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Resumen 

 

En la actualidad las empresas se enfrentan a un entorno cambiante y acelerado 

debido al COVID-19. Este hecho hizo que en un corto lapso de tiempo las compañías 

empezaran a utilizar los entornos digitales y el comercio electrónico, con el ánimo de ser 

más competitivas y generar valor agregado, todo esto apalancado en una estrategia 

empresarial, el estudio de su entorno tanto interno como externo, estrategias de 

marketing digital y métodos matemáticos como lo son los indicadores de resultados de 

las estrategias. 

Este artículo tiene como objeto proporcionar pasos y recomendaciones enfocadas en 

el posicionamiento digital de la herramienta tecnológica IRYS (Plataforma de 

sistematización de indicadores), especializada en la gestión de informes de 

sostenibilidad, mediante estrategias de marketing para aumentar la competitividad de la 

empresa aprovechando los recursos existentes. Todo esto mediante una investigación 

exploratoria, con enfoque mixto, uso de diferentes fuentes tanto primarias como 

secundarias, diagnóstico organizacional y análisis de datos. Lo que permitió definir el 

Customer Journey y Buyer Persona de los clientes potenciales, proponer un plan de 

acción con las estrategias definidas integrando tendencias actuales en el área de 

mercadeo digital, un cronograma con fechas de implementación y KPI´s que permitirán 

hacer la medición de resultados luego de su ejecución. 

Palabras clave: Marketing Digital, Posicionamiento de herramienta, Estrategias de 

mercadeo, Tendencias de mercadeo, KPI's de marketing, Posicionamiento de marca, 

Posicionamiento Digital, IRYS.
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Abstract 

 

Companies are currently facing a fast-paced and changing environment due to COVID-

19. This fact meant that, in a short period of time, companies began to use digital 

environments and electronic commerce, with the aim of being more competitive, 

generating added and differential value. All this leveraged in your business strategy, the 

study of your internal and external environment, digital marketing and mathematical 

methods such as the indicators of the results of the defined marketing strategies. 

The purpose of this article is to provide steps and recommendations focused on the 

digital positioning of a technological tool IRYS (Indicator Systematization Platform), 

specialized in the management of sustainability reports, through marketing strategies to 

increase the competitiveness of the company by taking advantage of the resources 

existing. All this through exploratory research, with a mixed approach, use of different 

sources, both primary and secondary, organizational diagnosis and data analysis. Which 

made it possible to define the Customer Journey and Buyer Persona of potential 

customers, propose an action plan with the defined strategies integrating current trends 

around digital marketing, a schedule with implementation dates and KPIs that will allow 

the measurement of results after execution. 

 

Keywords: Digital Marketing, Positioning tool, Marketing strategies, Marketing trends, 

Marketing KPI's, Brand positioning, Digital Positioning, IRYS.
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Introducción 

 

En el siguiente trabajo se presenta el reto asignado por la empresa CREO Consultores 

que en su necesidad de hacer presencia en el entorno digital y posicionar su herramienta 

de informes de sostenibilidad IRYS, da relevancia en llevar a cabo una consultoría 

profesional para entender las necesidades, tendencias y estrategias del marketing digital 

más apropiadas a su mercado para el posicionamiento de este servicio. 

Según Strange et al., (2022), el rápido avance de la tecnología y la creciente adopción 

de la digitalización en prácticamente todos los ámbitos económicos han provocado una 

intensificación de la competencia para las empresas tradicionales, las cuales se ven 

obligadas a adaptarse a los nuevos procesos comerciales y modelos de negocios 

digitales, lo que implica una transición a veces difícil hacia propuestas de valor 

innovadoras y una mayor digitalización de sus operaciones. Lo que impulsa a las 

empresas en la creación de tácticas de marketing digital disruptivas, enfocadas 

principalmente en cuatro tácticas comerciales que son: prospectores, analizadores, 

defensores de bajo costo y defensores diferenciados; lo que nos ha llevado a identificar 

que es una compañía prospectora, pues tiene un servicio diferencial y que se 

comercializa a un grupo específico de personas.   

Por otra parte, es de gran importancia la implementación de dichas tendencias en la 

industria de los servicios, tal como es el caso de la empresa CREO Consultores, teniendo 

como base el conocimiento adquirido sobre mercadeo digital y su impacto en las 

compañías. CREO Consultores busca posicionar la herramienta digital de informes de 

sostenibilidad IRYS en la mente de sus clientes, sin embargo, debido a que brinda una 

asesoría personalizada, la mayoría de su trabajo se ha difundido a través del voz a voz, 

siendo esta su principal estrategia de mercadeo. Sin embargo, al incluirse en un 
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ecosistema digital que proporciona un sistema autoorganizado, sostenible, con 

plataformas digitales en la base, que forman un único entorno de información donde los 

miembros del ecosistema pueden interactuar aun cuando no existen lazos funcionales 

fuertes entre ellos y se convierte en una opción para darse a conocer, pues a través de 

este se tiene mayor posibilidad de competir con las otras empresas del mismo sector, lo 

que permite una validación por parte de los clientes del servicio de la herramienta IRYS.  

De otro lado, el Inbound Marketing también se aborda como una de las tendencias 

más marcadas dentro de la integración del marketing tradicional y el marketing digital, 

que es una estrategia enfocada en brindar contenido de calidad, gracias a tener un claro 

enfoque en el Buyer Persona construido para cada servicio (Patrutiu-Baltes, 2016). 

Teniendo en cuenta esto, es importante que la empresa CREO Consultores 

apalanque sus servicios a una estrategia digital, porque esta permite impactar a las 

compañías de manera más amplia y permite oportunidades de transformación dentro de 

los modelos comerciales, productos, procesos y clientes (Hess et al. 2016 citado en Lmail 

et al., 2017), lo que le permitirá el posicionamiento digital de su herramienta IRYS, la cual 

es única en el mercado y tiene un gran número de clientes potenciales.  

Y finalmente para dar lineamiento a este trabajo, la principal pregunta que se busca 

responder es: 

¿Cómo posicionar la herramienta digital de informes de sostenibilidad IRYS de CREO 

Consultores en el sector empresarial de Colombia durante el segundo semestre del año 

2023?  

Para lo cual tendremos en cuenta el objetivo general y los objetivos específicos, 

justificación del problema el marco institucional, marco conceptual y contextual con 

información de fuentes secundarias, diseño de la metodología de la consultoría, un 

diagnóstico organizacional, resultados obtenidos, recomendaciones y conclusiones.    
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Objetivos 

 

Objetivo general 

Proporcionar recomendaciones enfocadas en el posicionamiento digital de la 

herramienta tecnológica IRYS de gestión de informes de sostenibilidad mediante 

estrategias de marketing digital para aumentar la competitividad de la empresa 

aprovechando al máximo los recursos existentes. 

 

Objetivos específicos 

• Definir el Buyer Persona y Customer Journey, de los clientes de la herramienta de 

gestión de informes de sostenibilidad.  

• Establecer la estrategia digital de posicionamiento a implementar dentro de los 

canales previamente establecidos por la compañía.  

• Dar a conocer la herramienta IRYS de informes de gestión de sostenibilidad de 

forma efectiva, para incrementar sus ingresos y competitividad.  
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Justificación 

 

Con base a la información remitida por la compañía, CREO Consultores (2022), los 

principales lineamientos de esta se enfocan en el desarrollo de empresas altamente 

sostenibles, para lo cual plantearon para ellos mismos una cultura de sostenibilidad en su 

proceso, que lleva más de 16 años de experiencia en formación y consultoría para 

empresas de diferentes sectores, con servicios desarrollados a medida que les han 

permitido mantener un crecimiento en el tiempo. Uno de los servicios con mayor 

potencial dentro de la compañía es la herramienta de gestión de informes de 

sostenibilidad IRYS, una aplicación que suma gran valor a las empresas garantizando la 

eficiencia y eficacia dentro de las áreas encargadas.  

Con el pasar de los años el crecimiento de la empresa se ha logrado gracias a la 

recomendación de sus clientes por medio del voz a voz, sin embargo, con la pandemia 

se percataron del gran potencial que tiene la tecnología para darse a conocer y 

posicionarse en el entorno digital.  

Es por ello que surge la necesidad de plantear una estrategia para el posicionamiento 

de la herramienta IRYS, haciendo uso de redes sociales, explotando de manera eficiente 

las buenas relaciones con los clientes y fortaleciendo el contacto que tienen con sus 

referidos, además de mejoras en la herramienta a nivel tecnológico que están en 

desarrollo por parte de la compañía y apoyo de diferentes aliados para reforzar el talento 

humano de acuerdo a cada una de las necesidades particulares de los clientes. 

