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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de marketing tiene como objetivo principal impulsar el crecimiento
y la rentabilidad de Cotizacion Web, una plataforma digital de gestion comercial
desarrollada por Codde Soluciones Informaticas. Para lograrlo, se ha realizado un
analisis exhaustivo de la situacion externa e interna de la empresa, asi como
también una investigacion de mercado y propio plan de marketing estratégico y

tactico.

En cuanto al analisis externo, este se llevo a cabo mediante el uso de herramientas
estratégicas como el analisis PEST, 5 fuerzas de Porter y benchmarking. Estas
herramientas permitieron evaluar el entorno empresarial de Cotizaciéon Web, para
identificar oportunidades, amenazas y comprender la posicion competitiva del

software en el mercado.

Ademas, el analisis interno se basoé en la construccion de la cadena de valor de la
plataforma y el analisis FODA. Herramientas que ayudaron a identificar los recursos
y capacidades internas de la empresa, asi como también sus fortalezas y

debilidades en relacion a Cotizacion Web.

La investigacion de mercado se centr6 en comprender las necesidades y
preferencias de los clientes actuales y potenciales, asi como también en identificar
oportunidades de segmentacion de mercado. Esto permitié formular un modelo de
negocio solido, alineado con las demandas del segmento para maximizar la

propuesta de valor de la plataforma.

El plan de marketing estratégico se desarrollé con base en un marco estratégico
gue incluye una vision clara, valores fundamentales, una mision claramente definida
y metas especificas. Ademas, se establecieron estrategias genéricas y de

crecimiento para guiar las acciones y decisiones de marketing.

De igual modo, el plan de marketing tactico se enfocé en el desarrollo de las 4Ps:
producto, plaza (distribucion), promociéon y precio, en donde se formularon
estrategias para cada variable, con el objetivo de maximizar el crecimiento de la

plataforma y la satisfaccion del cliente.



A partir de las estrategias planteadas, se desarrollé6 un presupuesto y una
planificacion de marketing, en donde las estrategias fueron ordenadas segun los
recursos de la plataforma y su beneficio. Estas seran monitoreas a través de
meétricas de desempeino, lo que ayudara a la compafia a ajustar el plan de

marketing y a tomar decisiones basadas en informacion.



ABSTRACT

The main objective of this marketing plan is to boost the growth and profitability of
Cotizaciéon Web, a digital commercial management platform developed by Codde
Soluciones Informaticas. To achieve this, a thorough analysis of the company's
external and internal situation was conducted, along with market research and a

strategic and tactical marketing plan.

Regarding the external analysis, it was carried out using strategic tools such as
PEST analysis, Porter's 5 Forces, and benchmarking. These tools allowed the
evaluation of Cotizacion Web's business environment to identify opportunities,

threats, and understand the software's competitive position in the market.

Furthermore, the internal analysis was based on constructing the value chain of the
platform and SWOT analysis. These tools helped identify the company's internal
resources and capabilities, as well as its strengths and weaknesses in relation to

Cotizacion Web.

The market research focused on understanding the needs and preferences of
current and potential customers, as well as identifying market segmentation
opportunities. This allowed the formulation of a solid business model aligned with

the segment's demands to maximize the platform's value proposition.

The strategic marketing plan was developed based on a strategic framework that
includes a clear vision, core values, a well-defined mission, and specific goals.
Additionally, generic and growth strategies were established to guide marketing

actions and decisions.

In addition, the tactical marketing plan was focused on the development of the 4Ps:
product, place, promotion, and price. Strategies were formulated for each variable

with the aim of maximizing platform growth and customer satisfaction.

Based on the proposed strategies, a budget and marketing planning were
developed. The strategies were prioritized according to the platform's resources and
benefits. These will be monitored through performance metrics, which will help the

company adjust the marketing plan and make data-driven decisions.
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1 INTRODUCCION

El plan de marketing es una herramienta esencial para el desarrollo y éxito de las
empresas, ya que proporciona una guia estratégica basada en fundamentos
tedricos y practicos. Su objetivo principal es satisfacer las necesidades del cliente y

trazar un rumbo claro hacia el logro de los objetivos organizacionales.

En la actualidad, numerosas empresas chilenas, principalmente micro, pequenas y
medianas empresas (MIPYME), buscan potenciar sus ideas de negocio. Sin
embargo, se enfrentan a obstaculos como altos costos monetarios y una inversién
de tiempo considerable, lo que dificulta la realizacidon de un plan de marketing
efectivo. Esta falta de conocimiento y analisis previo del entorno empresarial puede
llevar a tomar decisiones arriesgadas sin comprender plenamente el mercado en el

que operan.

Es en este contexto que surge la necesidad de desarrollar un plan de marketing
para la plataforma digital denominada Cotizacion Web, desarrollada por la empresa
Codde Soluciones Tecnoldgicas. Aunque Codde Soluciones Tecnologicas ha
brindado servicios tecnoldgicos a diversas empresas y personas naturales en Chile,
la plataforma Cotizacién Web no ha sido respaldada por un plan de marketing desde

su lanzamiento.

El presente trabajo se enfocara en identificar oportunidades y desafios especificos
en el mercado objetivo, con el fin de brindar a Codde Soluciones Tecnoldgicas una
hoja de ruta clara y practica para el posicionamiento y éxito de Cotizacién Web. A
través de un enfoque estratégico y fundamentado, se buscara maximizar el impacto
de la plataforma, optimizando los recursos disponibles y adaptando las estrategias

de marketing a las necesidades del mercado en constante evolucion.

Mediante un analisis riguroso y la aplicacion de metodologias adecuadas, se espera
proporcionar las herramientas necesarias para impulsar la visibilidad y la adopcion
de Cotizaciéon Web entre las empresas de Chile y Latinoamérica, estableciéndola
como una solucion lider en la gestion eficiente y profesional de solicitudes

comerciales.
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2 ORIGEN Y PROPOSITO DEL ESTUDIO

El origen de este estudio surge de la necesidad de Codde Soluciones Informaticas
de desarrollar un plan de marketing para su plataforma Cotizacion Web. La empresa
reconoce la importancia de contar con una guia estratégica clara para optimizar sus
actividades de marketing, especialmente en un entorno empresarial que ha
experimentado un crecimiento exponencial en el campo tecnolégico. Con la llegada
del teletrabajo y las nuevas tecnologias, las plataformas web han adquirido una

relevancia significativa en la gestion empresarial.

Dado que la empresa no ha tenido un plan de marketing anteriormente, la
implementacion de uno para Cotizacion Web representa un avance excepcional
para Codde. El estudio se origina en la necesidad de aprovechar el papel
fundamental que desempena la plataforma en la industria de servicios de gestidn

empresarial y garantizar que se maximicen los beneficios y el impacto de la misma.

