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Resumen

El estudio tiene como objetivo mejorar la posicion de mercado de Inplasco
aprovechando estrategias y herramientas avanzadas de marketing digital. La metodologia
de investigacion incluye un andlisis en profundidad de la presencia digital actual de la
empresa, la identificacion de audiencias objetivo y el desarrollo de estrategias de contenido
personalizadas. Los componentes clave del plan implican optimizar la participaciéon en las
redes sociales, implementar campafias publicitarias dirigidas en Facebook e Instagram y
mejorar el sitio web de la empresa para una mejor experiencia del usuario y optimizacion
de motores de busqueda (SEO). Los resultados indican un aumento significativo en el
conocimiento de la marca, el trafico del sitio web y la participacion del cliente, lo que
conduce a mejores ventas y participacion de mercado. Ademas, el documento explora los
beneficios de integrar funcionalidades de comercio electronico, comunicaciones a través
del uso de mensajeria instantdnea automatizada y utilizar analisis de datos para monitorear
y ajustar continuamente los esfuerzos de marketing. Las estrategias propuestas estan
disefiadas para ser rentables y escalables, proporcionando una hoja de ruta para un
crecimiento sostenido en un mercado competitivo. Este plan de mejora no solo aborda los
desafios de marketing inmediatos, sino que también sienta las bases para la
transformacion digital a largo plazo y la ventaja competitiva de Inplasco.

Palabras clave: Marketing digital, automatizacion de comunicaciones, publicidad

digital, creacion de contenido, publicidad intermediarios.
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Abstract

The study aims to improve Inplasco's market position by leveraging advanced digital marketing
strategies and tools. The research methodology includes an in-depth analysis of the company's
current digital presence, identification of target audiences, and development of customized
content strategies. Key components of the plan involve optimizing social media engagement,
implementing targeted advertising campaigns on Facebook and Instagram, and improving the
company's website for better user experience and search engine optimization (SEO). The results
indicate a significant increase in brand awareness, website traffic and customer engagement,
leading to improved sales and market share. Additionally, the paper explores the benefits of
integrating e-commerce functionalities, communications with automated instant messaging, and
using data analytics to continually monitor and adjust marketing efforts. The proposed strategies
are designed to be profitable and scalable, providing a roadmap for sustained growth in a
competitive market. This improvement plan not only addresses immediate marketing challenges,
but also lays the foundation for Inplasco's long-term digital transformation and competitive
advantage.

Keywords: Digital marketing, communications automation, digital advertising, content

creation, distribution advertising.
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Introduccién

Antecedentes Del Problema

Las ventas han venido evolucionando cada vez mas rapido como todas las actividades de
relacionamiento humano. Uno de los sectores en Colombia que méas ha tenido dinamismo en las
Ultimas décadas ha sido el sector comercio (Ministerio de Comercio, 2023), sobre todo, aquellos
comercios creados por personas naturales (Oficina de Estudios Econdmicos Ministerio de
Comercio, 2023). Las empresas han pasado de comercializar sus productos en canales
tradicionales y fisicos a medios digitales, ya sea a través de plataformas propias o a través de
sus aliados comerciales como lo son distribuidores, grandes cadenas de almacenes, cadenas de
tiendas minoristas y ahora, las tiendas o pequefios comercios han venido vinculandose al

mercado digital (Ramirez Gonzalez et al., 2022).

No obstante, la pandemia por Covid-19 aceleré el cambio de vender en modo presencial a
usar a modo de sobrevivencia empresarial los medios virtuales (Bohdrquez-Laverde & Robles-
Olaya, 2021), debido al cierre generalizado de los comercios no esenciales a nivel mundial, el
comercio presencial resurgié con oportunidades para las tiendas y sus nuevas propuestas. El
comercio fisico y en particular, el comercio minorista no pierde vigencia y participacion importante
en ventas por las multiples ventajas que la poblacion colombiana encuentra en el comercio de

cercania (Paramo Morales et al., 2011).

Las grandes y medianas empresas productoras de bienes de consumo no descuidan estos
canales y cuentan con una fuerza de ventas propias o tercerizadas (Ramirez Plazas, 2008), que
visitan cada establecimiento de comercio identificado, de manera periddica y regular, para

promocionar y vender sus portafolios. Las pequefias y medianas empresas tienen el reto de
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aprovechar estos canales, usando eficientemente los recursos econémicos destinados para

ellos.

Para el caso particular de Inplasco, empresa seleccionada para desarrollar una mejora en su
presencia digital a través del presente trabajo, cuenta con mas de diez mil puntos de visita a sus
clientes actuales (negocios) distribuidos en todo el pais y mas de seis mil clientes potenciales;
debido a la exigencia de los grandes clientes de tener presencia o representacion en regiones
reconocidas como provincia, no tiene la capacidad para atender estas zonas y los clientes

incluidos en estas regiones geograficas.

El cierre de comercios ocasionado por el Covid-19, obligd a Inplasco a usar sus bases de
datos de clientes y darle una mayor relevancia para la existencia y sobrevivencia del negocio. Lo
anterior traducido a buscar los datos de sus clientes como teléfonos, ubicacion geografica,
direcciones, correos electronicos y de mayor importancia sus numeros de celular vinculados a

WhatsApp o alguna otra red social.

A través de ferias virtuales convocadas por grandes clientes, la seccién comercial de Inplasco
tuvo la oportunidad de tener acceso a algunos de sus clientes de todas las latitudes del territorio
nacional, para obtener y actualizar los datos de contacto importancia para la compafia. Luego
de la recopilacion de datos actualizados, la empresa pasoé por diferentes opciones de contacto

con estos clientes, evaluando la efectividad de la comunicacién de los canales propuestos.

El canal seleccionado inicialmente fue las llamadas telefonicas realizadas por la fuerza de
ventas a cada uno de los clientes duefios o propietarios de establecimientos de comercios, entre
tiendas, supermercados y farmacias. Fue grande el esfuerzo realizado al establecer una relacién
comercial a través del contacto telefonico, debido a la individualizacion y personalizacion del
proceso y al lento desarrollo de la venta; se requeria un mecanismo que agilizara el proceso de

contacto con los clientes.
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Realizando consultas con empresarios del sector industrial y comercial, a través de reuniones
y capacitaciones virtuales propiciadas por la Camara de Comercio de Bogota durante el afio
2023, se propuso la implementacion de envio de mensajes de texto masivos a los clientes, dada
la rapidez de contacto y el bajo costo por campaifia. No obstante, al evaluar la herramienta resulto
en ser poco efectiva, debido a que los clientes no empatizaban con los mensajes llegados a su
celular y estos mensajes se quedaban sin leer. Este canal es usado por muchas empresas para
comercializar sus productos y por ello, es considerado de facto, como un repositorio de spam o

mensajes no solicitados para el usuario de celular.

Rapidez y efectividad son dos caracteristicas que se requiere en la comunicacion comercial
en Inplasco. Esto llevé al estudio de los diferentes canales disponibles en nuestro pais, llegando
a la herramienta WhatsApp, la herramienta de comunicacion preferida por el 75% colombianos
para -estar conectado” (Telefénica - Movistar, 2022). La aplicacion WhatsApp en Colombia es la
aplicacion con mayor penetracion entre los usuarios de teléfonos inteligentes, instalada en el

99% de los dispositivos en el pais (CRC Colombia, 2022).

Habiendo encontrado el instrumento mas efectivo en el recorrido por esta busqueda de
eficiencia y agilidad, el desafio dentro de la empresa es usar de una manera automatizada y
personalizada la aplicacion de mensajeria WhatsApp, para no ser considerado por los clientes
como un mensaje no deseado y llegue al posterior bloqueo por parte del cliente o del

administrador de la aplicacion, anulando el canal de ventas (Hubspot Academy, 2023).

WhatsApp ha surgido como una poderosa herramienta para la comunicacion directa entre las
empresas y sus clientes, ofreciendo una manera personal y conveniente de participar en
publicidad dirigida. Las empresas pueden aprovechar WhatsApp para enviar promociones,
actualizaciones y ofertas personalizadas a sus clientes, fomentando una sensacion de

exclusividad y generando lealtad a la marca. Sin embargo, la popularidad de la plataforma
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también ha provocado un aumento de los mensajes spam, lo que puede afectar negativamente

a la experiencia del usuario y a la confianza en el medio(Gupta et al., 2020).

Descripcion del Problema

Al ser Inplasco una Pyme, debe planear e implementar una estrategia efectiva de presencia
digital, acompafiada de publicidad y mercadeo digital, para que no solamente su gran cantidad
de clientes de negocios pequefios, medianos y grandes en todo el territorio nacional les sea facil
una interaccion periddica y directa, sino que sea mas efectiva la entrega de material publicitario,
entrega de muestras, lanzamiento de nuevos productos, toma de pedidos y demas actividades
comerciales efectuadas por el personal de visita tienda a tienda. La estrategia se aplicara también
a cliente final directamente, para que las transacciones comerciales de los productos se realicen

de manera directa o a través del canal de distribucion en todo el territorio nacional.

Pregunta De Investigacion

¢Como debe Inplasco SAS implementar efectivamente una estrategia de presencia,
publicidad y mercadeo digital, para impactar positiva, directa y eficientemente a sus clientes

comerciales y finales?



PLAN MERCADEO DIGITAL DE INPLASCO SAS 18

Objetivos

Objetivo General

Desarrollar una estrategia integral de presencia, comunicaciones, publicidad y marketing
digital para Inplasco SAS, usando las herramientas tecnologicas y logisticas disponibles,

optimizadas para el mercado colombiano.

Objetivos Especificos

1. Analizar el entorno fisico, digital y el comportamiento de los consumidores en el sector
de comercial, farmacéutico, tiendas minoristas y grandes superficies en Colombia,
para identificar oportunidades y amenazas en la implementacion de estrategias
digitales.

2. Disefar una estrategia de comunicacién digital, marketing de contenidos y busqueda
para mejorar la visibilidad de la empresa en el entorno digital.

3. Sugerir la implementacién de estrategia de publicidad digital, mediante la creacion de
contenido, optimizaciéon de SEO, redes sociales, mercadeo de correo electronico, para
aumentar el alcance y la interaccion con el publico objetivo en negocios y clientes
finales.

4. Entregar diferentes alternativas logisticas para llegar de manera inmediata y a bajo
costo, los portafolios de productos a disposicion para sus clientes comerciales y
consumidores finales.

5. Proponer directrices para la personalizacion de mensajes en plataformas sociales 'y de
mensajeria instantdnea, considerando la privacidad de los usuarios, la segmentacion

de audiencia y las mejores practicas éticas en la comunicacién personalizada.
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6. Evaluar la efectividad del marco estratégico desarrollado a través de estudios piloto o
pruebas de campo, midiendo indicadores clave de éxito, como la tasa de respuesta, la

retencion de usuarios y el impacto en los objetivos de comunicacion.
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Justificacion

En la intervencion propuesta desde este proyecto, se reflejaran resultados positivos para la
organizacion, traducidos en mas ventas a través de los nuevos clientes alcanzados mediante la
plataforma y las ventas realizadas a los clientes actuales de Inplasco, por medio de una atencion

periddica.

Gestionando de manera organizada los datos de los clientes de Inplasco a través de su
existencia, se dara un alcance nacional, incluyendo aquellas regiones que no es posible acceder
mediante una visita presencial por parte del equipo de venta. La herramienta permitira identificar
la ubicacion exacta de cada cliente, con el fin de sectorizar promociones en diferentes regiones,
asi como el alcance a los diferentes clientes, sin importar si estos clientes son mayoristas,

minoristas, detallistas o clientes finales.

Por otra parte, periédicamente, usando las herramientas planteadas de comunicacion, se
tendra un canal directo para divulgar novedades de las lineas de venta de Inplasco, asi como
ofertas y mensajes de recordacion a modo de publicidad directa a sus dispositivos de consulta

permanente.

El proceso de mejora diagnosticado en el presente documento llevara a la compafiia a realizar
una mejora integral en todas las areas; desde la parte administrativa, contable, financiera,
logistica y en mayor preponderancia, la seccion comercial. Lo anterior entendido en que la
aplicacion tecnoldgica se aplicara en digitalizar todos los procesos, evitando el uso de formatos
manuales que son de dificil rastreo. El digitalizar los procesos de la compafiia, hara una empresa
eficiente en sus procesos, disminuyendo el tiempo de elaboracion al automatizar tareas rutinarias
y de otro modo, al usar de manera eficiente y total el ERP con el que ha contado Inplasco desde

hace afos, se podran evaluar los procesos desde el inicio y hacer una trazabilidad para detectar
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errores en los procedimientos, eliminar reprocesos y hacer una compafia mas eficiente para las

personas que hacen parte de la empresa, como de sus clientes.

Sera preciso modificar el actual departamento de ventas y entregar un departamento
evolucionado, como el de ventas y mercadeo digital. Este equipo se encargara de hacer un
seguimiento al detalle y segregado de todos los clientes directos e indirectos. Sera responsable
de coordinar el ERP y complementarlo con el sistema CRM definido para estar al tanto de cada

cliente, quién es, dénde se encuentra, los productos que haya adquirido histéricamente,

El proyecto desde 2019 de Inplasco ha sido reducir la seccion de produccion, tercerizando
todos los procesos de confeccién y elaboracion de productos con talleres especializados, para
fortalecer la seccion comercial, area que ha sido identificada en planeaciones estratégicas como
un area fuerte y de gran diferencial por el potencial de adicionar nuevas lineas de producto para
sus clientes actuales. La mejora en el area comercial, permitira de manera muy rapida, a
consideracién de los miembros del equipo de ventas de manera instantanea, mejorar no
solamente el relacionamiento con sus clientes, también los resultados en indicadores
comerciales transmitiran un crecimiento que se augura inmediato y progresivo, dependiendo del

manejo adecuado de las herramientas a disposicion.
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Viabilidad del proyecto

Para el desarrollo del actual proyecto de mejoramiento para Inplasco, se tiene total apoyo por
parte de la junta directiva y la gerencia general de la compafiia. Entregaran para el desarrollo de
este proyecto toda la informacion y recursos requeridos para el disefio e implementacion de la

mejora, toda vez que el autor del actual documento es el director de ventas y mercadeo.

Aunqgue se ha tenido un departamento de ventas en Inplasco, se requiere por lo pronto
personal adicional para la implementacion, como lo es un asistente de ventas y nueva

representacion comercial en las diferentes zonas de influencia de la empresa.

Por otra parte, es necesario realizar una inversion de recursos para el redisefio de la presencia
digital de Inplasco, tanto en pagina web, como en redes sociales, buscadores y los Marketplace
colombianos de reconocimiento actual. El capital destinado para la implementacion y desarrollo
de la estrategia estara garantizado por parte de Inplasco, previa presentacion del presente

documento soportado con resultados estimados a través de indicadores claves de éxito.

Finalmente, se cuenta con la ayuda de diferentes agencias de publicidad, gestionada a través
de procesos de mejoramiento empresarial a través de la Camara de Comercio de Bogota, la

Secretaria de Desarrollo Economico de la Alcaldia Mayor de Bogota, Analdex y Procolombia.

Marco Institucional

Presentacion General La Empresa

Inplasco SAS es una empresa de capital 100% privado desde su creacion en el mes de enero
de 1991, ha evolucionado en sus lineas de produccion y comercializacion a través de las

décadas. Actualmente cuenta con 16 empleados en dos zonas del pais, Bogota y Costa Atlantica.
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El promedio de facturacion anual con sus actuales clientes es de mas de $2.400 millones de
pesos y cuenta con clientes que ha mantenido a lo largo de su existencia como: Almacenes Exito,
Coopidrogas, Cencosud, Supertiendas y Almacenes Olimpica, Panamericana, Colsubsidio, entre

muchos clientes mas.

La empresa es considerada de tamafio pequefio, debido a su nivel de ventas anuales y el

numero de personas que trabajan actualmente en Inplasco.
Referentes Estratégicos

Inplasco en los afios 2018 y 2019 tuvo una formulacion de su direccion a través de una
serie de sesiones de planeacion estratégica por parte de su junta directiva. En estas sesiones se

identifico lo siguiente:

Misién: “Ser reconocidos como aliados estratégicos por nuestros clientes, por medio de la gestion

eficiente de la produccién, con excelente calidad, precios adecuados y buen servicio”

Visién: “Una empresa rentable que genere valor y bienestar a sus grupos de interés”
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Figural

Valores Inplasco SAS.

VALORES

Tratar a todas las personas con dignidad, franqueza y cordialidad

CONFIANZA Ser reciproco con los compromisos adquiridos, superando las
expectativas

RESPONSABILIDAD Asumir las consecuencias de las decisiones y acciones

CALIDAD Cympllr los reqU|5|tos. establecidos, generando bienestar a los
diferentes grupos de interés

SERVICIO Disposicién de ayudar, ofreciendo soluciones oportunas

Lograr los resultados haciendo uso éptimo de los recursos

Disposicidon al cambio

Nota: Elaborado y actualizado por parte de los miembros de la Junta Directiva entre los afios

2019 a 2023
Figura 2.

Estrategias Inplasco 2023
ESTRATEGIAS

JUSTIFICACION

* Identificar aliados estratégicos, que nos permita disminuir los costos
rar la productividad  ti (
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Figura 3.

Mapa estratégico Inplasco.

MAPA ESTRATEGICO INPLASCO

VISION: “Una empresa rentable que genere
valor y bienestar a sus grupos de interés”
| ESTRATEGIAS 1) PROYECTOS

(N

VALORES

=

il

Figura 4.

Perspectivas Inplasco.

“Una empresa rentable que genere valor y bienestar a sus grupos de interés”

PERSPECTIVAS

Disminuis endencia
FINANCIERA

" »

=

PROCESOS INTERNOS

Informacié

Infraestri
APRENDIZAJEY ad y - c n equipo de
CRECIMIENTO h nte
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Figura 5.

Estructura organizacional Inplasco 2023.

Accionistas

Junta Directiva

Gerente
General

Direccion de Direccién

Direccién
logistica

Direccién de
produccidn

ventas y contable y
mercadeo financiera

Productos O Servicios Ofertados

Inplasco desde su concepcion ha venido trabajando en diferentes lineas de producto. Sobre
1991 inici6 produccion a través de la adquisicion de una maquina selladora industrial, que
permitia fusionar materiales plasticos PVC mediante el uso de electro frecuencia. La producciéon
inicia con el producto pantaloncitos plasticos para bebé, producto que evitaba que se tuvieran
fugas accidentales con los pafales de tela usados en la época. Con el trabajo de telas plasticas

en PVC, la maquinaria permitia realizar diferentes prendas impermeables e industriales.

Actualmente se cuentan con las siguientes lineas de producto o negocio:
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1. Linea escolar: Prendas de vestir usadas por estudiantes tales como delantales, batas de
laboratorio, camisas, pantalones y prendas no personalizadas y de uso genérico en

colegios, jardines o universidades.

2. Linea trabajo/hogar: dotaciones para empresas y negocios. Linea hogar en desarrollo de

productos en tela PVC tales como cortinas de bafio, forros para lavadora, entre otros.

3. Linea bebé/maternidad: Las marcas Patico’s y Bambini se han enfocado en la linea de
alimentacion y accesorios para el bebé y la maternidad, tales como biberones,
recolectores de leche, chupos, entretenedores, extractores de leche materna, entre otros

productos.

Analisis Del Sector

Dentro del desarrollo de actividades ha venido ejerciendo Inplasco, su interés se enfoca en
dos sectores de constante dinamismo dentro de la economia, los sectores comercio, dirigido a
farmacias, supermercados y almacenes de cadena, principales clientes de la empresa. Por otra
parte, el sector de manufacturas, textil y confeccion, sector altamente competitivo en todo el

territorio nacional y de impacto regional, debido a las exportaciones en moda y confeccion.

Sector Comercio:

Durante los meses de agosto a octubre de cada afio, Inplasco ha tenido tradicionalmente la
oportunidad de tener citas presenciales con los diferentes compradores de los principales
clientes. En estas citas a las que se pueden dar una emulacion de entrevistas, se ha preguntado

a cada cliente sobre el comportamiento de las ventas dentro de cada una de sus compaiiias.

Cada comprador del grupo de grandes superficies de comercio ha expresado una real

preocupacion por el descenso marcado en las ventas y que los presupuestos en sus categorias
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no se han cumplido en el Gltimo afio, situacion atipica sin tener en cuenta los afios 2020 y 2021,

periodos en ventas afectados seriamente por la pandemia COVID-19.

La informacion provista por los representantes comerciales de los principales comercios en
Colombia, se confirman mediante la revision de las encuestas para el mes de agosto de 2023,
efectuadas por la autoridad nacional de estadistica (Departamento Nacional de Estadistica -

DANE, 2023a).

El comercio al por menor es el segmento del sector comercio que se encarga de la venta de
bienes y servicios a los consumidores finales. En Colombia, el comercio al por menor esta
compuesto por una amplia gama de actividades, desde tiendas de comestibles hasta tiendas de
ropa y restaurantes. Este sector (donde se incluyen las farmacias), en agosto de 2023 las ventas
reales del comercio minorista decrecieron 10,0% en relacién con el mismo mes de 2022.
Excluyendo el comercio de combustibles, la variacion negativa de las ventas reales del sector

fue de 11,4%.

Frente a las exportaciones de bienes y servicios de Colombia aumentaron 31,9% en
comparacion con el mismo mes de 2022, alcanzando un valor de US$12.319 millones. Las
importaciones de bienes y servicios también aumentaron, en un 32,1%, alcanzando un valor de

US$14.347 millones.

El sector comercio genero 29,1% de todo el empleo en Colombia en 2022, con un total de 5,5

millones de personas empleadas.

En general, el sector comercio en Colombia ha mostrado un crecimiento positivo en los ultimos
afios, pero en agosto de 2023 se registré una disminucion en las ventas al por menor. Esta
disminucion se atribuye a varios factores, como la inflacion, la incertidumbre econémica y la

guerra en Ucrania.
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A pesar de esta disminucién, el sector comercio sigue siendo uno de los méas importantes de

la economia colombiana, y se espera que continte creciendo en los préximos afos.