CAMPO: Emprendimiento y gerencia. GRUPO: Grupo de gerencia en las grandes, 

pequeñas y medianas empresas-G3Pymes. LÍNEA DE INVESTIGACIÓN: Marketing en 

las organizaciones. 
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Marco Institucional 

 

De acuerdo con el documento de Cámara y Comercio de Bogotá, La empresa CREO 

Consultores, es una microempresa legalmente constituida bajo las normas colombianas 

identificada con NIT. 900.132.805-3, domiciliada en la ciudad de Bogotá y país Colombia 

en la Carrera 49 # 134d- 36, cuya actividad principal es la consultoría de gestión 

empresarial. Cuenta con más de 16 años de experiencia en formación, consultoría y 

generación de herramientas. 

Adicionalmente, con base a la información remitida por la compañía, CREO 

Consultores (2022) nació en el 2006 con el propósito de “Inspirar a las personas para 

trascender hacia entornos sostenibles” y con la visión de” Ser un aliado de las 

organizaciones y empresas en la implementación de la responsabilidad en Colombia y 

países de la región”, de esta forma ha generado y desarrollado una serie de aplicaciones 

y servicios para cumplir con este objetivo. 

Esta tiene cuatro pilares fundamentales que los guían en la consecución de sus 

objetivos en cuanto al talento humano, el capital intelectual, el desarrollo de servicios y 

productos, excelencia operacional y la solidez financiera, son el horizonte que guía todas 

las estrategias de la compañía para garantizar la alta calidad en su servicio. 

Por otra parte, la empresa tiene tres líneas de negocio en las cuales han desarrollado: 

instrumentos de la más alta calidad para la prestación de su servicio y consultorías 

personalizada para las compañías en las cuales se realiza: un diagnóstico, charlas con 

grupos de interés, evaluación de impacto social, desarrollo, análisis de informes de 

sostenibilidad, entre otros servicios de acuerdo con las necesidades específicas del 

cliente. 
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La formación tiene como enfoque tres escuelas en las que se aprende haciendo, la 

innovación, el humanizar y promover, que pretenden transformar la realidad de las 

empresas.  

También cuenta con cuatro desarrollos tecnológicos para dar soluciones eficientes a 

sus clientes, MORE (Modelo de relacionamiento con grupos de interés) enfocado en la 

identificación, gestión y seguimiento de las relaciones con grupos de interés, IRYS está 

enfocado en la elaboración de más de 20 informes de sostenibilidad y que permite la 

consolidación y recopilación de datos, todo esto para dar respuesta a los estándares 

GRI, GAPS (Gestión de aliados y proveedores) desarrollado para pequeñas y medianas 

empresas, en la cual se puede caracterizar el nivel de alineación de la cadena de 

abastecimiento con las políticas de responsabilidad social de la empresa y por último 

REDH (Ruta estratégica en derechos humanos) diseñada para aportar a la debida 

diligencia de los derechos humanos con las personas con las que se relaciona.  

Además, cuenta con una página web que permite el diagnostico de sostenibilidad de 

las medianas y grandes empresas en asuntos sociales, ambientales y económicos que 

son fundamentales para el desarrollo.  

CREO consultores cuanta también con talleres de certificación en estándares GRI, 

que permiten complementar la formación de sus clientes. 

En la actualidad la compañía cuenta con presencia en Bogotá y Barranquilla, 

trabajando con más de 150 empresas colombianas y de Latino América, enfocadas en 

diferentes sectores, entre los cuales se destacan el sector extractivo (petróleo y gas), 

energético, financiero (Bancos y cooperativas financieras), agroindustria y salud, que 

confían en los servicios y aplicaciones de CREO Consultores (CREO Consultores, 2023). 

Adicionalmente, ve con gran potencial de crecimiento la industria turística.   
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Marco Contextual y Conceptual  

  

E WOM (Boca A Boca Electrónico) 

Los constantes avances tecnológicos, han hecho que la recomendación boca a boca 

tradicional se traslade al nuevo boca a boca electrónico. De acuerdo con Steenkamp 

(2020) el “eWOM ha surgido como un factor cada vez más importante que impulsa las 

ventas de la marca” (p. 20). Adicionalmente, resalta en su artículo que los consumidores 

ahora se suelen comunicar con actuales o potenciales clientes por medio de redes 

sociales, reseñas, comentarios, blogs, me gustas, video y otros.  Por lo tanto, los 

consumidores confían en experiencias compartidas y EWOM para reducir el riesgo 

percibido asociado con los servicios (Verma & Yadav, 2021). 

Buyer Persona 

El Buyer Persona es una descripción de las variables sociodemográficas, intereses y 

demás características de clientes ideales u objetivo, con el ánimo de crear contenido más 

a fin al a estos durante todas las fases del Customer Journey y volviéndolo el eje central 

de los ecosistemas digitales. Algunos de los consejos para generar un Buyer Persona 

digital de manera eficaz son: humanizar ese cliente ideal tanto a nivel offline como online, 

comprender bien sus necesidades y expectativas y finalmente, identificar la dinámica que 

tendrá el consumidor con la marca (Diego, 2017). 

Embudo de Ventas 

El embudo de ventas o funnel de ventas, es una herramienta que se usa para referirse 

a las fases que la persona recorre durante el proceso de venta, hasta que se convierte en 

cliente de la compañía; a menudo se representa con una gráfica en forma de embudo 

(Barragán Codina & Regel Treviño, 2022; Grublješič & Čampa, 2016; Kiselicki et al., 

2021; Sergeev et al., 2020). 
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De acuerdo Stoican (2020), el embudo de ventas “está compuesto por tres fases: 

TOFU (top of the funnel), MOFU (medium of the funnel) y BOFU (bottom of the funnel)” 

(p. 7) y estas a su vez contienen la Atracción, Interés, Deseo, Compra y fidelización / 

recomendación, tal y como se muestra en el A. Anexo. Embudo de ventas. 

Marketing de contenidos  

El marketing de contenidos es una estrategia de mercadeo digital el cual se basa en la 

creación de información de valor para los clientes potenciales, sin ser de carácter 

publicitario y tampoco de venta de productos o servicios, puesto que su objetivo principal 

es dar información es solucionar problemas o brindar tips sobre actividades relacionadas 

con el día a día los clientes, logrando lealtad de este. Para generar una buena estrategia, 

es importante planear el contenido y sus canales de difusión. (Ferrel & Hartline, 2018; 

Ramos, 2016). 

SEO - Optimización para motores de búsqueda 

El SEO conocido como Optimización para Motores de Búsqueda o Search Engine 

Optimization, es una técnica que busca mejorar la posición orgánica de una marca o 

producto en internet. Esta estrategia implica la implementación de diversas actividades, 

como el registro en motores de búsqueda, la inclusión de índices en diversos sitios web o 

dominios y el análisis de palabras clave para la optimización del sitio web y el aumento 

del tráfico. El objetivo final de esta estrategia es lograr aparecer la mayor cantidad de 

veces en los resultados de búsqueda de personas o clientes potenciales. (Escandell 

Poveda et al., 2022; Ferrel & Hartline, 2018; Sait Kyzy & Ismailova, 2022). 

SEM - Marketing en buscadores  

SEM es el proceso de marketing que permite optimizar y mejorar el tráfico al sitio web 

a través de estrategias de estrategias pagas, esto apoyado con las estrategias realizadas 

en SEO, pues ambas tienen una correlación en su funcionamiento. El uso de palabras 
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clave identificadas en los motores de búsqueda permite que la estrategia SEM sean más 

efectivas y de esta manera logren posicionarse y estar más arriba en la lista de 

resultados, obtener un mejor CPC promedio y una mejor tasa de conversión (Singh et al., 

2023).  

Por otra parte, algunos informes indican que el 68% de los compradores B2B prefieren 

hacer negocios en línea e invierten el 27% de su tiempo en buscar fuentes en la Web por 

sí mismos. Lo que hace que los canales digitales sean convenientes, logrando dar 

acceso más fácil a la información del producto y a las reseñas de los clientes (Catlin et 

al., 2016; Hoar, 2017, como se citó en Corsaro & Anzivino, 2021; Salesfoce, 2020). 

Email marketing  

Hudák et al. (2017), mencionan que este es utilizado habitualmente para aumentar 

tráfico en el sitio web y el soporte de ventas, generalmente es enviado a una lista de 

correos específica de destinatarios con mensajes comerciales y no comerciales. 

Adicionalmente, es una de las herramientas del marketing digital usada con frecuencia ya 

que “[...] puede ayudar a las organizaciones a conservar a sus clientes actuales y 

motivarlos a no abandonar sus cestas de la compra” (Desai, 2019, como se citó en Paulo 

et al., 2022, p. 1). 