El estudio implicara un analisis exhaustivo y una investigacion solida sobre el
mercado objetivo, la competencia, las tendencias del sector y otros factores
relevantes. Con base en los resultados obtenidos, se desarrollara un plan de
marketing consistente y viable que permita a Codde aprovechar al maximo las
ventajas de la plataforma Cotizacion Web y establecerse como un lider en la

industria de servicios de gestion empresarial.
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3 OBJETIVOS

A continuacion, se presenta el objetivo general y los objetivos especificos que daran

paso al desarrollo del plan de Marketing para la plataforma Cotizacion Web.

3.1 Objetivo general:

Disenar y desarrollar un plan de marketing para la plataforma digital Cotizacién Web,

propiedad de Codde Soluciones Informaticas Ltda. (MIPYME) ubicada en la region

de Valparaiso, Chile. Respaldado por un analisis de marketing riguroso y robusto,

con el proposito de potenciar la captacion de clientes y lograr una eficiente gestion

comercial.

3.2 Objetivos especificos:

1.

Revisar y analizar toda la informacién referente al tema de investigacion para
construir la base de conocimientos tedricos.
Revisar las técnicas utilizadas con anterioridad en planes de marketing para

el sector de servicios y plataformas tecnoldgicas.

3. Comprender las nuevas técnicas de marketing digital.

© o« N O

Establecer cual puede ser el modelo tedrico u 6ptimo a partir de la revision
bibliografica y web.

Ordenar los datos e informacion proporcionada por Codde Soluciones
Informaticas.

Analizar y diagnosticar la situacion actual de la compania.

Desarrollar una investigacion de mercado para levantar informacion.
Determinar el segmento y mercado meta de la empresa.

Determinar el marco estratégico y las estrategias adecuadas para la

plataforma digital segun los resultados obtenidos.

10.Establecer el Marketing Mix de la empresa, generando tacticas de precio,

producto, plaza y promocion.

11.Presupuestar y planificar las estrategias planteadas segun impacto

economico. Determinar métricas de desempeno.
15



12.Concluir el estudio destacando las etapas que se realizaron y los resultados

que se obtuvieron a partir de los analisis y estrategias implementadas.

16



4 ALCANCE DEL ESTUDIO

En un analisis realizado por el ministerio de economia, fomento y turismo de Chile
en el ano 2021, se concluyd, que el 57,4% de las empresas registré una disminucion
en sus ventas entre el afno 2019 y 2020. Ademas, El impacto negativo de la
pandemia no fue absorbido de forma homogénea, ya que las microempresas fueron
el segmento mas golpeado, tanto en la proporcion de empresas que experimentaron

una caida en sus ventas (63,1%), como en la magnitud de la disminucién (-37,5%).

Tabla 1: Distribucion de empresas por tamario y variacion en ventas (2019-2020)

MNimero de empresas con MNamero de empresas con Mimero total de Var. Promedio

aumento en ventas anuales  disminucion en ventas anuales empresas del monto de

Mim. % MNdm. %% Miim. ¥ ventas anuales
Micro 212.595 36,9% 363.247 63,1% 575.842 100% -37,5%
Pequefia 100.454 57.4% 74.681 A42,6% 175.135 100% -10,4%
Mediana 15.467 61,3% 9.773 38, 7% 25.240 100% -4,3%
Grande 7.154 61,0% 4,574 39,0% 11.728 100% -16,3%
Total 335.670 42,6% 452.275 57,4% T87.945 100% -15,8%

Fuente: Ministerio de ecbnomia, fomento y turismo en base a informacioén tributaria (F29) de contribuyentes
(Sll).

Debido lo anterior, fue seleccionada una empresa del rubro tecnologico de la
categoria MIPYME. En esta se empleara un plan de marketing para la plataforma
Cotizacion Web, la cual gestionan y comercializan. Todo esto, a través de analisis
y herramientas robustas de marketing. Es importante mencionar, que anteriormente
no se ha realizado un plan de marketing en la empresa, por tanto, este seria el

primero.

La empresa antes mencionada es Codde Soluciones Informaticas, una compaiiia
perteneciente al mercado de servicios tecnologicos, la cual se desempena en cuatro
lineas de negocio: Servicios de pago mensual, Cotizacion Web, Soporte
computacional y proyectos tecnologicos. Esta se ubica en la Region de Valparaiso
(V), Chile; sin embargo, la plataforma Cotizacion Web se destaca por ser de corte
internacional, ya que actualmente maneja una cartera de clientes chilenos, como
también guatemaltecos, mexicanos y argentinos. Esta ultima sera la protagonista
del plan de marketing, ya que se busca focalizar los esfuerzos a solamente una

linea de negocio.
17



El publico objetivo de esta plataforma es aquel perteneciente a Chile, debido a que
las empresas que ejercitan en este pais lideran en cuanto a la demanda de los
servicios de Cotizaciéon Web. Se estudiara el comportamiento de estas para lograr
identificar el segmento y mercado meta y las posibles tendencias de adquisicion de

servicios.

El estudio sera del tipo exploratorio respecto a la investigacion de mercado y
estrategias que se propondran, ya que se estudiara un mercado poco explorado en
donde se evaluaran estrategias de marketing para potenciar las ventas y la difusion
de la plataforma. Ademas, se hara un estudio excautivo del mercado y los
segmentos a los cuales apuntara la compainia, con el objetivo de profundizar en las

necesidades del sector.

Ademas, se relacionaran las variables externas de la compafniia para obtener el nivel
de relevancia que tiene el mercado en cuanto a la comercializacion de los servicios
de la empresa. Del mismo modo, se analizaran las tendencias de crecimiento
interno de la compania que han llevado al éxito a la plataforma cotizacion web, estas
se relacionaran entré si para determinar la significancia de las actividades

relevantes que se realizan en la divulgacion de contenido.

Asimismo, se formulara el modelo de negocio de la plataforma, en donde
evaluaremos los factores determinantes para el funcionamiento de esta, definiendo
la propuesta de valor unida a la infraestructura, finanzas y segmento de clientes del
software. De esta manera, se describiran y definiran los cuatro pilares anteriormente

mencionados de manera grafica y conceptual.

Para finalizar, a través de la informacién recopilada se llevara a cabo la formulacion
del marco estratégico y las estrategias de la plataforma, lo que definira el enfoque
de esta. Por consiguiente, se establecera el plan tactico, el cual sera implementado
en la compania para fortalecer los pilares de éxito de Cotizacién Web. En este se
determinaran: productos, distribucion, promociones y precios. Lo anterior sera

presupuestado, planificado y controlado para establecer una guia clara y precisa.

18



5 ESTADO DEL ARTE
5.1 Antecedente del Estado del Arte

En el siguiente apartado se daran a conocer conceptos claves en cuanto a
informacidn, historia y definiciones del estudio. Con el objetivo de contextualizar la

investigacion que se llevara a cabo.