Sector Manufacturas, Textil, Confeccién Y Modas

El sector que debemos monitorear desde Inplasco es el sector moda y confeccion. Las
agremiaciones del sector manufactura y confeccion desde hace unos afios ha sido fortalecido a
través de las Camaras de Comercio de las principales ciudades del pais y han llevado a sus
miembros y diferentes empresarios, a fortalecer su negocio a través de la formalizacion,
mejoramiento financiero, acceso a créditos con tasas preferenciales y a la participacion de

diferentes ferias y ruedas de negocios nacionales e internacionales.

De acuerdo con la encuesta mensual del sector manufactura hecha periédicamente por el
DANE, Colombia ha mostrado un crecimiento positivo en los ultimos afios en el sector confeccion
y manufactura. Este crecimiento se atribuye a varios factores, como la recuperacién econémica
de la pandemia, el aumento de la demanda de productos colombianos en el mercado
internacional y la inversién en innovacion y tecnologia (Departamento Nacional de Estadistica -

DANE, 2023b).

Sin embargo, el sector enfrenta algunos desafios, como la inflacion, la incertidumbre
econOmica y la competencia de paises con menores costos laborales. A pesar de estos desafios,

se espera que el sector manufactura y confeccion continte creciendo en los préximos afios.

e Evolucién del PIB: El crecimiento del PIB del sector manufactura y confeccion en el tercer
trimestre de 2023 fue el mas alto en los Ultimos 10 afos. Este crecimiento se debe

principalmente al aumento de la produccion de textiles, confecciones, cuero y calzado.

o Exportaciones: Las exportaciones del sector manufactura y confeccion han crecido de

manera constante en los Ultimos afnos. Este crecimiento se debe a la creciente demanda
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de productos colombianos en el mercado internacional, especialmente en Estados Unidos

y Europa.

e Importaciones: Las importaciones del sector manufactura y confeccion también han
crecido de manera constante en los ultimos afios. Este crecimiento se debe a la creciente

demanda de insumos y materias primas para la produccion.

o Empleo: El empleo en el sector manufactura y confeccion ha crecido de manera constante
en los ultimos afios. Este crecimiento se debe a la expansion de la produccion y la

inversion en nuevas tecnologias.

e Evolucién del PIB: En el tercer trimestre de 2023, el PIB del sector manufactura y
confeccion creci6 10,5% en comparacion con el mismo trimestre de 2022. Este
crecimiento fue impulsado por el aumento de la produccion de textiles, confecciones,

cuero y calzado.

o Exportaciones: En el periodo enero-septiembre de 2023, las exportaciones del sector
manufactura y confeccién alcanzaron un valor de US$1.513 millones, un aumento de
26,4% en comparacion con el mismo periodo de 2022. Los principales destinos de las

exportaciones fueron Estados Unidos, Ecuador, México y Pera.

e Importaciones: En el periodo enero-septiembre de 2023, las importaciones del sector
manufactura y confeccion alcanzaron un valor de US$2.002 millones, un aumento de
29,5% en comparacion con el mismo periodo de 2022. Los principales origenes de las

importaciones fueron China, Estados Unidos, Brasil e India.

o Empleo: El sector manufactura y confeccién generé 1,2 millones de empleos en Colombia

en 2022.
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Por otra parte, consultando a Inexmoda (2023), el Instituto encargado de programar algunas de
las ferias textiles mas importantes del pais, se ha encargado de realizar publicaciones periddicas

referente al estado agregado del sector textil moda.

A septiembre de 2023, muestran que el mercado de moda colombiano sigue creciendo de
manera constante. Este crecimiento se atribuye a varios factores, como la recuperacion
econdmica de la pandemia, el aumento de la clase media y la creciente demanda de moda

sostenible.(Inexmoda, 2023)

Sin embargo, el sector enfrenta algunos desafios, como la inflacion, la incertidumbre econémica
y la competencia de paises con menores costos laborales. A pesar de estos desafios, se espera

gue el mercado de moda colombiano continte creciendo en los proximos afios.

e Mercado de moda colombiano: El crecimiento del mercado de moda colombiano en 2023
fue el mas alto en los ultimos 10 afios. Este crecimiento se debe principalmente al
aumento de la demanda de moda, impulsado por la recuperacion econémica de la

pandemia y el aumento de la clase media.

o Exportaciones de moda colombiana: Las exportaciones de moda colombiana han crecido
de manera constante en los ultimos afios. Este crecimiento se debe a la creciente
demanda de productos colombianos en el mercado internacional, especialmente en

Estados Unidos y Europa.

e Importaciones de moda colombiana: Las importaciones de moda colombiana también han
crecido de manera constante en los ultimos afios. Este crecimiento se debe a la creciente

demanda de insumos y materias primas para la produccion.
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e Empleo en el sector moda colombiano: EI empleo en el sector moda colombiano ha
crecido de manera constante en los Ultimos afios. Este crecimiento se debe a la expansion

de la produccion y la inversion en nuevas tecnologias.

e Mercado de moda colombiano: El tamafio del mercado de moda colombiano en 2023 se
estima en COP$24 billones, un crecimiento de 5,8% en comparacion con 2022. Este
crecimiento se atribuye al aumento de la demanda de moda, impulsado por la

recuperacion econdmica de la pandemia y el aumento de la clase media.

o Exportaciones de moda colombiana: Las exportaciones de moda colombiana alcanzaron
un valor de COP$1,5 billones en 2023, un crecimiento de 26,4% en comparacion con
2022. Los principales destinos de las exportaciones fueron Estados Unidos, Ecuador,

México y Peru.

e Importaciones de moda colombiana: Las importaciones de moda colombiana alcanzaron
un valor de COP$2 billones en 2023, un crecimiento de 29,5% en comparacion con 2022.
Los principales origenes de las importaciones fueron China, Estados Unidos, Brasil e

India.

e Empleo en el sector moda colombiano: El sector moda colombiano generd 1,2 millones

de empleos en 2023.

Segun el Observatorio de Moda de Inexmoda, las tendencias de moda para 2024 seran las

siguientes:

e Moda sostenible:La moda sostenible sera una tendencia clave en 2024. Los
consumidores estan cada vez mas preocupados por el impacto ambiental de la moda, y

las marcas estan respondiendo a esta demanda con colecciones mas sostenibles.
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Moda personalizada: La moda personalizada también sera una tendencia clave en 2024.
Los consumidores quieren prendas que sean Unicas y que se adapten a su estilo

personal.

¢ Moda unisex: La moda unisex sera otra tendencia clave en 2024. Los consumidores estan
cada vez mas abiertos a experimentar con diferentes estilos, independientemente de su

género.

e« Moda funcional: La moda funcional también serd una tendencia clave en 2024. Los
consumidores buscan prendas que sean comodas y que les permitan llevar un estilo de

vida activo.

« Moda retro: La moda retro también sera una tendencia clave en 2024. Los consumidores

estan cada vez mas interesados en recuperar las tendencias del pasado.

Mercado De Productos Para Bebé Y Maternidad:

El mercado de productos para bebés y maternidad en Colombia se caracteriza por su
dinamismo y constante evolucién, impulsado por el crecimiento de la poblacién infantil y el
aumento del poder adquisitivo de las familias colombianas(Statista, 2024). Sin embargo, en los
ultimos afios se ha observado una desaceleracion en el crecimiento del mercado, lo que plantea
un reto importante para las empresas del sector.

De acuerdo con datos estadisticos regionales y nacionales, el mercado de productos para
bebé y maternidad para Colombia alcanzé un valor estimado de USD 2.500 millones, con un
crecimiento anual promedio del 5% en los ultimos cinco afios. El mercado se segmenta en
diferentes categorias, como:

e Alimentacion: Leche materna, formulas, papillas, etc.
e Higiene: Pafales, toallitas humedas, cremas, etc.

¢ Vestimenta: Ropa, calzado, accesorios, etc.
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e Juguetes: Juguetes de desarrollo, mordedores, etc.
¢ Mobiliario: Cunas, cochecitos, sillas de paseo, etc.

Canales de distribucion: Los principales canales de distribucion para productos para bebés y
maternidad en Colombia son: Supermercados que representan el 40% del total de las ventas,
tiendas especializadas con el 35% de participacion, farmacias con el 20% y el comercio
electrénico alcanza el 5% restante de participacion de las ventas en el afio 2023.

No obstante, como los sectores de educacion, confecciones infantiles y demas, hemos visto
una tendencia mundial de la reduccion de la tasa de natalidad. Esta tendencia ha llegado
rapidamente a Colombia y se ve reflejado en las estadisticas nacionales de reduccion de
nacimientos por afio (Medellin Aranguren, 2021).

La tasa de natalidad en Colombia ha disminuido en los ultimos afios, pasando de 2.1 hijos por
mujer en 2010 a 1.8 hijos por mujer en 2023. El ingreso per cépita en Colombia ha aumentado
en los ultimos afios, pasando de USD 2.500 en 2010 a USD 3.500 en 2023. La inversion en
educaciéon ha aumentado en los ultimos afios, lo que ha generado un mayor gasto (DANE, 2023).

La desaceleracion en el crecimiento de la poblacion infantil y la disminucién de la tasa de
natalidad son los principales retos del mercado. La competencia en el mercado se ha
intensificado en los dltimos afios, con la llegada de nuevas empresas y el aumento de la oferta
de productos y los consumidores estan cada vez mas informados y exigen productos de mayor
calidad y sostenibles(Statista, 2024).

En el analisis de participacion, el gran aliado para el desarrollo de este mercado es a través
del comercio electronico, el cual representa una gran oportunidad para las empresas del sector,
ya que permite llegar a un publico mas amplio y ofrecer una experiencia de compra mas
personalizada. Ademas los productos personalizados son cada vez mas demandados por los
consumidores, lo que representa una oportunidad para las empresas que puedan ofrecer este
tipo de productos. Por otra parte los productos sostenibles también estan ganando terreno en el
mercado, lo que representa una oportunidad para las empresas que puedan ofrecer este tipo de

productos.
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El mercado de productos para bebés y maternidad en Colombia se encuentra en un momento
de transicion, con un crecimiento desacelerado y una mayor competencia. Sin embargo, también
existen oportunidades para las empresas que puedan adaptarse a los cambios en los habitos de

consumo Yy ofrecer productos innovadores y de alta calidad(Medellin Aranguren, 2021).

Conveniencia de la Investigacion

El principal motivo de llevar a cabo la presente Maestria y resultado de ello, el desarrollo de
este documento de trabajo es encontrar las herramientas adecuadas para Inplasco y otras
empresas pertenecientes al grupo empresarial, para tener una presencia en el &mbito virtual, de

una manera efectiva, invirtiendo los recursos adecuados y de manera eficiente.

Inplasco se ha caracterizado por ser lider dentro de las lineas que maneja en sus clientes y
este liderazgo se ha venido perdiendo paulatinamente, por el lento crecimiento o pérdida de
oportunidades en el mundo digital y presencial, al no aprovechar los instrumentos que se han

venido desarrollando.

Marco De Referencia

Al esbozar un plan de mercadeo para una empresa pequefia, es crucial entender los desafios
y oportunidades propias del entorno, enfrentando conocimiento y recursos econdomicos y
tecnologicos limitados, propios de un negocio pequefio visto desde el mercadeo digital (Bondoc
et al., 2021). Las empresas pequefias como Inplasco de acuerdo con diferentes autores, deben
centrarse en realizar una operacion adecuada y eficiente para sus clientes, mediante la correcta
operacion de su pagina web y redes sociales, tener diferentes opciones de pagos en linea,
comunicacion directa con sus clientes (Suarez, 2020) y, tener una logistica contratada propia o
a través de aliados estratégicos (Guevara Feria, 2021).

No obstante, el mercadeo digital puede ayudar a las pequefias empresas a expandirse y llegar

a un publico mas amplio (Harahap et al., 2022). Este plan de mercadeo digital debe incluir un
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plan de contenidos, creando contenidos audiovisuales de valor y relevantes para el publico
objetivo.

El marketing en motores de busqueda, la optimizacion del sitio web y el contenido para una
mejor visibilidad en los motores de busqueda, también es esencial. La publicidad paga en las
redes sociales y los motores de busqueda puede ser efectiva, pero debe combinarse con
esfuerzos organicos (Oyarzo, 2020). El marketing por correo electrénico y la mejora del sitio web
profesional también pueden contribuir a aumentar las ventas.

Ademas, puede resultar beneficioso desarrollar la credibilidad de la marca y conectarse con
los clientes a través de mensajes positivos (Harahap et al., 2022), como el apoyo a causas
humanitarias. Abordar la brecha digital y mejorar el acceso a Internet en Colombia es crucial

para el éxito de los esfuerzos de marketing digital(Oyarzo, 2020).

Contacto Directo En Ventas — Visitas Tienda A Tienda

Segun la Camara de Comercio de Bogota y Fenalco, en Colombia hay cerca de 500.000
tiendas de barrio, que representan el 40% del total de los comercios del pais y dan empleo a

cerca de 575.000 personas (Oficina de Estudios Econdmicos Ministerio de Comercio, 2023).

Las tiendas de barrio son un canal fundamental para el abastecimiento de las familias
colombianas. Ofrecen una amplia variedad de productos y servicios, desde alimentos y bebidas
hasta productos de limpieza y aseo personal. El reciente estudio de comportamiento del
consumidor colombiano, realizado por la firma NielsenlQ, muestra que para el afio 2022 los
consumidores colombianos tienen multiples opciones en el momento de escoger dénde realizar
sus compras periddicas, prefiriendo el canal tradicional como lo son las tiendas de barrio con

35% de preferencia.
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“Las tiendas de barrio siguen consolidandose como el espacio preferido por los consumidores
del pais. Es el segundo canal de mayor crecimiento en Colombia y en la Gltima década solo se
ha contraido dos veces, durante el paro camionero y por las restricciones de movilidad generadas
por la pandemia. De igual forma, por primera vez en cinco afos incremento su nimero de puntos
de venta, lo cual refleja el buen comportamiento que sigue manteniendo este canal’, explica

Camilo Escobar Carbonari, Analytics & Customer Success director para Colombia y Ecuador de

NielsenlQ.

Figura 6.

Consumo en los hogares colombianos

EL CONSUMO DE LOS HOGARES COLOMBIANOS EN 2022
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Para Inplasco, el canal de tiendas y pequefios comercios es fundamental, siendo las
droguerias independientes y aquellas afiliadas a Cooperativas como Coopidrogas, el canal de
mayor venta de sus productos dentro de su portafolio. Revisando y consultando diferentes
fuentes literarias y trabajos de grado similares, en donde se busca una mayor eficiencia del canal
Tienda a Tienda en diferentes compafiias, nos indica que se pueden emplear diferentes

herramientas tecnologicas basadas en dispositivos moviles (Monroy-Osorio & Urrea, 2018).

Estas herramientas cuentan con seguimiento de la ruta que realizan los vendedores utilizando
la georreferenciacion de cada punto de venta atendido, toma de pedidos, seguimiento del pedido
desde que es despachado hasta que es cobrado por la empresa y finalmente, herramientas
estadisticas que muestran la eficiencia de cada vendedor, ruta, dia, entre otras variables

(Barrientos-Avendafio et al., 2020).

Se pueden contar con mejoras de distribucién, seguimiento(Cagua Villa, 2016), almacenaje,
eficiencia logistica (Carvajal Londofio & Martinez Rojas, 2015), pero este canal requiere visita
periddica de un representante de la empresa o distribuidor, para que la venta se produzca.
Mediante este sistema se hace poco escalable un modelo de ventas, que mediante la aplicacion
de herramientas tecnolégicas, se reduzca el esfuerzo econémico y humano que debe realizar

una empresa.

Contacto Virtual

El periodo que ha rodeado la pandemia Covid-19 se ha caracterizado por familiarizarnos por
un contacto virtual para realizar intercambios comerciales. Plataformas como Marketplace hacen
gue la toma de decisiones sea mejor para los negocios en todos los tamafios y clientes finales,
al contar con informacion al alcance de una manera rapida y completa, comparacion con otras

opciones en caracteristicas y en mayor importancia, el item en precios.
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No obstante, los pequefios negocios han tenido un acceso limitado a herramientas
tecnoldgicas, dado porque no habian visto su utilidad real dentro del desarrollo de sus actividades
o porque la implementacion dentro de las personas que participan en la atencion del punto de
venta es de dificil entendimiento o aplicacion dentro del negocio. No obstante, las cuarentenas
implementadas a nivel nacional en Colombia hicieron que muchos negocios implementaran
desarrollos tecnoldgicos como nuevos métodos de pago ya sea a través de billeteras virtuales o

el uso de datafonos para la recepcion de pagos a través de tarjetas débito o crédito.

Al tener muchos negocios cerrados, a excepcion de los negocios de necesidades esenciales,
aquellos que atendian salud y alimentacion, los negocios tuvieron que idearse la manera de llegar
a sus clientes usando los medios virtuales. Estos propietarios y sus empleados iniciaron a ofrecer
sus productos o servicios a través de redes sociales, entre ellas, las mas usadas en Colombia
como Facebook e Instagram. De manera gratuita se publican fotografias de los diferentes
productos, sus funciones y podian a través de estas plataformas, llegar a una comunicacién con
el potencial cliente para realizar una venta, luego de pactar una forma de entrega y el pago previo

0 posterior a la entrega del producto o servicio.

Una encuesta global para 2021 de Bain & Company, realizada con Dynata, encontré que el
92% de los compradores de negocios prefieren interacciones de ventas virtuales, 17 puntos
porcentuales mas que una encuesta realizada por la misma compafiia en mayo de 2021. Mas
vendedores también se dan cuenta de su efectividad, con un 79% en comparacion con un 54%
del periodo 2020. Los proveedores aprecian como la venta virtual puede generar tres beneficios:
comunicacion mas rapida y frecuente con los clientes; interacciones rentables; y la capacidad de

interactuar con mas prospectos (Khandelwal et al., 2021).

Los negocios empezaron también a tener contacto virtual por parte de sus proveedores a
través de llamadas telefonicas, mensajeria instantanea o videollamadas, con el fin de atender

sus necesidades. De esta manera tanto comprador como proveedor tenian un canal directo
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alternativo al presencial y a la vez efectivo. Para el caso particular de Inplasco, este contacto se
traducia al contacto diario por un vendedor en promedio de 14 contactos de visitas presenciales

a 45 contactos de clientes por medio virtual.

Sin embargo, las empresas se han dado cuenta que hay que tener un equilibrio entre la
atencion a sus clientes de negocios con los diferentes canales a disposicion, es decir, los canales
digitales, presenciales y telefonicos. Esto se logra a través de la experiencia con los clientes y el
analisis detallado de cada interaccion, obteniendo una secuencia ideal para cada cliente y luego,
realizando un analisis estadistico, se puede lograr una cadencia para un sector geografico o

demografico (Khandelwal et al., 2021).

Plataforma Virtual Para Compras Por Parte Negocios

Las plataformas virtuales para compras digitales, especificamente para negocios han sido
desarrolladas de la mano de las plataformas B2C como Mercado Libre, Linio, entre otras

opciones para el mercado colombiano (Fedesarrollo et al., 2020).

Los almacenes de cadena y grandes superficies colombianos han desarrollado sus propias
plataformas de comercio electrénico, siguiendo la tendencia mundial. Sin embargo, la falta de
costumbre o conocimiento del manejo de plataformas tecnoldgicas por parte de propietarios de
pequefios negocios ha impedido el avance exponencial que si ha tenido los diferentes canales

B2C en e-commerce.

No obstante, se tienen a disposicion plataformas B2B de facil acceso desde computador o
celular, que no solo permite el acceso a las diferentes necesidades de productos regulares de
los negocios, sino que permite comparar de manera rapida precios de la misma referencia con
otras opciones en el canal digital. Es el caso de Makro, cadena retail especializada en ofrecer
productos para pequefios negocios, restaurantes e institucionales, que cuentan con una pagina

actualizada de su inventario. También esté el caso de la startup Frubana, aplicacion enfocada en
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la venta directa a negocios y restaurantes, donde se garantiza un precio bajo y el despacho de

los pedidos a domicilio (Quintero Méndez, 2022).

Por otra parte, distribuidores o mayoristas en atender las necesidades de los comercios
minoristas de productos farmacéuticos, han implementado plataformas web, en donde el
droguista puede entrar regularmente no solamente a verificar las existencias de medicamentos,
sino realizar sus pedidos periédicamente. Estas plataformas superan en uso a las llamadas
peridédicas que realizan los vendedores de estas distribuidoras, ya que permite al droguista
comparar las diferentes opciones en precios y laboratorios de determinado producto
farmacéutico, comparar rapidamente las ofertas del distribuidor con los diferentes laboratorios en
convenio y realizar sus pedidos, haciendo seguimiento a través de la plataforma (Coopidrogas &

Cooperativa Nacional de Droguistas Detallistas, 2023)

Canales Difusion Mercadeo

Existen diversos canales de difusion digital de publicidad que las empresas pueden utilizar
para llegar a su audiencia de manera efectiva. Algunos de los canales mas comunes incluyen

(Marrugo-Mendoza, 2022):

e Redes Sociales: Plataformas como Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn y TikTok
ofrecen oportunidades para publicitar productos y servicios a través de anuncios pagados
y publicaciones organicas.

e Busqueda en Motores de Busqueda (SEM): La publicidad en motores de busqueda, como
Google Ads, permite a las empresas mostrar anuncios relevantes cuando las personas
buscan términos relacionados con sus productos o servicios.

e Correo Electronico: El marketing por correo electrénico sigue siendo una herramienta
efectiva para llegar a una audiencia interesada. Las empresas pueden enviar boletines

informativos y promociones a sus suscriptores.
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e Marketing de Contenidos: La creacion de contenido relevante y valioso, como blogs,
videos y podcasts, puede ayudar a atraer a la audiencia y promocionar productos o
servicios de manera mas sutil (Bondoc et al., 2021).

e Publicidad Display: Los anuncios de display se muestran en sitios web y aplicaciones a
través de redes publicitarias. Esto incluye banners, anuncios de video y anuncios nativos.

e Marketing de Influenciadores: Colaborar con personas influyentes en las redes sociales y
en linea para promocionar productos o servicios puede ser una estrategia efectiva,
especialmente en nichos especificos.

e Publicidad en Aplicaciones Moviles: Las empresas pueden mostrar anuncios dentro de
aplicaciones moviles a través de anuncios intersticiales, anuncios en video, y anuncios
nativos.

e Publicidad Programatica: Esta es una forma automatizada de comprar y mostrar anuncios
en tiempo real a través de una variedad de canales en linea (Garcia Duran et al., 2022) .

e Publicidad en YouTube: YouTube es una plataforma de video muy popular, y las
empresas pueden utilizar anuncios de video para llegar a su audiencia objetivo.

e Publicidad en Plataformas de Comercio Electronico: Las empresas que venden productos
en linea pueden utilizar plataformas de comercio electrénico como Amazon y eBay para
promocionar sus productos.

e Mensajeria Instantanea: Algunas empresas utilizan aplicaciones de mensajeria como
WhatsApp o Facebook Messenger para comunicarse directamente con los clientes y
promocionar productos y servicios.

e Publicidad en Aplicaciones de Mensajeria: Algunas aplicaciones de mensajeria, como
Facebook Messenger, permiten la publicidad en forma de anuncios patrocinados.

e Publicidad en Podcasts: Las empresas pueden patrocinar podcasts relacionados con su

industria o crear sus propios podcasts como una forma de publicidad de contenido.
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e Publicidad en Marketplaces: Plataformas de venta en linea como Etsy o eBay permiten a
las empresas promocionar sus productos a una audiencia interesada en compras en

linea.

