Guia 3 - Actividad 1 - Informe técnico resultado de investigacion

Plan de mejora para la estrategia de marketing y publicidad en la linea de negocio Carcenter de

Homecenter

Elaborado por:
Diego Fernando Gutiérrez Delgado
Angie Carolina Garz6n

Daniel Felipe Rodriguez

Universidad Ean
Escuela de Formacion en Investigacion
Seminario de Investigacion de Especializacion
Bogota

2024



Contenido

I = o (- o] - OSSOSO 3
LiSTA B HUSTFACIONES. ... .ititeeieeeieiee ettt ettt sttt sttt et et et st et e s aeeb e e st e st en s et e besbeebeeseeneense s enbesaeebesneensensensanseseens 3
RESUMIBN ...ttt ettt h e h ettt e a b e s hte s bt e she e be e bt ea bt eabeeae e b e e b e enbeeabeeabesatesheenbeeeeeasesanesneanbeenbeans 4
I = o] o] [=T o g F= o Lo LNV o F= o o o TR SRS 5
1.1 Antecedentes del ProbIEMA. ........ooi ittt b et b e st b ettt st be e 5
1.2 DeSCripCion del ProBIBMA. .......co.cuiiiieic ettt st b e sttt bt beseneena 5
IR I ANSY o T=Tot (oo (=] B 0] o] =T g T oSSR 6
1.4 IMPACLO el PFODIEIMA ...ttt et b e et b e st b e et eb e b et et b et ebenteneas 6
15 Pregunta de INVESTIJACION. ......ccciviuiirieteirtete ettt ettt sttt b et b et st b ettt e et ebe s s 6
N O oY1) €Yo I 1= 1= o= Y R 7
3. ODjJELIVOS BSPECITICOS ...viviitieiietieiciteste ettt ettt et et e st e st e e teebeesb e s s e b e besbeeteeseeabesse b esbesbeeteebeessessenbentens 7
N 111 T 1o T ) o OSSO 8
ST |V F- 1 oo I (=T T o OO SO 9
5.1 Definicion de marketing y PUBLICIAAG ..........ccoooieiiiiiiciceccee et st b et e 9
5.2 Aplicacion de merketing y publicidad en 1as 0rganizaciones...........cocoeerererienenenienerneneeee e 11
5.3 Marketing tradiCioNal .........cc.c.eoiieiiiee ettt st b e st b e bt b e ettt ebe e 13
5.3.1 Ventajas del marketing tradiCional.............covoiieiieiieicceee et sre e re e 13
5.4 MAFKETING QIGITAL ......ooviiieiriiieiieee etttk st b e st b e et b et b e se et et e s b et ebe s e e e ebesbenea 14
5.4.1 Ventajas del marketing digital..........coccoviviiiiirieieeses et st saesne e a et snenne 14
5.4.2 Desventajas del marketing digital ...........cccoovieiieiieiececeeeeee et s e s reenes 15
R Y U g ST o o (=T o] ] =TT T o TSR 15
5.6 EMAIT IMAIKETING .....ccteieieieeieeseeteteee sttt ettt e seesbesse e st ese et e sesaestesaeaseeseessensessensessessesseensensensensessens 16
5.7 Inteligencia artificial como herramienta de publicidad ...........cccoceiiiiieiienicceeeee e 17
5.8 Técnicas de marketing Y PUDHCIAAU. ...........cceiuiiuieieieecce ettt r et st st b e besbe b 18
5.9 Medios 0 formas de marketing Y PUBHCIAAA ..........c.ocveieriiriiiiireeeeee e sne e 18
oI N e TU o] = g =] 4T TSRS 18
6. MAICO INSTITUCIONAL ...ttt bbbttt et st e b sbesbeeaeeat e e ebenbesbens 19
B. 1 IMIISTON .tttk stk stk st b e b e a e b e e st ek e E b e bt Aea e bt Eea e bt E Rtk e st b neen e ek e et be b et ebeneenea 20
B.2 WIISTON .ttt etttk stk e stk st e a ek e e st ek e e e R e bt s A e n ekt E e Rt ke A e Rt e b e s A e Rt e ke nhentebe s e et ebe st e st ebeneenea 20
B.3 WAIOKES ...ttt ettt st b e bt bt e h e st e a e et et e e he bt e bt eh e e a e et eabeeheehe e Rt bt eaeea s e be et e beebeeheeaeent et e tebenrea 20
8.4 OFGANIGIAMA ... e teetieuieitetete ettt ett et et e be st e s be s bt eheeueeseeasess e besbeebeeheeaeeas et enbeseeebeeaeeheeatentensess e besbeebeeneensensasenbeseens 21
6.5 PrOTUCTOS Y SEFVICIOS ...vvvvevteiieiesieeeeeeteteiestestestestesseeseessesseteseestesseessessessessessessesseaseeseessessessensessessessesssessensessessens 22
7.1. Enfoque, alcance y disefio de 1a INVESTIGACION ........ccovueieirieieirieiee et stee et s ee e saeseetesae e sesaenesresaeneas 23
8.  Diagnostico organizacional — analiSiS BXTEINIO ......ccc.ecveirieieirieieerietee et ste et ste et sreeesesteseesesseeesesseneas 23
8.1 ANALISIS PESTEL ...ttt sttt sttt sttt stk st b e b et e b e st e st ek e s b et et e seene et e s bentebeseeneebeseenea 24

8.2. ANALISIS DO A ...ttt ettt ettt e e ettt e st e e eat e e eateeteeeaatesabeseaaesatsseatesataeeaaesabeesatessasesaaesanes 28



9.  Diagnostico organizacional — analiSis INTEINO .........ccceviriiiieiiieieesese ettt a s e s se e 29

0.1. DefiNICION A8 WATTADIES ...t ettt ettt ettt e e e et e e e e et e e et e s eateeeateseseeesatesareesaanesanes 29
LI = oo ] Lo Yot 10 g1 1=] gL (o JKo [ 4 AT 1 (ox= USRS 30
e I L\ T Tl =T A o101 o] [ oT T F- Lo TR SROSRRSRISRPN 30
9.4. INNOVACION BN COMUNMICACION .....eiivviieiiectee ettt e cteeeetee et e et e st e eetesesaesebesesaeeebesebaessbesebesssbessssesesbeseneeebesennesennes 31
0.5, TECNOIOGIA -ttt ettt ettt ket bbbk e stk e s et e b e b st b e st e e b e bt st b e ne e s ebe st st b et st ebenees 32
10. o] o] F= Yot To] VAN Y/ LU Ty - RS SRR 33
11. Validacion inStrumento de MEAICION ........ocuviieiiiii et s e sraeeeaee s 34
12. Anexo 1. enlace iNStrumento de MEAICION. ........eoeueiiiee ittt ettt ettt e e et s e e e et e s aeeeeeesaeseaaeas 38
13. Analisis y discusion de 10S FESUITAA0S ......c.covrueuiirieriririeieieteterr ettt sttt st 39
14. (01 o] aloTo] = T g F= o [=] I o] 0] /< o S 49
15. L= Tot U |0 LR 50
16. (@0 ) (0L 52
17. Matriz de riesgos implementacion del ProYECO .......c.cccevieieeeeieieiece et s 52
18. (@014 161 (817 o] o [N TTT SRRSO 54
12T o] [To] o - U - USROS 55
Lista de tablas
TABLA 1 ANALISIS PESTEL = FACTOR POLITICO .ttt eeeeee et eee et et eeeteeeseeeeeteseneneseenseeesenenessenneeenene 24
TABLA 2 ANALISIS PESTEL - FACTOR ECONOMICO ...ttt eeeeeeeeee et e eseee st eeeeeeeseeenteseseeeseensetesenenesseesesenens 25
TABLA 3 ANALISIS PESTEL - FACTOR SOCIOECONOMICO ....evveeeeeeeeeeeee et ee et eneeeeeeereseeeereneeeeneseeseeneneeneene 26
TABLA 4 ANALISIS PESTEL - FACTOR TECNOLOGICO ....veeeeeeeeeeeee e eeeeeee et eeeeeeeeeeeeeeeeeseeeereseeseeseeeeesenseneens 27
TABLA 5 ANALISIS PESTEL = FACTOR LEGAL «..v ettt et ettt eee et eeeeee et eaeseeeeeeeseeeeeresaeneeseseeneereseeeesenseeens 28
TABLA 6 ANALISIS DOFA ... e eeeeeeeeeeee e e ee et ees et et et s eeeesesest s eaesesesseseeteseseeseesesesesesessesereesseessenaes 29
TABLA 7 VARIABLE 1 RECONOCIMIENTO DE MARGCA ..ottt e e s e 30
TABLA 8 VARIABLE 2 INVERSION EN MARKETING Y PUBLICIDAD ...ooveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeene 31
TABLA 9 VARIABLE 3 INNOVACION EN COMUNICACION ...ttt 32
TABLA 10 VARIABLE 4 TECNOLOGIA ...ttt ettt eee et et e e e e eeeeeee s s setetetaeeseeeneseneaeaens 32
TABLA 11 POBLACION Y MUESTRA .o oeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeveeeteseteseeeesesesessesssssesessssssssesesssasssssssesessssesesasnens 33
TABLA 12 ANALISIS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS VARIABLE 1 ..o 41
TABLA 13 ANALISIS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS VARIABLE 2 ..o, 42
TABLA 14 ANALISIS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS VARIABLE 3 ..o 45
TABLA 15 ANALISIS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS VARIABLE 4 ..o, 47
TABLA 16 CRONOGRAMA DEL PROYECTO ..ottt ettt sttt sttt st sttt saae s saessnne e 49
TABLA 17 RECURSO HUMANO . ...ttt sttt sttt ae e s et e st e s eateesabessaaeesaveesaaeesaeasnseess 50
TABLA 18 HERRAMIENTAS DE DISERNO .. .oeeeeeeeeeeeeeeeeeeeteeeeeeeeesesesesesssssesesesssessssessssssssssssessssssssnsesnens 50
TABLA 19 MAQUINA Y EQUIPOS ...ttt ettt ettt eve et etaeebe e beebeeabesasesaeesaeeereenteenreens 51
TABLA 20 PLATAFORMAS ...ttt ettt s e et st e et e st e s e te s s beesateesatesentessatessntessnteesneessnteseneeean 51
TABLA 21 COSTOS IMPLEMENTACION DEL PROYECTO ..ooveeeeeeeeeeeeeeeee e eeesesessesesesesesessaseseseseens 52
TABLA 22 MATRIZ DE RIESGO DE IMPLEMENTACION DEL PROYECTO ..vveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeene 53

Lista de llustraciones
ILUSTRACION 1 ORGANIGRAMA CARCENTER - AUTORIA PROPIA ..o ereeeens 21



Resumen

Este trabajo de investigacion analiza la implementacion y el mejoramiento del proceso de
marketing en Homecenter, una cadena de tiendas de mejoramiento del hogar. El estudio examina las
estrategias actuales de marketing empleadas por la empresa, identificando tanto sus fortalezas como sus
areas de mejora. se exploraron las teorias sobre marketing y su evolucion en el tiempo, tipos y formas de
marketing y tendencias del mercado y las mejores précticas del sector retail. Los resultados sugieren que,
aunque Homecenter ha logrado posicionarse como lider en su segmento, existen oportunidades para
optimizar la personalizacion de sus campafias digitales, mejorar la experiencia omnicanal y aprovechar el
andlisis de datos para predecir y satisfacer de manera mas efectiva las necesidades de los consumidores,
enfocados en el negocio de Carcenter



1. Problema de Investigacion.

Homecenter cuenta con diferentes lineas de negocio dentro de ellas se encuentra la categoria del
Carcenter de la cual es la linea especializada en la parte automotriz destacando los servicios que alli se
prestan de serviteca y lavado de vehiculos.

En los meses que se llevan del afio 2024 el Carcenter de la calle 153 no ha presentado los indicadores
de rentabilidad deseados por los accionistas de la compafiia, se evidencia que una de las razones
principales por la que esto ocurre es la falta de conocimiento por parte de los clientes sobre la existencia
de esta linea de negocio que tiene Homecenter.

Unicamente se ha realizado publicidad de esta linea de negocio es en la pagina de Homecenter y no se
cuenta con mas marketing y publicidad.

1.1 Antecedentes del problema.

La linea de negocio de Carcenter dentro de Homecenter de la 153 para afios anteriores mostraba un
crecimiento positivo sin embargo en los meses transcurridos del afio 2024 se ha evidenciado una
diminucidn en las ventas lo cual no ha dado la rentabilidad esperada por los accionistas de la empresa.