5.1.1 Breve Historia
5.1.1.1 Historia de la informatica

El origen de la informatica se situa en la segunda mitad del siglo XX, aunque la
primera generacion de computadoras se desarrollé entre 1951 y 1958, las cuales
funcionaban con valvulas', cilindros magnéticos? e instrucciones internas®. Eran
ordenadores que funcionaban muy lentamente, eran muy grandes y generaban
mucho calor. Pero con el paso de los anos la evolucion de la informatica no ha
dejado de mejorar gracias a las nuevas tecnologias, sobre todo teniendo en cuenta

el circuito integrado?, teléfono celular e Internet.

A dia de hoy podemos distinguir hasta cinco generaciones en la evolucion de la

informatica:

e Primera generacion; Que va de 1940-1952 y que se basa en la tecnologia de

tubos al vacio (valvulas). Se trata de un periodo en el que se construyeron

1 Componente electrénico utilizado para amplificar, conmutar, o modificar una sefial eléctrica mediante el
control del movimiento de los electrones en un espacio vacio a muy baja presién, o en presencia de gases
especialmente seleccionados.

2 Dispositivo de almacenamiento de datos.

3 Conjunto de datos insertados en una secuencia estructurada o especifica que el procesador interpreta y
ejecuta.

4 Circuito electrénico cuyos componentes, como transistores y resistencias, estan dispuestos en una lamina

de material semiconductor.
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muchas maquinas de calculo que, debido a su gran tamafno, necesitaban un
sofisticado sistema de enfriamiento y funcionaban muy lentamente.

e La segunda generacion (1952-1964) tiene como protagonistas los
transistores®, los cuales solucionaron el problema del tamafio y el
calentamiento de las computadoras, ya que es un semiconductor de
electricidad capaz de imitar y reproducir un proceso logico.

e Latercera generacion en la evolucion de la informatica (1964-1971) se centra
en la tecnologia de microcircuitos integrados, a partir de los cuales surgen
los teleprocesos®.

e En la cuarta generacion (1971-1981) aparecen los microprocesadores’ y las
computadoras personales, las redes, los procesos compartidos e interactivos
y también se diversifica su uso.

e En la quinta generacion (1981-actualidad) Se comienza a utilizar la
inteligencia artificial®, tanto en lo que se refiere al hardware® como al
software’?, para resolver problemas complejos como puede ser la traduccion
automatica de una lengua a otra. Esta quinta generacion, que vivimos
actualmente, esta consiguiendo cambios realmente espectaculares en la
evolucion de la informatica, mediante una mayor rapidez en el
procesamiento, desarrollo de programas, desarrollo multimedia y avances en
inteligencia artificial y en realidad virtual, entre otras muchas sorpresas que

vendran.

5> Pequefio dispositivo semiconductor que cierra o abre un circuito o amplifica una sefial; se emplea en
circuitos integrados para generar bits (ceros y unos).

8 Procesamiento de datos provenientes de terminales en una unidad central.

" Procesador de muy pequefias dimensiones en el que todos los elementos estan agrupados en un solo
circuito integrado.

8 Programa de computacion disefiado para realizar determinadas operaciones que se consideran propias de la
inteligencia humana, como el autoaprendizaje.

9 Conjunto de elementos fisicos o materiales que constituyen una computadora o un sistema informatico.

0 Conjunto de programas y rutinas que permiten a la computadora realizar determinadas tareas.

20



5.1.1.2 Historia de las MIPYMEs

En Europa, posterior a la Segunda Guerra Mundial, es el lugar en donde existen
antecedentes en cuando las primeras MIPYMEs'", ya que en este continente por la
necesidad que tenian las empresas en cuanto a la recuperacion de los estragos
econdmicos que existian por el contexto en el cual se estaban desarrollan. Estas se
debian recuperar de manera rapida, por lo cual se constituyeron pequenas

economias con constituciones sencillas.

En Chile, las MIPYMEs nacen, principalmente, por alguna oportunidad de mercado

0 necesidad generada por los consumidores.

El éxito del crecimiento de las MIPYMEs a pesar de las complicaciones y
restricciones en los créditos se debe a como implementan la solucion a los
problemas, ya que estas implementan estrategias de crecimiento exponencial,

diversificacion, entre otras. de manera efectiva e innovadora.

5.1.1.3 Codde Soluciones Informaticas Ltda

Codde Soluciones Informaticas, es una empresa constituida en la V region de Chile
bajo la personalidad juridica de Sociedad de Responsabilidad Limitada'.
Actualmente, cuenta con mas de once anos de vida y seis profesionales, los cuales

conforman el equipo en las areas de: desarrollo informatico y ventas.

La compania cuenta con cuatro areas de servicio, en los cuales se desarrollan
metodologias de trabajo colaborativas y de alta calidad, donde se privilegia la
comunicacion, innovacion y necesidad del cliente. Estos se clasifican de la siguiente

manera:

" Micro, pequefias y medianas empresas.
2 Es un tipo de sociedad mercantil en donde los socios solo responden al pago de sus aportaciones, sin tener

que comprometer su patrimonio personal.
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e Servicios de pago mensual:

En esta area, nos encontramos con todos los servicios web del tipo webmaster'3 y
“mantenciones”, ya sea en pagina web, aplicacion u otros. Ademas, se incluyen
servicios de respaldo de informacidon. En cuanto a este apartado, como su nombre

lo dice, el cobro es mensual segun los requerimientos del cliente.
e Cotizacion Web:

Cotizaciéon Web, es una plataforma web del area de servicios de gestién comercial,
en la que se pueden gestionar todos los requerimientos de una empresa en cuanto
al desarrollo de cotizaciones y presupuestos. La particularidad de esta plataforma
es que todas las acciones se realizan a través de internet, sin necesidad de
descargar aplicaciones. Cuenta con graficos y otras herramientas que permiten un

analisis mas detallado de estas.
e Soporte computacional:

En este servicio, se desarrollan proyectos informaticos para agilizar las demandas
de digitalizacion de empresas u organizaciones que lo requerian, con el objetivo de

lograr una mayor eficiencia y eficacia en sus procesos.
e Proyectos:

Esta area es la encargada de desarrollar proyectos del tipo digital a personas
naturales o juridicas, va desde las paginas web hasta softwares, pasando por

SEO™, SEM'°, disefio, aplicaciones moviles, etc.

3 Responsable del mantenimiento o programacién de uno o mas sitios web.
4 Conjunto de acciones y técnicas que se emplean para mejorar el posicionamiento (la visibilidad) en
buscadores de un sitio web en Internet.