La eleccion de los canales de difusion de publicidad depende del publico objetivo, el
presupuesto, los objetivos de marketing y la estrategia general de la empresa. Es comun que las
empresas utilicen una combinacion de estos canales para maximizar su alcance y efectividad en

linea.

Software CRM E Integracion Con Whatsapp

Descrito en un aparte anterior del presente documento, se explica rapidamente por las
diferentes etapas que Inplasco pas6 para definir el canal de comunicacion ideal con sus clientes

B2B, WhatsApp.

Esta aplicacion de mensajeria instantanea cuenta con una version Business, que ofrece varias
herramientas de aplicacién a empresas, que permiten segmentar clientes a través de etiquetas
de identificacion, eleccidn de respuestas rapidas dentro de las conversaciones a través de teclas
rapidas, catalogo de productos, entre otras herramientas aprovechables dentro del desarrollo de

la actividad comercial (Rahmadania & Nurhidayat, 2023) .

Para utilizar WhatsApp de forma eficaz para publicidad individual, las empresas deben
priorizar el marketing basado en el consentimiento, asegurandose de enviar mensajes solo a los
usuarios que hayan optado explicitamente por recibir dichas comunicaciones. Ademas, las
empresas deberian centrarse en crear contenido valioso, relevante y atractivo que resuene con
su publico objetivo, en lugar de bombardear a los usuarios con mensajes genéricos o
irrelevantes. Al adoptar un enfoque centrado en el cliente y respetar las preferencias de los

usuarios, las empresas pueden aprovechar el potencial de WhatsApp como una poderosa
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herramienta publicitaria y al mismo tiempo mitigar los riesgos asociados con el spam (Gupta et al.,

2020).

No obstante, el seguimiento individual a cada contacto se realiza a través de la seleccion de
cada etiqueta predefinida e ingresar a cada conversacion para realizar la lectura, avance y estado

de cada conversacion.

Experiencia de empresas nacionales y a nivel global, nos sugiere la implementacion de un
CRM, que permita hacer un seguimiento exhaustivo y personalizado de la gestion de cada cliente
por parte del grupo de ventas. Este CRM debe arrojar informacion que permita hacer un analisis
de filtros personalizados y segmentados por los diferentes tamices que predefina la empresa,

para elaborar sus estrategias de mercadeo y ventas (Sepulveda Garcia, 2009).

Este sistema puede realizarse de manera manual a través de hojas de calculo o
administradores de bases de datos de herramientas ofimaticas preinstaladas en los equipos
empresariales o herramientas gratuitas en la Web. No obstante, al realizar una comunicacién
masiva, se requiere que los procedimientos sean automatizados y que el proceso de compra sea
automatizado por el software CRM, enlazandose con la aplicacion de mensajeria instantanea y

realizar una extracciéon de datos automatica (Terreros, 2023).

Se han evaluado 5 sistemas CRM que pueden enlazarse con una cuenta WhatsApp, para

realizar la gestion efectiva del cliente (Hubspot, 2023). Entre ellos tenemos:

e Hubspot: Conexién con el CRM en linea Hubspot. Permite la gestién de los contactos de
WhatsApp, mensajes automatizados para contactos y la visualizacion de detalles de
informacion de ventas y mercadeo dentro del CRM. Permite la creacion de Chatbots para
automatizar las conversaciones entrantes y filtrar de manera anticipada los temas de

consulta.
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Zoho: Una de las opciones con mas tiempo en el mercado. A través de un enlace, se
permite la integracion con el CRM. Se pueden contactar clientes y permite el envio de
mensajes masivos y personalizados.

Sugar CRM: Permite tener conversaciones bidireccionales desde la ventana del chat
dentro del CRM. Permite usar plantillas de correo o mensajes existentes, recibir
notificaciones desde WhatsApp y realizar un seguimiento a cada cliente.

Salesforce: Es una herramienta CRM usada por grandes compaiias y recientemente
lanzé su conexién con WhatsApp. Permite que los clientes se comuniquen con la
compaiiia a través de la consola de administracion del software CRM, para realizar un
seguimiento individual. Comunicaciones bidireccionales, iniciadas por el cliente que
requiere una respuesta en menos de 24 horas y aquellos mensajes enviados desde la
empresa dirigidos a los clientes finales.

Microsoft Dynamics 365: Dynamics lanzé la integracion con WhatsApp, permitiendo
automatizar los procesos de gestion con los usuarios y clientes, dando respuestas

acertadas y oportunas.

El acceso a estos CRM por parte de empresas pequefias ha sido restringido debido a sus

altos costos de implementacion (cercano a los 2'400.000 pesos colombianos por usuario por

mes). No obstante, estas compafilas han considerado el acceso a empresas pequefas,

ofreciendo paquetes esenciales o de inicio, con cuotas gratuitas de prueba o de inicio que en

promedio rondan los 40 délares americanos.

Ventajas Y Desventajas Canal Whatsapp

Ventajas:
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Acceso a una audiencia amplia: WhatsApp tiene una base de usuarios masiva, lo que
brinda a las pequefias empresas la oportunidad de llegar a una gran audiencia de forma
instantanea (Lopez Jiménez, 2013).

Comunicacion en tiempo real: Permite la comunicaciéon instantanea, lo que facilita la
respuesta rapida a preguntas y consultas de los clientes.

Costo eficiente: En comparacion con otras formas de publicidad, enviar mensajes a través
de WhatsApp es generalmente mas econémico.

Personalizaciéon: WhatsApp permite la personalizacién de mensajes, lo que significa que
las empresas pueden adaptar los mensajes segun el perfil y las preferencias de sus
clientes.

Interaccion directa: Facilita la interaccion directa con los clientes, lo que puede generar
una mayor satisfaccion y lealtad del cliente.

Facilita el envio de contenido multimedia: Puedes enviar imagenes, videos y documentos,
lo que es til para mostrar productos y servicios de manera efectiva.

Seguridad y cifrado: WhatsApp ofrece cifrado de extremo a extremo, lo que garantiza la

seguridad de la informacién compartida entre la empresay los clientes.

Desventajas:

Posible percepcion de invasion de privacidad: El uso excesivo de WhatsApp para
mensajes masivos puede ser percibido como intrusivo por los clientes y puede generar
una respuesta negativa(Maroof, 2010) .

Limitaciones en la cantidad de destinatarios: WhatsApp limita el nimero de destinatarios
para mensajes masivos, lo que puede ser un desafio si se desea llegar a una gran

audiencia.
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e Posible bloqueo o restricciones: WhatsApp tiene politicas estrictas sobre el uso comercial,
y las empresas que no las respeten pueden enfrentar bloqueos temporales o restricciones
en su cuenta(Jain et al., 2019) .

e Dificultad en la gestiéon de grandes bases de datos: Mantener y administrar una gran base
de datos de contactos de WhatsApp puede ser complicado y requiere un sistema
eficiente.

e Potencial falta de alcance global: Aunque WhatsApp es popular en muchas partes del
mundo, no es la aplicacion de mensajeria dominante en todos los paises, lo que puede
limitar el alcance global de las camparias.

e Dificultad en la medicion de resultados: Evaluar el éxito de las campafas de WhatsApp
puede ser complicado, ya que no siempre es sencillo rastrear métricas de manera
efectiva.

e Limitaciones en el contenido promocional: WhatsApp tiene restricciones sobre el envio

de contenido promocional, lo que puede limitar la creatividad en las campafias.

En resumen, WhatsApp ofrece una plataforma efectiva para el mercadeo personalizado y
masivo, pero también presenta desafios y limitaciones que las pequefias empresas deben tener
en cuenta al utilizarla como parte de su estrategia de marketing. Es importante equilibrar el uso

de WhatsApp con otras estrategias de comunicacion para maximizar su efectividad.

Comercio electronico
El comercio electronico ha revolucionado la forma en que las personas compran y venden
productos y servicios, ofreciendo una alternativa conveniente y accesible para los consumidores
en todo el mundo. En Colombia, el comercio electronico ha experimentado un crecimiento
significativo en los ultimos afios, impulsado por la creciente penetracion de internet, el aumento

del uso de dispositivos moviles y la mayor confianza en las compras en linea(Suarez, 2020).
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Las transacciones para el afio 2023, de acuerdo con las cifras de la Camara Colombiana de
Comercio Electrénico(MinTIC Colombia, 2023b), alcanzaron la cifra de 15 billones de pesos
sobre un total de 92 millones de transacciones en linea, sumando una variacion de 10,3% en
valor y 13% més en transacciones frente a las cifras obtenidas en el afio 2022.

La Camara Colombiana de Comercio Electronico - CCCE es la institucion de origen privado
gue agremia todas las empresas que usan plataformas digitales para vender o comercializar
servicios en el pais. La CCCE prevé que para 2024 Colombia experimente un crecimiento de
ventas en e-commerce cerca del 17%, contrastado con un incremento a nivel Latinoameérica del
27% (Loaiza Bran, 2024).

Hemos visto las bondades del Comercio electrénico, sobre todo para empresas pequefias y
medianas, asi como para los consumidores intermedios o finales. Para los consumidores el
comercio electronico permite comprar cualquier producto o servicio desde cualquier parte del
pais, en cualguier momento, sin necesidad de presencialidad en tienda fisica; ofrece un acceso
rapido e inmediato a una gran variedad de ofertas de productos y servicios; permite comparar
precios y especificaciones, asi como ver recomendaciones de otros compradores, para la
obtencién detallada del producto o servicio.

Para las empresas sin importar el tamafio, permite llegar a un publico mucho mas amplio, sin
las restricciones geograficas del comercio tradicional; elimina la necesidad de tener una tienda
fisica, reduciendo costos de alquiler, personal o gastos operativos; permite tener una experiencia
de compra personalizada con los clientes mediante el uso de CRM e Inteligencia Artificial; asi
como recopilar datos de los clientes como comportamiento y preferencias de compra.

De acuerdo con la informacion obtenida, tanto para confecciones, como productos para bebé,
siendo unos sectores tan competitivos y saturados por variedades de oferta de productos,
calidades y precios, sin duda el comercio electronico abrira nuevos mercados para las empresas
pequefias y medianas, que buscan diferenciarse y llegar directamente con su oferta de productos
y servicios al consumidor final (Oyarzo, 2020).

Para ello Inplasco ha incursionado en las siguientes opciones de presencia digital:
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Market Places

Los marketplaces son tiendas en linea donde varios comerciantes venden sus productos. Esto
es beneficioso tanto para los vendedores como para los consumidores porque les da a los
vendedores una audiencia mas amplia y a los consumidores mas opciones. Hay dos tipos
principales de marketplaces: generadores de pedidos y generadores de leads. Los generadores
de pedidos manejan todo el proceso de pago para el cliente, mientras que los generadores de
leads simplemente envian la informacion del cliente al vendedor. Algunos de los marketplaces
mas exitosos incluyen Mercado Libre, Linio, Falabella, Shopee, Amazon, ShopFacil, Walmart y
Exito.com.

La ventaja de incursionar en un market place es que la empresa se apoya del conocimiento
tecnolégico de un Marketplace ya reconocido en el entorno, con el fin de aprovechar esta
plataforma para la comercializacion de sus productos o servicios, a un consumidor ya cautivo por
la experiencia positiva de compra y las garantias que ofrece al usar esta plataforma de
intermediacion. Por ello Inplasco ha hecho uso de plataformas de reconocimiento en el mercado
colombiano tales como Mercado Libre, Linio, Falabella y Shopee; todas estas con un perfil de
personeria juridica o empresarial. En un aparte posterior, se expondra el recorrido trazado por
estas plataformas y los resultados obtenidos durante los Ultimos afios.

También Inplasco ha usado diferentes Marketplace como consumidor, para probar de una
manera rapida y segura, productos que hay en Estados Unidos o China y poderlos producir o
comercializar en el mercado colombiano. Estas plataformas han sido Amazon y AliBaba para

compras al por mayor y AliExpress para compras individuales.

Plataformas De Comercio Electrénico
Elegir la plataforma tecnoldgica adecuada es una decision crucial para el éxito de un negocio
de comercio electrénico. En Colombia, existen diversas opciones disponibles, cada una con sus

propias caracteristicas, ventajas y desventajas. En esta seccion, se analizaran las principales



PLAN MERCADEO DIGITAL DE INPLASCO SAS 50

plataformas tecnolégicas para crear un e-commerce en Colombia, considerando aspectos como

la facilidad de uso, la escalabilidad, la seguridad y el costo.

Plataformas SaaS (Software as a Service).

Las plataformas SaaS son soluciones basadas en la nube que ofrecen una amplia gama
de funcionalidades para crear y gestionar un e-commerce, sin necesidad de instalar software
en el servidor propio. Estas plataformas suelen ser faciles de usar y escalables, lo que las hace
ideales para pequefias y medianas empresas. Algunos ejemplos de plataformas SaaS
populares en Colombia son:

e Tiendanube: Una plataforma Saas lider en Latinoamérica, con presencia en Colombia.
Ofrece una amplia gama de funcionalidades, incluyendo plantillas personalizables,
herramientas de marketing y gestion de inventario.

e Shopify: Otra plataforma SaaS popular a nivel mundial, que también tiene presencia
en Colombia. Shopify se destaca por su facilidad de uso y su amplia gama de
aplicaciones y plugins.

e Vtex: Una plataforma SaaS robusta y escalable, ideal para empresas que necesitan
una solucion mas compleja. Vtex ofrece una amplia gama de funcionalidades,

incluyendo herramientas de gestion de pedidos, CRM y ERP.

Plataformas De Codigo Abierto.

Las plataformas de cddigo abierto son gratuitas y ofrecen mayor flexibilidad a los
desarrolladores. Sin embargo, requieren de conocimientos técnicos para su instalacion y
configuracion, lo que puede ser un desafio para las empresas que no cuentan con un equipo de
desarrollo propio. Algunos ejemplos de plataformas de cddigo abierto populares son:

e PrestaShop: Una plataforma de codigo abierto lider en el mercado, con una gran

comunidad de usuarios y desarrolladores. PrestaShop ofrece una amplia gama de

funcionalidades y modulos para personalizar la tienda en linea.
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WooCommerce: Un plugin para WordPress que permite convertir un sitio web de
WordPress en una tienda en linea. WooCommerce es gratuito y facil de usar, pero
requiere de un sitio web de WordPress existente.

Magento: Una plataforma de cAdigo abierto robusta y escalable, ideal para empresas
gue necesitan una solucibn mas compleja. Magento requiere de conocimientos

técnicos para su instalacion y configuracion.

Plataformas Desarrolladas A Medida.

Las plataformas desarrolladas a medida son soluciones personalizadas que se crean

desde cero para satisfacer las necesidades especificas de una empresa. Estas plataformas

suelen ser costosas y requieren de un equipo de desarrollo con experiencia en e-commerce.

Sin embargo, ofrecen la méaxima flexibilidad y escalabilidad.

Factores Para Considerar Al Elegir Una Plataforma Tecnolégica.

Al elegir una plataforma tecnolégica para crear un e-commerce en Colombia, es importante

considerar los siguientes factores:

Presupuesto: El costo de la plataforma, incluyendo las licencias, el alojamiento y el
desarrollo personalizado.

Facilidad de uso: La facilidad de uso de la plataforma, especialmente si la empresa no
cuenta con un equipo de desarrollo propio.

Funcionalidades: Las funcionalidades que ofrece la plataforma, incluyendo la gestion
de productos, pagos, envios y marketing.

Escalabilidad: La capacidad de la plataforma para crecer con el negocio.

Seguridad: La seguridad de la plataforma, para proteger los datos de los clientes y de
la empresa.

Soporte técnico: El nivel de soporte técnico que ofrece la plataforma.
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La eleccién de la plataforma tecnoldgica adecuada para crear un e-commerce en Colombia
es una decision importante que debe tomarse cuidadosamente. Existen diversas opciones
disponibles, cada una con sus propias caracteristicas, ventajas y desventajas. Es importante
evaluar las necesidades especificas de la empresa y considerar los factores mencionados

anteriormente para elegir la plataforma que mejor se adapte a su negocio.

Pasarelas De Pago.

Las pasarelas de pago son un componente esencial para cualquier comercio electronico, ya
gue permiten a los clientes realizar pagos de forma segura y confiable. En Colombia, existen
diversas opciones de pasarelas de pago disponibles, cada una con sus propias caracteristicas,
ventajas y desventajas. En esta seccidn, se analizaran las principales pasarelas de pago para un
comercio electronico en Colombia, considerando aspectos como la facilidad de integracion, la
seguridad, las comisiones y la cobertura.

Segun la Céamara Colombiana de Comercio Electronico, la forma preferida por los
connacionales en sus compras a través de comercio electronico es el pago contraentrega
(MIinTIC Colombia, 2023a), debido a que gran parte de las nuevas empresas que lanzan su
propuesta de presencia digital, debe darle completa seguridad a su cliente, que la transaccion
comercial sera seguray finalizara satisfactoriamente. En un apartado posterior, se presentara un

andlisis de preferencias.
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Figura 7.

Métodos de pago usado por las personas para compras en comercio electrénico en

Colombia en 2023.

Efectivo contraentrega (casa u oficina) ® 31%
Sistemas de pago en linea con tarjeta crédito o débito ® 16%
Billeteras, Fintech o monederos virtuales (Nequi, daviplata) ® 15%
Sistemas de pago en linea a través del botén PSE ® 14%

Tarjeta débito o crédito contraentrega w——— 8%

Pago en efectivo en punto de recaudo ( Baloto, efecty) m—— 5%

Transferencia o consignacion hancaria =———— 7%

Transferencia o consignacion bancaria @ 1%
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Fuente CCCE Encuesta a consumidores 2023.

Pasarelas De Pago Nacionales.

Las pasarelas de pago nacionales estan reguladas por la Superintendencia Financiera de
Colombia y ofrecen mayor seguridad y confianza a los consumidores colombianos. Algunas de
las pasarelas de pago nacionales mas populares en Colombia son:

e PayU Latam: Una pasarela de pago lider en Latinoamérica, con presencia en
Colombia. PayU Latam ofrece una amplia gama de funcionalidades, incluyendo pagos
con tarjeta de crédito y débito, PSE, transferencias bancarias y pagos en efectivo.

e ePayco: Una pasarela de pago colombiana que ofrece una solucion integral para
pagos en linea. ePayco acepta pagos con tarjeta de crédito y débito, PSE,

transferencias bancarias y pagos en efectivo contra entrega.
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e Mercado Pago: Una pasarela de pago argentina que también tiene presencia en
Colombia. Mercado Pago ofrece una amplia gama de funcionalidades, incluyendo
pagos con tarjeta de crédito y débito, PSE, transferencias bancarias y pagos en

efectivo contra entrega.

Pasarelas De Pago Internacionales.

Las pasarelas de pago internacionales pueden ofrecer mayores opciones de pago y
cobertura global. Sin embargo, es importante tener en cuenta que algunas pasarelas de pago
internacionales no estan reguladas por la Superintendencia Financiera de Colombia. Algunas
de las pasarelas de pago internacionales mas populares en Colombia son:

e Stripe: Una pasarela de pago estadounidense que ofrece una solucion simple y segura
para pagos en linea. Stripe acepta pagos con tarjeta de crédito y débito en mas de 180
paises.

e PayPal: Una pasarela de pago estadounidense que permite a los consumidores enviar
y recibir pagos en linea. PayPal acepta pagos con tarjeta de crédito y débito, cuenta
PayPal y transferencias bancarias en mas de 200 paises.

e Payoneer. Una pasarela de pago estadounidense que ofrece una solucion integral
para pagos en linea y transferencias internacionales. Payoneer acepta pagos con
tarjeta de crédito y débito, cuenta Payoneer y transferencias bancarias en mas de 200

paises.

Factores Para Considerar Al Elegir Una Pasarela De Pago.
Al elegir una pasarela de pago para un comercio electronico en Colombia, es importante

considerar los siguientes factores:

e Facilidad de integracion: La facilidad de integracion de la pasarela de pago con la

plataforma de e-commerce.
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e Seguridad: La seguridad de la pasarela de pago, para proteger los datos de los clientes
y de la empresa.

e Comisiones: Las comisiones que cobra la pasarela de pago por cada transaccion.

e Cobertura: La cobertura de la pasarela de pago, en términos de los métodos de pago
y los paises que admite.

e Soporte técnico: El nivel de soporte técnico que ofrece la pasarela de pago.

La eleccion de la pasarela de pago adecuada para un comercio electronico en Colombia es
una decision importante que debe tomarse cuidadosamente. Existen diversas opciones
disponibles, cada una con sus propias caracteristicas, ventajas y desventajas. Es importante
evaluar las necesidades especificas del negocio y considerar los factores mencionados

anteriormente para elegir la pasarela de pago que mejor se adapte a su empresa.

Aliados Logisticos
La logistica es un aspecto fundamental para el éxito de cualquier comercio electrénico. En
Colombia, existen diversas opciones de envios y operacion logistica disponibles, cada una con
Sus propias caracteristicas, ventajas y desventajas. En esta seccion, se analizaran las principales
opciones de envios y operacion logistica para un comercio electrénico en Colombia,
considerando aspectos como el costo, la cobertura, la velocidad de entrega y la experiencia del

cliente.