Marketing en redes sociales 

En la actualidad este tipo de marketing es el más utilizado, debido a que las redes 

sociales permiten tener una relación más cercana e interacción con los usuarios o 

clientes potenciales, todo esto a partir de publicaciones, comentarios, likes y otras 

herramientas que estas contienen. Adicionalmente, la creación de perfil y publicación no 

tienen costo, solo en caso de querer crear un anuncio se debe tener un presupuesto 

(Branding, 2021; Ferrel & Hartline, 2018). 
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Inbound Marketing 

El Inbound Marketing, también conocido como marketing de atracción, es una 

estrategia que utiliza el marketing de contenidos para atraer su Buyer Persona objetivo, 

todo esto con contenido que le pueda interesar y generarle valor durante todo su viaje de 

compra. Dicho contenido se puede realizar por medio de blogs, redes sociales o motores 

de búsqueda, logrando que los clientes potenciales lleguen a la página web de la 

compañía y no al contrario (Martin Guart & Botey López, 2020).  

Significado De Posicionamiento En Marketing: 

Según Shum Xie (2019), el posicionamiento de una empresa en el mundo del 

marketing digital se da al establecer una relación directa con sus usuarios. Cuando se 

tiene información profunda del cliente o usuario, se puede crear productos, servicios y 

contenido de calidad, además, ofrecer atención exclusiva y personalizada.  Es importante 

generar valor agregado, tener una filosofía o valores empresariales, generar una buena 

experiencia de compra de inicio a fin, para lograr fidelización y recompra, esto con el fin 

de lograr un diferenciador de la competencia y lograr posicionar la empresa, marca o 

producto y servicio en la mente de los consumidores actuales o potenciales (Pratisthita 

2022). Cabe destacar que el posicionamiento de marca es el centro de la estrategia de 

marketing a definir y con este se puede ampliar la ventaja competitiva en cuanto a la 

participación de mercado (Liu, 2022). 

Estrategia de posicionamiento digital:  

 Para crear una estrategia de posicionamiento digital efectiva, se requiere de 

dedicación, planeación, investigación y tiempo. Por lo cual, se debe conocer el cliente 

objetivo, realizar un análisis de la compañía con sus pros y contras a nivel interno y 

externo, análisis del mercado y competencia, llevar a cabo un proceso de comunicación 

de marca por medio de diferentes contenidos, redes sociales o motores de búsqueda, 
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esto con el fin de dar a conocer la marca, empresa, producto o servicio al mundo entero, 

dichos mensajes deben estar en un lenguaje fácil de entender para el consumidor, que 

llame la atención y rememore, esto debido a que día a día  están expuestos a gran 

cantidad de mensajes y lo que se busca es generar cercanía de estos con la marca para 

que de esta forma el recorrido del consumidor sea más fluido (Gómez Aponte, 2017). 

Es por esto que la tecnología es un pilar importante, que permite principalmente la 

creación de nuevo valor en B2B por medio de redes sociales, Internet de las cosas (IoT), 

big data, inteligencia artificial (IA), computación en la nube, realidad virtual y aumentada, 

blockchain, entre otras (Rindfleisch et al., 2017, como se citó en Corsaro & Anzivino, 

2021). 

Aplicaciones en el entorno empresarial 

Por otra parte, Mościcki (2020) resalta que el mercado de aplicaciones que son para 

empresas (B2B) se encuentra en constante aumento y gran parte de estas corresponde 

al mercado de consumo. Y de acuerdo con está, toda aplicación necesita cumplir con 

altas expectativas, tales como: tener un propósito en particular, estar disponible cuando 

se requiera, debe tener un diseño atractivo, ser segura por el almacenamiento de datos y 

suplir las necesidades del cliente. 

Análisis De Los Datos Para El Posicionamiento De Aplicaciones O Herramientas 

Debido a que el análisis de datos ha estado en auge y permite sacar varios 

indicadores, es de gran importancia hacer uso de estos para lograr el posicionamiento de 

las aplicaciones. Para este caso, Mościcki (2020) enfatiza en la importancia medir el 

embudo de ventas en algunos lugares y hacerse preguntas para establecer los 

resultados esperado, debido a que cuantificar las metas y realizar mediciones constantes 

permiten identificar falencias y estar en constante mejora continua. 
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Diseño Metodológico de la Consultoría 

 

Este estudio busca mejorar el posicionamiento de la herramienta tecnológica digital de 

gestión de informes de sostenibilidad IRYS. Para ello, se propone una metodología de 

investigación que incluye pasos y recomendaciones para implementar estrategias de 

marketing y aumentar la competitividad de la empresa. 

Para lograrlo, se llevará a cabo una investigación de carácter exploratorio que como 

señala Creswell (2014) “busca descubrir nuevas preguntas y fenómenos, generar nuevas 

ideas y teorías, o para aumentar la comprensión de un tema" (p. 25).  

En concordancia con esta consultoría, se realizará bajo un enfoque mixto que como lo 

menciona Hernández Sampieri & Mendoza Torres (2018) este “[...]representa un conjunto 

de procesos sistemáticos, empíricos y críticos de investigación e implican la recolección y 

el análisis de datos tanto cuantitativos como cualitativos, así como su integración y 

discusión conjunta, para realizar inferencias de toda la información recabada” (p. 49).  

Teniendo en cuenta el numeral B. Anexo. Proceso Cuantitativo y Cualitativo, se 

desarrollará una búsqueda en fuentes primarias, secundarias y herramientas que 

permitirán identificar las principales tendencias, herramientas y prácticas relacionadas 

con el posicionamiento digital y el marketing en el ámbito de la gestión de informes de 

sostenibilidad.  

En este sentido, se llevarán a cabo diferentes etapas de investigación, que incluyen la 

revisión bibliográfica de fuentes especializadas, el análisis de casos de éxito y la 

aplicación de encuestas virtuales a los usuarios actuales de la herramienta IRYS.  

Para este último punto, se utilizará una muestra que será seleccionada para 

representar la población y permitir la generalización de los resultados obtenidos a toda la 

población. Según Hair (2019), una muestra se define como “un subconjunto de la 
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población, seleccionado para representarla y permitir la generalización de los resultados 

obtenidos a toda la población” (p. 245), mientras que la población se refiere al conjunto 

completo de elementos o individuos que poseen una característica en común y que se 

desea estudiar en una investigación.  

Para esta investigación la muestra tomada ha sido seleccionada por conveniencia, la 

cual es la totalidad de las empresas que tienen la herramienta IRYS (8) la que refleja las 

necesidades actuales de CREO Consultores y lo que se solicitó que evaluáramos y 

analizáramos, dando cumplimiento a los requisitos de trabajos de grado de la Facultad 

bajo la figura de Consultoría. 

Para el análisis, se contará con el apoyo de la empresa CREO Consultores que hasta 

la fecha ha acompañado alrededor de 150 empresas en procesos de consultoría y 

formación y ocho (8) de ellas ya ha hecho uso de la herramienta IRYS y serán la muestra 

seleccionada para el estudio que evalúa la satisfacción de los clientes con el servicio 

prestado a través de la herramienta. 

A partir de la información recopilada, se elaborará un conjunto de recomendaciones, 

enfocadas en la mejora del posicionamiento digital de IRYS y la optimización de las 

estrategias de marketing, para aprovechar al máximo los recursos existentes. 

Gracias al análisis teórico realizado, se establecerán metodologías para el análisis   

interno y externo de la compañía, utilizando herramientas como el PESTEL, las cinco 

Fuerzas de Porter, DOFA y el análisis de casos de éxito de la industria.  

El análisis PESTEL según Torres Arriaga (2019) “es una herramienta de planeación 

estratégica que sirve para identificar el entorno sobre el cual se diseñará el futuro 

proyecto empresarial de una forma ordenada y esquemática” (p. 2), en la cual se evaluan 

6 factores: 

• Político 
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• Económico 

• Sociocultural 

• Tecnológico 

• Ecológicos 

• Legal  

 Dentro del análisis de los factores estudiados de esta metodología en el numeral C. 

Anexo. Análisis PESTEL CREO Consultores SAS, se evidencia que la empresa tiene un 

gran potencial para desarrollar y fortalecer a nivel tecnológico sus servicios y 

aplicaciones, logrando adaptarse a las proyecciones del nuevo gobierno sobre 

conectividad y entornos digitales. 

Por otro lado, el análisis de los casos de éxito de empresas que comercializan 

servicios como se evidencia en el anexo D. Anexo. Casos de Éxito, permitió establecer 

que el desarrollo de nuevas tecnologías permite a las empresas tener la capacidad de 

navegar en un entorno más rápido y competitivo, por lo que es fundamental que estas 

innovaciones brinden nuevas experiencias a los usuarios. También, estos casos de éxito 

sirven como inspiración y guía para aquellas organizaciones que buscan impulsar su 

desarrollo y aprovechar al máximo las oportunidades que ofrece el mundo digital en 

constante evolución. 