5 Practica que mejora la visibilidad en paginas y sitios web de una marca mediante acciones de marketing
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5.1.2 Definiciones
5.1.2.1 Software

Software, es un programa informatico que hace referencia a un conjunto de
instrucciones, algoritmos’® y partes visuales que nos permiten interactuar con un
dispositivo electronico de forma sencilla. Este comprende los componentes l6gicos
necesarios para hacer posible la realizacion de tareas especificas, que en conjunto
con el hardware hacen operativo un dispositivo tecnolégico. En su mayoria, esta
escrito en lenguajes de programacion de alto nivel, ya que resultan mas eficiente

para los programadores.
Los softwares se clasifican principalmente en tres tipos:

e Software de sistema: El objetivo de estos es vincular al usuario vy
programador de una manera adecuada hacia los detalles del sistema
informatico que se use. Brinda interfaces de alto nivel, controladores,
herramientas y utilidades de apoyo que permiten el mantenimiento del
sistema global. Se destacan:

o Sistemas operativos

o Controladores de dispositivos

o Herramientas de diagndstico

o Herramientas de correccion y optimizacion
o Servidores

o Utilidades

e Software de programacion: Se refiere al conjunto de herramientas que
permite a los programadores desarrollar programas informaticos de manera
practica, los que incluyen:

o Editores de texto

6 Conjunto de instrucciones sistematicas y previamente definidas que se utilizan para realizar una

determinada tarea.
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o Compiladores e intérpretes
o Depuradores
o Bibliotecas y frameworks'’
o Control de versiones

e Software de aplicacion: Permite a los usuarios llevar a cabo tareas
especificas de diversos campos de actividad. Estos programas se enfocan
en automatizar o asistir en actividades particulares, con un énfasis especial
en el ambito empresarial. Algunos ejemplos de software de aplicacién
incluyen:
o Suites de productividad
o Software empresarial
o Software educativo
o Telecomunicaciones
o Videojuegos

o Software de calculo numérico y simbdlico

5.1.2.2 Software empresarial

El software empresarial se refiere a cualquier tipo de software disefiado para ayudar
a una empresa u organizacion a automatizar procesos, mejorar la productividad y
medir su desempeio. Este término abarca una amplia gama de aplicaciones
informaticas que incluyen desde programas de contabilidad y ofimatica, hasta
sistemas de planificacion de recursos empresariales (ERP), gestion de clientes
(CRM), recursos humanos y administracion de la cadena de suministro (SCM), entre

otros.

7 Marco o esquema de trabajo generalmente utilizado por programadores para realizar el

desarrollo de software.
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El software empresarial no se limita unicamente a ser un programa estandar, ya que
también puede incluir soluciones de software personalizadas para satisfacer
necesidades especificas de la empresa. Ademas, suele ir acompanado de servicios
de soporte técnico proporcionados por los distribuidores del software, que brindan

orientacion y soluciones a problemas segun los protocolos establecidos.

Es importante destacar que el software empresarial no se limita solo a los paquetes
de software comerciales, aunque una gran parte de él se conoce como software
empresarial propietario. También se considera software empresarial aquel
desarrollado a medida para satisfacer los requisitos especificos de una empresa en

particular.

5.1.2.3 Sistema de Planificacién de Recursos Empresariales (ERP)

El ERP (Enterprise Resource Planning) es un software utilizado por las
organizaciones para gestionar diversas actividades empresariales como
contabilidad, aprovisionamiento, gestion de proyectos, gestion de riesgos,
cumplimiento y operaciones de la cadena de suministro. Ademas de estas
funciones, un sistema ERP completo incluye herramientas de gestion del
rendimiento empresarial que ayudan en la planificacion, presupuestacion,

prediccion y generacion de informes financieros.

Estos sistemas integran y conectan multiples procesos empresariales, permitiendo
el flujo de datos entre ellos. Recopilan datos de transacciones de diferentes fuentes
de la organizacion, eliminando duplicados y proporcionando una fuente unica y

confiable de datos.

Actualmente, los sistemas ERP son fundamentales para la gestién de numerosas
empresas, independientemente de su tamafno o industria. Son considerados tan

esenciales como la electricidad para el funcionamiento de las empresas.

Los sistemas de ERP son plataformas completas e integradas que gestionan todos
los aspectos de un negocio de produccion o distribucion, tanto en entornos locales

como en la nube. Ademas de respaldar la gestion financiera, recursos humanos,
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gestion de la cadena de suministro y fabricacion, también brindan transparencia en
los procesos empresariales al supervisar la produccién, logistica y finanzas. Estos
sistemas actuan como un eje central, proporcionando acceso a la informacion a
diferentes departamentos y funcionando como el nucleo de los flujos de trabajo y

datos en la empresa.

5.1.2.4 Gestidon de Relacion con los Clientes (CRM)

CRM, o Customer Relationship Management (Gestion de Relacion con los Clientes),
es un conjunto de practicas, estrategias comerciales y tecnologias enfocadas en la
relacion con el cliente. Con un sistema de CRM, las empresas de todos los tamainos
pueden mantenerse conectadas con sus clientes, optimizar los procesos, mejorar la

rentabilidad e impulsar el crecimiento del negocio.

En la actual era del cliente, la transformacion digital y las nuevas tecnologias, las
relaciones comerciales evolucionan y surge el concepto de experiencia del cliente.
Un CRM, mas que un simple software o plataforma, implica estar centrado en el
cliente. Es una estrategia, un proceso, una herramienta y una tecnologia que busca

brindar una experiencia satisfactoria al cliente.

Las plataformas de CRM se consideran tecnologias corporativas importantes e
innovadoras para las empresas. Almacenan informacion de clientes actuales y
potenciales, como nombres, direcciones y numeros de teléfono, e identifican sus
actividades y puntos de contacto con la empresa, como visitas al sitio web, llamadas

telefénicas y correos electronicos.

El sistema de CRM va mas alla de ser una simple lista de contactos, ya que recopila
e integra datos valiosos para preparar y actualizar a los equipos con informacion

personalizada de los clientes, historiales de compra y preferencias.

Las plataformas de CRM tienen diversas funciones, entre las que se incluyen el
seguimiento y la gestion activa de la informacion de los clientes, la conexién de todo

el equipo en cualquier dispositivo, la captura inteligente de correos electronicos de

26



los clientes, la simplificacion de tareas repetitivas para un seguimiento de leads mas
efectivo, la provision de recomendaciones e informacién instantanea, y la capacidad

de expandirse y personalizarse a medida que la empresa crece.

5.1.2.5 Cotizacion Web

Cotizaciéon Web (cotizacionweb.cl) es una plataforma web, creada y administrada
por Codde Soluciones Informaticas, que permite gestionar de manera eficiente
todas las solicitudes comerciales de una empresa. Con esta plataforma, toda la
informacién de los productos, servicios y clientes estara centralizada en la nube.
Cada empresa, podra emitir cotizaciones’® sin limites, modificarlas, clonarlas y
acceder a estadisticas anuales y mensuales sobre cotizaciones aceptadas,

rechazadas, en proceso o expiradas, lo que ayudara en la toma de decisiones.