Operadores logisticos:

Los operadores logisticos son empresas que se especializan en la gestiéon de la cadena de
suministro, incluyendo el almacenamiento, la preparaciéon de pedidos, el envio y la entrega de
productos. En Colombia, existen diversos operadores logisticos que ofrecen soluciones
personalizadas para comercios electronicos. Algunos de los operadores logisticos mas populares

en Colombia son:
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e Servientrega: Un operador logistico colombiano con presencia en todo el pais.
Servientrega ofrece una amplia gama de servicios, incluyendo almacenamiento,
preparacion de pedidos, envio y entrega de productos, asi como servicios de valor
agregado como contraentrega y seguimiento de envios.

e Interrapidisimo: Otro operador logistico colombiano con presencia en todo el pais.
Interrapidisimo ofrece una amplia gama de servicios similares a Servientrega, asi como
servicios de entrega internacional.

e Transportadora TCC: Un operador logistico colombiano con enfoque en envios de
carga pesada y voluminosa. TCC ofrece soluciones personalizadas para comercios
electrénicos que venden productos de gran tamafio o peso, con entregas a todos los
municipios del pais y la oportunidad para comercios electrénicos de cobros

contraentrega.

Servicios de mensajeria propios.
Los comercios electrénicos también pueden optar por operar su propia flota de mensajeros
para realizar entregas en la ciudad o region donde operan. Esta opcién puede ser viable para
comercios electronicos que tienen un alto volumen de ventas locales y que buscan tener un

mayor control sobre el proceso de entrega.

Factores Para Considerar Al Elegir Una Opcién De Envio Y Operacion Logistica.
Al elegir una opcién de envio y operacion logistica para un comercio electrénico en Colombia,
es importante considerar los siguientes factores:
e Costo: El costo del envio, incluyendo el almacenamiento, la preparacion de pedidos,
el envio y la entrega de productos.
e Cobertura: La cobertura del operador logistico, en términos de las ciudades y paises

a los que puede enviar.
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¢ Velocidad de entrega: La velocidad de entrega de los productos, considerando los
tiempos de procesamiento, envio y entrega.

e Experiencia del cliente: La experiencia del cliente con el proceso de envio, incluyendo
la facilidad de seguimiento de los envios y la atencion al cliente.

La eleccion de la opcidn de envio y operacion logistica adecuada para un comercio electrénico
en Colombia es una decision importante que debe tomarse cuidadosamente. Existen diversas
opciones disponibles, cada una con sus propias caracteristicas, ventajas y desventajas. Es
importante evaluar las necesidades especificas del negocio y considerar los factores

mencionados anteriormente para elegir la opcion que mejor se adapte a su empresa.

Analitica Contable Y Operativa Del Comercio Electronico
La analitica contable y operativa es esencial para el éxito de cualquier comercio electrénico.
Permite a las empresas comprender el comportamiento de sus clientes, optimizar sus
operaciones y tomar decisiones informadas para mejorar su rentabilidad. En Colombia, existen
diversas soluciones de analitica contable y operativa disponibles, cada una con sus propias
caracteristicas, ventajas y desventajas. En esta seccion, se analizaran las principales soluciones
de analitica contable y operativa para un comercio electrénico en Colombia, considerando

aspectos como la facilidad de uso, la funcionalidad, la integracién con otros sistemas y el costo.

Soluciones De Analisis Web.

Las soluciones de andlisis web permiten a las empresas recopilar y analizar datos sobre el
trafico de su sitio web, como el nimero de visitantes, las paginas vistas, la tasa de conversion y
el valor promedio de los pedidos. Estos datos pueden ser utilizados para comprender mejor el
comportamiento de los clientes, identificar oportunidades de mejora y optimizar el sitio web para

aumentar las ventas. Algunas de las soluciones de analisis web mas populares en Colombia son:
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Google Analytics: Una herramienta gratuita de analisis web de Google que ofrece una
amplia gama de funcionalidades. Google Analytics permite a las empresas rastrear el
trafico de su sitio web, crear informes personalizados y realizar analisis avanzados.

Adobe Analytics: Una herramienta de analisis web de pago que ofrece mayor
funcionalidad que Google Analytics. Adobe Analytics permite a las empresas realizar

analisis mas profundos, segmentar a sus clientes y realizar analisis de cohortes.

Soluciones De Andalisis De Datos De Comercio Electrénico.

Las soluciones de analisis de datos de comercio electrénico permiten a las empresas recopilar

y analizar datos sobre sus ventas, como el nimero de pedidos, el valor promedio de los pedidos,

los productos mas vendidos y las fuentes de trafico mas efectivas. Estos datos pueden ser

utilizados para comprender mejor el desempefio de su negocio, identificar oportunidades de

crecimiento y tomar decisiones informadas para mejorar su rentabilidad. Algunas de las

soluciones de andlisis de datos de comercio electrénico mas populares en Colombia son:

Shopify Analytics: Una herramienta de andlisis integrada en la plataforma de comercio
electrénico Shopify. Shopify Analytics permite a las empresas rastrear sus ventas,
crear informes personalizados y realizar analisis avanzados.

WooCommerce Analytics: Una herramienta de analisis integrada en el plugin de
comercio electronico WooCommerce para WordPress. WooCommerce Analytics
permite a las empresas rastrear sus ventas, crear informes personalizados y realizar

analisis basicos.

Soluciones De Inteligencia Empresarial (BI).

Las soluciones de inteligencia empresarial (Bl) permiten a las empresas recopilar, integrar y

analizar datos de diversas fuentes, incluyendo el analisis web, el andlisis de datos de comercio

electronico, los sistemas contables y los sistemas de gestion de relaciones con los clientes
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(CRM). Estos datos pueden ser utilizados para obtener una vision completa del negocio,
identificar tendencias y tomar decisiones estratégicas. Algunas de las soluciones de Bl mas
populares en Colombia son:
¢ Microsoft Power Bl:Una herramienta de Bl de pago de Microsoft que ofrece una amplia
gama de funcionalidades. Microsoft Power Bl permite a las empresas crear informes
interactivos, realizar analisis de datos y compatrtir informacién con otros usuarios.
¢ Qlik Sense: Una herramienta de Bl de pago que ofrece una interfaz de usuario intuitiva
y una amplia gama de funcionalidades. Qlik Sense permite a las empresas explorar

datos, crear visualizaciones y realizar andlisis avanzados.

Factores Para Considerar Al Elegir Una Solucién De Analitica Contable Y Operativa:
Al elegir una solucién de analitica contable y operativa para un comercio electrénico en
Colombia, es importante considerar los siguientes factores:
e Facilidad de uso: La facilidad de uso de la solucién, especialmente si la empresa no
cuenta con un equipo de analistas de datos.
¢ Funcionalidad: La funcionalidad de la solucion, en términos de los tipos de analisis que
puede realizar y la cantidad de datos que puede procesar.
e Integracion con otros sistemas: La capacidad de la solucion de integrarse con otros
sistemas de la empresa, como el sistema de gestion de pedidos, el sistema contable
y el sistema de CRM.
e Costo: El costo de la solucion, incluyendo las licencias, el alojamiento y el soporte
técnico.
La eleccién de la soluciéon de analitica contable y operativa adecuada para un comercio
electrénico en Colombia es una decision importante que debe tomarse cuidadosamente. Existen

diversas opciones disponibles, cada una con sus propias caracteristicas, ventajas y desventajas.
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Es importante evaluar las necesidades especificas del negocio y considerar los factores

mencionados anteriormente para elegir la solucion que mejor se adapte a su empresa.

Disefio Metodologico
En la presente seccion, el autor desea aprovechar la elaboracion del presente trabajo, para
consultar a los clientes directos de Inplasco, entre los que se encuentran droguerias y farmacias
en todo el pais, asi como supermercados y tiendas especializadas en bebés; sobre las
preferencias de contacto que los duefios de este tipo de negocios o los tomadores de decision,
tienen sobre la relacion comercial con sus proveedores entendidos como laboratorios,

distribuidores o depdsitos mayoristas.

Tipo de investigacion

El presente documento requiere una investigacion que fruto de su resultado, pueda aplicarse
de inmediato al desarrollo de actividades comerciales en Inplasco SAS, desarrollando un analisis
interno y externo que permita intuir y desarrollar las actividades hechas y por mejorar, dentro de

la estrategia de mercadeo digital de la compaiiia.

Luego de la revision literaria, la investigacion a realizar sera de tipo descriptivo puesto que se
analizaran diferentes variables concernientes con la actividad digital. Las fuentes de datos seran
de tipo mixto (cualitativo y cuantitativo), que llevara a la interpretacion de caracteristicas y

estrategia de mercado a nivel regional y nacional.

Para esta investigacion se realizard un muestreo no probabilistico por conveniencia. Como
una estrategia de muestreo no probabilistico, el muestreo por conveniencia se caracteriza por la
seleccion de sujetos o casos que estéan al alcance del investigador (Otzen & Manterola, 2017).
Esta técnica resulta util en estudios exploratorios o como una fase inicial de investigacion,

permitiendo obtener datos preliminares de manera rapida y econémica.
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Para este fin, en la poblacion de aproximadamente once mil comercios clientes de Inplasco,
el 98% pertenecen al sector de comercio farmacéutico al por menor y de estos, el 85%
pertenecen a Coopidrogas; misma que ha seleccionado durante los ultimos diez afios aquellas
farmacias y droguerias con el mejor desempefio en ventas y a este grupo, la Cooperativa los ha
designado como “droguerias estratégicas”. Estas droguerias son las que seran objeto del

presente estudio.

Por otra parte, este proyecto analizara los diferentes contextos que atraviesa la empresa frente
al sector, la competencia y los diferentes tipos de cliente y canales de comunicacion con los
clientes de la compainiia, finalizando con los resultados del tipo de estrategia dedicada para cada

sector comercial

Anéalisis Externo

Para el analisis externo, se tiene planeado desarrollar las diferentes herramientas de
mercadeo para el andlisis del entorno de la empresa. La aplicacion de PESTEL nos dara una
comprension integral del entorno de Inplasco, siendo una de las herramientas que ha sido
utilizada por el ambito empresarial, aplicada para que las empresas se adapten a las
circunstancias cambiantes y formulen estrategias solidas que les permitan tener éxito en un

mercado dinamico y competitivo (Steffens, 2017) .

Se incluird el analisis de las Cinco Fuerzas de Porter, siendo una herramienta esencial en la
gestion estratégica de una empresa porque permite evaluar la competitividad de una industria o
sector especifico y entender como las fuerzas del entorno afectan la rentabilidad y la posicion
competitiva de la empresa en ese entorno. Proporciona una comprension profunda del entorno
competitivo de una empresa, lo que es fundamental para tomar decisiones estratégicas

informadas y mantener o mejorar su posicioén en el mercado (Magretta, 2014).
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Por ultimo, en este aparte se contara con la informacion provista por Inplasco y los estudios
realizados por sus clientes a través de los multiples estudios contratados para evaluar el impacto
de sus estrategias en el mercado. Los datos se incluiran y resumiran brevemente en el presente
documento y seran usados para establecer las estrategias de acuerdo con el panorama arrojado

por los estudios de los diferentes sectores analizados.

Analisis Interno

En este andlisis, se desea evaluar de Inplasco los recursos, capacidades, estructura
organizativa, cultura y procesos para comprender su funcionamiento interno. Para llevar a cabo

este analisis efectivo, deseamos usar en primer lugar un analisis DOFA.

El andlisis FODA es una herramienta fundamental que te permite identificar las fortalezas y
debilidades internas de la empresa, asi como las oportunidades y amenazas en el entorno
externo. Para el caso de Inplasco, este analisis fue realizado bajo una consultoria externa y
elaborado bajo sesiones de planeacion estratégica por parte de los miembros de la junta directiva

a inicios del afo 2020.

Analisis DOFA

Anélisis interno

Fortalezas

e Penetracion del 30% del mercado nacional de droguerias afiliadas a Coopidrogas con
linea infantil, aproximadamente 3.000 droguerias en todo el territorio nacional.

e Personal comprometido y responsable con sus actividades.

e Reconocimiento de los clientes por los productos de buena calidad y presentacion.

e La mayoria de los clientes de grandes superficies estan vinculados comercialmente con
la empresa, es decir, reconocen la calidad de productos y cuentan con ellos para la

estrategia de mezcla de ventas para el cumplimiento de sus metas de categoria.
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e Estar vinculados con las directivas de Coopidrogas, soluciones rapidas a inconvenientes
y facilidad de codificacion de diversos productos.

e Se cuenta con planeacion financiera, indicadores y presupuestos.

e Elequipo comercial tiene suficiente experiencia y es conocedor de las tendencias a traves
de los constantes recorridos y entrevistas a los clientes.

e Contar con infraestructura propia maquinaria propia.

e Se tienen las marcas registradas Patico’s, Homeline y Bambini.

e Se cuenta con cobertura comercial en toda Colombia.

e Inplasco se ha distinguido por tener una disciplina financiera, habito que se mantiene para
la toma de decisiones en inversiones y proyectos administrativos, contables y
comerciales.

e Inplasco no se apalanca financieramente a través del sistema bancario, evitando pago de
intereses. Se cuenta con capital de trabajo para el desarrollo de sus operaciones.

Debilidades

e E| area administrativa y contable mantiene un atraso en el registro de pagos a
proveedores y pagos recibidos de clientes.

e Se tiene una desactualizacion de los inventarios, con diferencias de tomas fisicas versus
el registro en el ERP.

e Elportafolio de la linea hogar es insuficiente y tiende a desaparecer por la poca demanda.
Tiende a desparecer la linea.

e Se tiene una baja utilizacién de la capacidad instalada.

e Falta por codificar lineas de productos en algunos grandes clientes.

¢ No se hatenido un desarrollo importante de la linea hogar, a excepcion de la inclusion de
uniformes antifluido para hogar. Solamente un cliente.

e No se cuenta con un plan de produccién riguroso.

e Personal insuficiente en pedidos subitos o de temporada escolar.
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Los precios en linea hogar son superiores y no hay diferencial de calidad en nuestros
productos comparados con los de la competencia.

Desconocimiento de satélites o talleres para tercerizar la produccion de la empresa.

Analisis externo

Oportunidades

Los productos innovadores de oferta en el mercado nacional son escasos y con un precio
muy elevado.

Existe mucho mercado por penetrar como pafaleras, supermercados, almacenes y
droguerias independientes.

La competencia no cuenta con mercadeo adecuado (servicio posventa, atencion
permanente, transferencias).

Los clientes actuales desean aumentar el portafolio con nuestras marcas (infantil y
escolar).

Se tienen proveedores de mejor calidad y mejores precios en el exterior (Asia).

Siendo Coopidrogas el mayor cliente, se tiene la posibilidad de codificar productos,
independientemente que sean propios o de lineas trabajadas tradicionalmente por
Inplasco, teniendo como condicion que los productos tengan rotacion asegurada en sus
droguerias afiliadas.

Se puede explorar la posibilidad de generar una venta por catalogo de linea infantil y
materna.

Se puede Identificar aliados estratégicos para tercerizar los procesos productivos.

Se tiene la intencion de participar en ferias internacionales o ruedas de negocios, para

ver tendencias y tener la posibilidad de exportacion.

Amenazas

Ingreso de productos chinos geneéricos y el contrabando creciente.
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El aumento de controles por parte de UGPP, ARL, Mintrabajo, SIC, Supersociedades,
Invima.

e Mayor carga tributaria.

e Paulatinamente se encuentra mas competencia dando precios mas bajos.

e Crisis y desaceleracion de la economia.

e Incumplimiento de los plazos de pago por parte de grandes clientes.

e Importacién directa de grandes clientes de productos chinos.

e Descodificacion de productos por grandes superficies.

e Poca oferta nacional de materias primas y la disponibilidad en material de tela plastica es
limitada.

e Se tiene dependencia de un proveedor en materias primas (Telas y PVC estampado)

Matriz De Andlisis Del Entorno

Tabla 1

Matriz PESTEL para Inplasco SAS 2023

Aspecto Seleccionado Oportunidad Amenaza
Factores

Politicos Controles cada vez mas rigurosos para la industria.
Carga impositiva creciente para empresas y clientes.
Desmonte de incentivos para desarrollo empresarial e
industrial.

X X X

Econémicos Tasa de cambio desfavorable para las importaciones.
Desaceleracion de la economia.
Pérdida del poder adquisitivo.

XX X X

Sociales Reduccién de tasas de natalidad.

Cambio de tendencias de compra (hogar).
Certificacion de seguridad laboral en el trabajo.

Ambientales Controles para productos plasticos (impuestos).
Certificacion en 1SO 14001

X XX X

Tecnolégicos Baja aplicacion de tecnologia en la industria (manufactura).
Bajo control de inventarios y contabilidad usando software
disponible

X X

Monitoreo permanente de las actividades a través de la X
camara.

Grupos de Buena relacién con clientes, proveedores y colaboradores. X
interés Nula relacion con gremios empresariales, medios de X
comunicacion.
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Poblacién, muestray ficha técnica

Grupo Objetivo: Droguistas detallistas en todo el territorio nacional, asociados a la Cooperativa

Nacional de Droguistas Detallistas — Coopidrogas

Tipo de investigacion: Descriptiva

Metodologia: Mixta (cuantitativa — cualitativa)

Técnica: Cualitativa

Universo: 11.000 puntos de venta identificados como clientes directos de Inplasco en todo el

territorio colombiano.

Muestra: 247 duefios de las farmacias o droguerias con mayor venta en la Cooperativa —

“‘droguerias estratégicas”.

Margen de error: 5%

Nivel de confianza: 95%

Disefio muestral: muestreo no probabilistico por conveniencia

Cobertura geografica: Todos los departamentos del territorio nacional

Identificacion de las variables

Para el desarrollo del instrumento para evaluacién del proyecto, la encuesta definida contara

con las siguientes variables:
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e Geogréfica: es indispensable identificar el municipio de ubicacion de la drogueria, asi
como la zona de influencia dentro de la ciudad.

e Género: Se requiere la identificacion del género, con el fin de identificar patrones de uso
de la aplicacion de acuerdo con el género.

e Edad: Al igual que la variable anterior, se requiere identificar patrones de uso de las
aplicaciones de mensajeria instantanea, de acuerdo con la edad.

e Econdmica: Encuestados seleccionados por desempefio destacable de compras en

Coopidrogas e identificados como “Droguerias Estratégicas”.

Frecuencia de interaccion con proveedores:

e Tipo de productos o servicios que adquiere de proveedores
¢ Nivel de satisfaccion con la relacion con proveedores

e Variables de Preferencias de Comunicacion:

Canales de comunicacién preferidos para recibir informacion de proveedores:

e Frecuencia ideal de comunicacion con proveedores
e Preferencias de contenido (ej. informacién sobre productos, promociones, consejos, etc.)

e Variables de Privacidad y Seguridad:

Instrumento de Recoleccién de Datos
La aplicacién del instrumento mediante el actual disefio metodoldgico aplico dos clases: las
encuestas (Ver anexo B) y el diario de campo (Ver anexo C), para obtener una vision profunda
de las percepciones y preferencias de los droguistas entrevistados en relacion con el trato
comercial que tiene con sus proveedores y laboratorios. Las encuestas son un instrumento para
recopilar informacion aplicada a una muestra representativa de un grupo mas amplio. Realizadas

en el contexto de la vida cotidiana, estas encuestas utilizan procedimientos estandarizados de
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interrogacion para obtener una amplia gama de caracteristicas objetivas y subjetivas de la

poblacién. (Garcia F. M., 1993).

Desarrollo de la Investigacion

En el presente capitulo se exponen los resultados obtenidos a partir del trabajo de campo
realizado. La estructura del capitulo se divide en tres secciones principales. En la primera seccion
se detalla el proceso de construccion del instrumento de medicion, la encuesta y la recoleccion
de datos. La segunda seccion se dedica al analisis cuantitativo de los datos, incluyendo la
interpretacion de los resultados gréficos y el procesamiento estadistico utilizado para evaluar las
hipotesis planteadas. Finalmente, en la tercera seccion se presenta una discusion en profundidad

de los hallazgos, asi como una propuesta de investigacion basada en los resultados obtenidos.

Los farmaceutas y droguistas han sido visitados y contactados a diario por una gran
cantidad de laboratorios y proveedores, que buscan reforzar sus marcas en los mostradores de
cada farmacia en todo el pais, asi como generar una recordacion de sus productos y servicios,
para que sean ofrecidos por todos los dependientes que trabajan en las farmacias y droguerias.
Esta tarea rutinaria ha sido cada vez menos efectiva vista por los histéricos de ventas de Inplasco.
Por ello es ideal que a través de la presente investigacion, podamos tener certeza de las
preferencias de atencion de los laboratorios y proveedores a sus clientes en droguerias y

farmacias.

Recoleccién de datos

La encuesta fue realizada entre los meses de julio y agosto de 2024 a los duefios de
farmacia y administradores de las droguerias estratégicas, seleccionadas por Coopidrogas como
aquellos comercios de mejor desemperio en ventas. Para ello, se cont6 con la aplicacién de una
encuesta de manera presencial efectuada por el grupo de transferencistas de Inplasco en las

principales ciudades del pais. Adicionalmente se ha aprovechado el canal directo a través de
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WhatsApp que Inplasco tiene con sus droguistas, a través del ingreso a un enlace, pudieran

contestar de manera rapida y efectiva el breve cuestionario.

Validaciéon del instrumento

El instrumento aplicado fue validado por:

Maria Emma Lombana Gonzalez

Psicéloga y Magister en Psicologia del Consumidor de la Universidad Konrad Lorenz y Doctora

en Administracion Empresarial de la Universidad de Celaya (México)

Sandra Patricia Restrepo Collazos

Psicologa y Magister en Psicologia del Consumidor de la Universidad Konrad Lorenz y candidata

a Doctora en Administracion

Fernando Arturo Pefia Ramirez

Economista de la Universidad Nacional de Colombia y PhD en Estadistica de la Universidad de

Pernambuco (Brasil)
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Figura 8.

Figura 9.

Resultados del estudio
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Analisis Descriptivo

Tabla 2
Rango edad
N %

De 20 a 35 anos 91 36,8%
De 36 a 45 anos 75 30,4%
De 46 a 60 afios 69 27,9%
Mas de 61 afos 12 4.9%
Tabla 3
Género

N %
Femenino 155 62,8%
Masculino 92 37,2%

A través de la encuesta realizada a diferentes droguistas afiliados a Coopidrogas en todo el
pais, podemos evidenciar que las opciones que mas destacan los droguistas en el momento de
ser contactados por sus proveedores o laboratorios son a través de la visita presencial de sus
representantes y el contacto personal y directo a través de WhatsApp. No obstante, la gran
mayoria de las personas que seleccionan la visita presencial son aquellos droguistas ubicados
en Bogota, contrastando una preferencia nacional de contacto a través de WhatsApp por parte
de los laboratorios o proveedores.