Se ha evidenciado esta tendencia se debe por la falta de publicidad, promocidn y marketing en el sitio
web de la empresa; sin una adecuada promocion, los clientes no pueden estar al tanto de su existencia, su
ubicacion fisica no esta claramente sefializada o podria estar en una seccidn menos visible de la tienda, la
segmentacién de mercado esta orientado principalmente a productos para el hogar y construccion, y
Carcenter no seria su enfoque principal, lo que resulta en menor visibilidad en el conjunto de su oferta.
También se ha evidenciado la falta de comunicacion interna sobre la existencia y las ofertas de Carcenter

dentro de la empresa, lo que lleva a una falta de alineacion en la estrategia de visibilidad.

1.2 Descripcion del problema.

Problema Identificado: Actualmente y en los meses que lleva trascurrido en el afio 2024, la linea de
negocio Carcenter, que ofrece productos y servicios especializados para el mantenimiento y reparacién de
vehiculos, no ha mostrado los rendimientos esperados por los accionistas debido a que no es visible para

los clientes en las tiendas Homecenter ni en sus plataformas digitales. Esta falta de visibilidad esta



afectando la capacidad de Carcenter para atraer y servir a clientes potenciales, limitando su impacto en el
mercado y potencial de ventas.

1.3 Aspectos del Problema:

1. Débil Presencia en Linea:

o Falta de Promocion Digital: Las camparfias de marketing en linea pueden no estar suficientemente
orientadas a dar visibilidad a Carcenter, lo que reduce la oportunidad de atraer trafico web
interesado en productos y servicios para vehiculos.

2. Comunicacion y Marketing Ineficientes:

e Baja Promocion: La linea de negocio Carcenter podria no estar recibiendo suficiente apoyo en
términos de publicidad, promociones o campafias especificas, resultando en una baja conciencia
entre los clientes.

o Descoordinacion Interna: Puede haber una falta de coordinacion entre los equipos de marketing y
ventas, lo que lleva a una promocion inadecuada o a una mala comunicacion sobre la existencia y
los beneficios de Carcenter.

3. Disefio de Tienda y Experiencia del Cliente:

o Experiencia del Cliente: La falta de visibilidad y sefializacion puede generar una experiencia de
compra frustrante para los clientes que buscan productos y servicios para vehiculos, afectando su

satisfaccion y lealtad.

1.4 Impacto del Problema

La falta de visibilidad de Carcenter esta limitando su capacidad para captar la atencion de los clientes,
lo que a su vez esta afectando negativamente las ventas y el reconocimiento de la marca. Esto puede
llevar a una pérdida de oportunidades de negocio, reduccidn en la cuota de mercado y un impacto general
en la percepcion de la tienda como un proveedor integral para todas las necesidades del hogar, incluyendo

el mantenimiento de vehiculos.

1.5 Pregunta de investigacion.

¢Puede Homecenter de la calle 153 a partir de la formulacion de una estrategia marketing y publicidad

aumentar el reconocimiento de su linea de negocio Carcenter y mejorar sus ventas y rentabilidad?



2. Objetivo general

Formular un plan de mejora para la estrategia de marketing y publicidad en la linea de negocio

Carcenter de Homecenter.

3. Objetivos especificos

Identificar en la literatura los referentes tedricos que enmarcan la investigacion obteniendo las
variables que definen el plan de marketing y publicidad.

Desarrollar un diagnostico de la empresa Homecenter que permita conocer el estado actual en
reconocimiento de marca, inversion en marketing, publicidad y medios de comunicacién
publicitaria utilizados para su linea de negocio Carcenter.

Formular la propuesta de mejora al plan actual de marketing y publicidad del Carcenter de
Homecenter.

Establecer un plan de implementacion para la propuesta de marketing y publicidad formulada.



4. Justificacion

Implementar un proyecto que mejore el marketing y la publicidad en el Carcenter de Homecenter es
relevante y Gtil por varias razones, entre las mas destacadas esté el aumento de la visibilidad, un enfoque
de marketing mas efectivo puede aumentar la visibilidad del Carcenter dentro del mercado de servitecas y
lavados de automdviles, ain méas en la zona residencial en la que se encuentra ubicada la tienda de la calle
153. Dentro del plan de marketing y mercadeo se destacarian sus productos y servicios frente a la
competencia; esto es crucial para atraer nuevos clientes que ain no conocen los servicios que ofrece
Homecenter en sus instalaciones. Al mejorar las estrategias de marketing, se puede dirigir mejor la
publicidad a los segmentos de clientes adecuados, lo que puede resultar en un aumento en la tasa de

conversién de visitantes a clientes, incrementando asi las ventas y los ingresos.

Dentro de las politicas de Homecenter es ley la satisfaccion de sus clientes. Estrategias de marketing
efectivas no solo atraen nuevos clientes, sino que también ayudan a mantener y fidelizar a los clientes
existentes mediante promociones personalizadas, programas de lealtad y mejor comunicacion de servicios

y beneficios.

El mercado automotriz y de servicios relacionados esta en constante cambio. Mejorar el marketing
permite al Carcenter adaptarse rapidamente a las tendencias del mercado, como la creciente demanda de
servicios en linea, promociones digitales y contenido atractivo que responda a las necesidades actuales de
los consumidores. De igual forma, mejorar las iniciativas de marketing y publicidad fortalece la imagen y
la posicion de la marca Homecenter en el segmento automotriz, destacando sus valores y diferenciadores
frente a la competencia, servicios realizados por personal calificado con una politica de garantias bien

definida y productos de alta calidad, lo cual es fundamental para mantener una ventaja competitiva.



5. Marco teérico

5.1 Definicion de marketing y publicidad

Para iniciar esta investigacion es pertinente definir claramente que es marketing y publicidad, desde
1900-2020 en estos afios nacen las primeras aportaciones sobre el concepto de marketing. Entre los
autores que intentan conseguir una definicion estan Shaw (1916), Weld (1917) y Butler junto a Swinney
(1922), citados por Munuera (1992: 126). En este periodo los investigadores intentan mostrar de manera
I6gica el conjunto de actividades y funciones que retine el vocablo marketing. Se conceptua al marketing
como parte de la economia que pone en contacto la produccion con el consumo. Se cree que el marketing

es la manera en que los productores comercializan sus productos.

En 1914 Butler define el marketing como una combinacion de factores, un trabajo de coordinacion, de
planificacion, y de administracién de las complicadas relaciones que debe considerar un distribuidor antes
de realizar su campana (Bartels, 1988). En 1915, Shaw publica el primer libro de marketing Algunos
Problemas de la Distribucion, en la que pretende examinar los problemas y oportunidades en la
distribucion, ademas de admitir la necesidad de identificar otra orientacion empresarial, distinta a la que
regia hasta ese momento, centrada en la produccion (Hunt y Goolsby, 1988; Munuera, 1992). En este
periodo las expresiones, compra—venta, comercio, distribucion y marketing son usadas de forma
indistinta, ya que sus conceptos no estaban suficientemente desarrollados (Munuera, 1992). Al inicio de
este periodo, la American Marketing Association-Committee on Terms (1960) aporta la primera
definicion formal que, mayoritariamente, fue aceptada por la comunidad cientifica. Expresando al
marketing como la realizacion de actividades empresariales que dirigen el flujo de bienes y servicios

desde el productor hasta el consumidor o usuario.

Un poco mas adelante, en 1964, Edmund Jerome McCarthy establece una de las definiciones de
marketing que mas ha impactado en el transcurso del tiempo (Munuera, 1992). Define el marketing como
el resultado de la actividad de las empresas que dirige el flujo de bienes y servicios desde el productor
hasta el consumidor o usuario, con la pretension de satisfacer a los consumidores y permitir alcanzar los
objetivos de las empresas (McCarthy, 1964).

También encontramos diferentes definiciones de marketing que nos dan una amplia variedad de

observaciones a lo largo del tiempo tales como:



Berry (1983): EI Marketing de Relaciones consiste en atraer, mantener y realzar las relaciones
con los clientes.

Jackson (1985): Marketing orientado a preservar fuertemente y a alargar las relaciones con los
integrantes de la relacién.

Gronroos (1990): Consiste en establecer, mantener, realzar y negociar relaciones con el cliente (a
menudo, pero no necesariamente siempre, relaciones a largo plazo), de tal modo que los objetivos
de las partes involucradas se consigan. Esto se logra a través de un intercambio mutuo y del
cumplimiento de promesas.

Berry y Parasuraman (1991): EI marketing de relaciones supone atraer, desarrollar y retener las
relaciones con los clientes.

Christopher, Payne y Ballantyne (1991): El Marketing de relaciones supone la sintesis del
servicio al cliente, la lealtad y el marketing.

Shani y Chalasani (1992): Es un esfuerzo integrado para identificar, mantener y construir una red
con consumidores individuales y fortalecer continuamente la red para el beneficio mutuo de
ambas partes a través de contacto interactivos, individualizados y de valor afiadido durante un
periodo de tiempo largo.

Evans y Laskin (1994): Es una aproximacion centrada en el cliente donde una empresa busca
relaciones empresariales a largo plazo con los clientes actuales y potenciales.

Sheth y Parvatiyar (1994): Es la comprensidn, explicacion y gestion de las relaciones de
colaboracion en los negocios en los negocios entre proveedores y los clientes.

Clark y Payne (1995): Es el negocio de atraer y realzar las relaciones a largo plazo con los
clientes.

Price y Arnold (1999): Esta basado en interacciones regulares y continuas a lo largo del tiempo,

incluyendo algin modo de mutua dependencia.

Segun Kothler y Amstrong en su libro Fundamentos de Marketing, el marketing se define como el

proceso mediante el cual las empresas crean valor para los clientes y construyen relaciones sélidas con

ellos para captar valor a cambio (PHILIP & GARY, 2010). En consecuencia, se debe crear un

reconocimiento de marca solido entre los clientes actuales y nuevos potenciando con ellos los beneficios,

tal como menciona Aaker; “una marca con mayor reconocimiento no solo logra captar la atencion del

cliente, sino que también aumenta la probabilidad de ventas al crear confianza y familiaridad” (Aaker,

1991). Esto representa un reto, puesto que deben posicionarse como una opcion confiable y de calidad en



los nuevos servicios que estan prestando. Partiendo de lo anterior, el marketing digital es un medio solido
y eficaz por el cual crear mayor visibilidad en el mercado, al tener un alcance mayor a todo tipo de
publico. De acuerdo con Dave Chaffey, el uso del marketing digital le permite a las organizaciones
segmentar de una manera mas detallada su publico objetivo (Chaffey, 2019).

5.2 Aplicacion de merketing y publicidad en las organizaciones

Es fundamental entender como aplicar el marketing en las organizaciones, KOTLER y
ARMSTRONG. (2013) en su libro Fundamentos de marketing exponen un modelo sencillo de cinco
pasos del proceso de marketing. En los primeros cuatro, las empresas trabajan para entender a los
consumidores, generar valor del cliente y construir fuertes relaciones con los clientes.

Como primer paso, los mercad6logos necesitan comprender las necesidades y deseos de los clientes y
del mercado en el que operan; Examinaremos cinco conceptos fundamentales del cliente y del mercado:
1) necesidades, deseos y demandas; 2) ofertas de mercado (productos, servicios y experiencias); 3) valor
y satisfaccion; 4) intercambios y relaciones y 5) mercados.

e Necesidades, deseos y demandas de los clientes

El concepto mas bésico que fundamenta al marketing es el de las necesidades humanas. Las
necesidades humanas son estados de carencia percibida. Incluyen las necesidades fisicas de comida,
vestido, calor y seguridad; las necesidades sociales de pertenencia y afecto; y las necesidades
individuales de conocimiento y autoexpresion. Los mercad6logos no crearon estas necesidades; son una
parte basica del caracter humano.

o Ofertas de mercado: productos, servicios y experiencias

Las necesidades y los deseos de los consumidores son satisfechos mediante ofertas de mercado, una
combinacion de productos, servicios, informacién o experiencias que se ofrecen a un mercado para
satisfacer una necesidad o un deseo. Las ofertas de mercado no se limitan a productos fisicos; incluyen
también servicios, es decir, actividades o beneficios ofrecidos para su venta y que son esencialmente
intangibles y no resultan en la propiedad de nada.

e Valor y satisfaccion del cliente

Los consumidores generalmente se enfrentan a una amplia variedad de productos y servicios que
podrian satisfacer una necesidad determinada. ; Cémo eligen entre tantas ofertas de mercado? Los clientes
se forman expectativas sobre el valor y la satisfaccion que les entregaran las varias
ofertas de mercado y realizan sus compras de acuerdo con ellas.

e Intercambios y relaciones



El marketing ocurre cuando las personas deciden satisfacer sus necesidades y deseos a través de
relaciones de intercambio. Intercambio es el acto de obtener de alguien un objeto deseado ofreciendo algo
a cambio.

e Mercados

Los conceptos de intercambio y relacion llevan al concepto de mercado. Desde la perspectiva del
marketing, un mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto o
servicio. Estos compradores comparten una necesidad o deseo particular que puede ser satisfecho a través
de relaciones de intercambio

El segundo paso para la correcta implementacion de merketing en las organizaciones segin KOTLER
y ARMSTRONG. (2013) es Disefio de una estrategia de marketing orientada a los clientes. Una vez que
comprende por completo a los consumidores y al mercado, la direccion de marketing puede disefiar una
estrategia de marketing orientada a los clientes. Definimos direccion de marketing como el arte y ciencia
de elegir mercados meta y construir relaciones redituables con ellos. La meta del gerente de marketing es
encontrar, atraer, mantener y hacer crecer a los clientes
mediante la creacion, entrega y comunicacion de un valor superior para cliente. Para disefiar una
estrategia de marketing exitosa, el gerente de marketing debe responder a dos importantes preguntas: ;A
qué clientes atenderemos (cual es nuestro mercado meta)? y ¢ Como podemos atender a estos clientes de
la mejor manera (cuél es nuestra propuesta de valor)?