Esta herramienta mejora la imagen de las cotizaciones y acelera los tiempos de
respuesta hacia los clientes, lo que a su vez contribuye a potenciar las ventas. Se
entiende que el proceso de cotizacion es crucial, ya que es el momento en el cual
el cliente decide aceptar o rechazar la oferta comercial. Cotizacion Web esta
disefada para facilitar este proceso y proporcionar un entorno profesional al alcance

de micro, pequefias y medianas empresa.
Cotizacion Web brinda diversas ventajas, entre las cuales se incluyen:

e Envio rapido de cotizaciones.

e Posibilidad de enviar cotizaciones desde cualquier dispositivo con acceso a
internet.

e Clonacidn de cotizaciones ya creadas, en segundos.

e Centralizacion de todas las cotizaciones en una plataforma de facil acceso.

e Diseno profesional de cotizaciones.

8 Documento que informa el costo de un producto o servicio a un cliente potencial.
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e Seguimiento de cotizaciones.

o Recordatorios de cotizaciones pendientes de respuesta o proximas a expirar.
e Graficos estadisticos para el analisis de cotizaciones.

e Graficos estadisticos para evaluar el rendimiento de los vendedores.

e Exportacion de la informacién en formato Excel

e Entre otras

5.1.2.6 MIPYMEs

En Chile, se utiliza el término MIPYME (micro, pequena y mediana empresa) para
referirse a las empresas de menor tamano. El Ministerio de Economia clasifica a

estas empresas segun sus ventas anuales y el numero de trabajadores que tienen.

En cuanto a las ventas anuales, las microempresas en Chile registran ventas de
0,01 a 2.400 UF' (Unidades de Fomento), las pequeias empresas tienen ventas
entre 2.400,01 y 25.000 UF, y las medianas empresas tienen ventas entre 25.000,01
y 100.000 UF.

Ademas, las empresas en Chile también se clasifican segun la cantidad de

colaboradores que tienen:

e Microempresas: entre 1 y 9 trabajadores.
e Pequenas empresas: entre 10 y 49 trabajadores.

e Medianas empresas: entre 50 y 199 trabajadores.
Algunas caracteristicas importantes de las MIPYME en Chile son las siguientes:

e Suelen requerir bajos costos de inversion inicial.

9 Es un indice de reajustabilidad, calculado y autorizado por el Banco Central de Chile (Banco), para las
operaciones de crédito de dinero en moneda nacional que efectien las empresas bancarias y las cooperativas

de ahorro y crédito.
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e Son mas vulnerables que las grandes empresas y su permanencia en el
tiempo esta determinada por su éxito y estabilidad.

e La innovacion es una parte fundamental para muchas de estas empresas,
abarcando areas como la cultura, el arte, la musica, el diseno, entre otras.

e Las areas de mercado y comercio son las mas comunes en las que operan,
ya que rara vez incursionan y compiten en el sector industrial.

e Tienen una presencia limitada en escenarios internacionales.

Gréfico 1: Distribucion de empresas segun tamario (Porcentaje del total de cada ario)

45%  46%
7% 7%
3% 3%
LI -

Grande Mediana Pequena Micro

45%  449%

MELE-4(2015) MELE-5(2017)

Fuente: Quinta Encuesta Longitudinal de Empresas (ELES)

5.1.2.7 Marketing

Segun Kotler y Keller (2016) el marketing trata de identificar y satisfacer las
necesidades humanas y sociales. Una de las mejores y mas cortas definiciones de
marketing es "satisfacer las necesidades de manera rentable”. La American
Marketing Association?® ofrece una definicion formal que establece que: el

Marketing es la actividad, el conjunto de instituciones y los procedimientos

20 La American Marketing Association (AMA) es una asociacion profesional para profesionales de

marketing con mas de 30.000 miembros.
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existentes para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor
para los consumidores, clientes, socios y la sociedad en general. Para lograr esto,

se requiere un trabajo y habilidades significativas.

Existen dos enfoques principales en la definicion del marketing: el enfoque social y
el enfoque empresarial. Desde una perspectiva social, el marketing se define como
un proceso social en el cual tanto grupos como individuos obtienen lo que necesitan
y desean mediante la creacién, oferta y libre intercambio de productos y servicios
de valor con otros grupos e individuos. En esta definicion, se destaca la importancia

de la creacién y el intercambio de valor entre consumidores y empresas.

Desde una perspectiva empresarial, el tedrico de los negocios Peter Drucker explica
que el propodsito del marketing es conocer y comprender tan bien al cliente que el
producto o servicio se ajuste a sus necesidades y se venda por si mismo. El
marketing busca hacer que la venta sea innecesaria al crear una oferta que se
adapte perfectamente al cliente y genere un deseo de compra. En este enfoque, el
marketing busca preparar al cliente para comprar, asegurando que el producto o

servicio esté disponible cuando se tome la decision de compra.

Asimismo, segun Lamb, Hair y McDaniel (2017) “El marketing tiene dos facetas. En
primer lugar, es una filosofia, una actitud, una perspectiva o una orientacion
gerencial que hace hincapié en la satisfaccion del cliente. En la segunda faceta, el
marketing esta conformado por las actividades y los procesos adoptados para poner

en practica esta filosofia” (p. 2) .

5.1.3 Plan de Marketing

Cohen (2006) describe un plan de marketing de la siguiente manera: “Un plan de
marketing es esencial para cada operacion empresarial y para el marketing eficiente
y efectivo de cualquier producto o servicio. Esto es valido tanto para un negocio
completamente nuevo como para el marketing de un producto, servicio o linea de
productos dentro de una empresa. Buscar el éxito para cualquier proyecto sin utilizar

un plan de marketing es como tratar de navegar un barco en condiciones climaticas
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tormentosas, en aguas agitadas, bajo ataque de misiles y sin brujula ni una idea
clara de hacia donde te diriges. Requiere tiempo desarrollar un plan de marketing,
pero es un tiempo bien invertido. En general, te ahorrara tiempo. El plan de
marketing te permitira visualizar claramente hacia dénde te diriges y qué deseas
lograr en el camino. Al mismo tiempo, un plan de marketing detalla los pasos
importantes necesarios para llevarte desde donde estas hasta donde quieres estar.
Adicionalmente, un beneficio es que, al compilar y desarrollar el plan de marketing,
habras reflexionado sobre cuanto tiempo tomara completar cada paso y qué

recursos en términos de dinero, tiempo y esfuerzo necesitaras”.