En cuanto a las cinco fuerzas de Porter, Kotler et al. (2013) menciona que estas 

determinan el “atractivo a largo plazo del mercado o segmento de mercado, como 

competidores de la industria, entrantes potenciales, sustitutos, compradores y 

proveedores” (p. 263). Teniendo en cuenta lo mencionado por Porter en 1999, es posible 

afirmar que la compañía CREO Consultores tiene ventaja en algunas de las cinco fuerzas 

evaluadas, ya que posee poder de negociación con los clientes, al ser el único proveedor 

de una herramienta altamente especializada en el mercado colombiano y global, a partir 



POSICIONAMIENTO DE LA HERRAMIENTA DE GESTIÓN DE 
INFORMES DE SOSTENIBILIDAD IRYS DE CREO 
CONSULTORES 

 26 

 

 

de lo que se sugiere como estrategia para aumentar más su ventaja competitiva, es 

ampliar las funcionalidades de dicha herramienta e implementar una estrategia de 

mercadeo digital que apalanque los objetivos de negocio. 

Por otro lado, en el análisis DOFA o FODA, Kotler et al. (2013) dice que es la 

“evaluación general de las fortalezas (F), oportunidades (O), debilidades (D) y amenazas 

(A) de la empresa” (p. 54). 

Con el ánimo de aprovechar las fortalezas y oportunidades del mercado a partir del 

análisis DOFA del numeral E. Anexo. DOFA CREO Consultores, se proponen las 

siguientes estrategias:  

1. DO: La empresa debe comunicarse de manera cercana con sus clientes y 

comprender sus necesidades para mejorar la funcionalidad de la herramienta. 

2. DA: Se sugiere aumentar la presencia de la empresa en canales digitales, con 

finalidad de posicionarse en el mercado frente a la competencia. 

3. FO: Comunicar en los diferentes canales digitales la experiencia de la empresa en 

la gestión de objetivos de desarrollo sostenible en las compañías, facilitando su 

aplicación con la normatividad colombiana.  

4. FA: Crear con su base de clientes, promociones que le faciliten llegar a más 

personas a través de recomendaciones y de esta manera ganar participación en el 

mercado y conservar las buenas relaciones con sus clientes actuales. 

 

En la construcción del plan de consultoría ilustrado en el gráfico  F. Anexo. Plan de 

Consultoría, se tuvo en cuenta la metodología de Desk Research como parte de la 

estructuración de este esquema, donde se tuvo en cuenta en gran medida la industria de 

la tecnología, este documento se compartió al Socio Fundador quien toma las decisiones 
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de los pasos que quiere aplicar la compañía y el director de proyectos quien se encarga 

de establecer la viabilidad de las estrategias propuestas con los recursos disponibles.   

Con esta metodología de investigación propuesta se busca ofrecer un enfoque integral 

y práctico, para las empresas interesadas en mejorar su posicionamiento digital en el 

ámbito de la gestión de informes de sostenibilidad, obtener beneficios tangibles y 

alcanzar sus objetivos de negocio. 



POSICIONAMIENTO DE LA HERRAMIENTA DE GESTIÓN DE 
INFORMES DE SOSTENIBILIDAD IRYS DE CREO 
CONSULTORES 

 28 

 

 

Diagnóstico Organizacional 

 

Para el diagnostico organizacional se elaboró y difundió el instrumento de encuesta, 

cuyo formato se pueden visualizar en el numeral G. Anexo. Instrumento – Encuesta, se 

estableció una población de ocho empresas que hacen uso de la herramienta IRYS, se 

definió un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%, dando como 

resultado una muestra total de ocho empresas, las cuales respondieron en totalidad la 

encuesta.  

A su vez se realizó un análisis de empresas que comercializan servicios como parte 

de su actividad económica y que han tenido éxito en su crecimiento y posicionamiento en 

el mercado con estrategias presentes principalmente en canales digitales, de esta 

manera se pudo obtener una estructura clara de las principales estrategias que puede 

aplicar la empresa CREO Consultores, en su estrategia de posicionamiento.  

También se realizó una investigación a través de redes sociales a los perfiles de 

clientes potenciales, teniendo como referencia las personas que diligenciaron la encuesta 

para identificar los intereses y temas de relevancia para ellos, de esta forma crear el 

Buyer Persona y dar lineamiento al contenido recomendado. 

Procesamiento estadístico de datos y análisis de resultados 

Se realiza el procesamiento de todos los datos obtenidos como resultado de la 

encuesta y se detallan en el numeral H. Anexo Tabla respuestas encuesta CREO 

Consultores, de los cuales se generaron varias gráficas que se muestran en el numeral I. 

Anexo. Gráficas de Resultados de la Encuesta y las más relevantes las se muestran a 

continuación: 
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Figura 1  

Cargo que ocupa y género.  

 

Figura 2  

Funciones que desempeña la aplicación IRYS en las empresas.  

 

Figura 3  

Experiencia de uso de la herramienta IRYS por características.  
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Figura 4  

Idoneidad de la aplicación IRYS en cuanto a los requerimientos de las compañías de los 

clientes. 

 

 

Figura 5  

Funciones que le gustaría a los clientes que tuviera IRYS.  

 

 

Figura 6  

Calificación de la calidad del servicio de la aplicación IRYS percibida por los clientes.  
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Con las gráficas elaboradas y datos estadísticos del DANE se pudieron identificar las 

siguientes características en común: todos los encuestados tienen uno o varios 

posgrados culminados satisfactoriamente, para lo cual en el periodo de 2021 había 952 

personas contaban con un postgrado y de ellos el 70,5% eran asalariados, 29% 

independientes y el 0,6% trabajadores sin remuneración.  

Existe una brecha de 1% adicional respecto a la cantidad de mujeres en los cargos 

relacionados con Sostenibilidad, adicionalmente se ratifica con cifras del DANE que los 

hombres con posgrado ganan 23,3% más que las mujeres. 

Las respuestas dadas por los hombres eran similares sin importar la edad, mientras 

que las mujeres contaban con un alta diferencia de edad y experiencia laboral, lo que 

hizo que discreparan en algunas preguntas. Dentro de los principales hallazgos, se 

determinó que la mayoría de los encuestados ocupan cargos directivos en las 

compañías, esto nos permite inferir que son los encargados en la toma de decisiones de 

adquisición de productos o servicios, que les permitan optimizar sus tiempos de 

respuesta a requerimientos y hacer de esta forma más eficientes sus equipos de trabajo. 

También se observó que la mayoría de los clientes tienen una experiencia positiva en 

cuanto a la funcionalidad de la herramienta IRYS y la calidad del servicio al cliente, 

logrando que su uso sea amigable, eficiente y haciendo que los clientes se sientan muy 

satisfechos al usar la herramienta IRYS en sus empresas. 

Como fortaleza la compañía brinda la solución adecuada a los requerimientos de las 

empresas, esto teniendo en cuenta que brinda un servicio de acompañamiento a la 

medida, para entender cada punto de dolor de los clientes y de esta manera generar 

cambios en la herramienta que le facilita personalizarla de acuerdo con las necesidades 

de sus clientes.  
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Gracias a la calidad del servicio ofrecido, las personas en general están dispuestas a 

recomendar a la empresa con otras personas, esto refuerza que la compañía se dé a 

conocer por el voz a voz, a su vez la experiencia que brinda la herramienta a nivel de 

funcionalidad es fácil y ágil, ya que permite la reactivación de la licencia en determinados 

periodos del año, logrando hacerla más asequible a micro, pequeñas y medianas 

empresas.  

Sin embargo, la empresa tiene la oportunidad de mejorar su herramienta, para poder 

integrarse de manera total con las aplicaciones que se manejan en las diferentes áreas 

de las compañías, esto es importante debido a que la sostenibilidad es una tarea que 

requiere la atención de todas las áreas que conforman la empresa. 

Por otra parte, los clientes consideran que la empresa tiene la oportunidad de 

automatizar algunas funciones, integrando aplicaciones actuales que surgen de los 

diferentes avances tecnológicos a IRYS, como por ejemplo implementar Inteligencia 

Artificial en automatización de procesos y tareas de gestión de usuarios, elaboración y 

análisis de informes, esto con el fin de reducir los tiempos dedicados a estas actividades 

operativas, para generar un nuevo valor agregado a sus clientes. 

De acuerdo con el análisis realizado de las empresas Ecovadis, Rappi, iClinic y Cisco, 

detallados en el D. Anexo. Casos de Éxito, podemos identificar que estas empresas se 

destacan por ser líderes en los servicios que ofrecen, gracias al trabajo que han realizado 

no solo desde la prestación de sus servicios o venta de productos, sino también, por las 

estrategias digitales que han implementado para llegar a sus clientes. Por esta razón, 

elegirlas para el análisis cobra importancia y pertinencia en esta consultoría.  

Para comenzar, es importante resaltar la relevancia que tiene la construcción de un 

sitio web que proporcione información detallada sobre la herramienta digital, con todas 
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sus características, beneficios y testimoniales, además este debe ir acompañada una 

buena optimización (SEO) que facilite su búsqueda.  