El tercer paso para la correcta implantacion de merketing en las organizaciones segin KOTLER y
ARMSTRONG. (2013) Preparacién de un programa y un plan de marketing integrado, la estrategia de
marketing de la empresa traza a cuales clientes atendera y cémo generara valor para
ellos. A continuacion, el mercadélogo desarrolla un programa de marketing integrado que realmente
entregue el valor prometido a los clientes meta. El programa de marketing genera relaciones con los
clientes al transformar la estrategia de marketing en acciones. Consiste en la mezcla de marketing de la
empresa, es decir, el conjunto de herramientas de marketing que la empresa emplea para implementar su
estrategia de marketing. Las principales herramientas de la mezcla de marketing se clasifican en cuatro
amplios grupos, llamados las cuatro Ps del marketing: producto, precio, plaza y promocion.

El cuarto paso para la correcta implementacion de merketing en las organizaciones seguin
KOTLER y ARMSTRONG. (2013) Construccion de relaciones con los clientes. Los primeros tres pasos
del proceso de marketing entender las necesidades del mercado y de los clientes, disefiar una estrategia de
marketing orientada al cliente y generar un programa de marketing conducen al cuarto paso y mas
importante de todos: construir y gestionar relaciones rentables con los clientes. Administracion de las
relaciones con los clientes, la administracion de las relaciones con los clientes es tal vez el concepto mas

importante del marketing moderno. Algunos mercadélogos la definen tan estrechamente como una



actividad de gestion de datos de clientes (practica llamada CRM) y, desde esta perspectiva, implica
gestionar cuidadosamente tanto informacion detallada acerca de clientes individuales como los puntos de

contacto con ellos para maximizar la lealtad de los usuarios.

5.3 Marketing tradicional

El marketing tradicional es una herramienta fundamental para el crecimiento y la sostenibilidad de las
empresas, esta herramienta implica un conjunto de estrategias y técnicas disefiadas para promover los
productos y servicios, asi mismo poder entender y solucionar las necesidades de los clientes, el marketing
tradicional abarca una serie de ventajas y desventajas que continuacién vamos a ver cdmo pueden

impactar en las organizaciones:

5.3.1 Ventajas del marketing tradicional

e Aumento de ventas: Las estrategias de marketing bien disefiadas pueden atraer a nuevos clientes,
asi como fomentar las compras repetidas, lo que resulta en un aumento en las ventas totales.
Kotler, P., & Keller, K. L. (2016).

e Reconocimiento de marca: A través de campafias publicitarias y de promocidn, el marketing
ayuda a establecer la identidad de una marca, aumentando su visibilidad y reconocimiento en el
mercado. Aaker, D. A. (1996).

¢ Reconocimiento del cliente: Permite a las empresas entender mejor las necesidades, deseos y
comportamientos de sus clientes, lo que facilita la personalizacién de ofertas. Solomon, M. R.
(2017)

o Diferenciacion: Las estrategias de marketing permiten a las empresas diferenciar sus productos y
servicios, creando una propuesta de valor Unica frente a la competencia. Porter, M. E. (1985).

o Fidelizacion del cliente: Las estrategias de marketing eficaces fomentan relaciones a largo plazo
con los clientes, lo que puede aumentar la lealtad y las tasas de retencion. Reichheld, F. F., &
Schefter, P. (2000).

Asi mismo como existen las ventajas también encontramos la contraparte las desventajas del
marketing tradicional
e Costos elevados: Las campafias de marketing pueden requerir inversiones significativas, y no

siempre garantizan un retorno de inversion positivo. Smith, P. R., & Zook, Z. (2016).



e Saturacion del mercado: Estrategias de marketing demasiado agresivas pueden resultar en la
saturacion del mercado, generando desinterés en los consumidores. O'Guinn, T. C., & Faber, R. J.
(2010).

o Percepcidn Negativa: Un marketing poco ético o engafioso puede dafiar la reputacion de la marca,
generando desconfianza entre los consumidores. Kotler, P., & Armstrong, G. (2018).

o Dependencia de Tendencias: Las estrategias de marketing pueden volverse obsoletas rapidamente
debido a los cambios en las preferencias del consumidor y en el entorno del mercado. Godin, S.
(2008).

o Focalizacion Excesiva: Una excesiva concentracion en un segmento especifico del mercado

puede resultar en la pérdida de oportunidades en otros segmentos. Levitt, T. (1983).

5.4 Marketing digital

Segin AMA (American Marketing Association, 2020), el marketing digital es el uso de
canales digitales o sociales para promover una marca o llegar a los consumidores. Este tipo
de marketing se puede ejecutar en las redes sociales, motores de busqueda, Internet,
dispositivos méviles y otros canales. Requiere nuevas formas de marketing para los
consumidores y comprender el impacto de su comportamiento.

El marketing digital ha transformado la forma en que las empresas se comunican con sus
consumidores y promocionan sus productos y servicios. A través de diversas plataformas en linea, las
organizaciones pueden alcanzar a un publico mas amplio y segmentado. A continuacion, veremos las
ventajas y desventajas del marketing digital, destacando su impacto en el comportamiento del consumidor

y la estrategia empresarial.

5.4.1 Ventajas del marketing digital

e Alcance Global: El marketing digital permite a las empresas llegar a audiencias en todo el
mundo, eliminando las barreras geograficas que limitan las estrategias tradicionales. Chaffey, D.
(2019).

o Coste-Efectividad: Las campafias de marketing digital suelen ser mas econdmicas que las

tradicionales, permitiendo un mejor retorno de inversion (ROI). Ryan, D. (2016).



e Segmentacion Precisa: Las herramientas digitales permiten a las empresas segmentar audiencias
de manera precisa, dirigiendo mensajes especificos a grupos demograficos particulares. Kotler,
P., & Keller, K. L. (2016).

e Medicion y Andlisis en Tiempo Real: El marketing digital permite un seguimiento y anélisis
detallado de las camparias, proporcionando datos en tiempo real sobre el comportamiento del
consumidor. Clifton, B. (2012).

o Interactividad y Compromiso: Las plataformas digitales facilitan la interaccion directa con los
consumidores, fomentando el compromiso y la retroalimentacion instantanea. Kahn, B. E., &
Lee, S. H. (2018).

5.4.2 Desventajas del marketing digital

o Dependencia de la Tecnologia: El marketing digital esta altamente dependiente de la tecnologia y
puede verse afectado por problemas técnicos, cambios en algoritmos y actualizaciones de
plataformas. Tuten, T. L., & Solomon, M. R. (2015).

e Saturacion de Contenido: La gran cantidad de contenido disponible en linea puede hacer que sea
dificil destacar, lo que puede llevar a la saturacién del mercado. Jansen, B. J., & Zhang, M.
(2018).

e Preocupaciones por la Privacidad: Las practicas de recoleccion de datos pueden generar
preocupaciones sobre la privacidad del consumidor, afectando la confianza en la marca. Martin,
K. (2015).

e Competencia Intensa: La accesibilidad del marketing digital ha incrementado la competencia,
dificultando la diferenciacion entre marcas. Sweeney, J. C., & Soutar, G. N. (2001).

o Desactualizacion Rapida: Las tendencias en marketing digital evolucionan rapidamente, lo que

requiere una constante adaptacion y aprendizaje por parte de las empresas. Godin, S. (2008).

5.5 Marketing de contenido

El marketing de contenido es una de las soluciones méas econémicas y efectivas que podemos aplicar
para atraer visitantes, clientes y construir imagen de marca para cualquier negocio.

En este sentido, la pregunta clave que debemos hacernos es: ;Qué es lo que le itera a nuestro publico
objetivo? La respuesta a esta pregunta conformara propuesta de valor Los pasos basicos para seguir en

toda estrategia de marketing de contenidos serian los siguientes:



o Planificacion de contenido: El primer y esencial paso va a consistir en generar las ideas que van
a dar forma a nuestro contenido final. En este sentido, las herramientas on-line para la
investigacion de palabras clave nos van a resultar muy Utiles para recolectar informacion y
oportunidades, asi como los datos analiticos de nuestro sitio web. Google Analytics
(www.google.com/analytics) o cualquier otra plataforma analoga de estadisticas nos va a dar la
ruta y palabras clave por las que los visitantes llegan a nuestro sitio, asi como sus contenidos

predilectos y las paginas menos visitadas.

e Optimizacién de contenido: Las ideas recolectadas durante la fase de planificacion de contenido
nos van a servir para optimizar nuestras publicaciones con palabras clave de alta demanda.
Keywords que tendremos que utilizar tanto en los titulos y subtitulos como en el cuerpo de los
articulos. Escribe articulos de mas de 300 palabras y etiquétalos convenientemente con los tags
adecuados al contenido y al publico objetivo. Igualmente, importante es cuidar el formateado de
los posts. Separa los textos largos en parrafos cortos para facilitar su lectura. Crea contenido
original que se diferencie del resto. La originalidad y si procede- un cierto grado de humor son,
en términos generales, muy bien recibidos por los lectores. Por ultimo, no olvides enlazar tu

contenido a tu perfil personal de autor en Google Plus. (Juanjo Ramos, 2023-2026

5.6 Email Marketing

Email marketing es la herramienta de comunicacion que brinda los mayores beneficios y se pronostica

su rapido crecimiento. Entre los beneficios, se enlistan los siguientes:

o Desarrollar una lista de contactos es facil.

e Permite la personalizacién de los mensajes.

o El email marketing es mucho menos costo que cualquier otro medio de comunicacion directa.
Permite el seguimiento y medicidn del desempefio y retomo de la inversion.

o Eltiempo de entrega y de respuesta es corto. Permite la generacion de /ead/ y contactos de
manera rapida, lo que funciona como herramienta de generacion de negocios para negocios B2B.

o Facilita la creacion y desarrollo de puntos de contacto con clientes actuales.

Dentro de los beneficios del email marketing, el estudio 2008 Email Marketing Platforms Buyer 's

Guide (E Consultancy, 2008) encontr6 que los beneficios que abajo se mencionan, son los que los



encuestados encontraron como los factores mas importantes para incluir el email marketing dentro de su
campafia de comunicacion:

e Permite entender y cuantificar mejor el ROI2.

e Ayuda a mejorar el conocimiento de sus clientes.

e Ayuda a desarrollar mejores mensajes de comunicacion.

e Con el desarrollo de buenas listas y bases de datos, ayuda a hacer la comunicacion mas relevante

al recipiente.
e Ayuda a mejorar la retencién y relacion de clientes - Es la iniciativa del e-marketing que esta

resultando mas efectiva. (Edna Gabriela, 2011).

5.7 Inteligencia artificial como herramienta de publicidad

La adopcidn de herramientas o softwares con A permite a las agencias analizar y procesar grandes
cantidades de informacion en tiempo real, permitiendo extraer datos o insights que permiten mejorar la
comprension de su publico objetivo. Esto facilita la creacion de camparfias mas atractivas, la
automatizacion de tareas, la generacién de informes y la prediccion de comportamientos y necesidades
que la audiencia pueda presentar. La IA, por lo tanto, se considera como una herramienta esencial para
optimizar procesos tanto internos como externos dentro de las agencias de publicidad (Valdivieso, 2024) .
A pesar de lo anterior es importante tener en cuenta la ética al momento de hacer uso de la IA, tal como lo
menciona Jorge Luis Alvarez en su tesis sobre las aplicaciones de la IA “El uso ético de la IA en la
publicidad es crucial para asegurar que las campafias sean justas responsables y respetuosas con los
consumidores. La IA presenta oportunidades sorprendentes e ilusionantes en términos de personalizacion,
productividad y creatividad, pero a su vez deberia asegurar ciertos compromisos éticos que deben ser
abordados de manera que el uso de estas herramientas no vaya en contra de los derechos de las personas,
asi como de su privacidad” (Lujan., 2023).