Un plan de marketing es esencial para cualquier operacion empresarial y para el
marketing efectivo de productos o servicios. Proporciona una guia clara y detallada
sobre como alcanzar los objetivos y dirigir un negocio hacia el éxito. Aqui se

enumeran algunos beneficios clave de tener un plan de marketing adecuado:

e Actua como un mapa de ruta: El plan de marketing establece los objetivos y
las estrategias para alcanzarlos. Proporciona una vision clara de hacia donde
se dirige el negocio y qué se debe lograr en el camino.

e Ayuda en el control de gestion y la implementacion de estrategias: El plan de
marketing ayuda a monitorear el progreso y evaluar el desempefo. Permite
realizar ajustes y correcciones a medida que se avanza, lo que garantiza que
las estrategias se implementen de manera efectiva.

e Informa a los nuevos participantes sobre sus roles: Cuando se incorporan
nuevos miembros al equipo, el plan de marketing les proporciona una
comprension clara de sus roles y responsabilidades en la implementacién del
plan y el logro de los objetivos.

e Ayuda a obtener recursos para la implementacion: Al presentar un plan de
marketing solido, se puede obtener apoyo financiero y otros recursos
necesarios para llevar a cabo las estrategias y acciones propuestas.

e Estimula el pensamiento y el mejor uso de recursos limitados: El proceso de

elaboracién del plan de marketing fomenta un pensamiento estratégico y
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creativo. Obliga a evaluar los recursos disponibles y encontrar formas
efectivas de utilizarlos para lograr los objetivos establecidos.
e Ayuda en la organizacion y asignacion de responsabilidades: El plan de
marketing define las responsabilidades, tareas y plazos para cada actividad.
Esto garantiza una asignacion clara de responsabilidades y ayuda a
mantener un enfoque organizado en la implementacion.
e Permite la anticipacion de problemas, oportunidades y amenazas futuras: Al
elaborar un plan de marketing, se realiza un analisis exhaustivo del entorno
empresarial y del mercado. Esto ayuda a identificar posibles problemas,
oportunidades y amenazas que puedan surgir en el futuro, permitiendo una
mejor preparacion y respuesta.
Cohen (2006) propone la siguiente estructura de contenido para un plan de
marketing:

Resumen Ejecutivo

. Introduccion

Il. Analisis de la situacion

a. Entorno situacional
1. Demanda y tendencias de la demanda

Factores sociales y culturales
Demografia
Condiciones econdmicas y comerciales

Estado de la tecnologia

S

Politica
7. Leyes y regulaciones
b. Entorno neutral
1. Entorno financiero
2. Entorno gubernamental
3. Entorno de los medios de comunicacion
4. Entorno de intereses especiales

c. Entorno de competidores
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d. Entorno de la empresa
[I. Mercado objetivo

V. Problemas y oportunidades

V. Objetivos y metas de marketing
VI, Estrategia de marketing

VIl.  Tacticas de marketing

VIll.  Implementacion y control

IX. Conclusiones

X. Anexos

De igual manera, segun Kotler y Keller (2016), el plan de marketing es el instrumento
central para dirigir y coordinar el esfuerzo de marketing; el cual opera en dos niveles:
estratégico y tactico. El plan estratégico de marketing establece los mercados meta
y la propuesta de valor de la empresa con base en el analisis de las mejores
oportunidades de mercado. El plan tactico de marketing especifica las tacticas de
marketing que incluyen las caracteristicas del producto, promocion,

comercializacion, fijacion de precios, canales de ventas y servicio.

Para simplificar los puntos antes planteados, para este estudio, se utilizara la
siguiente estructura de contenido:
l. Introduccion
Il. Analisis de la situacion
a. Analisis externo
1. PEST
2. 5 fuerzas de Porter
3. Benchmarking
b. Analisis interno
1. Cadena de valor
2. FODA
[I. Investigacion de mercado

V. Formulacion modelo de negocio
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V. Segmentacion de mercado
VI. Plan de marketing estratégico
a. Marco estratégico
1. Visidn
2. Valores
3. Mision
4. Metas
b. Estrategias
1. Estrategias genéricas
2. Estrategias de crecimiento
VIl.  Plan de marketing tactico
a. Producto
b. Plaza
c. Promocion
d. Precio
VIll. Presupuesto
IX. Métricas de desempeno

X. Planificacion

A continuacion se describira cada uno de los apartados de la estructura y las

herramientas que se utilizaran.

5.1.3.1 Analisis de la situacion

El analisis de situacion describe el mercado, la capacidad de la empresa para
atender a los segmentos meta, y la competencia (Kotler y Keller, 2016). Ademas,
se realiza el analisis externo e interno de la compafiia. A continuacion se describen

la herramientas que se utilizaran para el desarrollo de este apartado.
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5.1.3.1.1 Analisis externo

5.1.3.1.1.1 PEST

El analisis PEST es una herramienta utilizada para examinar y clasificar los factores

politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos que pueden tener un impacto en una

empresa. A continuacion, se describe cada uno de estos factores en relacion con el
analisis PEST:

Factores politicos: Incluyen los aspectos relacionados con el gobierno, las
politicas publicas, las regulaciones y las leyes que pueden afectar a la
empresa. Esto puede incluir cambios en la legislacion, estabilidad politica,

politicas fiscales y comerciales, entre otros.

Factores economicos: Se refieren a las condiciones econdomicas generales
que pueden influir en la empresa, como el crecimiento econémico, la
inflacién, las tasas de interés, el desempleo, la disponibilidad de crédito y el
poder adquisitivo de los consumidores. Estos factores pueden tener un
impacto significativo en la demanda del mercado y en la capacidad de la

empresa para operar 'y crecer.

Factores sociales: Se refieren a las tendencias sociales, demograficas vy
culturales que pueden afectar a la empresa. Esto puede incluir cambios en
los valores y estilos de vida de los consumidores, la estructura demografica
de la poblacion, las tendencias de consumo y las preferencias culturales.
Comprender estos factores es fundamental para adaptar los productos,
servicios y estrategias de marketing a las necesidades y preferencias de los

consumidores.

Factores tecnologicos: Se refieren a los avances tecnologicos y la adopcion
de nuevas tecnologias que pueden influir en la empresa. Esto puede incluir
el desarrollo de nuevas tecnologias, la innovacion en productos y procesos,
la automatizacion, la conectividad digital y la disrupcion tecnoldgica en la
industria. Los factores tecnoldgicos pueden ofrecer oportunidades para

mejorar la eficiencia, la competitividad y la diferenciacion de la empresa.
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El analisis PEST proporciona una vision amplia del entorno externo en el que opera
una empresa y ayuda a identificar los factores clave que pueden afectar su
desempefo y estrategia. Al comprender estos factores, la empresa puede
anticiparse a los cambios, aprovechar las oportunidades y mitigar los riesgos

asociados con el entorno macroecondmico y sociopolitico (Ayala y Arias, 2017).