Tabla 4

Medio de contacto

N %
Visita presencial 118 47.8%
Whatsapp 114 46,2%
Feria o evento 9 3,6%

Llamada telefénica 6 2,4%
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Figura 10.
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Posteriormente, los droguistas no tienen una preferencia de periodicidad de contacto
marcada. A pesar de que el 39,7% de los encuestados prefieren un contacto semanal, aquellos
gue prefieren mensual, quincenal o trimestralmente tienen una preferencia que no es
despreciable.

Tabla 5

Frecuencia de contacto

N %
Semanalmente 98 39,7%
Mensualmente 60 24,3%
Quincenalmente 49 19,8%

Trimestralmente 40 16,2%
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Figura 11.
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Los droguistas tienen una preferencia por los precios bajos para ofrecer a sus clientes. Sin

embargo, cerda de dos terceras partes de los encuestados seleccionaron otras opciones de

priorizacion, en los que se destaca que el laboratorio cuente con un amplio portafolio, que la

calidad de los productos ofrecidos sea destacable y que tengan ideas innovadoras en el momento

de la presentacioén de un nuevo producto.

Tabla 6

Qué cualidad prioriza

N %
Precios bajos 86 34,8%
Amplio portafolio 61 24,7%
Calidad producto 51 20,6%
Idea innovadora 39 15,8%
Otros 10 4,0%
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Figura 12.
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Luego que la pandemia por el Covid-19 cambiara las dinamicas comerciales en el mundo, la
mayoria de los droguistas encuestados prefieren que la presentacion de nuevos productos y el
aprendizaje sobre estos se realice de manera presencial por parte de los representantes de
ventas de cada proveedor. Mas del 55% de los encuestados indicO su preferencia por la visita
presencial, contra un 21% de los que prefiere recibir videos cortos de presentacion de nuevos
productos y un 18% que les gustan las sesiones virtuales o grupales de capacitacion.

Tabla 7

Aprendizaje en nuevos productos

N %
Visita presencial representante 136 55,1%
Mensajes virtuales videos cortos 53 21,5%
Sesion virtual 26 10,5%
Sesion grupal presencial 20 8,1%
Materiales impresos 7 2,8%

Otros 5 2,0%
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Figura 13.
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Por otra parte, la pandemia ha traido consigo demostrar a toda la poblacion las ventajas de
usar las herramientas tecnoldgicas en el desarrollo de las actividades diarias; a pesar de que los
droguistas prefieren una visita presencial por parte de sus proveedores, también tienen una
preferencia marcada por manejar una plataforma virtual donde puedan atender de manera
organizada a sus proveedores, ver sus productos, descuentos y demas caracteristicas del
relacionamiento comercial. Una tercera parte de los encuestados continta prefiriendo de todas
las formas, la atencién de sus proveedores y laboratorios en horario valle, que es particularmente
los horarios de la mafiana entre los dias laborales de la semana, finalizando con un 13% que les

gusta la atencién diaria de manera telefénica.
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Tabla 8

Preferencia atencién proveedores

N %
Plataforma virtual de gestion de 118 47,8%
citas

Atencién presencial horarios valle 82 33,2%
Llamadas telefénicas o mensajes 32 13,0%
Oftras 8 3,2%
Gestion de citas virtuales puntuales 7 2,8%
Figura 14.

Preferencia atencién proveedores

[ Plataforma virtual de gestidn de
citas

.Atencit'm presencial horarios
valle

[ Yamadas telsfanicas o
mensajes

M Otras

[ Gestidn de citas virtuales
puntuales

Anélisis Inferencial

Al analizar las preferencias de compra de los droguistas en Colombia, considerando
variables como la preferencia de contacto (presencial o virtual), ubicacion geogréafica, tamafio
de la farmacia y edad, es fundamental recurrir a pruebas estadisticas. Estas nos permiten

identificar patrones y si existe una relacion significativa, evaluar las fuerzas de las asociaciones
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y reducir el sesgo al cuantificar las relaciones, minimizando la influencia de interpretaciones
subjetivas.

Las pruebas estadisticas permiten hacer inferencias sobre una poblacion mas amplia a
partir de una muestra. Por ejemplo, si encontramos una relacion significativa en nuestra muestra,
podemos inferir que es probable que esta misma relacion se observe en la poblacion total de
duefios de farmacias en Colombia. Ademas estas pruebas estadisticas nos permiten aceptar o
rechazar hip6tesis sobre las relaciones entre las variables.

Al analizar datos en investigaciones como la elaborada en el presente documento, es
comun buscar relaciones entre diferentes variables. Las correlaciones de Pearson y Spearman
son dos herramientas estadisticas fundamentales que nos permiten evaluar la fuerza y direccion
de estas relaciones.

La correlacién de Pearson es la medida mas utilizada para evaluar la relacion lineal entre
dos variables cuantitativas continuas. Esto significa que ambas variables deben poder tomar

cualquier valor dentro de un rango y que la relacion entre ellas se espera que sea una linea recta.

Mide tanto la fuerza como la direccion de la relacion lineal. Un coeficiente de correlacion
de Pearson cercano a +1 indica una fuerte correlacién positiva (cuando una variable aumenta, la
otra también), mientras que un valor cercano a -1 indica una fuerte correlacion negativa (cuando
una variable aumenta, la otra disminuye). Un valor cercano a 0 sugiere que no existe una relacion
lineal significativa.

Para utilizar la correlacion de Pearson, se asume que:

e Las variables siguen una distribucion normal.
e La relacion entre las variables es lineal.

¢ No hay valores atipicos que influyan significativamente en el resultado.
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Por otra parte, la correlacion de Spearman es una medida no paramétrica que evalla la
relacion monotona entre dos variables. Esto significa que no asume una distribucion normal de
los datos y puede utilizarse cuando la relacion entre las variables no es necesariamente lineal,
sino que simplemente aumenta o disminuye de manera consistente.

Mide la fuerza y direccién de la relacién monoétona. Al igual que Pearson, un coeficiente
de Spearman cercano a +1 indica una fuerte correlacién positiva, mientras que un valor cercano
a -1 indica una fuerte correlacién negativa.

Tiene como ventaja que es menos restrictiva en cuanto a los supuestos de distribucion,
puede utilizarse con variables ordinales o cuantitativas y, es menos sensible a los valores
atipicos.

En el uso del presente estudio, se ha tomado la decision de usar la correlacion de Spearman,
ya que los datos no cumplen con los supuestos de normalidad requeridos para la correlacién de
Pearson; por ejemplo, la edad de los encuestados fue tomada en rangos, las opciones de
respuesta fueron amplias y las opciones de respuesta no indican un orden, los datos son

considerados ordinales.

Tabla 9

Correlaciones no paramétricas

Correlaciones

Rango Nuevos Atencion
edad Medio Frecuencia Cualidad productos  proveedores
Coeficiente de 1,000 211" 289" 031 -,165" -,040
B cc_)rrela_mon
Sig. (bilateral) . <,001 <,001 ,631 ,009 ,532
N 247 247 247 247 247 247
Rho de Coeficiente de 211" 1,000 448" 015  -423" 027
Spearman Medio cofre acion
Sig. (bilateral) <,001 . <,001 ,810 <,001 ,678
N 247 247 247 247 247 247
CoEEEREE 280" 448" 1,000  ,036 326" -168"

Frecuencia correlacion
Sig. (bilateral) <,001 <,001 . ,571 <,001 ,008
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N 247 247 247 247 247 247
Coeficiente de
cuslidad TTEREEn ,031 ,015 ,036 1,000 ,038 ,083
valida Sig. (bilateral) 631 810 571 . 556 194
N 247 247 247 247 247 247
Coeficiente de - - -
" det v -,165 -,423 -,326 ,038 1,000 -,080
UEVOS Productos gjq - pijateral) ,009 <001  <,001 556 . 209
N 247 247 247 247 247 247
Coeficiente de .
Y. correlacion -,040 -,027 -,168 ,083 -,080 1,000
proveedores  Sig. (bilateral) ,532 ,678 ,008 ,194 ,209 .
N 247 247 247 247 247 247

**_La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Al pasar los datos a través del software estadistico SPSS, nos arroj6 la tabla de
correlaciones no paramétricas de Spearman. Esta prueba nos permitira medir la fuerza y

direccion de la asociacién entre dos variables clasificadas dentro de la encuesta efectuada a

los droguistas en Colombia.

. 6.d,;>

TR n(n2-1)
n= numero de puntos de datos de las dos variables
di= diferencia de rango del elemento «n”

El Coeficiente Spearman,p, puede tomar un valor entre +1 y -1 donde,

e Un valor de +1 en p significa una perfecta asociacion de rango

e Un valor 0 en p significa que no hay asociacion de rangos

e Un valor de -1 en p significa una perfecta asociacion negativa entre los rangos.

Si el valor de p se acerca a 0, la asociacion entre los dos rangos es mas debil.

Se ha destacado en la Tabla 9 en negrilla y subrayado, aquellos valores de p cercanos a 0,
gue nos indicaré el nivel de asociacion mas fuerte entre variables; ademas de aquellos

coeficientes de correlacién que mas se alejan de 0, ya sea cercano a 1 o -1, que indicara si la
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relacion de las variables tienen una relacion positiva, inversa o qué la asociacion es débil si se
acercaa .

La primera variable a analizar es rango de edad, que nos indica un valor de p <0.001 cuando
se contrasta con las variables medio de contacto y frecuencia de contacto; esto nos indica que
es muy poco probable que esta relacion se deba al azar. Es decir, podemos estar bastante
seguros de que existe una verdadera asociacion entre estas variables en la poblacion de duefios
de farmacias. No obstante, los coeficientes de correlacion de las variables medio de contacto y
frecuencia son cercanos a 0.300, por lo que se infiere que hay una relacion positiva débil, a
medida que aumenta el rango de edad, tiende a aumentar ligeramente por la preferencia de un
determinado medio de contacto y de un nivel de frecuencia de contacto mas largo; la edad no es
el Unico factor que influye en las preferencias y frecuencia de contacto.

En segundo lugar, analizaremos si existe relacion entre las variables frecuencia de contacto
entre el droguista y sus proveedores con el medio escogido, teniendo una correlacién de
Spearman de 0.448 y una significancia menor a 0.001; indica una correlacion positiva moderada
y estadisticamente significativa entre la preferencia de medio de contacto y la frecuencia con la
gue se desea ser contactado. A medida que aumenta la preferencia por un determinado medio
de contacto, también aumenta la frecuencia con la que se desea ser contactado a través de ese
medio. Es decir, existe una tendencia a que los duefios de farmacias que prefieren un medio de
contacto en particular, también deseen ser contactados con mayor frecuencia a través de ese
mismo medio.

Revisando detenidamente las respuestas de los encuestados, hay una relacion de que la
personas que prefieren ser contactados de manera presencial por un representante de ventas y

que a su vez esta visita sea de manera mensual. Por otra parte, aquellas personas que prefieren
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ser contactados por medio virtual como es el caso de WhatsApp personalizado, les gusta que
este contacto se realice de manera semanal.

Por ultimo, se verificara si hay una relacion entre la preferencia de medio de contacto de los
droguistas por parte de sus proveedores y la preferencia de los comerciantes en conocer nuevos
productos, con un coeficiente de correlacién de Spearman de -0.423 y una significancia menor a
0.001 indica una correlacion negativa moderada y estadisticamente significativa entre la
preferencia de medio de contacto y el medio de aprendizaje de nuevos productos.

A medida que aumenta la preferencia por un determinado medio de contacto, disminuye la
preferencia por un determinado medio de aprendizaje. Es decir, existe una tendencia opuesta
entre estas dos variables. El valor de -0.423 indica una relacion moderada, lo que significa que
la asociacién entre ambas variables es notable pero no extremadamente fuerte. El valor de p
menor a 0.001 indica que es muy poco probable que esta relacién se deba al azar. Es decir,
podemos estar bastante seguros de que existe una verdadera asociacion entre estas variables
en la poblacion de duefios de farmacias.

En la observacion detallada de la encuesta, podemos ver que gran parte de los droguistas
prefieren recibir de manera presencial en sus puntos de venta a los representantes de cada
laboratorio, para conocer de primera mano las novedades en productos y servicios que
continuamente los laboratorios estan sacando al mercado colombiano, sin importar si el contacto
preferente sea realizado por cualquier medio presencial o digital. Los resultados muestran que
existe una relacion negativa entre la preferencia por el contacto presencial y el interés en
aprender sobre nuevos productos a través de webinars o plataformas en linea. Esto sugiere que
los duefios de farmacias que prefieren las visitas comerciales presenciales tienden a ser menos

receptivos a los métodos de aprendizaje virtuales. Por lo tanto, las empresas farmacéuticas
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podrian considerar ofrecer una combinacién de ambos enfoques para maximizar su alcance y
efectividad.

Es importante recordar que la correlacion no implica causalidad. Aungue exista una relacion
estadistica entre ambas variables, no podemos afirmar con certeza que una causa la otra. Podria

haber otras variables no consideradas en el analisis que influyan en ambas.

Recomendaciones y alcance

Los resultados de la presente encuesta seran compartidos con el Consejo Directivo de
Coopidrogas, con el fin que evallen realizar una encuesta ampliada a todos los droguistas
detallistas de Colombia (cerca de 10.000 comercios), incluyendo la informaciéon de ubicacién
geografica, tamafo de cada farmacia, segmento de cadena y nivel de compras.

Esta informacién podra ser analizada y luego compartida con todos los laboratorios
proveedores de la Cooperativa, con el fin de entregar las preferencias de compra de cada
droguista; los equipos de mercadeo de cada laboratorio o proveedor, podra enfocar sus
esfuerzos para transmitir sus portafolios y atenciones por el canal adecuado y tener una
efectividad mayor dentro de los Coopidroguistas.

Finalmente, entregar la recomendacion que Coopidrogas debe ejecutar un desarrollo
tecnolégico, donde el droguista pueda ver a través de la plataforma especializada de compras,
un area donde pueda tener citas virtuales con sus proveedores y laboratorios, agendar aquellos
de su preferencia y ver a través de este portal todos los descuentos de su eleccion asi como la

oportunidad de conocer nuevos productos.
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Plan De Intervencién

Estrategia Presencia Digital Para Inplasco SAS

Una estrategia de presencia digital bien definida es crucial para que las empresas lleguen e
interactien de manera efectiva con su publico objetivo, aumenten el conocimiento de la marcay,
en ultima instancia, impulsen las ventas.

La respuesta que entrega cualquier estratega consultado al solicitar una asesoria enfocada
en disefiar e implementar la estrategia de presencia digital de esta pequefia empresa es definir
los objetivos que se desea alcanzar, realizando el analisis del mercado que se ha efectuado en
el presente documento académico, asi como la competencia, tendencias actuales en los sectores
trabajados por Inplasco actualmente y los que se vean oportunidad de participacion y desarrollo
de posibles negocios (Dubuc, 2016).

Objetivo de aumentar el conocimiento de la marca: Uno de los principales objetivos de la
estrategia de presencia digital en Inplasco es aumentar el conocimiento de la marca entre el
publico objetivo, que son los negocios especializados y farmacias en todo el pais, asi como los
consumidores de los productos que van a estos establecimientos. Al fundar una fuerte presencia
en linea a través de varios canales digitales, la empresa pretende llegar a un publico mas amplio
y familiarizarlo con su marca, productos y valores.

Objetivo de interactuar con el publico objetivo: Otro objetivo clave es interactuar activamente
con el publico objetivo a traves de las redes sociales, el marketing por correo electronico y otras
plataformas digitales. Al crear contenido valioso, fomentar conversaciones y atender las
consultas de los clientes, la empresa puede construir relaciones mas sélidas con sus clientes y
crear una base de clientes leales.

Objetivo de generar trafico en el sitio web: La estrategia de presencia digital también debe
centrarse en dirigir el trafico al sitio web de la empresa. Al optimizar el sitio web para los motores

de busqueda, aprovechar las redes sociales e implementar campafas publicitarias especificas,
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la empresa puede atraer mas clientes potenciales a su sitio web y exhibir sus productos de
manera efectiva.

Objetivo de incrementar las ventas en linea: En definitiva, el objetivo de la estrategia de
presencia digital es incrementar las ventas online. Al proporcionar un sitio web facil de usar con
navegacion sencilla, informacién detallada del producto y opciones de pago seguras, la empresa
puede alentar a los visitantes a realizar compras directamente a través de su tienda en linea.

Objetivo de recopilar informacion sobre los clientes: La estrategia de presencia digital también
debe tener como obijetivo recopilar informacion valiosa sobre los clientes. Al analizar los analisis
del sitio web, las métricas de las redes sociales y los comentarios de los clientes, la empresa
puede comprender mejor las preferencias, los comportamientos y los puntos débiles de su
publico objetivo. Estos conocimientos se pueden utilizar para perfeccionar los productos, las
estrategias de marketing y las decisiones comerciales generales de la empresa.

En los apartes que prosiguen, se especificara las areas y tareas especificas en las que
Inplasco ha venido trabajando para fortalecer su presencia digital, acortando las diferencias que
se han percibido con empresas de competencia en los sectores de influencia y descubriendo
diferentes ayudas que se han podido aplicar, sin necesidad de invertir recursos econémicos en

desarrollos e intervenciones externas.

Pagina Web

En el dinamico panorama del marketing digital actual, una pagina web no solo es un activo
valioso, sino una necesidad fundamental para cualquier empresa que aspire a prosperar. Su
presencia en el mundo online se ha convertido en el pilar fundamental para e stablecer una marca,
conectar con el publico objetivo y alcanzar el éxito comercial.

Una pagina web bien disefiada y funcional actia como la puerta de entrada a la empresa en
el mundo digital. Es el escaparate virtual donde se presenta la marca, se exhiben los productos
0 servicios, se establece un canal de comunicacion directo con los clientes potenciales y se

facilita la realizacién de compras.
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Inplasco ha sido duefio del domino www.inplasco.com desde el afio 2008, a través de un

disefio externo contratado, con el fin que personas interesadas accedieran al catidlogo de
productos que ofertaba la empresa en ese entonces, pero sin incluir informaciéon por producto o

el desarrollo de un comercio electrénico:

Figura 15

Pégina de Inplasco de 2008 a 2015
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Nota: La imagen fue tomada de la Web Wayback Machine (2024).
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Figura 16

Pagina de Inplasco 2016.
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Nota: Desde 2015, la pagina Web de Inplasco ha pasado por constantes modificaciones,
pasando por una web Unicamente de informacion corporativa, a tener contenida en ella un

espacio para el comercio electrénico. Wayback Machine (2024)

Tras una exhaustiva evaluacion de las diferentes opciones disponibles en el mercado, la

empresa optdé por WordPress como CMS para su pagina web. Esta decision se baso en diversos
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factores, incluyendo la facilidad de uso, la flexibilidad, la amplia comunidad de usuarios y
desarrolladores, y la gran cantidad de plugins y plantillas disponibles. WordPress permitié a la
empresa crear una pagina web atractiva y funcional sin necesidad de conocimientos técnicos
profundos, lo que resultd fundamental para optimizar el tiempo y los recursos disponibles.
Ademas, la escalabilidad de WordPress garantizo el crecimiento futuro de la pagina web a
medida que las necesidades de la empresa evolucionaran.

Una vez seleccionado WordPress como CMS, la empresa decidi6 implementar
WooCommerce como plataforma de comercio electronico para su tienda online. Esta decision se
baso en la estrecha integracion de WooCommerce con WordPress, la facilidad de configuracion
y uso, la amplia gama de funcionalidades y la gran cantidad de extensiones disponibles para
ampliar las capacidades de la tienda.

WooCommerce permitid a Inplasco crear una tienda online atractiva y funcional donde los
clientes pueden navegar facilmente por los productos, afiadirlos al carrito de compras y realizar
compras de forma segura. Ademas, la plataforma ofrece diversas opciones de pagoy envio para
brindar una experiencia de compra fluida y satisfactoria a los clientes.

La combinaciéon de WordPress y WooCommerce ha proporcionado a la empresa una solucién
integral para su presencia digital, permitiéndoles crear una pagina web atractiva, funcional y con

una tienda online integrada que facilita la venta de sus productos a un publico mas amplio.
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Figura 17

Pagina Web de Inplasco Afo 2023.
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Figura 18

Pagina de producto en Woocommerce.
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Las ultimas modificaciones que se ha hecho a la pagina han procurado un disefio responsivo,
capaz que el contenido de la pagina se adapte a cualquier dispositivo desde donde se vea, ya
sea PC o movil, ademas de ir mejorando la usabilidad y la experiencia del usuario, dando una
navegacion intuitiva, garantizando tiempo de carga rapido y una estructura clara que facilite la
busqueda de informacion y gestion de la compra.

Sin embargo, a pesar de las mejoras que experimente la pagina, se ha descubierto que poco
se hace, si no se garantiza un trafico ya sea a través de redes sociales y sea visible a través de

las diferentes opciones de buscadores que hay disponibles en la actualidad.

Redes Sociales

En la era digital actual, las redes sociales se han convertido en herramientas indispensables
para las empresas de todos los tamafios, especialmente para las pequefias empresas
colombianas que buscan establecer una presencia digital sélida y exitosa. Estas plataformas
ofrecen una oportunidad Unica para conectar con el publico objetivo, construir relaciones
duraderas y generar oportunidades de negocio.

El primer paso para utilizar las redes sociales de manera efectiva es comprender a fondo el
publico objetivo de la empresa. Esto implica realizar un analisis exhaustivo de las caracteristicas
demograficas, intereses, comportamientos y preferencias de los consumidores potenciales.

No todas las redes sociales son adecuadas para todas las empresas. Es crucial seleccionar
las plataformas que mejor se adapten al publico objetivo y a los objetivos de la empresa. Algunas
de las redes sociales mas populares incluyen Facebook, Instagram, Twitter, YouTube y LinkedIn.