Por otro lado, otros de los beneficios que se pueden obtener de la Inteligencia Artificial son los
patrones predictivos de compra ademas de la aplicacion con el marketing puede darnos muchas ventajas
como el anélisis predictivo de patrones de compra, chatbots inteligentes, andlisis de sentimiento en
reconocimiento automatico de voz, informacion sobre el publico, eficiencia y productividad y
optimizacién de campafias publicitarias que pueden mejorar significativamente la eficacia y eficiencia de
las estrategias de marketing. Sin embargo, también tiene desventajas y riesgos como consecuencias
inesperadas, problemas de endogeneidad, falta de comprensién tedrica, mal uso, impacto en el empleo,

costos y tiempo de implementacion y falta de sensibilidad humana que deben manejarse adecuadamente



para evitar consecuencias negativas. Razon por la que, es fundamental equilibrar la innovacion con el

impacto ético y social de la tecnologia (Espinoza, 2024).

5.8 Técnicas de marketing y publicidad.

Segun la Escuela de Negocios de Harvard, el estar en constante investigacion sobre los medios de
publicidad digitales, impulsa a las organizaciones a ajustar sus estrategias de marketing segun las
tendencias sociales, tal como lo menciona Christensen, donde menciona como empresas que a pesar de
tener tiempo en el mercado perdian su dominio, esto debido a que ante nuevas tendencias no tenian la
habilidad de responder a tiempo, mientras que otras empresas han respondido primero y tomado el
liderazgo (Christensen, 1997).

5.9 Medios o formas de marketing y publicidad

En el articulo Digital marketing communication strategies of companies trading on social media
platforms, Se estudia la conexién entre las tecnologias digitales y las ventas de negocio, evaluando
la efectividad del presupuesto del marketing, donde se llegé a la conclusién de que se debe aumentar la
inversion en publicidad en redes sociales y fomentar la interaccion con el publico (Tiahunova, y otros,
2024). Por otro lado una buena atencion al cliente, el ofrecer su nuevo servicio y brindar una nueva
experiencia, es crucial para aplicar estrategia de marketing fundamentada por Bernd Schmitt, donde habla
sobre los diferentes conceptos de la experiencia de marketing en los consumidores, ya que tener una
buena experiencia en los puntos de atencion, puede aumentar los alcances de la organizacion, de igual
manera se explica la relacion entre las experiencias y el bienestar, sugiriendo que las experiencias
positivas contribuyen a la felicidad del consumidor, permitiendo conectar con otros consumidores
(Schmitt, 2010). De la misma manera, ofrecer material publicitario como la creacion de guias de
mantenimiento, tutoriales o los beneficios de adquirir los servicios, es una estrategia efectiva debido a
gue, segun Zeithaml, aborda el como los productos fisicos tales como a intangibilidad, la inseparabilidad,

la variabilidad y la perfectibilidad, y como estos afectan las estrategias de marketing (Schmitt, 2010).

5.10 Neuromarketing

Una de las formas mas profundas de marketing es el neuromarketing De acuerdo con los estudios
del médico norteamericano y neurocientifico Paul MacLean (1990), pueden
distinguirse tres estructuras perfectamente en el cerebro, que podrian explicar de forma facil el
comportamiento humano. La teoria de los tres cerebros o Cerebro Triunio consistiria en dividir el cerebro

en tres:



e Cerebro reptiliano: encargado de los impulsos, del comportamiento y del pensamiento instintivo.

e Cerebro limbico: encargado de las emociones

o Neocortex: Encargado de controlar las emociones y capacidades cognitivas de memorizacion,

concentracién, auto reflexion, resolucion de problemas y la habilidad de escoger el
comportamiento adecuado. Es, asimismo, el encargado del lenguaje.

Este modelo considera que en nuestro cerebro habita un parte racional, otra emotiva y una tercera
impulsiva. Cuestion que ha interesado durante mucho tiempo en el mundo del marketing, siendo el
limbico y el reptiliano los mas interesantes y estudiados debido a que son los que mas arraigados estan en
nuestra historia evolutiva, son méas predecibles y producen necesidades de compra mas fuertes. Por esto,
si conseguimos llegar al cerebro reptiliano (recordemos, el de los impulsos) o al limbico (el de las
emociones) de los clientes, a través del marketing, y en este caso también a través de la visual
merchandising, conseguiremos conectar con ellos de forma mas intima, mas primitiva y por ello, vender
mas.

Muchos estudios, entre ellos el informe Claves del retail: vision 2016-2018 (AA.VV., 2016), afirman

gue el componente emocional es el principal responsable de las decisiones de compra, hasta en un 80%.

Para activar el neuromarketing es indispensable garantizar una buena ambientacion, El (visual)
merchandising como parte de la estrategia, tal y como afirma Jiménez-Marin (2016) intervienen
diferentes agentes, ya que no solo es importante el emplazamiento dentro del punto de venta, sino que hay
que tener en cuenta otros factores como la ubicacion, la iluminacion, el mobiliario, el mercado o la
cultura, entre otros. Asi, tal y como expresa Camacho (2017: 47), “hay infinidad de elementos que
influyen a la hora de plantear una buena visual merchandising y que debemos contemplar para obtener
el maximo rendimiento y rentabilidad del proceso comercial: aumentar la circulacion del pablico y el
tiempo de compra en el punto de venta, captar su atencion, hacerlo sentir comodo dentro del espacio

comercial y conseguir su fidelizacion con la compra final .

6. Marco institucional

Homecenter es una empresa que opera en el retail, industria donde ha alcanzado una posicion de
liderazgo en el mercado del mejoramiento del hogar. Busca satisfacer al cliente a través de multiples
puntos de contacto y canales de venta que aseguran su modelo de negocio Omnicanal (Tiendas, Internet y
Teléfono). Su actividad se focaliza en desarrollar y proveer soluciones a los proyectos de remodelacion y

construccion de sus clientes, ademas de satisfacer las necesidades de mejoramiento y decoracion de sus



hogares, ofreciendo excelencia en el servicio, integridad en su trabajo y un fuerte compromiso con la
comunidad.

Dentro de sus lineas de negocio se encuentra el Carcenter, lugar en donde se brinda toda la asesoria y
servicios especializaos en el cuidado de los vehiculos.
6.1 Mision

Desarrollamos con innovacion y sostenibilidad, ofreciendo los mejores productos, servicios y asesoria
a través del canal de venta que el cliente escoja, al mejor precio del mercado, para inspirar y construir los
suefios y proyectos de nuestros clientes.
6.2 Vision

Ser la empresa lider de proyectos para el hogar y construccion, que, mediante el mejoramiento de la
calidad de vida, sea la méas querida, admirada y respectada por la comunidad, los clientes, los trabajadores
y los provee- dores en América.

Dentro de sus lineas de negocio se encuentra el Carcenter, en donde se encuentra la parte especializada
en el segmento automotriz centro de servicios para carro, mantenimiento, cambio de llantas, cambio de

aceite, servicio de autolavado, entre otros.

6.3 Valores
Existe una actitud simple y profunda en SODIMAC: REIR.

Responsabilidad, Excelencia, Integridad y Respeto.



6.4 Organigrama

E ORGANIGRAMA CARCENTER

GERENTE TIENDA GERENTE DE LINEA
JEFE DEPARTAMETO
ESPECIALISTA JEFE DE LINEA

L 4

COORDINADOR
ESPECIALISTA

|

LIDER CARCENTER

L 4

AUXILIARES DE LAVADO AUXILIARES SERVITECA CAIEROS

llustracion 1 organigrama Carcenter - autoria propia

Se presenta organigrama del departamento de especialista del cual hace parte la linea de negocio
Carcenter, como se evidencia en la ilustracion esta conformado por el gerente de tienda quien a su nivel
se encuentra el gerente de linea seguidos de los jefes de departamento y jefe de linea, el coordinador de
area quien bajo su direccionamiento se encuentra el lider de esta area y finalmente el equipo de

operadores de lavado y serviteca y los auxiliares de caja.



6.5 Productos y servicios
En Car Center hay muchos productos para vehiculos, incluyendo Llantas y neumaticos, Baterias,

Aceites y filtros, Accesorios, Productos para el cuidado del auto y una amplia gama de servicios para el
mantenimiento y reparacion del vehiculo, realizados por técnicos expertos y con repuestos originales.
Encuentra Mantenimiento preventivo, Reparacion de motor y transmision, Cambio de aceite y filtros,
Revision de frenos, Suspension y alineacion, Lavado. Car Center también ofrece otros servicios como
instalacion de alarmas, vidrios polarizados, cambio de luces y mas.

https://www.homecenter.com.co/homecenter-co/mashomecenter/nuestra-empresa



https://www.homecenter.com.co/homecenter-co/mashomecenter/nuestra-empresa

7. Metodologia

7.1. Enfoque, alcance y disefio de la investigacion

El presente documento que se estd construyendo es una investigacion de proposito aplicada de carécter
descriptivo porque nos muestra diferentes andlisis y fuentes tanto externos como internos de la
organizacion, con el fin de poder conocer y tener en el radar todo los factores para poder realizar un plan
de mejora relacionado a las estrategia de marketing y publicidad en la linea de negocio Carcenter de
Homecenter a partir de las fuentes de datos que se consultan es una investigacion de caracter mixta ya que
se van a tener investigaciones referentes a encuestas realizadas a los empleados de la organizacion, estas
encuestas permitiran identificar el diagnostico actual del proceso de marketing y publicidad en la linea de
negocio del Carcenter de Homecenter y sus resultado nos ayudaran a recopilar y analizar informacién, con
el fin de podremos identificar tendencias, evaluar las necesidades y realizar la toma de decisiones
necesarias para la investigacion, segun su inferencia esta es un investigacion deductiva por que se esta
realizando la investigacion a la organizacién hasta en un proceso particular y segin de temporalidad es un

proceso transversal en el tiempo correspondiente al segundo periodo del afio 2024.

8. Diagnostico organizacional — andlisis externo
El andlisis externo de Homecenter implica evaluar los factores que pueden influir en su desempefio y
estrategia en el mercado. Las herramientas que utilizamos para el analisis externo es el modelo PESTEL,

donde analizamos factores politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y legales.



Adicional al modelo PESTEL también realizamos el modelo de DOFA donde analizamos y

centramos en identificar las oportunidades y amenazas en el entorno de una organizacion.

8.1. Andlisis PESTEL

Realizamos una evaluacion en el entorno a nivel externos en los siguientes factores:

Factores politicos

e Regulacion gubernamental colombiana: Las leyes colombianas en los mercados de comercio
y construccion como lo es el de Homecenter pueden impactar las operaciones de la
organizacion, como por ejemplo cambios en las normativas en de procesos o productos, lo que
Ilevaria a que la organizacién realice cambios o ajustes en los mismos para cumplir con estas
normativas y no generar multas o sanciones.

o Impuestos: Las decisiones que el gobierno colombiano tome relacionado a los impuestos y
aranceles del pais como por ejemplo aumento en el porcentaje de IVA etc. puede afectar los
costos de importacion. Esto puede tener variacion en el precio final de los productos a los
clientes.

e Estabilidad politica: Si Colombia conserva un entorno politico estable seria positivo para la
organizacion ya que se mantendria el comercio y el crecimiento de este, si de lo contrario se
genera una inestabilidad originada por protestas, desacuerdos del gobierno entre otros pueden
afectar las operaciones de la organizacion.

e Acuerdos comerciales: Los tratados de libre comercio colombianos pueden facilitar la
importacion de productos a precios competitivos, beneficiando a Homecenter en términos de
oferta y precios.

e Relaciones internacionales: Las relaciones que se generen con otros paises pueden afectar
tanto positiva o0 negativamente en la cadena de suministro y la disposicion de productos en la
organizacion.

Tabla 1 Andlisis PESTEL - Factor politico




Factores econdmicos

Tasa de interés: La variacion en las tasas de interés pueden afectar la disponibilidad de crédito
para los consumidores y empresas, lo que influye en la capacidad de compray en la inversion
en mejoras para el hogar.

Desempleo: La tasa de desempleo aumentara a 10,2% en 2024, para luego reducirse a 10,0%
en 2025y a 9,7% en 2026, impulsada por la recuperacion del empleo formal, especialmente en
el sector privado, lo que fortalecera el consumo de los hogares. (BBVA, 2024). Seguln el dato
anterior la variedad de la tasa de desempleo puede afectar en el poder adquisitivo de los
consumidores, afectando las ventas de Homecenter.

Inflacion: Los altos niveles de inflacion (IPC) puede afectar los costos de los insumos y los
precios de venta, lo que puede afectar la rentabilidad y en las decisiones de compra de los
consumidores.

Tasas de cambio: La variacion en las tasas de cambio pueden impactar el costo de los
productos importados, afectando los margenes de beneficio y los precios para los
consumidores.

Tabla 2 Andlisis PESTEL - Factor econdmico




Factores Socioeconémicos

Tendencias de estilo de vida: Cambios en las preferencias de los consumidores, como un
aumento en la demanda de espacios mas sostenibles y funcionales, pueden influir en la oferta
de productos de Homecenter.