5.1.3.1.1.2 5 fuerzas de Porter
e Riesgo de nuevas empresas

El riesgo de entrada de nuevos participantes en una industria puede ser influenciado
por diferentes barreras de entrada y la expectativa de represalia por parte de las
empresas establecidas. Algunas de las barreras de entrada comunes que pueden

dificultar el ingreso de nuevos competidores son:

o Economias de escala: Las empresas establecidas pueden disfrutar de
costos unitarios mas bajos debido a su mayor volumen de produccion, lo
que dificulta que los nuevos participantes puedan competir en términos
de precio.

o Diferenciacion de productos: Las empresas existentes pueden haber
construido una identidad de marca fuerte y lealtad de los clientes a través
de estrategias de marketing, servicio al cliente u otros factores que hacen
que sea dificil para los nuevos participantes destacarse y atraer a los
clientes.

o Necesidades de capital: Para ingresar y competir en una industria, a
menudo se requiere una inversion significativa en publicidad,
investigacion y desarrollo, inventario y otros recursos financieros. Esto
puede disuadir a los nuevos participantes con recursos limitados.

o Costos cambiantes: Algunas empresas establecidas pueden tener
contratos a largo plazo con proveedores o productos que solo son
compatibles con su marca, lo que dificulta el cambio de proveedores para

los nuevos participantes y aumenta sus costos.

36



o Acceso a canales de distribucion: Si los canales de distribucion ya estan
dominados por empresas establecidas, puede ser dificil para los nuevos
participantes asegurar un espacio en estanterias o espacios publicitarios,
lo que limita su capacidad para llegar a los clientes.

o Desventajas de costos independientes de las economias de escala:
Algunas empresas pueden tener patentes de productos, acceso
preferencial a materias primas, ubicaciones estratégicas o subsidios
gubernamentales, lo que crea ventajas competitivas dificiles de superar

para los nuevos participantes.

Ademas de estas barreras de entrada, la represalia esperada por parte de las
empresas establecidas también puede influir en el riesgo de entrada. Si los nuevos
participantes anticipan una fuerte respuesta por parte de los competidores actuales,
es posible que reconsideren su decision de ingresar al mercado. La expectativa de
una represalia agresiva puede disuadir a los nuevos participantes y reducir el riesgo

de entrada en la industria.

e Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacidén de los compradores se refiere a la capacidad que tienen
los compradores individuales o grupos de compradores para influir en la industria y
en las empresas proveedoras. Algunas condiciones que pueden hacer que los

compradores sean poderosos incluyen:

o Concentracion del grupo de compradores: Si un grupo de compradores
esta concentrado o compra grandes volumenes en comparacion con las
ventas del proveedor, tienen mas influencia sobre los precios y las
condiciones de compra.

o Importancia de los productos en los costos o adquisiciones del grupo: Si
los productos que el grupo de compradores adquiere de la industria
representan una parte significativa de sus costos o adquisiciones, tienen

un mayor poder para negociar mejores precios y condiciones.
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Productos estandar o indiferenciados: Si los productos que el grupo de
compradores adquiere en la industria son estandar o no tienen
diferenciacion clara, tienen mas opciones y pueden presionar a los
proveedores para obtener mejores precios y servicios.

Bajos costos cambiantes: Si el grupo de compradores tiene pocos costos
asociados con cambiar de proveedor, pueden amenazar con buscar
alternativas si no obtienen las condiciones deseadas.

Bajas utilidades del grupo de compradores: Si el grupo de compradores
tiene margenes de utilidad bajos, estan mas inclinados a presionar a los
proveedores para obtener mejores precios y servicios.

Amenaza de integracion hacia atras: Si el grupo de compradores
representa una seria amenaza de ingresar a la industria o integrarse hacia
atras para producir sus propios productos, tienen mas poder de
negociacion.

Importancia del producto de la industria: Si el producto o servicio de la
industria no es crucial para la calidad de los productos o servicios del
grupo de compradores, tienen mas flexibilidad para buscar alternativas y
presionar por mejores condiciones.

Informacién del grupo de compradores: Si el grupo de compradores tiene
acceso a toda la informacién relevante sobre los productos, precios y
condiciones de la industria, estan en una posicion mas favorable para

negociar y obtener ventajas.

Amenaza de productos o servicios sustitutos

La amenaza de productos o servicios sustitutos se refiere a la competencia que

enfrenta una industria por parte de otras industrias que ofrecen productos o servicios

alternativos. Estos productos sustitutos pueden limitar el potencial de ingresos de la

industria en cuestion, ya que los consumidores pueden optar por los sustitutos en
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lugar de los productos de la industria en estudio. Algunos aspectos a considerar

sobre los productos sustitutos son:

o Mejora en la relacion precio-desempefio: Si los sustitutos estan sujetos a
tendencias que mejoran su relacion calidad-precio en comparacion con
los productos de la industria en estudio, los consumidores pueden optar
cada vez mas por los sustitutos, lo que afecta la demanda y los precios
de la industria.

o Industrias con altas utilidades: Si los sustitutos generan industrias que
obtienen altas utilidades, puede atraer a nuevos competidores y aumentar
la competencia en el mercado, lo que puede llevar a una reduccién de los

margenes de utilidad de la industria en estudio.

e Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores se refiere a la capacidad que tienen los
proveedores de influir en los participantes de una industria, ya sea a través de la
imposicion de precios mas altos, la reduccion de la calidad de los productos o
servicios, o la imposicion de condiciones comerciales desfavorables. Algunas

condiciones que hacen poderosos a los proveedores son:

o Concentracion del grupo de proveedores: Si el grupo de proveedores esta
dominado por pocas companias y muestra mayor concentracion que la
industria a la que le venden, tienen mas poder para ejercer presion en las
negociaciones.

o Falta de sustitutos: Si los proveedores no tienen competidores directos o
alternativas para vender sus productos o servicios a la industria, su poder
de negociacion aumenta.

o Importancia del comprador para los proveedores: Si la industria es un
cliente importante para el grupo de proveedores, su poder de negociacion
aumenta, ya que tienen la capacidad de afectar significativamente los

ingresos y ganancias de los proveedores.
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Importancia del producto del proveedor: Si el producto o servicio que
ofrecen los proveedores es un insumo critico o estratégico para el negocio
del comprador, los proveedores tienen mayor poder para establecer
condiciones y precios.

Diferenciacion de los productos o costos cambiantes: Si los productos o
servicios de los proveedores estan diferenciados o han acumulado costos
cambiantes, esto puede limitar las opciones del comprador y fortalecer el
poder de negociaciéon de los proveedores.