Los perfiles de la empresa en las redes sociales deben ser atractivos, informativos y
consistentes con la marca. Es importante incluir una descripcion clara de la empresa, imagenes

de alta calidad y enlaces al sitio web.



PLAN MERCADEO DIGITAL DE INPLASCO SAS 91

El contenido es el rey de las redes sociales. Es fundamental publicar contenido de alta calidad
gue sea relevante para el publico objetivo y que genere interés. Esto puede incluir articulos,
videos, infografias, encuestas y concursos.

Las redes sociales son herramientas de comunicacion bidireccionales. Es importante
responder a los comentarios y mensajes de los usuarios de manera oportuna y profesional. Esto
demuestra que la empresa valora la opinion de sus clientes y fomenta la construccion de
relaciones duraderas.

Las plataformas de redes sociales ofrecen opciones de publicidad pagada que pueden ser
muy efectivas para llegar a un publico mas amplio y generar conversiones. Es importante definir
objetivos claros para las campafias publicitarias y seleccionar la segmentacion adecuada para
llegar a la audiencia deseada.

Es fundamental utilizar herramientas de andlisis para medir el rendimiento de las actividades
en las redes sociales. Esto permite identificar qué funciona y qué no, y realizar ajustes en la

estrategia para optimizar los resultados.

Optimizacién SEO

En el entorno digital actual, la optimizacion para motores de busqueda (SEO, por sus siglas
en inglés) se ha convertido en una herramienta esencial para las empresas, especialmente para
las pequefias empresas que buscan incrementar su visibilidad en linea y competir en el mercado
digital.

El SEO es crucial para cualquier estrategia de marketing digital, ya que mejora la visibilidad
de un sitio web en los resultados de busqueda organicos. Esto es especialmente importante en
el comercio electronico, donde la competencia es feroz y la visibilidad en los motores de
busqueda puede ser la diferencia entre el éxito y el fracaso.

Aumento de la Visibilidad y Trafico: El SEO ayuda a las empresas a aparecer en las primeras

posiciones de los resultados de busqueda, lo que aumenta la visibilidad y el trafico hacia su sitio
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web. Cuanto mas alto aparezca una empresa en los resultados de busqueda, mayor sera la
probabilidad de que los usuarios visiten su sitio.

Credibilidad y Confianza: Los usuarios tienden a confiar mas en los resultados organicos de
busqueda. Un buen posicionamiento en Google puede aumentar la credibilidad de la empresa y
generar confianza en los clientes potenciales.

Retorno de Inversion (ROI): A diferencia de otras estrategias de marketing digital, el SEO
puede proporcionar un retorno de inversion mas alto a largo plazo. Una vez que una empresa
logra una buena posicion en los resultados de busqueda, puede mantenerla con menos inversion
continua.

Ventaja Competitiva: Las empresas que invierten en SEO pueden obtener una ventaja
competitiva significativa sobre aquellas que no lo hacen. Estar bien posicionado en los motores
de basqueda puede atraer a clientes que de otro modo podrian haber ido a la competencia.

Estadisticas de Uso de Buscadores para la Venta de Productos en Colombia

En Colombia, el uso de motores de busqueda para la compra de productos ha aumentado
considerablemente en los Ultimos afios. Segun estudios recientes:

Penetracion de Internet: Mas del 70% de la poblacion colombiana tiene acceso a Internet, lo
gue representa aproximadamente 35 millones de usuarios.

Uso de Motores de Busqueda: Google es el motor de busqueda mas utilizado en Colombia,
con una cuota de mercado superior al 95%.

Comportamiento de Compra: Un estudio de la Camara Colombiana de Comercio Electronico
(CCCE) revel6 que més del 80% de los compradores en linea en Colombia utilizan los motores
de busqueda para investigar productos antes de realizar una compra.

Crecimiento del E-commerce: El comercio electronico en Colombia ha experimentado un
crecimiento anual del 30%, y se espera que continle esta tendencia en los proximos afios.

Estas estadisticas subrayan la importancia de una estrategia SEO soélida para las pequefas

empresas que desean aprovechar el creciente mercado de comercio electronico en Colombia.
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Para una pequefia empresa, decidir si contratar una agencia de SEO o manejar la
optimizacién internamente puede ser un dilema. A continuacion, se presentan los pros y los
contras de ambas opciones:

Ventajas de Contratar una Agencia de SEO:

Expertise y Conocimiento: Las agencias de SEO cuentan con expertos que estan actualizados
con las ultimas tendencias y cambios en los algoritmos de los motores de busqueda.

Ahorro de Tiempo: Delegar la tarea a una agencia permite a la empresa enfocarse en su
negocio principal, mientras los expertos manejan la optimizacion.

Recursos y Herramientas: Las agencias disponen de herramientas avanzadas para analisis y
seguimiento de SEO que pueden ser costosas y complejas de manejar para una pequefia
empresa.

Desventajas de Contratar una Agencia de SEO:

Costo: Contratar una agencia puede ser costoso, lo que puede ser un desafio para las
pequefias empresas con presupuestos limitados.

Dependencia: La empresa puede volverse dependiente de la agencia para el mantenimiento
y ajustes continuos en la estrategia de SEO.

Comunicacion: Puede haber problemas de comunicacion y alineacion de objetivos entre la
empresa y la agencia.

Manejo Interno del SEO:

Control Total: La empresa tiene control total sobre su estrategia y puede hacer cambios
rapidamente segun sea necesario.

Menor Costo: Aunque requiere inversion en capacitacion y herramientas, manejar el SEO
internamente puede ser mas econdémico a largo plazo.

Curva de Aprendizaje: Requiere tiempo y esfuerzo para adquirir el conocimiento y la
experiencia necesarios para implementar una estrategia efectiva de SEO.

La optimizaciébn SEO es esencial para las pequefias empresas colombianas que buscan

incrementar su visibilidad y competitividad en el mercado digital. Con el crecimiento constante
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del comercio electrénico y el alto uso de motores de blsqueda por parte de los consumidores,
una estrategia SEO bien implementada puede proporcionar una ventaja significativa. Aunque
contratar una agencia de SEO ofrece expertise y recursos avanzados, las pequefias empresas
deben evaluar cuidadosamente sus necesidades y recursos para decidir la mejor opcion. En
Gltima instancia, una combinacion de estrategias internas y externas puede ser la mas efectiva

para lograr los objetivos de marketing digital.

Logistica

En el dindmico panorama del comercio electronico actual, las pequefias empresas
colombianas se enfrentan al desafio de competir y prosperar en un entorno digital cada vez mas
exigente. Para empresas como Inplasco, el éxito en el comercio electrénico no se limita
Unicamente a la creacion de una atractiva tienda online o a la implementacion de estrategias de
marketing digital efectivas, sino que la promesa de entrega de los productos o servicios sea muy
rapido, lo mas cercano a inmediato.

En el competitivo panorama del comercio electronico actual, la expectativa del cliente se ha
convertido en un factor determinante para el éxito de las empresas. Uno de los aspectos mas
importantes que impacta directamente en la satisfaccion del cliente es el tiempo de espera para
recibir sus compras online. Esto lo debemos al dinamico mercado de las aplicaciones de entrega
inmediata como Rappi y otras similares, en donde la entrega de productos provenientes de las
compras digitales se realiza en menos de dos horas (Lobo, 2024).

Los consumidores de hoy en dia demandan entregas rapidas, eficientes y transparentes, y
cualquier retraso o inconveniente en la logistica puede generar insatisfaccion, comentarios
negativos e incluso la pérdida de clientes. Un componente crucial para el desarrollo sostenible
de una actividad de comercio electronico reside en la gestion eficiente de la logistica.

La logistica en el comercio electrénico no se limita al simple traslado de productos desde el
almacén hasta el cliente. Es un proceso integral que abarca desde la planificacion y gestion de

la cadena de suministro hasta la entrega final y el servicio postventa (Zambrano-lzurieta et al.,
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2023). En este sentido, una logistica efectiva implica la gestién eficiente de la cadena de
suministro, optimizando los procesos de adquisicion, almacenamiento y distribucion de productos
para garantizar la disponibilidad y el flujo adecuado de mercancias; la administracion de
inventarios precisa, mediante el control del stock de productos para evitar rupturas y excesos de
inventario, minimizando costos y asegurando la satisfaccion del cliente; la eleccion estratégica
de proveedores de transporte, ubicando y seleccionando aquellas empresas de mensajeria y
logistica confiables que ofrezcan precios competitivos, tiempos de entrega cortos y un servicio al
cliente de calidad, ojala un otorgando un servicio de cobro contra entrega; la implementacion de
sistemas de seguimiento y rastreo que a los clientes monitorear el estado de sus pedidos en
tiempo real, generando confianza y transparencia en el proceso de compra; la gestion eficaz de
devoluciones y reembolsos, estableciendo politicas claras y eficientes para el manejo de
devoluciones y reembolsos, minimizando inconvenientes para el cliente y protegiendo la
reputacion de la empresa.

En el comercio electronico, la satisfaccion del cliente es un factor primordial para el éxito a
largo plazo. Una logistica deficiente puede generar retrasos en las entregas, productos dafados,
errores en los pedidos y una experiencia de compra negativa en general. Estas situaciones
pueden afectar negativamente la reputacion de la empresa, generar comentarios negativos y
conducir a la pérdida de clientes.

Por el contrario, una logistica optimizada contribuye a una experiencia de compra positiva
para el cliente, caracterizada por entregas puntuales y confiables, cumplimiento de los tiempos
de entrega prometidos, generando confianza y satisfaccion en el cliente, entregando productos
en perfectas condiciones mediante el uso del embalaje adecuado y manipulacion cuidadosa de
los productos para evitar dafios durante el transporte; una comunicacion clara y transparente:
Informacion precisa y actualizada sobre el estado del pedido, desde la confirmacion hasta la
entrega final.

Facilidad de devoluciones y reembolsos: Proceso sencillo y agil para la devolucién de

productos y la obtencion de reembolsos, generando confianza en el cliente.
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Una logistica eficiente no solo contribuye a la satisfaccion del cliente, sino que también se
convierte en un impulsor del crecimiento del negocio para las pequefias empresas colombianas
en el comercio electronico. Entre los beneficios de una logistica optimizada se encuentran:

Reduccion de costos: Optimizacion de los procesos logisticos para minimizar gastos
innecesarios en transporte, almacenamiento y gestion de inventarios.

Mejora de la eficiencia operativa: Automatizacion de tareas repetitivas y optimizacion de los
flujos de trabajo para aumentar la productividad y reducir tiempos de entrega.

Expansion del mercado objetivo: Posibilidad de llegar a nuevos clientes en diferentes regiones
del pais o incluso a nivel internacional, gracias a una logistica eficaz.

Fortalecimiento de la marca: Una experiencia de compra positiva gracias a una logistica
eficiente contribuye a la construccion de una marca sélida y confiable.

En el contexto del comercio electrénico para pequefias empresas colombianas, la logistica se
erige como un pilar fundamental para el éxito y el crecimiento sostenible. Una gestion eficiente
de la cadena de suministro, la eleccion estratégica de proveedores de transporte, la
implementacion de sistemas de seguimiento y rastreo, y la gestion eficaz de devoluciones y
reembolsos son aspectos cruciales para garantizar la satisfaccion del cliente y fortalecer la
reputacion de la empresa.

Al invertir en una logistica optimizada, las pequefias empresas colombianas pueden
diferenciarse de la competencia, mejorar su eficiencia operativa, expandir su mercado objetivo y
construir una marca solida en el entorno dinamico del comercio electronico.

Inplasco ha tenido que experimentar con varios modos y empresas logisticas para poder
cumplir con las entregas a sus clientes. Tener clientes grandes como almacenes de cadena,
implica tener una logistica adecuadas para cumplir con la entrega de 6rdenes de compra en las
diferentes locaciones directas de tienda o centros de distribucion en todo el territorio nacional.

Se ha experimentado con una mezcla de vias de despachos logisticos, desde entregas

directamente realizadas por el personal de Inplasco, usando empresas cercanas hasta contratar



PLAN MERCADEO DIGITAL DE INPLASCO SAS 97

empresas logisticas de tradicién y reconocimiento empresarial. De acuerdo con tamafio del
paquete y el destino, Inplasco usa la siguiente tabla para seleccionar el proveedor.

Tabla 10

Uso de proveedor logistico. Fuente: Inplasco

Tamafio / Destino Local Nacional
Pequefio Logistica mensajeria Transportadora
Grande Carro contratado / Transportadora
transportadora

Nota: Trasportadora: Empresa de reconocimiento nacional, con capacidad de atencién y despacho directo a las

principales ciudades del pais de manera directa y con gestién de citas para entrega a grandes clientes. Estas empresas
cuentan con guias de seguimiento por cada envio y a través de sus paginas web, indican la ubicacién y estado de
entrega del paquete. Ademas, cuentan con un servicio para comercio electronico para realizar el cobro no solamente
del servicio de entrega, sino el monto total del producto entregado, con tarifas del servicio competitivas. Los valores
recaudados pueden ser cruzados con la cartera pendiente por pago o podran ser consignados a la cuenta de la
empresa contratante del servicio.

Logistica mensajeria: Empresa en Bogota que cuenta con servicio de motorizados, para recoleccion y entrega de
paquetes pequefios, con entregas en el mismo dia de recoleccién. Tienen la opcion de recaudo de dinero al momento
de la entrega del paquete. Estos dineros son consignados en las cuentas de la empresa contratante al dia siguiente

de la recoleccion.

Avances y resultados

Desde la elaboracion del presente documento, los cambios que se han sugerido se han venido
implementando de manera inmediata y constante dentro de Inplasco SAS.

Para la pagina Web, base de la implementacion de mejoramiento en estrategia de
comunicacion digital, luego de examinar las diferentes opciones de plataformas, se opté por
continuar con la administracion de la pagina Web de Inplasco a través de Wordpress y su
comercio electrénico con su plugin Woocommerce, dada que es una plataforma amigable,
gratuita y de una sincronizacion con la ERP Siigo de manera fluida.

También se opto por redisefar esta Web, para tener una mejor experiencia de usuario:
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Figura 19

Pagina renovada Inplasco SAS 2024.
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Figura 20

Pagina de producto Woocommerce Inplasco.
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un plug in llamado Rank Math, el cual nos indica cdmo se debe disefiar la pagina de tal manera
que pueda ser indexada facilmente por Google para las busquedas mediante palabras clave y
se tenga una mejor oportunidad para estar mejor posicionado en las busquedas de Google:

Figura 21

Test de Google Page Speed. Fuente: Google
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Figura 22

Backend Wordpress con analiticas de RankMath. Fuente: Inplasco.com
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De las opciones analizadas para logistica, Inplasco para su desarrollo de comercio electrénico
requiere implementar entregas de paquetes pequefios, con un tiempo de entrega lo mas cercano
a inmediato, con destino a todo el territorio nacional.

Por ello para una entrega local para la cuidad de Bogota, se ha escogido la empresa Fast
Solution. Esta empresa tiene sede en Bogota y realiza recolecciones y entregas en toda Bogota
y los municipios de la sabana. Las recolecciones las hace de lunes a sabado sobre el medio dia
y la promesa es el mismo dia durante la tarde-noche. Tiene un costo por servicio de $8.000 y
opcién de recaudo de dinero para pago contra entrega, con un sobre cargo de $2.000 adicional,
sin minimos ni maximos en el recaudo. Los dineros recaudados son consignados en las cuentas

de Inplasco al dia siguiente.
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Para las entregas a nivel nacional, se seleccion6 el convenio con TCC vigente. Tiene entregas
a nivel nacional con paquetes de menos de 6 kilogramos en peso y volumen. La entrega es
realmente rapida, yendo de 1 a 2 dias en todo el territorio nacional, con cobertura a 1.100
municipios de Colombia, con una operacion propia de un 80% un una re-expedicion del 20% del
total de municipios.

Las tarifas son acordes al destino, con un promedio de cobro de $13.000 flete y un convenio
de cobro contra entrega en efectivo de 2,5% del valor del recaudo con un minimo de $2.500 por
recaudo.

La opcion de logistica local como nacional tienen un método de seguimiento de los envios a

través de cada una de sus plataformas en linea.

Estrategia publicidad y pauta digital

La publicidad y la pauta digital se han convertido en herramientas esenciales para las
empresas pequefias que buscan aumentar su visibilidad y atraer nuevos clientes. En Colombia,
donde la penetracion de internet y el uso de redes sociales estan en constante crecimiento,
implementar una estrategia digital efectiva puede marcar una gran diferencia en el éxito de una
empresa.

La pauta digital es crucial para una empresa pequefia porque amplia significativamente su
alcance y visibilidad méas alla de los limites del marketing tradicional. Mientras que las estrategias
de marketing tradicional, como la publicidad en medios impresos, radio y television, pueden ser
efectivas, a menudo son costosas y limitadas en términos de segmentacion y medicion de
resultados. La pauta digital, en cambio, permite a las empresas pequefias dirigirse a audiencias
especificas basadas en datos demograficos, intereses y comportamientos en linea, lo que
maximiza la eficiencia del presupuesto de marketing. Ademas, las herramientas digitales ofrecen
métricas detalladas y en tiempo real, permitiendo ajustes inmediatos para optimizar el

rendimiento de las campanfas (Striedinger Meléndez, 2018).
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Para una Pyme como Inplasco, la inversion en publicidad va més alla de la decision de sus
directivos en encontrar una cifra basada en preguntas realizadas a directivos de empresas
similares o agencias digitales. Si bien es cierto que la publicidad es necesaria, esta debe
enfocarse muy bien ya que los recursos que se dediquen a este rubro, provienen especificamente
de recursos que son utilizados en la actualidad para el movimiento, sostenimiento y sobrevivencia
de una empresa pequeiia.

La tendencia nos indica que la mejor oportunidad de invertir en publicidad digital, siendo esta
la principal opcion de publicidad a nivel global y especificamente en las empresas colombianas,
tal como se observara en los siguientes graficos:

Figura 23

Distribucion de publicidad digital en 2023.
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Fuente: Propia con datos de PwC (2023).
De acuerdo con el reporte de PwC (2023) sobre la perspectiva en entretenimiento y medios
para Colombia, se ha tenido una mayor inversion en publicidad digital, teniendo un aumento

significativo después de pandemia Covid-19. La participacion la ha ganado a medios
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tradicionales como la television, la radio e impresos y la tendencia continla en ascenso con
variaciones positivas entre el 10 y 15% afio a afio (Gutiérrez, 2023).

Figura 24

Inversion en publicidad Colombia 2023.
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Figura 25

Inversién en publicidad digital en Colombia 2023. Haga clic o pulse aqui para escribir texto.

Fuente: IAB Colombia (2024)
Tabla 11

Inversion en publicidad digital por fuente.

Concepto Total Afio 2022 Total Ao 2022 VELET)
Ingresos totales Agencias % 894.121.314.052 % 1.035.774.529.588 15,8%
Ingresos totales de Publishers, Adnetworks y Otros
Medios Digitales por Venta Directa % 176.833.438.041 4 131.017.484 187 -25,9%
Ingresos estimados de otras fuentes £ 1.283.743.008,288 $ 1.496.387.482.739 16,6%

Total inversion en publicidad digital en Colombia % 2.354.697.850.381 2.663.179.496.515 13,1%
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Tabla 12

Discriminacion tipo de inversién publicitaria.

Concepto Total Afo 2022 Total Afio 2023
Display £ 1.901,525.924.758 | 80,8 % % 2,117.594.667.368 79,5%( 11,4%
Search, Clasificados y Directorios £453.171.925.622 | 19,2% % 545.584.829.146 20,5%] 20,4%

Total inversion en publicidad digital
en Colombia

% 2.354.697.850.381 100 % $ 2.663.179.496.515 100% 13,1%

Tabla 13

Inversiéon Display en Colombia 2023.

L %o O

Formato Total Afo 2022 Partic. Total Afio 2023 Partic. Var

Display Estandar $ 327.386.981.854 | 17,2 % % 353.263.212.628 16,7%)| 7,9%

Display Rich Media $ 53.230.458.995 2,8 % $ 67.014.083.152 3,2%  25,9%

Video % 651.707.198.678 | 34,3 % % 762.787.522.823 36,0% 17,0%

Social Media $ 735.468.953,550 | 38,7 % $ 744.666.098.234 35,2%)| 1,3%

Influenciadores $ 66.593.785.702 3,5 % $ 117.563.565.832 5,6%  76,5%

Display en email $4.277.627.720 0,2 % % 4.295.439.730 0, 2% 0,4%

Advergaming § 193.017.022 0,0 % § 2.941.161.800 0,1% =100%

Audio digital $11.144.938.973 0,6 % $ 10.033.410.040 0,5% -10,0%

Branded Content $ 34.316.635.551 1,8 % % 31.674.379.999 1,5%| -7, 7%

Publicidad Mativa $3.872.573.066 | 0,2% $ 5.134.774.403 0,2% 32,6%

Display en aplicaciones $3.712.611.193 0,2 % % 6.858.144.233 0,3%| 84,7%

SMS [ MMS $ 1.270.632.591 0,1 % % 1.521.625.208 0,1%  19,8%

Publicidad en servicios de localizacion $ 8.220.534.409 0,4 % $8.877.524.008| 0,4%| 8,0%

Otros formatos Display $ 129.975.447 $963.725.279 641,5%

Total Inversion Display $1.901.525.924.758 100% $ 2.117.594.667.368 100% 11,4%
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Figura 26

Clasificacion pauta publicitaria en Colombia 2023.
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Complementar las estrategias de marketing tradicional con pauta digital también ayuda a las
empresas pequefias a mantenerse competitivas en un entorno cada vez mas digitalizado. Los
consumidores de hoy en dia pasan una gran cantidad de tiempo en linea, buscando productos y
servicios, leyendo opiniones y comparando opciones antes de tomar decisiones de compra.
Tener una presencia digital activa y bien gestionada permite a las empresas pequefias interactuar
con estos consumidores en el momento y lugar adecuados, creando oportunidades para construir
relaciones mas solidas y personalizadas. Esta integracion de marketing tradicional y digital no
solo mejora la visibilidad y el alcance, sino que también facilita una comunicacion mas efectiva y
directa con el puablico objetivo, impulsando el crecimiento y la lealtad del cliente (Rodriguez
Barragan, 2021).