Demografia: La estructura de edad, el crecimiento de la poblacion y los patrones familiares
impactan la demanda. Por ejemplo, un aumento en el nimero de hogares puede llevar a una
mayor demanda de ciertos productos.

Cultura del hogar: La percepcion y la importancia que se le da al hogar en distintas culturas
pueden afectar la frecuencia de compra y el tipo de productos que buscan los consumidores.

Influencias tecnoldgicas: La creciente importancia de la tecnologia en la vida diaria puede
fomentar el interés en productos para el hogar inteligentes, lo que puede llevar a Homecenter a
diversificar su oferta.

Comportamiento del consumidor: Cambios en la forma en que los consumidores investigan
y compran productos, como el uso de plataformas digitales, afectan las estrategias de marketing
y ventas de Homecenter.

Tabla 3 Andlisis PESTEL - Factor socioeconomico




Factores tecnoldgicos

Marketing digital: Las plataformas y herramientas del marketing digital permitiran beneficiar
a Homecenter llegando a los clientes de manera efectiva y rapida, utilizando el anélisis de datos
para personalizar ofertas y productos.

Innovaciones en productos: Los nuevos materiales y tecnologias, como soluciones de
automatizacion y productos sostenibles, puede influir en la oferta de Homecenter y en la
demanda del consumidor.

Sistemas de pagos: La evolucion de las opciones de pago, como billeteras digitales y
criptomonedas, puede influir en la forma en que Homecenter facilita las transacciones a sus
clientes.

E-commerce y digitalizacion: El crecimiento del comercio electronico ha cambiado la forma
en que los consumidores compran. Homecenter debe adaptarse a esta tendencia, mejorando su
plataforma en linea y la experiencia de compra digital.

Experiencia al usuario: Las tecnologias que se estan desarrollando como lo son la realidad
aumentada (AR) y la realidad virtual (VR) pueden mejorar la experiencia de compra de los
clientes.

Tabla 4 Andlisis PESTEL - Factor tecnoldgico




Factores legales

Normativas comerciales: las leyes colombianas que regulan el comercio pueden incluir
nuevas licencias, normas y permisos obligatorios para operar, esto puede afectar en la operacion
de Homecenter ya que si no se implementa a tiempo estas nuevas normar o requerimientos
afecta la operacion.

Legislacion laboral colombiana: Las Leyes colombianas sobre derechos de los trabajadores,
salarios, condiciones laborales y seguridad pueden afectar la gestién de recursos humanos en
Homecenter.

Normas tributarias: Las normas tributarias y ficales del pais pueden influir en la organizacion,
afectando su rentabilidad y planificacion financiera.

Normas de productos: Las normas que se rigen en el pais sobre la seguridad y calidad de los
productos que se comercializan, son requisitos indispensables ya que si no se implementan
estas normas puede influir en la seleccién de productos y afectar en la responsabilidad legal de
la organizacion.

Tabla 5 Andlisis PESTEL - Factor legal

8.2. Analisis DOFA

Realizamos una evaluacién en el entorno a nivel externos en los siguientes factores:

Factores

Variable

Debilidades

Competencia: El sector de ventas de productos del hogar es altamente
competitivo, con numerosos actores que pueden ofrecer productos similares
a precios mas bajos.

Inventarios: La gestion de inventarios puede ser compleja, y problemas en
esta area pueden llevar a desabastecimientos o exceso de stock, lo que afecta
las ventas.

Mercado: Homecenter tiene presencia en varios paises, su éxito puede estar
muy ligado a condiciones econdmicas locales, lo que puede ser un riesgo en
momentos de crisis.

Costos operativos: El nimero de tiendas fisicas de Homecenter y el amplio
inventario que se maneja puede tener altos costos operativos.




Inversion de vivienda: El crecimiento en el sector inmobiliario y la
renovacion de hogares impulsa la demanda de productos de mejoramiento
del hogar.

Innovacion: Las nuevas tecnologias y tendencias en el mercado como la de
productos inteligentes, pueden atraer consumidores en busca de innovacién
en productos del hogar.

Alianzas: Realizar alianzas con marcas locales puede permitir que
Homecenter diversifique su oferta y mejore su competitividad.

Oportunidad

Taller al consumidor: Implementar talleres o programas donde se muestre
a los consumidores los nuevos productos con sus tecnologias, las lineas y
servicios que presta Homecenter, esto con el fin de fomentar lealtad de los
clientes y aumentar las ventas.

Mejora de logistica: Mejorar los procesos logisticos y de distribucion puede
llegar a reducir costos mejorando la eficiencia operativa.

Reconocimiento de marca: Homecenter es reconocida por sus productos lo
cual genera confianza entre sus consumidores.

Atencion al cliente: Homecenter se enfoca en ofrecer un buen servicio al
cliente, lo que ayuda a construir relaciones a largo plazo y fidelizar a los
consumidores.

Fortalezas

Variedad de productos: Homecenter ofrece una extensa gama de productos
para el mejoramiento del hogar, desde herramientas y materiales de
construccion hasta decoracion y jardineria.

Sostenibilidad: Homecenter ha implementado iniciativas para promover
productos ecoldgicos y practicas sostenibles, alinedndose con las
expectativas de los consumidores modernos.

Aumento de costos: El incremento en los costos de materias primas y
logistica puede impactar negativamente en los margenes de ganancia.

Competidores: Los competidores en el sector del mejoramiento del hogar
puede presionar los méargenes de beneficio y afectar la cuota de mercado.

Amenazas

Percepcion negativa de la marca: Cualquier problema relacionado con la
calidad del producto o el servicio al cliente puede dafiar la reputacion de la
marca y afectar las ventas.

Aumento de costos: El incremento en los costos de materias primas y
logistica puede impactar negativamente en los margenes de ganancia.

Tabla 6 Analisis DOFA

9. Diagnostico organizacional — andlisis interno

9.1. Definicién de Variables

Para la investigacion se identificaron 4 variables principales las cuales son; reconocimiento de marca,

inversion en publicidad, innovacion en comunicacion y tecnologia, cada variable cuenta con 5

afirmaciones cada una con 5 preguntas para un total de 20 preguntas. Los encuestados pueden responder




utilizando una escala de Likert (5 totalmente de acuerdo, 4 de acuerdo, 3 neutral, 2 en desacuerdo, 1

totalmente en desacuerdo).

9.2. Reconocimiento de marca

El reconocimiento de marca es el grado en que los consumidores pueden identificar una marca
especifica a partir de su nombre, logotipo, eslogan, colores u otros elementos visuales o auditivos.
Implica que el publico objetivo puede distinguir la marca de otras competidoras y asociarla con ciertos
productos, servicios, valores o experiencias. El reconocimiento de marca es un paso clave en la
construccion de una marca sélida, ya que es la base para establecer una conexién emocional con los
consumidores y fomentar la lealtad. Una marca reconocida suele ser percibida como mas confiable y

atractiva para los clientes.

VARIABLE 1 | Reconocimiento de marca

COD PREGUNTA 112(3(4|5
La estrategia de marketing de Homecenter para promocionar su linea
1,1 de negocio Carcenter esta orientada para suplir la necesidad del

mercado existente.

Se identifica la marca Carcenter facilmente frente a otros negocios de

1,2 . . " .
las industrias de servicios automotriz.

El nivel de recomendacion de los clientes de Homecenter frente a su
1,3 linea de negocio Carcenter es alta gracias a la calidad de los productos
y servicios ofrecidos.

La ubicacion del Carcenter dentro de las tiendas de Homecenter
1,4 permite el facil reconocimiento de este negocio para los clientes que
realizan las compras alli.

Los medios de comunicacién utilizados para promocionar la linea de
1,5 negocio Carcenter son los adecuados para llegar al publico objetivo en
este segmento de mercado.

Tabla 7 Variable 1 Reconocimiento de marca
9.3. Inversion en publicidad
La inversion es el acto de destinar recursos, generalmente dinero, con el fin de obtener un beneficio o

rentabilidad en el futuro. Puede referirse a diferentes contextos cuando una empresa destina recursos a



proyectos, marketing, infraestructura o tecnologia con la expectativa de mejorar su rendimiento,

aumentar ingresos o reducir costos.

VARIABLE 2 | Inversion

COD PREGUNTA 112(3|4|5
La inversion realizada por Homecenter en campafias publicitarias en
2,1 diferentes medios de comunicacion es equitativa para todas sus lineas

de negocio incluyendo el Carcenter.

La inversion en marketing digital ha sido esencial para aumentar la

2,2 @ s ; :
visibilidad de los servicios automotrices ofrecidos en el Carcenter.

La inversion que realiza Homecenter en publicidad para el Carcenter

2.3 se adapta a las necesidades actuales del mercado.

La satisfaccion de los clientes que hacen uso de los servicios
2,4 automotrices en el Carcenter aumenta cuando Homecenter realiza
inversion para publicitar en medios innovadores y creativos.

La inversion realizada en nuevas tecnologias para el desarrollo de los
2,5 trabajos automotrices realizados en el Carcenter han sido los
requeridos para suplir las necesidades actuales del mercado.

Tabla 8 Variable 2 Inversion en marketing y publicidad

9.4. Innovacién en comunicacion

La innovacidn en comunicacion se refiere a la implementacion de nuevas ideas, tecnologias, o
estrategias para mejorar la forma en que las personas o las organizaciones transmiten y reciben
informacion. Esto puede involucrar tanto la creacion de nuevos canales de comunicacion como la mejora

de los existentes para hacerlos mas efectivos, interactivos y adaptados a las necesidades del publico.

VARIABLE 3 | Innovacién en comunicacion
COD PREGUNTA 11213|4|5

La tecnologia utilizada por Homecenter para publicitar su linea de
negocio Carcenter esta a la altura de las tendencias de comunicacién

3,1

La linea de negocio Carcenter de Homecenter esta a la vanguardia en
3,2 cuanto a la utilizacion de medios y formas de comunicacion para
lograr impactar mayor nimero de poblacion objetivo.

La inversion econdmica realizada por Homecenter para promocionar
3,3 su linea de negocio Carcenter es suficiente para abarcar diferentes
formas y medios de comunicacion.

La estrategia de comunicacion utilizada por Homecenter para
3,4 promocionar su linea de negocio Carcenter ha logrado posicionar este
negocio como uno de los lideres del mercado automotriz.




La publicidad impresa como folletos y tarjetas implementada por
3,5 Homecenter es relevante en el momento de atraer nuevos clientes para
la linea de negocio Carcenter.
Tabla 9 Variable 3 Innovacion en comunicacién

9.5. Tecnologia

Se refiere a los aspectos relacionados con el uso, adopcidn, impacto o percepcion de la tecnologia
dentro del tema que se esta investigando. Esta variable mide como las tecnologias, ya sean digitales o
tradicionales, afectan el comportamiento, las opiniones o las decisiones de las personas o empresas en un

contexto especifico.

VARIABLE 4 | Tecnologia

COD PREGUNTA 112(3|4|5
La linea de negocio Carcenter de Homecenter utiliza tecnologia de
4,1 punta para realizar diagndsticos y reparaciones acorde a las

necesidades de los clientes.

La linea de negocio Carcenter de Homecenter se destaca por
4,2 implementar nuevos métodos y herramientas para realizar servicios de
alta calidad.

La linea de negocio Carcenter de Homecenter ofrece productos y
4,3 servicios tecnoldgicos que no se encuentran en otros negocios de la
industria automotriz.

La plataforma digital de Homecenter es muy efectiva para
4,4 promocionar la linea de negocio Carcenter ayudando a llegar a nuevos
clientes.

El uso de realidad aumentada en Homecenter ha fomentado en sus
clientes el uso de productos y servicios ofrecidos en el Carcenter.

Tabla 10 Variable 4 Tecnologia

4,5




10. Poblacién y Muestra

CARACTERISTICA DESCRIPCION
Periodo de recoleccién datos De octubre a noviembre de 2024
Ciudad de aplicacion Bogota
Cargo de las personas entrevistadas Coordinadores, lideres, operadores y vendedores
Poblacion 126 empleados
Muestra 45 empleados
Nivel de confianza 90%
Grado de precision 10%
Medio de recoleccion Encuesta online

Tabla 11 Poblacion y Muestra



11. Validacion instrumento de medicion

Plan de mejora para la estrategia de marketing y publicidad en la linea de negocio Carcenter de Homecenter

Para cada una de las siguientes preguntas evaluaremos la claridad de la redaccion, el enfoque conceptual y relacion de la pregunta con la variable que se quiere

medir. Por favor califique con 1 si considera que es adecuada la pregunta en relacion con el aspecto evaluado, o con 0 si considera que no lo es.

NUM

VARIABLE

PREGUNTA

PROMEDIO
EVALUADOR
1

PROMEDIO
EVALUADOR
2

PROMEDIO
EVALUADOR
3

PROMEDIO
EVALUADOR
4

PROMEDIO
EVALUADOR
5

V DE AIKEN
CALCULADA

Reconocimiento
de marca

La estrategia de
marketing de Homecenter
para promocionar su linea
de negocio Carcenter esta
orientada para suplir la
necesidad del mercado
existente.