Por otro lado, incluir medios como blogs, redes sociales, para publicar contenido 

informativo y educativo de la herramienta permitirá reforzar que la sostenibilidad está 

tomando relevancia en el día a día y cómo la herramienta puede ayudarles a cumplir con 

sus objetivos de desarrollo de sostenibilidad. Tener espacios para la interacción y 

comunicación permanente con los clientes, permitirá la captura de datos e información 

que se podrá almacenar y utilizar para la toma de decisiones como, por ejemplo: para la 

optimización de las campañas, la actualización permanente del Buyer Persona, 

generación de contenido, creación de anuncios, entre otros.   

También, se destaca la importancia de email marketing pues a través de este se 

puede realizar el envío de boletines informativos, actualizaciones, novedades y 

beneficios de la herramienta, buscando atraer a nuevos clientes potenciales y mantener 

las relaciones con los clientes actuales. 

Otra de las herramientas de marketing digital que se destaca es la actividad 

permanente de eventos en línea, pues a través de estos se puede educar a la audiencia 

a la vez que se genera un interés en la herramienta digital.  
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Resultados de la Solución 

 

Como resultado de la investigación realizada y el análisis correspondiente, se 

estructuraron las siguientes soluciones a los objetivos planteados al inicio de este 

documento, evidenciando que la empresa CREO Consultores, tiene un gran potencial y 

tiene grandes oportunidades para aplicarlas en su estrategia digital.  

Para iniciar se proponen tres perfiles de clientes potenciales basados en las personas 

que dieron respuesta a la encuesta y al análisis de perfiles similares descritos en el 

numeral J. Anexo. Clientes Potenciales, cuya información final y detalle se encuentra en 

el numeral K. Anexo. Recomendaciones Buyer Personas, con este entregable le 

brindamos una versión más actualizada y realista de los clientes objetivos que tienen 

afinidad con los temas que maneja la herramienta IRYS, adicionalmente se hace hincapié 

en la importancia que tienen estos buyer persona en las estrategias que se definen en el 

presente documento y que tendrán mejor resultado de acuerdo con las necesidades del 

cliente, proponemos a su vez crear contenido que estos perfiles perciban como valor 

agregado para la toma de decisiones frente a la adquisición de la herramienta.  

Como paso siguiente se construyó el recorrido del consumidor teniendo en cuenta 

todo el proceso que realiza el cliente para adquirir la herramienta digital IRYS, el cual se 

encuentra en el numeral L. Anexo Recomendaciones Customer Journey, en este se 

especifican las sensaciones y necesidades que tiene el cliente en cada una de las fases 

del proceso de compra, en este punto podemos establecer el tipo de comunicación que la 

empresa debe tener con el cliente y el canal más apropiado para enviar el mensaje, 

evidenciamos que las fases en las cuales requieren realizar mejoras para posicionar la 

herramienta IRYS: son la de conciencia, consideración y recomendación.  
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Gracias a los hallazgos anteriormente mencionados y lo descrito en el numeral M. 

Anexo. Recomendaciones Estrategia digital a implementar, podemos establecer una 

estrategia de penetración de mercado para posicionamiento de herramienta, la anterior 

alineada con el objetivo del empresario de incrementar las ventas anuales de la 

herramienta, para lo cual, basados en el marco teórico y el numeral N. Anexo. 

Estrategias de funcionamiento, es necesario destacar: Los atributos, beneficios, precio, 

calidad y uso/utilidad que tiene la herramienta, con el ánimo de lograr ocupar un lugar 

privilegiado en la mente de los clientes.  

Para fortalecer la fase de conciencia y consideración se propone una estrategia de 

marketing de contenidos, en la que se deben incluir las siguientes fases: 

• Crear un blog de contenido con información relevante sobre las actualizaciones de 

temas de sostenibilidad y las principales formas de presentar informes o temas de 

interés, esto con la finalidad de brindarle una mejor experiencia al cliente, además 

de incrementar el tráfico orgánico a la página web. 

• Crear una página del sitio web exclusiva para la herramienta de informes IRYS, que 

contenga información relevante sobre los beneficios que esta tiene en el día a día 

y un formulario para la captura de datos de clientes potenciales, que se encuentren 

interesados en ese tipo de herramienta. 

También se establece una estrategia de publicidad y posicionamiento en buscadores 

(SEO y SEM), en la que se recomiendan realizar las siguientes actividades: 

• Durante los primeros seis meses de lanzamiento de la página de aterrizaje de la 

herramienta, es recomendable realizar pauta en red de display, con un presupuesto 
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para este periodo de tiempo de 120 USD, con uso de palabras clave 

recomendadas, para conseguir un promedio de vistas de 591 visitas pagas.  

Tomando como referencia las comunicaciones en el momento indicado y con el 

mensaje correcto, se propone realizar las siguientes actividades de Email Marketing: 

• Generar descuento o beneficios para las empresas que se consideran clientes 

fidelizados y que en un lapso hallan referido la herramienta IRYS a clientes 

potenciales para su empresa, esto a través de correo electrónico.  

• Crear campañas de correos electrónicos, en las que se comuniquen los beneficios 

para los clientes, como por ejemplo capacitaciones gratuitas para sus empleados. 

Por otro lado, las redes sociales también tienen un gran potencial para estar más 

presentes en la mente de los clientes, proponemos generar los siguientes pasos para 

realizar el contenido de la marca: 

• Generación de contenido especifico con las características y funcionalidad de la 

herramienta IRYS, en donde se destaquen que beneficios traería para las 

empresas su adquisición, ejemplo calidad en los informes, ahorro de tiempo, etc. 

• LinkedIn es una de las redes sociales en la que se debe generar contenido para los 

usuarios que cumplan con las características de los Buyer Persona, este contenido 

debe ir enfocado en las soluciones que brinda y como va a mejorar su trabajo el 

incluirla dentro de su presupuesto mensual, esta red permite conectar fácilmente 

con personas que se desenvuelven en sector especializado  

• Creación de videos máximo de 1 minuto, explicando información de interés para 

los clientes potenciales, evitando la venta directa. Por ejemplo: que tipos de 

informes de sostenibilidad existen, ahorro de tiempo en la generación de informes, 
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logrando salir de la oficina a tiempo, disminución de uso de papel para informes de 

sostenibilidad por medio de la herramienta. 

• Realizar pauta publicitaria en Instagram y LinkedIn, que lleguen directamente a la 

página de la herramienta para recopilar información de los clientes potenciales. 

Tal y como se me menciona en el marco teórico y su justificación en el numeral Ñ. 

Anexo. Recomendaciones Para el Posicionamiento de la herramienta, es importante que 

la compañía se centre en las etapas del embudo de ventas, teniendo en cuenta el Buyer 

Persona, Buyer Journey, marketing de contenidos, la automatización de marketing y el 

análisis y optimización de los resultados. Lo cual permitirá lograr que los clientes 

potenciales tengan una mejor experiencia, desde el primer día de conocer la empresa. 

También se recomienda, integrar periódicamente en la herramienta nuevas 

funcionalidades en le herramienta, de esta forma las empresas ven mayor beneficio a la 

inversión, de igual formo es importante tener control de la percepción de los clientes con 

encuestas de satisfacción periódicas para garantizar el excelente servicio a los clientes. 

Dentro de la solución se plantearon diferentes estrategias que le permitirán a la 

empresa trabajar a mediano y largo plazo, tal y como se muestra en el numeral O. Anexo 

Cronograma, claro está que esto puede variar de acuerdo con la planeación y capacidad 

de respuesta.  
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Conclusiones y Recomendaciones 

   

Durante el proceso de consultoría se expusieron recomendaciones sobre los hallazgos 

obtenidos, para dar a conocer la herramienta IRYS de forma efectiva, dentro de las 

mismas se recomendó a la empresa generar contenido relacionado con las 

funcionalidades y beneficios de la herramienta para los clientes potenciales, 

principalmente en LinkedIn teniendo en cuenta que es la red social más visitada por los 

Buyer Personas, por otro lado, se recomienda incluir en la página web de la marca un 

Blog con contenido relacionado a los informes de gestión de sostenibilidad, contenido 

relevante del sector que facilite las estrategias de SEO y SEM.  

Por otra parte, con la investigación realizada se pudo establecer una estrategia digital 

de posicionamiento de penetración de mercado de la herramienta IRYS, dentro de la cual 

se encuentran las siguientes acciones: realizar marketing de contenidos que permita 

atraer a clientes potenciales y fidelizar a los actuales a través de las diferentes redes 

sociales y su página web gratuito o de suscripción a contenidos inéditos periódicamente 

generando así una nueva fuente de ingresos para la empresa, implementar marketing de 

buscadores con la finalidad de traer nuevos clientes y generar tráfico ya sea orgánico o 

pago, campañas de email marketing con descuentos o cursos gratuitos para sus clientes 

actuales o suscriptores, se recomienda crear incentivos para los clientes que 

recomiendan a otros la herramienta de gestión de informes de sostenibilidad IRYS. 