No solo la percepcion, sino los datos en inversion reflejan que la publicidad tradicional esta
dejando de funcionar, debido al push marketing, en donde las empresas hemos venido
empujando nuestros productos hacia los clientes, en ocasiones haciendo invasion de los clientes
con publicidades inoportunas e incomodas. También a este tipo de mercadeo lo hemos conocido
como Outbound, porque es el anuncio o publicidad que va de las empresas hacia el consumidor

(Striedinger Meléndez, 2018).



PLAN MERCADEO DIGITAL DE INPLASCO SAS 107

La publicidad digital nos ofrece la otra opcién que se denomina pull marketing o inbound
marketing (Hubspot Academy, 2023), en donde el cliente final se dirige a la empresa, donde esta
tltima disefia estrategias para generar atencion, hacer el negocio y fidelizar a sus clientes,
mediante el uso de las nuevas 4 P’s que son la Personalizacién (disefar productos y servicios a
medida), Participacion (involucrar al consumidor en la mezcla de marketing), Par a Par
(entendiendo la importancia de las recomendaciones de amigos, cercanos o desconocidos) y

modelo Predictivo (haciendo uso de inteligencia artificial para predecir las decisiones del cliente).
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Figura 27

Tipos de publicidad digital.

DE BUSQUEDA

+ SEM - resultados desplegados por motores de busqueda.
* Textos que se destacan con leyenda de "anuncio”, "publicidad" o "patrocinado”.

NATIVA

+ Busca integrar de manera organica un anuncio al entorno donde se mostrara.
+ Aunque no luzca como publicidad, debe indicar al consumidor que lo es mediante un disclaimer.

E- MAIL MARKETING

+ Publicidad enviada a través de correos electronicos.
+ Posibilidad de personalizar mensajes en las etapas de compra de cada usuario.

RETARGETING

71 « Anuncios personalizados a través de las cookies recolectadas por las paginas.
* Intencién que el usuario complete el proceso de compra inconcluso o realice otra compra.

\ DISPLAY

| + Encontrada en aplicaciones, redes sociales o sitios web, identificados como banners que llaman a
H la accion.
+ Contratado a través de gestores de Ads, que encuentran espacios disponibles y convenientes.

VIDEO ONLINE

+ Publicidad enviada a través de correos electronicos.
+ Posibilidad de personalizar mensajes en las etapas de compra de cada usuario.

MOBILE ADS

* Publicidad enviada a través de correos electronicos.
+ Posibilidad de personalizar mensajes en las etapas de compra de cada usuario.

SOCIALADS

+ Publicidad enviada a través de correos electronicos.
+ Posibilidad de personalizar mensajes en las etapas de compra de cada usuario.
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Para Inplasco, la seleccion de las redes sociales adecuadas es crucial para alcanzar al pablico

objetivo de manera efectiva, ya que como se ha indicado, como cualquier pyme o

emprendimiento, los recursos son limitados y deben focalizarse para tener el mayor impacto

posible. A continuacion, se desarrollara un breve repas de las redes sociales mas recomendadas

y las razones por las cuales son ideales para la empresa:

Tabla 14

Razones para usar cada red social para Inplasco.

relevantes para el
publico objetivo.

especificos de la
industria
empresarial.

Facebook Instagram Youtube Linked In Tik Tok

+ Audiencia amplia, + Visual y estético: + Contenido extenso + Audiencia + Anto potencial
mayor red social Ideal para mostrar y educativo: Ideal profesional: ideal viral: TikTok es
con usuarios productos para crear videos para llegar a conocido por su
activos en atractivamente. largos y detallados profesionales y capacidad de
Colombia. « Alta interaccion: A sobre el uso y empresas que hacer que el

+ Segmentacion través de likes, beneficio de los buscan uniformes contenido se
avanzada: Dirigir comentarios y productos. corporativos. vuelva viral
anuncios a compartidos. + SEOYy blsqueda: + Red de contactos: rapidamente.
publicos + Historias y Reels: Los videos son Permite construir + Audiencia joven:
especificos. Permite crear facilmente relaciones directas Ideal para llegar a

«Variedad de contenido encontrados a con lideres de padres jovenes y
formatos: dinamico, ideal través de opinion, gerentes y estudiantes.
Imégenes, videos, para promociones. busquedas en tomadores de + Contenido corto y
carruseles, etc. « Compras Google, decisiones. creativo:

* Grupos y integradas: aumentando la « Contenido Plataforma
comunidades: Funcion de visibilidad. empresarial; perfecta para crear
Especificos en shopping que * Diversidad de Plataforma videos cortos y
maternidad, permite etiquetar formatos: adecuada para atractivos que
educacion, moda productos de las Posibilidad de compartir muestren los
empresarial. publicaciones, crear tutoriales, contenido productos de

facilitando la unboxings, relevante sobre manera creativa y
compra directa testimonios y tendencias y divertida.
desde la demostraciones de beneficios de la * Hashtags y
plataforma productos. moda corporativa. desafios: Participar
* Monetizacion y + Anuncios en desafios y usar
anuncios: segmentados: hashtags para
Posibilidad de Posibilidad de aumentar la
pautar anuncions dirigir anuncios a visibilidad.
en videos segmentos
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Para una efectiva inversion en pauta y publicidad digital, se debe identificar el publico objetivo,

el cliente final de los productos y servicios desarrollados por Inplasco.

Se tienen entendidas, adaptadas y desarrolladas las herramientas del Buyer Persona y

Customer Journey para entender si los productos de las diferentes lineas actuales, afectan a una

cierta cantidad de personas representativas para generar ganancias y continuar encaminando el

desarrollo de productos y lineas a una poblacién objetivo representativa.

Para ello debemos definir demografia (edad, género, ubicacion), psico grafia (intereses,

estilo de vida), comportamiento (compras anteriores, actividad online).

Tabla 15

Segmentacion de publicos objetivo Inplasco.

Maternidad y bebé

Prendas escolares

Prendas
empresariales

Productos hogar

Demografia Edad: Madres y Edad: Padres de Edad: Profesionales  Edad: Adultos entre
padres jovenes nifios en edad entre 25y 55 aflos. 25 a 60 afos.
entre 20 a 35 afios.  escolar, entre 25 a Género: Ambos Género: Ambos con
Género: 55 afios. géneros con ligera tendencia a mujer,
Principalmente Género: Tanto inclinacion hacia Ubicacion: Areas
mujeres, ya que hombres como mujeres. urbanas y
suelen ser mujeres, con ligero Ubicacién: Ciudades residenciales con
compradoras de enfoque en madres.  capitalesy areas alta densidad en
articulos para bebé  Ubicacion: Zonas metropolitanas. viviendas familiares.
y maternidad. cercanas a colegios
Ubicacion: Areas y universidades,
urbanas y tanto publicos como
suburbanas de privados.
Colombia.

Psico grafia Intereses: Personas  Intereses: Intereses: Moda Intereses:

interesadas en
maternidad,
paternidad y
crianza.

Estilo de vida:
Familias con bebés
0 niflos pequefios
gue buscan
productos de
calidad y seguridad
para sus hijos.

Educacion infantil,
utiles escolares,
actividades
extracurriculares y
moda escolar.
Estilo de vida:
Familias que
priorizan la
educacion y estan
dispuestas a invertir
en la vestimenta
escolar de sus hijos.

profesional, imagen
corporativa y
desarrollo
profesional.

Estilo de vida:
Profesionales que
valoran la
aparienciay
presentacion de su
entorno laboral.

Decoracion hogar,
mejoras en el hogar
y tendencias de
interiorismo.

Estilo de vida:
Personas que
disfrutan embellecer
y personalizar
espacios de vida.
Ven videos de
consejos para
mejorar el hogar.

Comportamiento

Compras anteriores:
Segmentado
personas que hayan

Compras: Padres
gque compran
regularmente

Compras anteriores:
Profesionales que
han comprado ropa

Compras: Clientes
que compran
regularmente
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Maternidad y bebé

Prendas escolares

Prendas
empresariales

Productos hogar

visto productos para
bebé o hayan
comprado en linea
recientemente.
Interaccion redes
sociales: Usuarios
gue siguen consejos
de padres y grupos

uniformes escolares
al inicio de cada
calendario escolar.
Busquedas en
internet: Personas
qgue buscan
uniformes o prendas
escolares

corporativa
anteriormente o que
buscan
regularmente moda
empresarial.
Licitaciones.
Actividad online:
Usuarios que siguen

articulos para el
hogar,
especialmente en
promociones o
descuentos.
Busquedas en
internet: Personas
que buscan ideas

de apoyo en especificas en paginas de moda, de decoracion y
Facebook e motores de licitaciones, estilo productos para el
Instagram. busqueda o market profesional en redes hogar a través de
places. sociales. redes sociales como
Facebook,
Instagram, TikTok o
Pinterest.
Medio definido Facebook, Facebook, Facebook, Facebook,
Instagram, TikTok. Instagram, TikTok, Instagram, TikTok, Instagram, TikTok,
Pinterest. Pinterest, Linked-in.  Pinterest.

Desarrollo y creacién de contenido digital para pauta.

Para el desarrollo y creacion de contenidos digitales para la pauta de los productos
comercializados por Inplasco, se arrancara con el insumo del publico objetivo definido en apartes
anteriores, para direccionar el contenido desarrollado de una manera acertada, haciendo
eficiente la inversion de recursos.

El analisis de la seccién anterior identifico los canales a los que debemos apuntar,
especificamente en redes sociales las escogidas son Facebook, Instagram, TikTok, Pinterest,
Linked In y por ultimo Google.

La importancia de esta seccion de desarrollo de piezas digitales para pauta digital tiene como
soporte, no solamente la evidencia literaria encontrada durante la elaboracion del presente
documento, ademas de las experiencias de clientes, proveedores y entidades que han tenido
relacion con Inplasco durante su existencia que han sido comentadas con resultados
esperanzadores. Inplasco recientemente tuvo la oportunidad de incursionar en pauta digital a
través de Meta en Facebook e Instagram, gracias a unas asesorias propiciadas con consultores

de la Camara de Comercio de Bogota desde el afio 2021 a 2023. El resultado de este ejercicio
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indicé que, con poca inversion, es posible llegar a tener conversiones muy rapidas de clientes,

con un retorno de 1,5 veces en ventas de la inversion efectuada en los meses de prueba.

Al realizar una revision extensa por diversas paginas de empresas similares o de competencia

directa e indirecta, se recopila en la siguiente tabla las ideas mas sobresalientes para la creacion

de contenido para cada categoria de Inplasco para 2024 y afios siguientes:

Tabla 16

Desarrollo de contenido para categorias Inplasco.

Maternidad y bebé

Prendas escolares

Prendas
empresariales

Productos hogar

Blogs y articulos
informativos

- Temaéticas:
Consejos de
crianza, beneficios
de la lactancia, y
guias de productos
esenciales para
bebés. Articulos que
expliquen la
importancia de usar
materiales seguros
y no toxicos para los
productos de bebé
pueden atraer a
padres preocupados
por la salud y
seguridad de sus
hijos.

- SEO: Optimizacion
de articulos con
palabras clave
relevantes para
mejorar su
visibilidad en los
motores de
busqueda, por
ejemplo, "mejores
productos para
recién nacidos",
"consejos de
lactancia"y "cémo
elegir el cochecito
perfecto".

- Guias de Compra:
Publicar articulos
que ayuden a los
padres a elegir el
uniforme escolar

adecuado, consejos
para mantener los

uniformes en buen
estadoy la
importancia de la
calidad en las
prendas escolares.
- Tendencias y
Estilos: Escribir
sobre las Ultimas
tendencias en moda
escolary como la
empresa se adapta
a estas tendencias,
destacando la
funcionalidad y
estilo de sus
productos.

- Moda Corporativa:
Publicaciones sobre
tendencias en moda
empresarial, la
importancia de la
imagen profesional
y consejos para
elegir el atuendo
adecuado para
diferentes
industrias.

- Casos de Estudio:
Historias de éxito de
empresas que han
adoptado uniformes
corporativos y los
beneficios que han
experimentado.

- Decoracion y Estilo

de Vida:

Publicaciones sobre

tendencias de
decoracion del
hogar, guias para
elegir los mejores
articulos para
diferentes espacios

y consejos de estilo.

-Usoy
Mantenimiento:
Articulos que
expliqguen como
usary cuidar los
articulos para el
hogar, prolongando
su vida util y
manteniéndolos en
buen estado.

Videos y tutoriales

- Demostraciones
de Productos:
Creacion de videos
gue muestren cOmo
usar los productos,
destacando sus
caracteristicas y
beneficios. Por
ejemplo, un video

- Presentaciones de
Productos: Videos
gue muestren la
durabilidad y calidad
de los uniformes
escolares, y como
se adaptan a las
necesidades de los
estudiantes.

- Presentaciones de
Productos: Videos
profesionales que

muestren la calidad

y disefio de las
prendas
empresariales,
destacando su
comodidad y estilo.

- Demostraciones
de Productos:
Videos que
muestren como
utilizar y mantener
los articulos para el
hogar, destacando
su funcionalidad y
beneficios.
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Maternidad y bebé

Prendas escolares

Prendas
empresariales

Productos hogar

tutorial sobre cé6mo
usar un recolector o
extractor.
- Testimonios de
Clientes: Grabar
videos con madres y

- Testimonios de
Padres y
Estudiantes:
Entrevistas y videos
con padres y
estudiantes que

- Entrevistas: Videos
con empleados y
gerentes hablando
sobre la importancia
de laimagen
corporativa y c6mo

- Transformaciones
y Antes/Después:
Videos que
muestren cémo los
articulos pueden
transformar un

padres que hablen sobre su los uniformes espacio,
compartan sus experiencia con los impactan en la proporcionando
experiencias uniformes de la percepcion de la inspiracion a los
positivas usando los empresa. empresa. clientes.
productos de la
empresa. Esto
agrega credibilidad
y confianza en la
marca.
Contenido visual e - Datos y - Cuidado de - Guias de Estilo: - Ideas de
infografias Estadisticas: Prendas: Infografias Infografias que Decoracion:

Estadisticas sobre
el desarrollo infantil,
beneficios de la
lactanciay uso de
productos
especificos. Esto
puede educar a los
padres y ayudarles
a tomar decisiones
informadas.

- Guias y Checklists:
Listas visuales que
los padres puedan
seguir, como "Lista
de verificacion para
la bolsa de hospital"
0 "Guia de primeros
meses con el bebé".

gue proporcionen
instrucciones sobre
como cuidar y lavar
los uniformes para
gue duren mas
tiempo.

- Comparativas de
Productos: Visuales
gue comparen los
productos de la
empresa con otras
opciones en el
mercado,
destacando los
beneficios y
diferencias.

muestren como
combinar las
prendas
corporativas para
diferentes ocasiones
laborales.

- Beneficios de los
Uniformes: Visuales
gue destaquen las
ventajas de
implementar
uniformes
empresariales,
como la cohesién de
marcay la
profesionalidad.

Infografias con
ideas de decoracién
y combinaciones de

productos para
diferentes estilos de

hogar.

- Guias de Compra:
Visuales que
ayuden a los

clientes a elegir los

productos
adecuados para sus
necesidades
especificas.

Redes Sociales

- Publicaciones
Interactivas: Utilizar
encuestas,
preguntas y
respuestas, y
concursos
relacionados con la
maternidad y
paternidad. Por
ejemplo, un
concurso de fotos
de bebés con los
productos de la
marca.

- Historias y Reels:
Contenido dinamico
y efimero que
muestre el dia a dia
del uso de los
productos, consejos
rapidos y momentos

- Publicaciones de
temporada:
Contenido relevante
para el inicio del afio
escolary otras
temporadas clave,
incluyendo
promociones y
ofertas especiales.
- Interaccion y
Comunidad:
Fomentar la
participacion de la
comunidad escolar
mediante
concursos, hashtags
especificos y
publicaciones que
destaquen
actividades
escolares.

- Publicaciones
Profesionales:
Contenido visual y
escrito que muestre
a empleados
utilizando las
prendas
empresariales en
diferentes entornos
de trabajo.

- Networking y
Eventos:
Publicaciones sobre
eventos
corporativos y cOmo
los uniformes
empresariales
contribuyen a una
imagen unificada y
profesional.

- Publicaciones de
Inspiracion: Fotos 'y
videos de espacios
decorados con los
productos de la
empresa, ofreciendo
inspiracion a los
seguidores.

- Promociones y
Ofertas: Anuncios
de descuentos y
promociones
especiales para
captar la atencion
de los clientes 'y
aumentar las
ventas.
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Prendas
empresariales

Maternidad y bebé Prendas escolares Productos hogar

especiales de
crianza.

Fuente: Propia con investigacion de paginas similares de USA, Europa y China (2024)
Agencia de publicidad digital vs. grupo propio de marketing digital

La decision de contratar a una agencia de publicidad o realizar el trabajo de creacion de

contenido digital dentro de la empresa es una de las decisiones estratégicas mas importantes

para una pequefia empresa colombiana que busca maximizar el impacto de su pauta digital

(Poveda Salva & Vizcaino-Alcantud, 2022). A continuacion, se analizan las ventajas y

desventajas de ambas opciones, considerando factores clave como la especializacion, los

costos, el control creativo y la flexibilidad.

Tabla 17

Ventajas y desventajas de contratar agencia de marketing para Pyme colombiana.

CONTRATACION DE AGENCIA DE MARKETING DIGITAL

VENTAJAS

DESVENTAJAS

Especializacion y Experiencia.

Conocimiento del Mercado: Las agencias de
publicidad suelen tener un profundo conocimiento
del mercado y las tendencias actuales, lo que les
permite crear contenido altamente efectivo y
alineado con las mejores practicas del sector.
Creatividad y Innovaciéon: Cuentan con equipos
creativos especializados que pueden aportar ideas
frescas e innovadoras, asegurando que el
contenido destaque y atraiga al publico objetivo.

Costo Elevado:

Honorarios y Comisiones: Contratar una agencia
puede ser costoso, ya que implica el pago de
honorarios y comisiones que pueden ser
significativos para una pequefia empresa con
presupuesto limitado.

Gastos Adicionales: A menudo, los costos
iniciales no incluyen gastos adicionales como la
produccion de contenido o la compra de medios.

Acceso a Herramientas y Recursos:

Tecnologia Avanzada: Las agencias tienen
acceso a herramientas y software avanzados de
andlisis, disefio y gestion de campafas, lo que
permite una ejecucion mas precisay profesional.
Redes de Contacto: Poseen redes de contacto
establecidas con medios y plataformas de
publicidad, lo que puede facilitar la colocacion de
anuncios y la negociacion de tarifas mas favorables.

Menor Control Creativo:

Diferencias de Visién: Puede haber discrepancias
entre la vision de la empresa y la propuesta creativa
de la agencia, lo que puede llevar a ajustes
constantes y pérdida de tiempo.

Dependencia Externa: La empresa puede
volverse dependiente de la agencia para la creacion
de contenido, lo que puede limitar la capacidad de
respuesta rapida a cambios en el mercado o en la
estrategia.

Ahorro de Tiempo vy Eficiencia:

Delegacion de Tareas: Al contratar a una agencia,
la empresa puede delegar la creacion de contenido
y centrarse en otras areas criticas del negocio,
optimizando asi el uso del tiempo y los recursos
internos.

Rapidez en la Ejecuciéon: Las agencias estan
equipadas para manejar mlltiples proyectos

Riesgo de Resultados Insatisfactorios:

Calidad Variable: No todas las agencias garantizan
resultados de alta calidad, y puede ser dificil evaluar
el rendimiento hasta que la campafia esté en
marcha.

Adaptabilidad: Algunas agencias pueden no
adaptarse bien a las necesidades especificas de
una pequefia empresa, especialmente si estan
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CONTRATACION DE AGENCIA DE MARKETING DIGITAL

VENTAJAS

DESVENTAJAS

simultaneamente, lo que puede acelerar el tiempo
de entrega de las campanias.

Tabla 18

acostumbradas a trabajar con clientes mas
grandes.

Ventajas y desventajas tener equipo de marketing digital propio para Pyme colombiana.

CREACION DE EQUIPO INTERNO DE MERCADEO PARA CREACION DE CONTENIDO

VENTAJAS

DESVENTAJAS

Mayor Control y Flexibilidad:

Control Creativo Total: La empresa mantiene el
control total sobre el proceso creativo, asegurando
que el contenido se alinee perfectamente con la
vision y los valores de la marca.

Adaptabilidad y Respuesta Rapida: Permite una
respuesta rapida a cambios en el mercado, ajustes
en la estrategia de marketing y retroalimentacion del
publico objetivo.

Limitaciones de Recursos y Capacidad:

Falta de Especializacion: El personal interno
puede no tener la misma especializacion o
experiencia que una agencia profesional, lo que
puede afectar la calidad y eficacia del contenido.
Capacidad Limitada: Las pequefias empresas
pueden no tener suficientes recursos humanos y
tecnoldgicos para manejar todas las tareas de
creacion de contenido, lo que puede llevar a
sobrecargas de trabajo y retrasos.

Costos Reducidos:
Ahorro en Honorarios: Al realizar el trabajo
internamente, la empresa puede ahorrar los costos
asociados con la contratacion de una agencia, lo
que es especialmente beneficioso para empresas
con presupuestos limitados.
Inversion en Capacitacion: Los fondos que se
habrian destinado a una agencia pueden invertirse
en capacitar al personal interno, lo que fortalece las
competencias de la empresa a largo plazo.

Curva de Aprendizaje:

Necesidad de Capacitacion: El desarrollo de
habilidades internas puede requerir una inversién
significativa en tiempo y dinero para capacitar al
personal en las Ultimas tendencias y herramientas
de marketing digital.

Riesgo de Error: La falta de experiencia puede
aumentar el riesgo de errores en la creacion y
gestion de campafias, lo que puede tener un
impacto negativo en la efectividad de la pauta
digital.

Conocimiento Profundo de la Marca:

Expertise Interna: Los empleados internos suelen
tener un conocimiento mas profundo y personal de
la marca, lo que puede traducirse en contenido mas
auténtico y resonante con el publico objetivo.
Coordinacion Interna: Facilita una mejor
coordinacion y colaboracién entre los diferentes
departamentos de la empresa, asegurando que el
contenido se integre perfectamente en la estrategia
general de marketing.

Foco Disperso:
Distraccion de Tareas Principales: Dedicar

recursos internos a la creacién de contenido puede
desviar la atencion de otras areas criticas del
negocio, como la gestion de operaciones y la
atencion al cliente.