1,00

1,00

1,00

0,67

1,00

0,93

Reconocimiento
de marca

Se identifica la marca
Carcenter facilmente
frente a otros negocios de
las industrias de servicios
automotriz.

1,00

1,00

1,00

1,00

1,00

1,00

Reconocimiento
de marca

El nivel de
recomendacion de los
clientes de Homecenter
frente a su linea de
negocio Carcenter es alta
gracias a la calidad de los
productos y servicios
ofrecidos.

0,00

1,00

1,00

0,67

1,00

0,73




Reconocimiento
de marca

La ubicacion del
Carcenter dentro de las
tiendas de Homecenter
permite el facil
reconocimiento de este
negocio para los clientes
gue realizan las compras
alli.

1,00

1,00

1,00

0,67

1,00

0,93

Reconocimiento
de marca

Los medios de
comunicacion utilizados
para promocionar la linea
de negocio Carcenter son
los adecuados para llegar
al publico objetivo en este
segmento de mercado.

0,33

1,00

1,00

0,33

1,00

0,73

Inversion
publicidad

La inversion realizada por
Homecenter en campafias
publicitarias en diferentes
medios de comunicacion
es equitativa para todas
sus lineas de negocio
incluyendo el Carcenter.

0,67

1,00

0,67

1,00

1,00

0,87

Inversion
publicidad

La inversion en
marketing digital ha sido
esencial para aumentar la
visibilidad de los
servicios automotrices
ofrecidos en el Carcenter.

1,00

1,00

0,67

1,00

1,00

0,93

Inversion
publicidad

La inversion que realiza
Homecenter en
publicidad para el
Carcenter se adapta a las
necesidades actuales del
mercado.

0,67

0,33

0,67

1,00

1,00

0,73




Inversion
publicidad

La satisfaccion de los
clientes que hacen uso de
los servicios automotrices
en el Carcenter aumenta
cuando Homecenter
realiza inversion para
publicitar en medios
innovadores y creativos.

0,67

0,67

1,00

0,33

0,67

0,67

10

Inversion
publicidad

La inversion realizada en
nuevas tecnologias para
el desarrollo de los
trabajos automotrices
realizados en el Carcenter
han sido los requeridos
para suplir las
necesidades actuales del
mercado.

0,33

1,00

0,67

1,00

1,00

0,80

11

Innovacién en
comunicacion

La tecnologia utilizada
por Homecenter para
publicitar su linea de
negocio Carcenter esta a
la altura de las tendencias
de comunicacion

1,00

1,00

0,67

1,00

1,00

0,93

12

Innovacién en
comunicacion

La linea de negocio
Carcenter de Homecenter
esta a la vanguardia en
cuanto a la utilizacion de
medios y formas de
comunicacién para lograr
impactar mayor nimero
de poblacién objetivo.

0,50

0,67

1,00

0,67

1,00

0,77

13

Innovacién en
comunicacion

La inversion econoémica
realizada por Homecenter
para promocionar su linea
de negocio Carcenter es
suficiente para abarcar

0,33

1,00

0,67

1,00

1,00

0,80




diferentes formas y
medios de comunicacion.

14

Innovacién en
comunicacion

La estrategia de
comunicacion utilizada
por Homecenter para
promocionar su linea de
negocio Carcenter ha
logrado posicionar este
negocio como uno de los
lideres del mercado
automotriz.

1,00

0,67

1,00

1,00

1,00

0,93

15

Innovacién en
comunicacion

La publicidad impresa
como folletos y tarjetas
implementada por
Homecenter es relevante
en el momento de atraer
nuevos clientes para la
linea de negocio
Carcenter.

0,67

0,33

1,00

1,00

1,00

0,80

16

Tecnologia

La linea de negocio
Carcenter de Homecenter
utiliza tecnologia de
punta para realizar
diagnosticos y
reparaciones acorde a las
necesidades de los
clientes.

1,00

1,00

1,00

1,00

1,00

1,00

17

Tecnologia

La linea de negocio
Carcenter de Homecenter
se destaca por
implementar nuevos
métodos y herramientas
para realizar servicios de
alta calidad.

0,67

1,00

0,67

1,00

1,00

0,87




18

Tecnologia

La linea de negocio
Carcenter de Homecenter
ofrece productos y
servicios tecnolégicos
que no se encuentran en
otros negocios de la
industria automotriz.

0,33

1,00

1,00

1,00

1,00

0,87

19

Tecnologia

La plataforma digital de
Homecenter es muy
efectiva para promocionar
la linea de negocio
Carcenter ayudando a
Ilegar a nuevos clientes.

1,00

0,67

1,00

1,00

1,00

0,93

20

Tecnologia

El uso de realidad
aumentada en
Homecenter ha
fomentado en sus clientes
el uso de productos y
servicios ofrecidos en el
Carcenter.

1,00

1,00

1,00

1,00

1,00

1,00

12. Anexo 1. enlace instrumento de medicion.
https://forms.gle/aeUZBVvNNJWaMh5mEG



https://forms.gle/aeUZBvNNJWaMh5mE6

13. Anadlisis y discusién de los resultados

A través de este analisis, se busca no solo comprender las fortalezas y &reas de mejora en la
estrategia de comunicacidn actual de Homecenter en su linea de negocio Carcenter, sino también
identificar oportunidades para adaptar el plan de mejora para la estrategia de marketing y publicidad en
esta linea de negocio a las tendencias y preferencias actuales del mercado. Este informe ofrecera una
vision completa de los resultados obtenidos en la encuesta y proporcionara recomendaciones que puedan
contribuir al desarrollo de un plan de marketing mas alineado con el perfil y las expectativas del

publico objetivo.

PREGUNTAS VARIABLE
RECONOCIMIENTO DE MARCA

ANALISIS RESULTADO

La estrategia de marketing de Homecenter para promocionar su lina de negocio Carcenter esta

orientada para suplir la necesidad del mercado existente
48 respuestas

1229%)

1{229%)

1871%)

9(168%)

0 5 10 15

Aproximadamente el 39% de los encuestados
estan en desacuerdo con la primera pregunta de la
variable analizada, el 27 esta de acuerdo con esta
afirmacion y un 22% mantiene su postura de
manera neutral, esto sugiere varios posibles
problemas en la percepcion de la marca o en la
efectividad de su estrategia. Esto podria indicar
que los trabajadores sienten que la estrategia de
marketing y publicidad actual que hace
Homecenter para mostrar los productos y
servicios ofrecidos en el Carcenter no estan
alineados con la verdadera demanda del mercado,
la insatisfaccién con la estrategia también podria
implicar que los competidores estan cubriendo
mejor las necesidades del mercado, lo que
disminuye la efectividad de la estrategia de
Carcenter.

Se identifica la marca Carcenter facilmente frente a olros negocios de as industrias de servicios

automotriz.
48respuestas

6(125%)

14(29,2%)

14(29,2%)

13(27.1%)

5(104%)

Aproximadamente el 41% de los encuestados
estan en desacuerdo con la segunda pregunta de la
variable analizada, el 29 esté de acuerdo con esta
afirmacion y un 27% mantiene su postura de
manera neutral, esto indica un problema de
reconocimiento de marca y posicionamiento en el
mercado para Carcenter, la respuesta negativa
sugiere que Carcenter no se destaca lo suficiente
frente a otros competidores en el sector
automotriz, esto puede deberse a una falta de
elementos visuales, mensajes o beneficios
distintivos que ayuden a los consumidores a
identificar la marca facilmente.

La mayoria de los encuestados con una
participacion del 75% del total de la muestra estan
de acuerdo con la tercera pregunta de la variable




El nivel de recomendacidn de los clientes de Homecenter frente a su linea de negacio Carcenter es
alta gracias a la calidad de los procuctos y servicios ofrecidos

48 respuestas

8167 %)

24 (50 %)

12(25%)

analizada, esto indica una percepcion positiva y
altos niveles de satisfaccion entre los empleados
de Homecenter, la alta valoracion de la calidad de
los productos y servicios de Carcenter indica que
el negocio ha logrado establecer un estandar
confiable, lo cual es crucial en el sector
automotriz. Este aspecto también fortalece la
reputacién de Carcenter, ya que los consumidores
asocian la marca con productos duraderos y un
servicio de calidad.

La ubicacidn del Carcenter dentro de las tiendas de Homecenter permite el facil reconocimiento de
este negocio para los clientes que realizan las compras alli
48 respuestas

(165 %)

7(146%)

211438 %)

La mayoria de los encuestados con una
participacion del 43% del total de la muestra estan
de acuerdo con la cuarta pregunta de la variable
analizada, esto sugiere que la ubicacion fisica de
Carcenter es una ventaja significativa en términos
de visibilidad y accesibilidad para los clientes, la
facilidad para reconocer Carcenter dentro de las
tiendas Homecenter indica que su ubicacion esta
bien pensada para captar la atencion de los
clientes que ya visitan el lugar. También se puede
deducir que la ubicacion de Carcenter parece estar
correctamente alineada con el flujo de trafico en
la tienda, permitiendo que los clientes
identifiquen su ubicacion sin dificultad.

Los medios de comunicacion utilizados para promocionar la linea de negocio Carcenter son los

adecuados para llegar al publico objetivo en este segmento de mercade.
48 respuestas

12025%)

11(228 %)

10(205%)

4[83%)

0 § 10 15

Aproximadamente el 56% de los encuestados
estan en desacuerdo con la Gltima pregunta de la
variable analizada, el 20.8% esta de acuerdo con
esta afirmacion y un 22.9% mantiene su postura
de manera neutral, Es posible que Carcenter no
esté invirtiendo lo suficiente en actividades de
marketing y publicidad que le otorguen mayor
visibilidad. Para aumentar el reconocimiento de
marca, Carcenter podria requerir una mayor
presencia en los canales mas utilizados por su
audiencia, como redes sociales, buscadores en
linea o publicidad en tiendas. Este resultado
indica que los canales de comunicacion elegidos
por Carcenter no estan alineados con las
preferencias o habitos de consumo de medios de
su publico objetivo. Esto podria deberse a que
Carcenter utiliza medios tradicionales, cuando su
audiencia podria estar mas activa en plataformas
digitales clave como redes sociales (Instagram,




Facebook, YouTube), marketing de contenido, o
incluso campafias en buscadores, que son
esenciales para captar la atencion de una
audiencia moderna y conectada.

Tabla 12 Analisis y discusion de los resultados variable 1

PREGUNTAS VARIABLE INVERSION EN
PUBLICIDAD

ANALISIS RESULTADO

La inversion realizada por Homecenter en campaiias publicitarias en diferentes medios de

comunicacin es equitativa para todas sus lineas de negocio incluyenda el Carcenter.
48 respuestas

9(18,8%)

12 (25 %)

15(313%)

Se puede evidenciar que para la primera pregunta
de la variable analizada tenemos una participacion
dividida siendo el 43% de la muestra no conforme
y 49% de la muestra a favor esto evidenciando
gue Homecenter tiene oportunidad de mejora en
cuanto a la distribucion de marketing y publicidad
en la linea de negocio del Carcenter dandole
mayor protagonismo y haciendo la mas visible
como lo hace con sus demas lineas de negocio, Si
la marca no es facilmente identificable,
Homecenter podria necesitar mejorar los
elementos visuales y mensajes de Carcenter.

Lanversion en marketing digital ha sido esencial para aumentar la visibiidad de los servicios

altomotrices ofrecidos en el Carcenter.
48 respuestas

41(8.3%)

5104%)

101208%)

12 (25%)

La mayoria de los encuestados con una
participacion del 60% del total de la muestra estan
de acuerdo con la segunda pregunta de la variable
analizada, esto indica que el marketing digital es
fundamental y puede tener un impacto positivo y
una herramienta clave para el reconocimiento de
esta linea de negocio, incrementando el
reconocimiento de Carcenter entre los
consumidores. Esto sugiere que la inversion en
canales digitales, como redes sociales, motores de
busqueda y plataformas de contenido, puede
atraer la visibilidad deseada. Al invertir en estos
canales, Carcenter logra conectar mejor con una
audiencia moderna que recurre a internet y redes
sociales para informarse sobre productos y
servicios. Carcenter deberia continuar invirtiendo
en estrategias digitales, explorando téacticas
avanzadas como marketing de influencers en el
sector automotriz y contenido en video para captar
la atencion de una audiencia aun mayor.

La mayoria de los encuestados con un 48% estan
en desacuerdo con la pregunta, esto sugiere que
los recursos destinados a promocionar Carcenter
podrian no estar alineados con las expectativas del
publico o con las tendencias actuales del mercado
automotriz. Esto podria indicar que el presupuesto
destinado a la publicidad de Carcenter es bajo en
relacion con lo que se necesita para competir en el




La inversion que realiza Homecenter en publicidad para el Carcenter se adapta a las necesidades
actuales del mercado.