Adicionalmente, se establecieron los Buyer Persona de los clientes potenciales 

teniendo en cuenta la información de las personas encuestadas, con esto la empresa 

puede enfocarse en la creación de contenido de valor para los clientes a través de los 

canales más efectivos. Con la elaboración del Customer Journey se lograron identificar 

varios puntos importantes que permiten a la empresa evidenciar las necesidades, 
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deseos, desafíos y emociones de sus clientes, en todo el proceso de compra, con esto se 

logra determinar los mensajes más apropiados para apoyar al cliente en la toma de 

decisiones.  

Finalmente, como parte de este trabajo se establecieron las recomendaciones más 

eficientes para el posicionamiento digital de la herramienta tecnológica IRYS de gestión 

de informes de sostenibilidad y se crearon las herramientas necesarias para que se 

aplique con facilidad la estrategia de marketing digital propuesta, para incrementar la 

competitividad de la empresa, dentro de lo cual se puede resaltar la importancia de tener 

en cuenta el embudo de ventas, para contar una historia, los beneficios que perciben los 

clientes de la herramienta, así como la facilidad del uso de la herramienta, la calidad del 

servicio al cliente y el excelente soporte que la empresa brinda a sus usuarios.  

Al momento de la presentación de este trabajo la empresa no ha aplicado la totalidad 

de las recomendaciones propuestas, debido a demoras en el desarrollo de la aplicación y 

mejoras que se tuvieron en cuenta gracias a la información recaudada en las encuestas 

realizadas, sin embargo, se proporciona a la empresa una tabla con las estrategias, 

presupuestos e  indicadores, con el ánimo de conocer si son exitosas posterior a su 

implementación ver Q. Anexo Tabla de Estrategias , se exalta la importancia de realizar 

la medición cada mes, con el fin de identificar posibles mejoras y generar mayor valor 

mes a mes en la compañía.  

A si mismo cabe resaltar que las estrategias descritas en el presente trabajo son 

aplicables en los otros servicios ofrecidos por la empresa o para empresas del sector que 

realicen venta de servicios u aplicaciones digitales. 
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A. Anexo. Embudo de ventas 

 

Figura 7  

Funnel de ventas. 

 

Nota. Adaptado de Previale, V. (2017, 23 de junio). Mujeres de empresa. Cómo Armar un 

Funnel de Ventas Para Ganar Más Clientes: https://www.mujeresdeempresa.com/como-

armar-un-funnel-de-ventas-para-ganar-mas-clientes/ 
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B. Anexo. Proceso Cuantitativo y Cualitativo 

Figura 8  

Proceso cuantitativo.  

 

Nota. Adaptado de Hernández Sampieri, R., & Mendoza Torres, C. P. (2018).  

Figura 9  

Proceso cualitativo.  

 

Nota. Adaptado de Hernández Sampieri, R., & Mendoza Torres, C. P. (2018).   



POSICIONAMIENTO DE LA HERRAMIENTA DE GESTIÓN DE 
INFORMES DE SOSTENIBILIDAD IRYS DE CREO 
CONSULTORES 

 50 

 

 

C. Anexo. Análisis PESTEL CREO Consultores SAS 

 

El análisis realizado por el equipo de investigación se enfocó en el entorno tecnológico 

que se encuentra relacionado con la compañía y su actividad de desarrollos tecnológicos: 

Factores Políticos 

• Dentro de los proyectos de ley del presidente Gustavo Petro, se realiza una clara 

postura en el desarrollo de la tecnología y la garantía de brindar acceso a todas las 

personas en cualquier lugar del país además de garantizar una cultura digital, así 

como se plantea en su plan de tecnología para la vida (Vida, 2022). 

• El ministerio de tecnologías de la información y las comunicaciones tiene como 

objetivo apoyar el crecimiento empresarial por medio de la tecnología a partir de 

diferentes cursos y convocatorias que publican cada año (Kemp, 2022; Ministerio 

de Tecnologías de la Información y las comunicaciones (MINTIC), 2022). 

Factores Económicos 

• Incremento del precio del dólar, un incremento alcanzando así su precio más alto 

en toda la historia (Vargas, 2022). 

• La inflación en Colombia en octubre de 2022 tuvo un incremento del 12,3% y el 

incremento al índice del precio al consumidor del 0,72% lo que ha generado un alto 

incremento en el precio de los bienes y servicios (DANE, 2022).  

Factores Sociales 

• Las empresas cada vez desarrollan muchas más herramientas tecnológicas para 

facilitar y ejecutar muchos procesos (Kemp, 2022; Ministerio de Tecnologías de la 

Información y las comunicaciones (MINTIC), 2022). 
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• El país no cuenta con la conectividad a internet necesaria para garantizar acceso 

al mismo en todas las regiones del país (Kemp, 2022; Ministerio de Tecnologías de 

la Información y las comunicaciones (MINTIC), 2022). 

• Los clientes potenciales prefieren las aplicaciones móviles sobre las aplicaciones 

web (Kemp, 2022; Ministerio de Tecnologías de la Información y las 

comunicaciones (MINTIC), 2022). 

Factores Tecnológicos 

• La llegada del metaverso, como parte de las estrategias de las empresas para 

brindar una excelente experiencia a los clientes (Granados, 2022). 

• Inicio de la conexión 5G, para mejorar la conectividad de la población en el país 

(Lorduy, 2022). 

• Crecimiento de la analítica de datos dentro de las plataformas tecnológicas.  

• Existen diversas herramientas para hacer una página web atractiva al público. 

• Es posible lograr el posicionamiento de una aplicación por medio de las páginas 

web propias y redes sociales como: Instagram, Facebook, Twitter,  

Factores Ecológicos 

• Debido a las leyes de protección ambiental en los diferentes países del mundo, 

toma relevancia que las compañías busquen cumplir los objetivos de desarrollo 

sostenible desde su industria. 

• Se encuentra en auge evitar el uso del papel y migrar todo a la nube o programas 

tecnológicos 
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Factores Legales 

• La protección de datos es un derecho fundamental consagrado en la constitución 

política de Colombia, es por ellos que se generó una regulación que obliga a todos 

las plataformas digitales a garantizar la privacidad y seguridad de su información 

personal, así consagrado en el artículo 17 de la ley 1581 de 2012 (Congreso de la 

República, 2012). 

• Por otro lado, los actores del desarrollo tecnología, deben actuar como garantes 

del acceso de todas las personas, a la información y las comunicaciones de 

acuerdo con la ley 1978 de 2019 (Congreso de la República, 2019). 
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D. Anexo. Casos de Éxito 

La investigación y análisis de casos de éxito en esta consultoría permitirá demostrar 

cómo las prácticas exitosas pueden influir en la mejora de los resultados y el éxito 

empresarial en diferentes contextos. Permitirá conocer conceptos valiosos que 

contribuyen al desarrollo de este trabajo. Por ello, se abordarán algunos ejemplos dentro 

de las empresas de servicios especializados, que además en su portafolio cuenten con 

una oferta de productos. 

Tabla 1.  

Análisis Casos de éxito 

Empresa Estrategia 
Ecovadis  - Empresa de sostenibilidad líder en el sector.  

- Educa y concientiza a las empresas y consumidores sobre temas de 

sostenibilidad y responsabilidad social empresarial.  

- Estrategias de marketing digital (Sitio web, blog, boletín electrónico, 

técnicas SEO y PPC, webinars, eventos en línea redes sociales).   

Rappi  - Campañas estructuradas y conocimiento del cliente. 

- Captación de información de los usuarios. 

- Comunicación multicanal haciendo presencia constante en la mente del 

consumidor.  

iClinic - iClinic una aplicación para gestión de consultorios y clínicas. "La plataforma 

ayuda los procesos de gestión, tales como agendamiento de citas, 

recordatorio por mensajes de texto, historial médico electrónico 

personalizado, elaboración de prescripciones electrónica y hasta el control 

financiero de la clínica” Implementación Inbound Marketing con flujos 

nutricionales para sus Buyer Persona.  

- Elaboración de Landing Pages, e-books, pistas y consejos por email.  

Cisco  - Implementación de Youtube como canal principal para la interacción con 

sus clientes, sus contenidos más vistos es preguntas y respuestas y 

demostración de las presentaciones de eventos. 
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Nota. Elaboración propia, basado en ECOVADIS (2020, 22 de Julio). Destacado 4: 

Diferenciación de marca creíble. InsightB2B. (2019, de agosto). Caso de Éxito Inbound 

Marketing | iClinic. MarketingB2B saza, J. J. (2016,14 de abril). Social Media: 9 Casos de 

éxito en empresas B2B. Valenzuela Vallejo, M., & Betancur Giraldo, A. (2018). Análisis 

del impacto que tienen las estrategias de marketing digital para generar valor de marca 

en la aplicación RAPPI en Bogotá.  
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E. Anexo. DOFA CREO Consultores 

Tabla 2  

DOFA CREO Consultores 

DEBILIDADES: OPORTUNIDADES: 
- Baja presencia en canales digitales, 

como redes sociales y pagina web. 