Dificultad en la Gestion de Multiples Proyectos:
Manejar multiples proyectos de creacion de
contenido simultdneamente puede ser un desafio,
especialmente si los recursos son limitados.

La decision entre contratar una agencia de publicidad o realizar la creacién de contenido
internamente depende de diversos factores, incluyendo el presupuesto, la capacidad interna y
las metas a largo plazo de la empresa. Mientras que las agencias ofrecen especializacion y
acceso a recursos avanzados, la creacion interna proporciona mayor control y flexibilidad. Una

evaluacion cuidadosa de las necesidades y recursos de la empresa puede ayudar a determinar
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la mejor opcién para maximizar el impacto de las campafas de pauta digital y lograr los objetivos
de marketing.

Se realiza un estimado comparativo de costos, evaluado por mes. Para el caso de la agencia
de marketing digital, es un estimado para una agencia digital pequefia que incluya los servicios
integrales para el desarrollo de la estrategia de marketing digital. Se realiza esta comparacion
con la creacion de un grupo de marketing dentro de la planta de Inplasco, llevando todos los
valores de inversion a valores por mes, realizando una depreciacion de equipos y software a
veinticuatro meses:

Tabla 19

Presupuesto comparativo Agencia vs. Grupo marketing

AGENCIA MARKETING GRUPO MARKETING DIGITAL

Gestion redes sociales $ 2.000.000 Celular $ 250.000

Seo $ 2.000.000 Computador $ 375.000

Publicidad digital $ 2.000.000 Software $ 500.000

Creacién de contenido $ 1.200.000 Luces y micro $ 87.500
Consultoria y estrategias $1.200.000 Publicistas $ 7.038.000

Disefio y desarrollo web $2.000.000 Locaciones $100.000

Presupuesto anuncios 15% Presupuesto anuncios 15%
TOTAL $ 10.400.000 $ 8.350.500

Fuente: Gazu Technology (Blanco, 2024) e Inplasco SAS (2024)

Para determinar el presupuesto adecuado para la inversion en publicidad digital en relacion
con las ventas de una empresa es crucial para maximizar el retorno de inversiéon (ROI). Segun la
experiencia de muchas empresas y recomendaciones de expertos en marketing, se sugiere que
las empresas dediquen entre el 5% y el 10% de sus ventas anuales a la inversion en publicidad
y marketing (Gartner Inc., 2023). Este porcentaje puede verse aumentado en startups y
emprendimientos que desean ser reconocidos rapidamente. Debido a que Inplasco es una
empresa ya establecida con recorrido, pero en el ambito digital desea hacerse conocer, se estima

gue el 15% de las ventas totales dedicadas a publicidad digital, seria una cifra para considerar.
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Avances y resultados

Durante el desarrollo del presente trabajo de grado Inplasco ha logrado significativos avances
en la implementacion de su estrategia de publicidad y pauta digital en Facebook e Instagram.
Desde el inicio de su campana digital, la empresa ha adoptado un enfoque integral que combina
la segmentacién precisa del publico objetivo con la creacion de contenido atractivo y relevante.
Inplasco SAS ha identificado y dirigido sus anuncios a sectores clave, como aquellos gustos y
preferencias que las madres lactantes o proximas a dar a luz tienen en mente y buscan contenido
relevante, logrando una mayor precision en el alcance y relevancia de sus mensajes publicitarios.
Ademas, la inversion en contenido visual de alta calidad ha captado la atencion del publico y

fomentado la interaccion y el engagement en ambas plataformas.

Los resultados de la estrategia de publicidad digital de Inplasco SAS en Facebook e Instagram
han sido notables, evidenciando un impacto positivo en el reconocimiento de marca y el
incremento de ventas. La empresa ha experimentado un aumento del 241% en el trafico web
proveniente de sus campafias en redes sociales, lo cual ha contribuido a una mayor generacion
de leads y conversiones. En términos de interaccion, las publicaciones de Inplasco SAS han visto
un incremento del 2000% en la tasa de engagement, reflejando una mayor conexién y resonancia
con su audiencia. Adicionalmente, las campafias de remarketing han sido efectivas en reactivar
a clientes potenciales, logrando una tasa de conversion del 730% en usuarios que previamente
habian mostrado interés en sus productos. Estos resultados demuestran que la estrategia de
publicidad y pauta digital de Inplasco SAS ha sido instrumental en fortalecer su presencia en el

mercado y en alcanzar sus objetivos comerciales.
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Tabla 20
Desempefio en ventas canal digital afio 2024 Inplasco.
2024 MERCADO LIBRE PAGINA WEB WHATSAPP TOTAL
MES VENTA ENViO VENTA ENViO VENTA ENViO VENTA ENViO TOTAL VAR
%
ene $2.320.598 $208.000 $1.754.400 $264.000 $4.074.998 $472.000 $4.546.998
feb $2.363.810 $289.170 $2.376.978 $498.000 $4.740.788 $787.170 $5.527.958 22%
mar $2.851.580 $216.000 $1.475.994 $189.000 $4.327.574 $405.000 $4.732.574 -14%
abr $3.099.327 $283.098 $2.602.503 $345.000 $5.701.830 $628.098 $6.329.928 34%
may $2.204.581 $186.502  $1.925.900 $920.000 $ $ $ $5.086.502 $ 208%
10.278.000 3.980.000 14.408.481 19.494.983
ju n $2.480.305 $170.000 $6.158.800 $ $9.744.000 $ $ $6.309.000 $ 21%
2.070.000 4.069.000 18.383.105 24.692.105
$ $§  $8.084.700 $ $ $ $ $
SUBTOTAL 15.320.201 1.352.770 2.990.000 28.231.875 9.345.000 51.636.776 13.687.770 65.324.546
TOTAL $ 26% $ 1% $ 58% $ 100%
16.672.971 11.074.700 37.576.875 65.324.546
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Figura 28
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Es de destacar, en nuestro mercado local colombiano, es necesario luego de varias pruebas

publicitarias, el cliente final tenga un contacto final con el vendedor a través de un canal mas

directo. Por ello las ventas por WhatsApp han marcado una tendencia creciente, ya que el cliente

final, a pesar de tener toda la informacién disponible en la web del producto, desea cerciorarse

de todas las variables que le generan duda para realizar la compra.

Por otra parte, el canal es ideal para una venta cruzada de otros productos de la linea, luego

de la interaccion y obtencion de los datos de envio, con promociones de ENVIO GRATIS o

descuento especial en la segunda unidad.
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Conclusiones Y Recomendaciones

Conclusiones

El presente documento ha pretendido evidenciar la importancia crucial de una estrategia digital
estructurada en el sostenimiento y crecimiento de una Pyme en el mercado global actualmente.
A través de del andlisis literario, ejemplos y la implementacion de diversas opciones que ofrece
el marketing digital, se ha demostrado que Inplasco puede aumentar significativamente su
visibilidad, relacionamiento, lealtad y conversion de clientes, asi como impactar directamente a
los clientes finales. Entre los hallazgos mas relevantes se destaca que una segmentacion precisa
del publico objetivo, acompafiada de contenido de alta calidad y campafias publicitarias bien
dirigidas, generan sin duda un notable incremento en el trafico web y en las ventas.

Por otra parte, un vinculo importante que conserva Inplasco con sus clientes distribuidores y
detallistas, se mantiene a través de un contacto continuo y personalizado, identificando las
variables y segmentacion precisa, para ofrecer a cada uno, aquellos productos que le importe
comerciar de acuerdo con su ubicacién geogréfica, frecuencia de compra, intereses, entre otros
factores, que se llegue a través de la iteracion y la obtencion de datos para andlisis. El uso de
herramientas enfocadas en el uso predominante de aplicaciones de mensajeria instantanea
como WhatsApp, hace ideal el uso de aplicaciones y automatizaciones para continuar la
conversacion con los intermediarios, ademas del uso de esta misma herramienta para la
promocién de productos nuevos, publicidad para generar una recordacion de marca efectiva y la
gestion posventa generada.

Ademas, el uso de redes sociales como Facebook e Instagram ha permitido una interaccion
mas cercana y efectiva con los clientes, fortaleciendo la fidelizacion y el reconocimiento de la
marca.

La investigacién también subraya la importancia de adaptarse a las tendencias del mercado y
a las preferencias de los consumidores, integrando tecnologias emergentes y estrategias

innovadoras para mantenerse competitivos. La optimizacion de la presencia digital no solo ha
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mejorado la percepcion de las marcas, sino que también ha abierto nuevas oportunidades de

mercado, permitiendo a Inplasco alcanzar a un publico mas amplio y diverso.

Recomendaciones

o Fortalecimiento de la Estrategia de Contenido: Se recomienda continuar invirtiendo en
la creacion de contenido atractivo y relevante que resuene con los diferentes
segmentos de clientes. Esto incluye la produccién de videos tutoriales, blogs
informativos y publicaciones en redes sociales que no solo promocionen productos,
sino que también eduquen y entretengan a la audiencia.

e Optimizacion de la Segmentacion de Audiencia: Es crucial seguir refinando la
segmentacion del publico objetivo para asegurar que las campafas publicitarias
lleguen a los clientes potenciales mas adecuados. Utilizar herramientas de analisis y
datos demogréficos permitira identificar mejor las necesidades y preferencias de los
consumidores.

e Integracion de Comercio Electronico: Se sugiere la implementacion de una plataforma
de comercio electronico robusta que facilite las compras en linea. Una tienda virtual
bien disefiada no solo mejora la experiencia del usuario, sino que también permite a
la empresa recopilar datos valiosos sobre el comportamiento de compra.

e Inversién en Publicidad Pagada: Continuar con la inversion en publicidad pagada en
plataformas como Facebook e Instagram, asi como explorar otras opciones como
Google Ads, puede aumentar el alcance y la efectividad de las campafas. Es
importante monitorizar y ajustar las campafas regularmente para maximizar el retorno
de inversion (ROI).

e Mejora de la Atencion al Cliente Digital: Implementar sistemas de atencién al cliente
digital, como chatbots y servicios de mensajeria instantanea, puede mejorar la

satisfaccion del cliente y resolver consultas de manera mas eficiente. Esto también
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incluye la formacion del personal para gestionar interacciones en linea de manera
profesional y amable.

e Medicion y Analisis Continuo: Establecer un sistema de métricas y andlisis continuo es
fundamental para evaluar el desempefio de las estrategias de marketing digital. Utilizar
herramientas de analisis web y redes sociales para monitorizar el trafico, engagement
y conversiones ayudara a identificar areas de mejora y a ajustar las tacticas en
consecuencia.

e Adaptaciébn a Nuevas Tendencias: Permanecer atento a las nuevas tendencias y
tecnologias en el marketing digital es esencial para mantener una ventaja competitiva. La
incorporacion de realidad aumentada, inteligencia artificial y marketing de influencia puede
ofrecer nuevas formas de interactuar con los clientes y mejorar la efectividad de las

campanas.
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Validacién del instrumento de medicién
VALIDACION POR JUECES EXPERTOS

Respetado juez, usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento CUSTIONARIO A
DROGUISTAS PARA CONTACTO DE PROVEEDORES A TRAVES DE WHATSAPP que hace
parte de la investigaciéon INPLASCO SAS - MENSAJES MASIVOS Y PERSONALIZADOS A
TRAVES DE MENSAJERIA INSTANTANEA WHATSAPP CON DROGUISTAS. Como es de su
conocimiento la evaluacion de los instrumentos es de gran relevancia para lograr que sean
validos y que los resultados obtenidos de éste sean utilizados eficientemente, aportando, tanto
al area de investigativa de la psicologia como a sus aplicaciones. Por eso le agradecemos su

valiosa colaboracion.

Nombre y apellidos del juez: Formacion
académica:

Areas de experiencia profesional: Tiempo:

Cargo actual: Institucion:

El investigador debe:

Definir objetivo de la investigacion: Preferencia de los droguistas por recibir mensajes de
sus proveedores o laboratorios, a través de WhatsApp para ofertas, pedidos, nuevos productos

y demas promociones.
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Definir el objetivo del juicio de expertos: Determinar si el instrumento de medicion disefiado
para la investigacion cumple con los criterios necesarios para brindar informacion confiable y

veraz bajo los criterios que cualquier cuestionario debe tener en una investigacion.

Definir objetivo de la prueba: Recolectar informacion valiosa para la investigacion con el fin
de responder a los objetivos de la misma, por medio de la estandarizacion de los resultados

finales.

135



PLAN MERCADEO DIGITAL DE INPLASCO SAS

136

De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

CATEGORIA CALIFICACION INDICADOR
1. No cumple con el Los items no son suficientes para
criterio medir la dimension
SUFICIENCIA
2. Bajo nivel Los items miden algun aspecto

Los items que pertenecen

a una misma dimension

de la dimensibn pero no

corresponden con la dimension total

3. Moderado nivel

Se deben incrementar algunos

bastan para obtener la
N items para poder evaluar la
medicion de esta.
dimensién completamente
4. Alto nivel Los items son suficientes
1. No cumple con el El item no es claro
criterio

CLARIDAD

El item se comprende

facilmente, es decir, sus

2. Bajo nivel

El item requiere bastantes
modificaciones o una modificacion
muy grande en el uso de las
palabras que utilizan de acuerdo a
su significado o por la ordenacién de

los mismos
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sintacticas y semanticas son

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacién

adecuadas

muy especifica de algunos términos
de item.

4. Alto nivel El item es claro, tiene seméntica
y sintaxis adecuada

1. No cumple con el El item puede ser eliminado sin

criterio gue se vea afectada la medicion de
COHERENCIA _ _

la dimensién

2. Bajo nivel El item tiene relacién logica con

El item tiene relacion logica
con la dimension o indicador

gue estan midiendo

la dimensién

3. Moderado nivel

El item tiene una relacion

tangencial con la dimension

4. Alto nivel

El item tiene wuna relacion
moderada con la dimension que

esta midiendo

RELEVANCIA

1. No cumple con el

El item puede ser eliminado sin

criterio gue se vea afectada la medicion de
la dimension
2. Bajo nivel El item tiene wuna alguna

relevancia, pero otro item puede

estar incluyendo lo que mide este
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El item es esencial o
importante, es decir, debe ser

incluido

3. Moderado nivel

El item es relativamente

importante

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe

ser incluido
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DIMENSION ITEM SUFICIENCIA* COHERENCIA RELEVANCIA

¢Es usted la duefia o

Pregunta duefio, administrador o
introductoria persona encargada de la
drogueria o farmacia?

1. ¢Con qué
frecuencia
interactta con
proveedores en
su farmacia?

Experiencia
2. ¢Ha tenido
con
experiencias
proveedores

previas de
comunicacion con
proveedores a
través de

WhatsApp?

Preferencias
de

comunicacion

1. ¢/Qué canales de
comunicacion
prefiere para
recibir
informacion  de
sus proveedores?
(Opciones:

WhatsApp, correo
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DIMENSION ITEM SUFICIENCIA* COHERENCIA RELEVANCIA
electrénico,
llamadas
telefénicas,
visitas
presenciales,
otros)
¢, Qué considera
mMAas conveniente
para mantenerse
informado  sobre
productos,
promociones y
novedades de sus
proveedores?
¢ Estaria
interesado en
recibir
actualizaciones

Interés en periddicas de sus

contacto proveedores a
periédico través de
WhatsApp?

(Opciones: si, no)
Si la respuesta es

afirmativa, ¢con
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DIMENSION

ITEM

SUFICIENCIA*

COHERENCIA

RELEVANCIA

qgué frecuencia
preferiria  recibir
estas
actualizaciones?
(Opciones:
semanal,
quincenal,

mensual)

Tipo de
contenido de

interés

1. ;Qué tipo de
contenido le
gustaria recibir de
parte de sus
proveedores?
(Ejemplos:
informacion sobre
nuevos
productos,
promociones,
consejos  sobre
gestion de
farmacia, noticias
de la industria)

2. ¢Hay informacion
especifica que le

resultaria
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DIMENSION

ITEM

SUFICIENCIA*

COHERENCIA

RELEVANCIA

especialmente
valiosa para su

negocio?

Privacidad y

control

1. ¢Le gustaria
tener la opcién de
detener o]
modificar la
frecuencia de las
comunicaciones
en cualquier
momento?

2. ¢Tiene alguna
preocupacion en
cuanto a la
privacidad o la
seguridad de las
comunicaciones a
través de

WhatsApp?

Comentarios

adicionales

1. ¢Hay algo maés
que desee
compartir  sobre

sus preferencias
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DIMENSION

ITEM

SUFICIENCIA*

COHERENCIA

RELEVANCIA

de comunicacion

con proveedores?
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-¢,Hay alguna dimensién que hace parte del constructo y no fue evaluada?
¢;Cual?
* Para los casos de equivalencia semantica, se deja una casilla por item ya que se evaluara
si la traduccion o el cambio en vocabulario son suficientes
Evaluacion. Fernando Pefia Ramirez
Nombre y apellidos del juez: Fernando Arturo Pefia Ramirez
Formacion académica: Economista de la Universidad Nacional y PhD. en estadistica de
la Universidad Federal de Pernambuco
Areas de experiencia profesional: estadistica - econometria Tiempo: Catorce afios.
Cargo actual: Profesor Titular de estadistica Institucion: Universidad Nacional de
Colombia.
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DIMENSION ITEM SUFICIENCIA* COHERENCIA RELEVANCIA
¢ Es usted la duefia o Moderado Moderado Bajo
duefio, administrador o
persona encargada de
la drogueria o farmacia?
Pregunta
introductoria
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DIMENSION ITEM SUFICIENCIA* COHERENCIA RELEVANCIA
3. ¢Con qué Moderado Moderado
frecuencia

interactia con
proveedores en
su farmacia?
4. ¢Ha tenido
experiencias
previas de
comunicacion

con pl’OVGGdOI’ES

Experiencia a través de
con WhatsApp?
proveedores
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DIMENSION ITEM SUFICIENCIA* COHERENCIA RELEVANCIA
3. ¢Qué canales Alto nivel Moderado Alto nivel
de

comunicacion
prefiere para
recibir
informaciéon de
sus
proveedores?
(Opciones:
WhatsApp,
Preferencias
correo
de _
electronico,
comunicacion
llamadas
telefénicas,
visitas
presenciales,
otros)
4, ¢Qué considera

mas

conveniente

para
mantenerse
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DIMENSION ITEM SUFICIENCIA* COHERENCIA RELEVANCIA

informado sobre
productos,
promociones 'y
novedades de
sus

proveedores?

3. ¢Estaria Alto nivel Alto nivel Alto nivel
interesado  en
recibir
actualizaciones
periodicas  de
sus proveedores

a través de

Interés en WhatsApp?
contacto (Opciones:  si,
periodico no)

4. Si la respuesta
es afirmativa,
écon qué
frecuencia
preferiria recibir
estas

actualizaciones?

148
©Universidad Ean: SNIES 2812 | Vigilada Mineducacién | Personeria Juridica Res. n%. 2898 del Minjusticia - 16/05/69 ‘",
L 0 El Nogal: Cl- 79 n°. 11 - 45 | NIT: 860.026.058-1 )\ ’A
?%ﬁ) Centro de contacto: (+57-1) 593 6464 | Bogota D.C., Cundinamarca, Colombia, Suramérica ACBSP

SGﬂ universidadean.edu.co ACCREDITED



ALTEUitdlUa

. :‘: eaN’ enAltacalidad

ee®@ee e Uuniversidad Res. n°. 29499 del Mineducacion.
o0 29/12/17 vigencia 28/12/21

DIMENSION ITEM SUFICIENCIA* COHERENCIA RELEVANCIA

(Opciones:
semanal,
guincenal,

mensual)

3. ¢Qué tipo de Alto nivel Alto nivel Alto nivel
contenido le
gustaria recibir
de parte de sus
proveedores?
(Ejemplos:
informacion
sobre  nuevos
productos,

Tipo de _

promociones,

contenido de _
consejos sobre

interés
gestion de
farmacia,
noticias de la
industria)
4. ¢Hay
informacion
especifica que le
resultaria
especialmente
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DIMENSION ITEM SUFICIENCIA* COHERENCIA RELEVANCIA

valiosa para su

negocio?
3. ¢Le gustaria Alto nivel Moderado Alto nivel
tener la opcién nivel

de detener o
modificar la
frecuencia de
las
comunicaciones
en cualquier
Privacidad y
momento?
control
4. ¢Tiene alguna
preocupacion en
cuanto a Ila
privacidad o la
seguridad de las
comunicaciones

a través de

WhatsApp?

2. ¢Hay algo mas Alto nivel Alto nivel Alto nivel
que desee
Comentarios compartir sobre

adicionales sus preferencias

de

comunicacion
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1. ¢Cudl es su medio de comunicacién preferido para recibir informacion sobre

nuevos productos y servicios de los laboratorios/proveedores?

a) Feria o evento de distribuidor

O

o b) WhatsApp

o ¢) Llamada telefénica
o d) Visitas presenciales
o €) Otros (especifique)

2. Con qué frecuencia prefiere ser contactado por sus proveedores para discutir

sobre productos, promociones, 0 servicios?
o a) Semanalmente
o b) Quincenalmente
o ¢€) Mensualmente
o d) Trimestralmente
o €) Solo cuando hay novedades importantes

3. Enlaseleccion de nuevos productos o vendedores, ¢qué cualidad considera

mas importante?
o a) Precios competitivos
o b) Calidad del producto
o ) ldea innovadora para la solucion de un problema
o d) Amplio portafolio de productos y servicios

o e) Otros (especifique)
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4. ¢Como prefiere aprender sobre nuevos productos o servicios por parte de

sus proveedores?

a) Visita presencial del representante.

O

o b) Sesién grupal de capacitacion presencial.

o ¢€) Sesioén en linea individual o grupal.

o d) Materiales impresos

o €) Mensajes virtuales personalizados con videos cortos.

5. Teniendo en cuenta la cantidad considerable de proveedores y laboratorios

gue tiene usted, como preferiria la atencion con cada uno de ellos:

o a) Plataforma virtual donde pueda ver novedades, descuentos y

tratamientos puntuales con sus proveedores
o b) Atencion en horarios valle directamente en su punto de venta

o <€) Gestion de citas peridodicamente de manera virtual y puntual para

novedades en portafolio.

o d) Llamadas telefénicas o mensajes por parte de los laboratorios, para que

le indiquen descuentos y novedades de portafolio.

o €) Otros (especifique)
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