48 respuestas

G188 ™)

14(29.2 %)

(229 %)

9188 %)

G188 ™)
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mercado actual. La falta de visibilidad o de
frecuencia en las campafias podria estar limitando
el alcance y el impacto de Carcenter entre los
consumidores.

La percepcion negativa también podria reflejar
que los medios o estrategias utilizados no estan
alineados con el mercado objetivo, puede que
Carcenter esté utilizando canales de comunicacion
menos efectivos para captar la atencién del
segmento automotriz, lo cual reduciria la
efectividad de la inversion realizada.

La calificacion de los encuestados sugiere que
Homecenter tiene la oportunidad de revisar y
diversificar su enfoque publicitario para
Carcenter. Esto podria incluir una mayor
inversion en publicidad digital, marketing en
redes sociales y colaboraciones especificas en el
sector automotriz, adaptandose a los canales y
formatos que tienen mayor impacto actualmente.

La satisfaccion de les clientes que hacen uso de los servicios autamatrices en el Carcenter
aurmenta cuando Homecenler realiza inversion para publicilar en medios innovadores y crealivos.
48 respuesias.

B 16,7 %)
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15313 %)

18 (33,3 %)

La mayoria de los encuestados con una
participacion del 64,6% del total de la muestra
estan de acuerdo con la cuarta pregunta de la
variable analizada, esto indica que los esfuerzos
de publicidad creativa no solo atraen nuevos
clientes, sino que también refuerzan la
satisfaccion de quienes ya utilizan los servicios de
Carcenter, con un 18% de la muestra indicando no
estar de acuerdo cabe resaltar que de igual forma
los clientes de Carcenter valoran de igual forma la
atencion directa que reciben (como la calidad del
servicio, el profesionalismo del personal y la
eficiencia).

La inversian realizada en nuevas tecnologias para el desarrollo de los trabajos automotrices
realizados en el Carcenter han sido los requeridos para suplir las necesidades actuales del mercado.
48 respuectas
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S 18,8 5

20417 %)

12025%)

o 5 10 15 20

El acuerdo de los encuestados respalda que
Carcenter esta adaptado a los habitos de consumo
actuales, en los que el uso de tecnologias
innovadoras juega un rol central. Al invertir en
estas tecnologias, Carcenter logra conectar mejor
con una audiencia moderna logrando suplir las
necesidades de sus clientes y asi mismo
aumentando el reconocimiento de esta linea de
negocio.

Tabla 13 Analisis y discusion de los resultados variable 2




PREGUNTAS VARIABLE INNOVACION EN
COMUNICACION

ANALISIS RESULTADO

La tecnologia utilizada por Homecenter para publicitar su linea de negocio Carcenter esta ala altura
de las tendencias de comunicacion
48 respuestas

15(313%)

9188 %)

6126 %)

la mayoria de los encuestados no estan de
acuerdo con un 56% de la muestra en
desacuerdo, un 22% neutral y 30% de acuerdo
con la primera pregunta de la variable analizada,
esto sugiere que los encuestados perciben que la
tecnologia o los medios utilizados no son
innovadores ni efectivos. Esta percepcion nos
puede mostrar que Homecenter esté usando
herramientas o canales que no captan la atencién
de su publico objetivo o que no sean tan
impactantes como las tecnologias mas modernas
en el momento de publicitar su linea de negocio
Carcenter, esto podria implicar una expectativa
de contenido interactivo, camparias
personalizadas, 0 una mayor presencia en redes
sociales y plataformas digitales emergentes, este
resultado esta reflejando una desconexién entre
las tendencias de marketing y lo que la empresa
realmente estd implementando.

Lalinea de negocio Carcenter de Homecenter este & ' vanguardia en cuanto a 3 utlizacion de

medios y formas dz comunicacion para lograr impactar mayor nmero de poblacion objetve.
48 respuestas

1(338)

11{228'%)

1513%)

14(202%)

en

las respuestas a la segunda pregunta de estas
variables estan divididas entre de acuerdo y
totalmente de acuerdo con un 49%y en
desacuerdo y totalmente en desacuerdo con 31%
y un 31% de la muestra que se percibe neutral,
podemos hacer varios analisis sobre las
percepciones y oportunidades.

La division en las respuestas indica que parte del
publico considera que Carcenter si utiliza
medios de comunicacion modernos y efectivos,
mientras que otra parte no lo percibe asi. Esto
podria sugerir que la estrategia de comunicacion
esta siendo efectiva solo para ciertos segmentos,
mientras que otros sienten que falta innovacién
o relevancia, es posible que los encuestados mas
jévenes o familiarizados con las tendencias
digitales y tecnoldgicas tengan expectativas mas
altas y, por tanto, perciban las estrategias de
Carcenter como insuficientes; si bien podria
estar presente en plataformas digitales y
tradicionales, quizas le falta dinamismo en la
integracion de formatos innovadores, como el
uso de redes sociales, experiencias inmersivas o
contenido interactivo, que realmente enganchen
a toda la audiencia.

En la tercera pregunta de la variable analizada
podemos evidenciar una division en la muestra
encuestada entre de acuerdo y totalmente de




Lainversion econdmica realizada por Homecenter para promocianar su linea de negocio Carcenter

es suficiente para abarcar diferentes farmas y medios de comunicacion.
4 respuesias

1228, %)

141304 %)

en

acuerdo con un total del 51.7% y en desacuerdo
y totalmente en desacuerdo con un total de la
muestra de 43% esto nos puede indicar que
cierta parte de los encuestados considera que la
inversion econdémica realizada por Homecenter
para promocionar su linea de negocio de
Carcenter es suficiente y abarca los medios de
comunicacion necesarios para dar a conocer esta
linea de negocio sin embargo tenemos una gran
parte de la muestra que considera que esta
inversion no es suficiente y nos puede mostrar
una gran oportunidad de mejora en cuanto la
inversion en nuevos medios de comunicacion
como redes sociales o plataformas interactivas
del segmento automovilistico lo cual permitiria
traer nuevas clientes y mejorar y solucionar la
carencia de venta en este momento en la linea de
negocio Carcenter

Lesttegs e comunicaiionullzad o Homevente parapromocionsr s nes g negoco

Cateee oo psiciona st i como Uno cé o ke del metcado automot,
45 egpuestag

En la cuarta pregunta de la variante analizada
podemos evidenciar que también existe una
division en opiniones de las personas
encuestadas teniendo un 51% de la muestra
entre en desacuerdo totalmente en desacuerdo y
un 35% de la muestra expresando que esta de
acuerdo y totalmente de acuerdo, esto evidencia
gue a pesar de que una gran parte de la muestra
qué opina que la estrategia de comunicacion
utilizada por Homecenter para promocionar su
linea de negocio Carcenter ha logrado posicionar
a este negocio como uno de los lideres en el
mercado automotriz, la gran mayoria opina que
aun es posible seguir mejorando en la
implementacion estratégica de nuevos medios de
comunicacion, las tendencias actuales para
promocionar negocios se pueden ver centradas
en medios alternativos como redes sociales que
seria una estrategia mucho mas efectiva y rapida
para llegar al publico objetivo y lograr
posicionar de mejor manera la marca Carcenter
en la industria automotriz, os encuestados estan
indirectamente sefialando que esperan gque una
marca como Homecenter emplee estrategias de
comunicacién mas avanzadas, que le permitan
competir mejor en el mercado. Esto podria
implicar una expectativa de contenido
interactivo, camparias personalizadas, o una
mayor presencia en redes sociales y plataformas
digitales emergentes.

la mayoria de los encuestados con un 62% de la
muestra no esta de acuerdo en que la publicidad




La publicictad impresa como folletos y tarjetas implementada por Homecenter es relevante en el

momento de atraer nuevos clientes para la linga de negoclo Carcanter,
48 respuestas

15(13%)

15(313%)

impresa, implementada por Homecenter sea
relevante para atraer nuevos clientes, esto sefiala
varias oportunidades y desafios, sugiere que el
publico objetivo no considera a la publicidad
impresa como un medio efectivo o atractivo.
Esto puede deberse a la percepcion de que los
canales impresos son anticuados, especialmente
en un contexto donde los medios digitales han
tomado un rol dominante. Los folletos y tarjetas
tienen un alcance limitado, ya que dependen de
la distribucion fisica, lo que puede hacer que sea
menos probable que lleguen de forma efectiva a
la audiencia deseada, en el caso de Carcenter,
gue esta vinculado a servicios automotrices, los
clientes pueden esperar encontrar informacién y
promociones de forma réapida y accesible en
canales como redes sociales, aplicaciones
moviles o el sitio web de Homecenter. La
publicidad impresa puede no alinearse con las
expectativas actuales de los consumidores,
quienes buscan conveniencia y facilidad de
acceso a la informacion.

Tabla 14 Analisis y discusion

de los resultados variable 3

PREGUNTAS VARIABLE TECNOLOGIA

ANALISIS RESULTADO

La linea de negocio Carcenter de Homecenter utiliza tecnologia de punta para realizar diagnésticos

y reparaciones acorde a las necesidades de los clientes.
48 respuestas
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18(37,5%)

13(27,1 %)
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Para la primera pregunta de la variable analizada
se evidencia que el 64% de la muestra encuestada
esta de acuerdo que la tecnologia utilizada en el
Carcenter se encuentra a la altura de las
tendencias tecnologicas del mercado automotriz
esto reflejando que los servicios ejecutados en
este punto se realizan con los mas altos estandares
de calidad e innovacién ayudando al
reconocimiento y posicionamiento del Carcenter
dentro de la industria automotriz existentes en

el mercado actual.

La linea de negocio Carcenter de Homecenter se destaca por implementar nuevos métodos y

herramientas para realizar servicios de alta calidad.
AR respusstas

5125 %)

5 (10,4 %)
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12 (25 %)
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En la segunda pregunta de la variable analizada el
72% de la muestra encuestada se muestra de
acuerdo y totalmente de acuerdo con los métodos
y herramientas utilizados en el Carcenter en la
ejecucion de sus actividades para ofrecer servicios
de alta calidad e innovacién, permitiendo
destacarse en la industria automotriz y
apalancando su posicionamiento en esta industria.




La linea de negocio Carcenter de Homecenter ofrece productos y servicios tecnoldgicos que no se

encuentran en otros negocios de la industria automotriz.
48 respuestas

3163 %)

6125 %)
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En la cuarta pregunta de la variable analizada se
puede evidenciar que el 52% de la muestra
encuestada esta totalmente de acuerdo con la
afirmacion de que la plataforma de Homecenter es
efectiva para promocionar la linea de negocio de
Carcenter teniendo en cuenta que esta linea de
negocio tiene una seccion independiente para la
venta de los productos y servicios que se
promocionan, el 36.9% de la muestra se encuentra
en desacuerdo y totalmente desacuerdo con esta
afirmacion mostrando una oportunidad de mejora
para que Homecenter haga una ajuste en esta
plataforma volviéndola mucho maés intuitiva y
dinamica para las personas que

interactGan con ella, la mayoria esta de acuerdo
con la efectividad de la plataforma, lo que indica
que esta logra un alcance aceptable y ayuda a
atraer nuevos clientes. Sin embargo, el margen de
acuerdo no es amplio, lo cual sugiere que la
efectividad de la plataforma no es percibida como
Optima o contundente por toda la muestra. Este
resultado implica que la plataforma es funcional,
pero podria mejorar en términos de alcance e
impacto.

El 55 % de los encuestados esta de acuerdo con
que el uso de realidad aumentada (RA) en
Homecenter ha fomentado el uso de productos y
servicios de Carcenter, mientras que el 18 % se
muestra neutral y el 30 % en desacuerdo,
podemos derivar los siguientes puntos de analisis;
a mayoria de los encuestados, al estar de acuerdo,
indica que el uso de realidad aumentada en
Homecenter ha sido bien recibido y logra captar el
interés de los clientes. Esto sugiere que la
tecnologia es percibida como un valor agregado
que facilita la exploracién de productos y
servicios de Carcenter, lo cual puede mejorar la
experiencia de compra y ayudar en la toma de
decisiones.




Eluso de regficad aumentada en Homecenter ha fomentado en sus clientes el uso de productos y
servicios ofecidos en el Carcenter.

1B raspuestas

Tit463)

§1167%)

9[168%)

16 {13.3%)

Con un 30 % en desacuerdo o totalmente en
desacuerdo, existe una porcion significativa que
no considera que la realidad aumentada esté
fomentando el uso de productos de Carcenter.
Esto puede indicar que, si bien es una herramienta
atil, puede no estar siendo suficientemente
promovida o no logra capturar el interés de ciertos
clientes que prefieren otros métodos mas
tradicionales de exploracion y compra.