- La compañía no cuenta con un plan 

estratégico. 

- No hay indicadores de referencia para 

determinar el crecimiento de la compañía 

en el tiempo. 

-  No todos los clientes hacen uso de 

las herramientas para gestionar sus 

informes. 

 

- Acercarse a nuevos clientes a 

través de medios digitales. 

- La herramienta de gestión puede 

contar con mejoras y nuevas funciones 

para la elaboración de informes. 

- Posicionarse a través de medios 

digitales. 

 - Venta de licencias de los informes 

para mejorar los ingresos de la 

compañía. 

- Entrada de leyes de objetivos de 

desarrollo sostenible. 

FORTALEZAS: AMENAZAS: 
- Cuenta con conocimiento en 

herramientas para la gestión de informes 

alineados con los objetivos de desarrollo 

sostenible. 

- Tiene un reconocimiento orgánico, 

gracias a las buenas relaciones con sus 

clientes. 

- Es pionera en Colombia en ofrecer 

servicios relacionados con la 

implementación y gestión de los objetivos 

de desarrollo sostenible. 

- Nuevas empresas entrantes al nicho 

de mercado que cuentan con mayor 

posicionamiento digital. 

-  Compañías con herramientas 

similares para la gestión de informes. 

- Empresas que ofrecen un portafolio 

más amplio de servicios 

complementarios, que son más 

atractivas para los clientes. 

Nota. Elaboración propia. 
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F. Anexo. Plan de Consultoría 

Figura 10  

Plan de consultoría. 
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G. Anexo. Instrumento – Encuesta 

ENCUESTA CREO Consultores – Herramienta IRYS “Indicadores de 

Responsabilidad y Sostenibilidad” Clientes usuarios 

Objetivo de la encuesta: 

(*) Campos obligatorios 

• Nombre 

• ¿A qué empresa pertenece? 

• ¿Qué cargo ocupa? 

A continuación, por favor responda las siguientes preguntas de acuerdo con su 

experiencia en el manejo de la plataforma IRYS: 

1. ¿Qué función tiene la herramienta IRYS en su empresa? 

- Almacenamiento de información 

- Análisis documental 

- Creación de informes (Sostenibilidad, gestión, operativos, etc.) 

- Otro ¿Cuál? “Espacio para respuesta” 

2. Califique su experiencia con el uso de la herramienta IRYS 

- Útil 

- Fácil de usar 

- Flexible 

- Eficiente 

- Innovadora 

- Visualmente agradable 
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- Funcionalidad permanente (servicio técnico constante) 

- Automatizada 

- Seguridad de la información 

3. ¿La plataforma IRYS es adecuada para los requerimientos de su empresa?  

- Si 

- No 

- ¿Por qué? “Espacio para respuesta” 

4. ¿Qué otra funcionalidad le gustaría encontrar dentro de la herramienta IRYS? 

- Integración con otras plataformas WEB, como software contable 

- Recomendaciones de mejora en los procesos internos con deficiencia 

- Integración con servicios de control interno (riesgos, HSQ, Auditorías, etc.) 

- Gráficas de resultados 

- Reportes de la información almacenada 

- Otra ¿Cuál? “Espacio para respuesta” 

5. ¿Cómo califica la experiencia de soporte técnico y/o funcional al momento de 

presentar inconvenientes?  

- Deficiente 

- Aceptable 

- Regular 

- Bueno 

- Excelente 

6. ¿Cómo califica la calidad de servicio de la aplicación de IRYS?  

- Deficiente 

- Aceptable 

- Regular 
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- Bueno 

- Excelente 

7. ¿Qué tan probable es que recomiende la herramienta IRYS?  

-Nada probable 

-Poco probable 

- Probable 

-Muy probable 

-Totalmente probable 

8. ¿Cómo conoció a CREO Consultores? 

- Recomendación de un amigo 

- Página WEB 

- Redes sociales 

- Medios de comunicación masiva (radio, prensa) 

- Evento institucional (Congreso, feria, taller, etc.) 

- Trabajó en la organización 

9. ¿Qué redes sociales frecuenta? 

- LinkedIn 

- Facebook 

- Instagram 

- Twitter 

- Otra ¿Cuál? “Espacio para respuesta” 
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H. Anexo. Tabla respuestas encuesta CREO Consultores 

Figura 11 Respuestas de encuesta CREO Consultores.  

 

Nota. Elaboración propia. 
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Figura 12 Respuestas de encuesta CREO Consultores (Continuación).  

 

Nota. Elaboración propia. 

 

Figura 13 Respuestas de encuesta CREO Consultores (Continuación).  
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Nota. Elaboración propia. 
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I. Anexo. Gráficas de Resultados de la Encuesta 

 

Figura 14 Experiencia de uso de la herramienta IRYS por persona.  

 

 

Figura 15 Calificación de experiencia de soporte técnico funcional al momento de 

presentar inconvenientes, percibida por los clientes.  
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Figura 16 Probabilidad de que un cliente recomiende la herramienta IRYS.  

 

 

Figura 17 Forma en la cual los clientes conocieron la empresa CREO Consultores.  

 

 

Figura 18 Redes que más frecuentan los clientes que tienen la herramienta IRYS. 
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J. Anexo. Clientes Potenciales 

Figura 19 Perfil cliente potencial 1.     

 

Nota. Tomado de Perfil Natalia Sierra Gutiérrez (s/f). Linkedin.com. Recuperado el 24 

de marzo de 2023, de https://www.linkedin.com/in/ natalia-sierra-gutierrez-/ 
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Figura 20 Perfil cliente potencial 2.  

 

Nota. Tomado de Perfil Nina Bastos. (s/f). Linkedin.com. Recuperado el 24 de marzo 

de 2023, de https://www.linkedin.com/in/ nina-bastos-98456457/ 

Figura 21 Perfil cliente potencial 3.  

 

Nota. Tomado de Perfil Luis H. Arrieta Díaz (s/f). Linkedin.com. Recuperado el 24 de 

marzo de 2023, de https://www.linkedin.com/in/ luis-h-arrieta-d%C3%ADaz-2bb61872/ 
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Figura 22 Perfil cliente potencial 4.  

 

Nota. Tomado de Perfil Cristian Alejandro Gutiérrez. (s/f). Linkedin.com. Recuperado 
el 24 de marzo de 2023, de https://www.linkedin.com/in/ cristian-alejandro-gutiérrez-
014b9b84/ 
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Figura 23 Perfil cliente potencial 5. 

 

Nota. Tomado de Perfil Liliana Durán Quintero (s/f). Linkedin.com. Recuperado el 24 

de marzo de 2023, de https://www.linkedin.com/in//liliana-durán-quintero-2a3a3890/
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K. Anexo. Recomendaciones Buyer Personas 

Figura 24 Recomendaciones Buyer Persona 1.  

 

Nota. Elaboración Propia 
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Figura 25 Recomendaciones Buyer Persona 2. 

 

Nota. Elaboración Propia 
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Figura 26 Recomendaciones Buyer Persona 3.  

 

Nota. Elaboración Propia 
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L. Anexo. Recomendaciones Customer Journey 

Figura 27 Recomendaciones Customer Journey.  

 
Nota. Elaboración Propia
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M. Anexo. Recomendaciones Estrategia digital a implementar 

 

Teniendo como referencia la investigación teórica, el estudio de competidores, la 

encuesta realizada, la construcción de los Buyer Personas y Customer Journey, nos es 

posible establecer la siguiente estrategia digital a implementar dentro de los canales más 

visitados por los clientes de la compañía, con el fin de dar a conocer y posicionar su 

herramienta de informes de gestión de sostenibilidad de forma efectiva, para incrementar 

sus ingresos y competitividad.  

La estrategia planteada es: Una estrategia de penetración de mercado para 

posicionamiento de herramienta, la anterior alineados con el objetivo del empresario de 

incrementar las ventas anuales de la herramienta, para lo cual, basados en el marco 

teórico es necesario destacar: Los atributos, beneficios, precio, calidad y uso/utilidad que 

tiene la herramienta, con el ánimo de lograr ocupar un lugar privilegiado en la mente de 

los clientes.  

Con el ánimo de cumplir con dicha estrategia, más adelante se especifican las 

actividades a realizar por medio de Marketing de contenidos, Marketing en buscadores, 

SEO (Optimización para motores de búsqueda), Inbound Marketing, Email Marketing, 

Marketing en redes sociales y optimización de la herramienta de informes de 

sostenibilidad IRYS. 
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N. Anexo. Estrategias de funcionamiento 

 

Figura 28 Estrategias para el posicionamiento.  