Tabla 15 Analisis y discusion de los resultados variable 4

La evolucién de los medios de comunicacion y las tecnologias de comunicacién actuales ha

generado cambios importantes en los habitos de consumo de informacién y en las preferencias de los

consumidores. En el caso especifico de Carcenter de Homecenter, la investigacion realizada evidenci6 que

su estrategia de marketing y publicidad es limitada, con un alcance restringido y una presencia poco

diversificada en medios de comunicacion, lo que disminuye su visibilidad frente a la competencia. Esto

implica una oportunidad desaprovechada para conectar con una mayor cantidad de clientes potenciales que

estan presentes en plataformas digitales y redes sociales, asi como en otros medios emergentes.

La propuesta de mejora al plan actual de marketing y publicidad del Carcenter de Homecenter es

Intensificar la de pautas publicitarias en redes como Instagram, Facebook, y TikTok, enfocandose en

contenido visual, educativo, y practico sobre sus productos y servicios automotrices. Generar contenido

visual atractivo, como:

e Videos cortos sobre mantenimiento vehicular.

e Publicaciones de consejos de cuidado y seguridad en vehiculos.

e Promociones y descuentos exclusivos.

Implementar campafias de remarketing en sitios web y redes sociales para recordar a los clientes

potenciales sobre Carcenter, mostrando anuncios personalizados a aquellos que hayan interactuado

previamente con la pagina web de Homecenter o su aplicacién movil.




Colaboraciones con Influencers y Expertos en Automovilismo para aumentar la credibilidad de
Carcenter y generar recomendaciones de productos o servicios que resuenen con la audiencia. Estas

colaboraciones deben incluir resefias, pruebas de productos, y promociones especiales.

Esta propuesta busca optimizar el alcance y la percepcion de Carcenter como linea de negocio
innovadora y relevante, usando canales modernos y enfocados en el cliente. Con un incremento en la
inversion digital, el uso de tecnologias avanzadas, y una estrategia de contenido y colaboraciones sélidas,
Homecenter puede reforzar la presencia de Carcenter y capturar la atencion de un mayor nimero de clientes

potenciales, aumentando asi su competitividad en el mercado automotriz.



14. Cronograma del proyecto

[ MES 1 [ MES 2 MES 2 MES 4
CRONOGRAMA DEL PROVECTO

emana 1[5emana Jsemana 35emana 45emana 16emana Femana Femana $emana 15emana Jemana Femana Semana 1

Int roduccion y (bnexign-Pautas Publicitarias en Redes
Sociales

\de0s - CoNSSjos r3pOos Pars MENtensr tu SUto £n optines
condiciones

Infograf& o imegen con consejos sobre segunidad visl

Rublicacion con descuento en productos o serwoos

e [l R [

Reels/TikTok: Mentenimiento Bipress

Eucacién y Consejos Practicos - Pautas Publicit arias en
Redes Sociales

1 \iden cono de mantenimiento wehioskr
2 Post: (binsejos de ouidado prewventivwo
Publicacion de promocidn para revisidn complkta de auto 2 un
3 mrecio especial
4 ReelsiTikTok: Truco répido pars cuidar el interior del wehiculo

Generacidn de Expectativa - Remarleting - Pautas
Publicitarias en Redes Sociales

1 \ideo conto sobre reparacion de autos
2 Post de Testinonio de Ciente
3 Fronooidn Especiel de Peguate de Servicios

Aruncios de remarketing 2 usuanios que viitaron el sitio web o
4 nter actuaron con lz app.

Intensificacion + Ofertas Especiales - Pautas Publidtarias en
Redes Sociales

1 \ideo de mEnteniment o avanzado

2 Post: Benefrios dewn mentenimiento regular

Publicacion con promocicn exchesiva de "Reviion de seguridad”
3 = precioespedial.

4 Reels/TikTok: Conssjos para conduccidn segura en luves,

Jerre de Campafia - Pautas Publicitarias en Redes Sociales

1 \ideo sobre problemas conunes v sobcones
2 Fost de Recordatorio de Promocon
Ceszrroler, anslear v definr fuentes de inversidn adecuadas
3 pera la redizacion del proyecto
4 \iden cono sobre manteniniento en casa

Implementar remarketing - Estrategia de Remarketing

Aruncios pera personas que visitsron B pégne web o
1 nter actuaron conlz app de Carcenter,

Mostrar contenitho de manteniniento o servicios sutomotr ites
2 personzizados basado en sus interactiones prevs,

Intensificar & remarketing - Estrategia de Remarketing

Qrear campafias de remarketing més agresivas, destacando
pronociones  desouentos exchsivos a loswswerios gue han
1 nter actuado previements con Lz web o la aplicacidn,

Remarketing para cierre - Estrategia de Remarketing

Lear remarketing de ofertas limitadas pa

= incentivar &
1 conversion en |z dltime fase= de |z campafia,

Hanificacidn y Contacto Inicial - Colaboraciones con
Influencers y Expertos en Automowvilismo

1 Investigacon de Inflsencer s/Expertcs en Automoviismo
2 @ntactar 2 bos Inflencers y Bipertos
3 Megodiacian y Acverdo de Colaboracidn

Hanificacién de Contenido y Produccidn - Colaboraciones con
Influencers y Expertos en Automowvilismo

1 bnfirmacion de Produwctos y Servicios 2 Promowver
2 Cefinir tipo de contenido
3 Produccidn de Contenido | Pruebas  Resefias)

Lanzamiento de las Colaboraciones - Colaboraciones con
Influencers y Expertos en Automowvilismo

1 PRublicacion de Resefia | Prusha de Producto de Influsncer 1
2 Publicacidn de Ressfia | Prusba de Producto de Infleencer 2
3 Histor igs con Infleencer 1 w2

4 Lanzamiento de Promocion Especial

Expansidn de la Colaboracidn y Refuerzo de Promociones-
blaboraciones con Influencers y Expertos en Automovilismo

Publicacidn de Ressfia | Prusba de Producto de Influencer 3
Publicacidn de Ressfia | Prusba de Producto de Influencer 4

\ideo con Influencer 3w 4

Reforzamiento de Promocion Bichesive (Inflsencers)

FIERCAE

]

de Campafia- Colaboraciones con Influencers y
pertos en Automovilismo

Publicacidn de Resefiz Fnzl/ Resunen de Resuhados

Publicacion de Testimonio de Bxperto Automotriz

Post Final con Recordatorio de Pronocion

DI

Anzliss de Campafis

Tabla 16 Cronograma del proyecto



15. Recursos

Recurso humano

Recurso Cantidad Detalle

Director de marketing 1 Coordinacion de las estrategias.

Disefiador grafico 2 Encargados de crear materiales visuales
atractivos.

Community manager 2 Encargados de las redes sociales.

Copywriters 1 Experto en la creacién de contenido
persuasivo.

Editor de video 1 Especialista en edicion de contenido visual
dinamico.

Desarrollador Web 1 Desarrollador de paginas Web.

Analista de datos 1 Para medir la efectividad de las campafias y

ajustar las estrategias.

Herramientas de disefio

Tabla 17 Recurso humano

Recurso Cantidad Detalle

Adobe Creative Suite 1 Herramientas para creacion de imagenes,

(Photoshop, Illustrator, Premiere edicion de videos y disefio gréfico de alta

Pro, etc.) calidad.

Canva 1 Canva para crear graficos rapidos y atractivos,
ideal para publicaciones de Instagram,
Facebook y TikTok.

InShot o0 CapCut 1 Aplicaciones moviles para editar videos en
formato corto, ideales para TikTok e
Instagram Reels.

Google Ads 1 Mostrar anuncios personalizados a usuarios

gue han visitado la pagina web o interactuado
con la app movil de Carcenter. También
puedes hacer remarketing en YouTube y en
otras propiedades de Google.

Tabla 18 Herramientas de disefio




Maquinaria y Equipo

Recurso Cantidad Detalle

Camara 1 Para capturar videos de productos, tutoriales o
servicios de manera profesional.

Tripodes y estabilizadores 1 Para asegurar que los videos sean estables y
de buena calidad visual.

Micréfono de calidad 3 buen sonido en los videos educativos,
especialmente en los tutoriales sobre
mantenimiento vehicular.

Portétiles 7

Plataformas

Tabla 19 Maquina y equipos

Recurso

Cantidad

Detalle

Facebook Ads Manager

Para gestionar campafias de publicidad tanto
en Facebook como en Instagram,
segmentando audiencias por intereses,
comportamientos y datos demogréaficos.

TikTok Ads

Plataforma que te permite crear anuncios
dirigidos a audiencias especificas. Es ideal
para generar campafias interactivas y creativas
gue promuevan videos cortos y
promocionales.

Tabla 20 Plataformas




16. Costos

COSTOS DEL PLAN
ITEM VALOR
Salarios $ 22.477.240,00
Herramientas de diseno 3 1.461.000,00
Magquinariay equipos $ 50.890.000,00
Total $ 74.828.240,00

Tabla 21 Costos implementacion del proyecto

Para determinar los costos de implementacién del plan, se tuvo en cuenta los salarios para el personal
necesario al momento de ponerlo en marcha, de igual manera se tuvieron en cuenta las herramientas
informaticas y las herramientas necesarias para grabar el contenido del Carcenter

17. Matriz de riesgos implementacion del proyecto

ESTRATEGICA

llevar a un plan
incompleto o no
efectivo

IMPACTOS ESCALA
MUY
PERSONAS RIESGO IMPACTO BAJA | ADA |MEDIA| ALTA | ALTA
La implementacion
RESISTENCIA AL Muy alto t?zgrcrael)?ilsjtlgnglijae((jiil
CAMBIO .
equipo y de los
directivos
La falta de

recoleccién de datos
o e
LA RECOLECION Alto decisiones erréneas
DE DATOS ’

causando fallas o

incumplimientos en el
plan
El no alinear los
objetivos de Carcenter

FALTA DE juntos con los de

ALINEACION Mediano | Homecenter, puede




LIMITACION DE
RECURSOS
FINANCIEROS

Muy bajo

Si el presupuesto
destinado a esta linea
de negocio no es
suficiente, el plan
puede quedar
incompleto o no ser
tan efectivo como se
espera

MB

MB

LIMITACIONES
TECNOLOGICAS

Bajo

Si laempresa no
cuenta con las
herramientas y

tecnologias adecuadas
para implementar y
monitorear la nueva
estrategia, puede ser
dificil medir el
impacto de las
acciones, optimizar
las campafias en
tiempo real o
identificar
oportunidades de
mejora.

Teniendo en cuenta los diferentes impactos que se pueden llegar a presentar en la implementacion de
la propuesta, se puede destacar la resistencia al cambio, ya que es muy posible que tanto el equipo como
los directivos presenten resistencia ante la propuesta presentada, factores como la falta de compromiso o
la adaptacion a nuevas estrategias puede dificultar la implementacion. Por otro lado, un factor que,
aungue no sea el mas riesgoso, es importante tener en cuenta es la limitacién estratégica ya que para

poder mantener una retroalimentacion constante sobre el plan es necesario que se implemente un

Tabla 22 Matriz de riesgo de implementacion del proyecto

monitoreo constante sobre la evolucidn del plan.




18. Conclusion

En conclusion, este proyecto de investigacion permitié identificar el panorama actual de
reconocimiento de marca, inversién en marketing y publicidad y uso de medios de comunicacion
proponer un plan de mejora para la estrategia de marketing y publicidad en la linea de negocio Carcenter,
el area especializada en servicios automotrices de Homecenter. A traves del analisis realizado, se
identificaron como principales deficiencias la carencia de publicidad en medios de comunicacién
modernos y la falta de inversidn en estrategias publicitarias innovadoras. Estos factores han limitado la
visibilidad de Carcenter, reduciendo su capacidad para captar y fidelizar clientes en un mercado cada vez

mas competitivo.

Para abordar estos problemas, se disefi6 una propuesta de mejora basada en la inclusién de medios
digitales, como redes sociales, motores de busqueda y campafias en plataformas de streaming, ademas de
integrar herramientas de publicidad programatica y remarketing para llegar de manera mas efectiva al
publico objetivo. El plan también enfatiza la importancia de asignar un presupuesto especifico para
estrategias publicitarias modernas, que no solo permitiran a Carcenter adaptarse a las tendencias de

consumo digital, sino también optimizar el retorno de inversion.

La implementacion de estas recomendaciones busca posicionar a Carcenter de manera mas
competitiva, mejorando su alcance y relevancia en el mercado. Al invertir en medios actuales y en una
estrategia publicitaria innovadora, se espera que Homecenter logre fortalecer el reconocimiento de la
marca Carcenter, aumentar su cuota de mercado en el sector automotriz, y consolidar una base de clientes

leales.

En resumen, la adopcion de un plan de marketing y publicidad moderno representa una oportunidad
estratégica para Carcenter, permitiéndole avanzar hacia una mayor eficiencia en su comunicacion y en la

generacion de valor para sus clientes.
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