 

Nota. Tomado de Positioning process in marketing: steps and stages (p. 56), por 

Olivar Urbina, N., 2020, RAN - https://doi.org/10.29393/RAN6-5PPNO10005  
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Ñ. Anexo. Recomendaciones Para el Posicionamiento de la herramienta 

 

Las recomendaciones para el posicionamiento de la herramienta de informes de 

sostenibilidad IRYS son: 

A continuación, se mencionan algunos ejemplos de cómo realizar las diversas 

actividades: 

 Marketing de Contenidos 

Justificación: 

El principal objetivo de este es crear y publicar contenido que permita atraer nuestros 

clientes ideales de acuerdo los Buyer Persona identificados. Esta información puede ser 

elaborada en distintos formatos, por ejemplo: Blogs, Canal de Youtube u otros canales 

que permita a las diferentes personas encontrarlos. Para esto es importante planear la 

información que va a publicar y la frecuencia de publicación. Todo esto siempre 

pensando en los clientes potenciales y las búsquedas que realizan con frecuencia.  

Realizando la comparación de la página web de Creo Consultores con otras 

compañías relacionadas con el sector de la sostenibilidad, se puede optimizar y mejorar 

la página actual, haciéndola más dinámica e incluyendo llamados a la acción. Por 

ejemplo, PWC tiene una página de aterrizaje, tal y como se muestra en la Figura 29 

Página principal de PWC, la cual es interesante en cuanto a las fotos, diseño, escritura, 

llamados a la acción y mención de las formas como generan valor con textos cortos e 

imágenes dicientes, logrando atraer a las personas, sin costo al usuario. 
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Figura 29 Página Principal de PWC.  

 

Nota. Adaptado de Página principal, por PWC Colombia, 2022, 

https://www.pwc.com/co/es 

Adicionalmente, es importante recopilar datos de clientes potenciales, lo cual se 

puede realizar cuando les llama la atención un documento, por ejemplo, el que se 

encuentra en el encabezado de la Figura 29 Página principal de PWC, que dice Haz clic 

aquí y dirige a los clientes potenciales a la Figura 30  Obtención de datos PWC, esto 

permite tener una base de datos de personas interesadas en la sostenibilidad y 

posiblemente están más abiertos a recibir correos de parte de la empresa con la 

bienvenida a su comunidad y correos de promociones o información de la herramienta de 

informes de sostenibilidad IRYS que tiene Creo Consultores. De esta forma logramos 

atraer clientes potenciales y posicionar la herramienta. 
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Figura 30 Obtención de datos PWC.  

 

Nota. adaptado de Página principal, por PWC Colombia, s/f, 

https://www.pwc.com/co/es/publicaciones/GEMO.html#further-insights  

Con este tipo de contenido, enfocados a la atracción de clientes y posicionar la 

herramienta por medio de contenido que exprese la calidad de la herramienta, su bajo 

costo comparado con la competencia, los beneficios, usos que esta puede llegar a tener 

en otras organizaciones e interacción con los seguidores permite lograr confianza y 

recordación en la mente de los clientes.  

Marketing de buscadores, SEM y SEO 

Justificación: 
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Con el ánimo de posicionar la herramienta de manera inmediata, es necesario llegar a 

más clientes potenciales apalancados en los buscadores como Google, esto se podrá 

realizar con una buena indexación y etiquetado de la página web.  

Con el ánimo de hacer visible la marca o en este caso la herramienta en internet. Es 

necesario que esta actividad la realice un profesional especializado en este ámbito, ya 

que podrá identificar técnicas a implementar en la página web y buscadores, por ejemplo: 

tal y como se muestra en la Figura 31 Ejemplo de palabras clave, estas se deben definir 

basado en la herramienta e interés de los clientes potenciales, para generar contenido en 

base a estas y lograr estar en la mayor cantidad de búsquedas de dichos clientes o en su 

defecto para realizar publicidad no paga y paga mediante Google Ads, Yahoo Ads, entre 

otros. 

Figura 31  Ejemplo de palabras clave.  

 

Nota. Tomado de Informe Final Redes sociales Creo Consultores (2022), por Bonilla, 

S., García, L., Gómez, A., Granados, A., Rodríguez, M.  

 

Email Marketing 

Justificación: 

Utilizando la información de clientes actuales y potenciales que se ha registrado en la 

página web, es posible por medio de correos electrónicos automatizados enviar noticias 
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de interés, descuentos, fechas importantes como conferencias, entre otros. Algunas 

herramientas de comercio electrónico como Wordpress incluyen plugins que apoyan en 

el proceso de automatización, sin embargo, se debe realizar la planeación de información 

a enviar, la ejecución de envío de correos y posterior medición.  

Marketing en redes sociales 

Justificación: 

Con el objetivo de estar más cerca de los clientes potenciales y generar una 

comunidad que conozca la marca y la herramienta de informes de sostenibilidad, se 

evidenció en la encuesta realizada, que Instagram, Facebook y LinkedIn son las redes 

que más frecuentan las personas que estudiaron y/o laboran en áreas relacionadas a la 

gestión de sostenibilidad en el país. 

Algo que valoran las personas en la actualidad es tener al alcance de su mano la 

información actualizada que permita informarse, realizar un análisis o comparación de 

servicios o producto y tal vez realizar una compra. Debido a lo anterior es de gran 

importancia que la empresa sea más activa en las redes sociales, no solo creando 

imágenes de venta, sino también generando contenido gratuito como tips, ventajas de 

contar con una herramienta de informes de sostenibilidad, beneficios que brinda el 

gobierno a las empresas que implementan actividades de sostenibilidad, interacción por 

medio de preguntas dinámicas en historias. 

Para logra esto es importante tener la cuenta activa en Facebook e Instagram, y 

conectarlas para optimizar el tiempo de publicación, lo que quiere decir es que, si se 

realiza una publicación en Instagram, esta también se publica automáticamente en 

Facebook activando solo un botón.  
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Este tipo de redes permite atraer más clientes potenciales y generarles valor, de tal 

forma que la empresa se encuentre siempre en sus mentes. Un ejemplo es el que se 

muestra en la Figura 32 Propuesta perfil Instagram de Creo Consultores. 

Figura 32  Propuesta perfil Instagram CREO Consultores.  

 

Nota.  Tomado de Informe Final Redes sociales Creo Consultores (2022), por Bonilla, 

S., García, L., Gómez, A., Granados, A., Rodríguez, M. 

Herramienta de informes de sostenibilidad IRYS 

Justificación: 

Con el fin de conocer los ítems a mejorar dentro de esta y realizar algunas 

mediciones, es necesario que esta permita validar: 

• La cantidad de usuarios que se registraron, que la abrieron y no la usaron, y la 

cantidad de usuarios que la usa frecuentemente 

• La cantidad de usuarios que la abrieron 
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• Los usuarios activos mensuales que tiene, para convertirlos en usuarios activos 

diarios. 

• Cuanto tiempo pasan los usuarios en la aplicación, esto permitirá idear mejoras 

para que estos permanezcan más en ella y se vuelva imprescindible. 

• Cuáles son los pasos o caminos más concurridos para identificar las 

funcionalidades son las más utilizadas y optimizarlas con el tiempo 

Por otra parte, se debe considerar lo identificado y mencionado por los clientes en la 

encuesta realizada, como lo es: 

• Optimizar las funcionalidades de almacenamiento de información y Creación de 

informes (Sostenibilidad, gestión, operativos, etc.), teniendo en cuenta que es la 

más utilizada por todos ellos. 

• Mejorar sustancialmente la funcionalidad de Análisis documental, ya que solo un 

cliente hace uso de esta, lo que da a entender que no genera valor a las empresas. 

• Realizar nuevas versiones que permitan que el usuario la perciba como una 

herramienta innovadora. 

• Implementar las funcionalidades: Recomendaciones de mejora en los procesos 

internos con deficiencia e Integración con otras plataformas WEB, como software 

contable. 
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O. Anexo KPIS 

KPIs  

• Marketing de Contenidos 

o Números de visitas a la web 

o Cantidad de personas registradas 

o Clientes potenciales nuevos concretados  

• Marketing de buscadores, SEO y SEM 

o Costo por Leads= Total ventas / Total leads  

o Tasa de conversiones= Cantidad de acciones completadas / Vistas del 

anuncio 

o ROI = Ingresos –Inversión realizada / Inversión realizada *100 

• Email marketing 

o Tasa de entrega de correos = Cantidad de email entregados / Cantidad de 

email enviados * 100  

• Marketing de redes sociales 

o Crecimiento de la audiencia: (Seguidores nuevos/ total de seguidores) x100 

o Alcance de publicaciones= (Visualización de post/Total de seguidores) x100 

o Tasa de me gusta= (Cantidad de Likes/ Cantidad de seguidores) x100 

• Aplicación 

o Funcionalidades más usadas Vs Funcionalidades creadas 
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o Cantidad de usuarios que ingresan a diario / Cantidad de usuarios 

registrados 

o Encuesta de satisfacción (NPS)= Porcentaje de promotores (%) - 

Porcentaje de detractores (%) 
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P. Anexo Cronograma 

Figura 33 Cronograma de actividades propuesto.  
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Q. Anexo Tabla de Estrategias 

Figura 34 Tabla de estrategias.  

 