Amenaza de integracion vertical: Si los proveedores tienen la capacidad
de integrarse verticalmente en la cadena de valor, es decir, convertirse en
competidores directos del comprador, esto les otorga un mayor poder de

negociacion.

e Rivalidad entre empresas actuales

La rivalidad entre competidores en una industria puede manifestarse a través de

diferentes tacticas y estrategias para mejorar la posiciéon en el mercado. Algunos

factores que contribuyen a la rivalidad entre competidores son:

O

@)

Competidores numerosos o de igual fuerza: Cuando hay varios
competidores de igual fortaleza, cada uno busca mejorar su posicién en
el mercado y el lider o lideres establecen la disciplina y coordinacion en
la industria, a menudo a través de estrategias como el liderazgo en
precios.

Lento crecimiento de la industria: En una industria con un crecimiento
limitado, las empresas ven la competencia como una lucha por obtener
una mayor participaciéon en el mercado existente, lo que intensifica la
rivalidad entre ellos.

Altos costos fijos o de almacenamiento: Los altos costos fijos o de

almacenamiento ejercen presidn sobre las empresas para utilizar toda su
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capacidad y competir de manera intensa para maximizar la utilizacion de
SUS recursos.

o Ausencia de diferenciaciéon o costos cambiantes: Cuando los productos o
servicios se perciben como commodities?’ y no hay diferenciacion clara
entre ellos, los compradores basan su decision principalmente en el
precio y el servicio, lo que genera una competencia intensa en esas areas.

o Aumento de la capacidad en grandes incrementos: Si las economias de
escala requieren un aumento significativo de la capacidad, las adiciones
masivas pueden desestabilizar el equilibrio de oferta y demanda en la
industria, especialmente si existe el riesgo de exceso de capacidad.

o Competidores diversos: Cuando los competidores tienen diferentes
estrategias, origen, personalidad y relaciones con sus empresas matrices,
es dificil interpretar sus intenciones y establecer un conjunto de "reglas
del juego" comunes en la industria, lo que puede generar decisiones
estratégicas inadecuadas y una mayor rivalidad.

o Importantes intereses estratégicos: Si varias compafias tienen un fuerte
interés estratégico en una industria y buscan alcanzar el éxito a toda
costa, la rivalidad se vuelve mas intensa y desestabilizadora.

o Barreras solidas contra la salida, como los activos especializados??, los
costos fijos de la salida, las interrelaciones estratégicas, las barreras
emocionales y las restricciones gubernamentales y sociales, también
pueden aumentar la rivalidad, ya que las empresas enfrentan dificultades
para abandonar la industria y pueden estar atrapadas en una

competencia intensa.

La intensidad de la competencia en la industria no se debe ni a la coincidencia

ni a la mala suerte. Por el contrario, se debe a la estructura econdmica

21 Material tangible que se puede comerciar, comprar o vender.

22 Bjenes dificilmente adaptables a otros procesos o areas.

41



subyacente y va mas alla del comportamiento de los competidores actuales. La
intensidad en una industria depende de las cinco fuerzas competitivas que se
muestran en la figura XX. Su fuerza combinada determina el potencial de
utilidades en un sector; el potencial se mide por el rendimiento a largo plazo
sobre el capital invertido. No todas las industrias ofrecen el mismo potencial.
Difieren fundamentalmente en su potencial basico, lo mismo que la fortaleza
colectiva de las fuerzas. Estas a veces son muy intensas en industrias como la
de neumaticos, papel y la metalurgica -donde ninguna compaiia consigue
rendimientos impresionantes- y relativamente ligeras en industrias como la del
equipo para campos petroleros y la de servicios, cosméti-cos y articulos de

tocador donde los altos rendimientos son comunes (Porter, 2008, p. 19).

llustracion 1: 5 fuerzas de Porter

PARTICIPANTES
POTENCIALES

Riesgo de nuevas
empresas

Poder de negociacién COMPETIDORES Poder de negociacién
de los proveedores DE LA INDUSTRIA de los compradores

PROVEEDORES » O COMPRADORES

L]

Rivalidad entre
empresas actuales

Amenaza de productos
0 servicios sustitutos

SUSTITUTOS

Fuente: Estrategia competitiva, Porter M.

5.1.3.1.1.3 Benchmarking competitivo

Segun David T. Kearns, director general de Xerox Corporation “Benchmarking es el
proceso continuo de medir productos, servicios y practicas contra los competidores

mas duros o aquellas companias reconocidas como lideres en la industria”
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Asimismo, Kallof y Ostblom (1993) lo definen de la siguiente manera:
“‘Benchmarking es un proceso sistematico y continuo para comparar nuestra propia
eficiencia en términos de productividad, calidad y practicas con aquellas compaiias

y organizaciones que representan la excelencia de talla mundial’.

El benchmarking competitivo implica analizar y evaluar las fortalezas y debilidades
de los competidores directos con el objetivo de identificar areas de mejora y

oportunidades de diferenciacion.

Sin embargo, es importante tener en cuenta que el acceso a la informacion sobre
los competidores directos puede ser limitado debido a razones de confidencialidad
o proteccion de propiedad intelectual. Algunas empresas pueden considerar cierta
informacién como una ventaja competitiva y es posible que no esté disponible
publicamente. En estos casos, puede resultar mas dificil obtener datos detallados

sobre las practicas y estrategias de los competidores.

A pesar de estas limitaciones, el benchmarking competitivo sigue siendo una valiosa
herramienta para comprender el posicionamiento de la empresa en comparacion
con sus competidores directos. Aunque no se pueda acceder a toda la informacion,
es posible obtener ideas y aprendizajes al observar el desempeno de los
competidores en el mercado y analizar sus estrategias generales. Ademas, el
benchmarking no se limita solo a los competidores directos, sino que también puede

incluir a empresas de otras industrias que se destacan en ciertas areas relevantes.

Es importante utilizar el benchmarking como una fuente de inspiracién y
aprendizaje, adaptando las mejores practicas identificadas a la propia empresa y

buscando oportunidades para diferenciarse y mejorar.

5.1.3.1.2 Analisis interno
5.1.3.1.2.1 Cadena de Valor

La cadena de valor es un modelo que permite descomponer las actividades de una
empresa en diferentes etapas, desde la adquisicidon de materias primas hasta la

entrega del producto final al cliente, con el objetivo de identificar las fuentes de valor
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y los costos asociados. Esta compuesta por actividades primarias y actividades de

soporte.

Actividades primarias

O

Logistica de entrada (interna): Actividades asociadas con la recepcion,
almacenamiento y distribucion de insumos para el producto, como
manipulacion de materiales, almacenamiento, control de inventario,
programacion de vehiculos y devoluciones a los proveedores.
Operaciones: Actividades asociadas con la transformacién de insumos en
la forma final del producto, como mecanizado, empaque, ensamblaje,
mantenimiento de equipos, pruebas, impresion y operaciones de
instalaciones.

Logistica de salida (externa): Actividades asociadas con la recopilacion,
almacenamiento y distribucion fisica del producto a los compradores,
como almacenamiento de productos terminados, manipulacion de
materiales, operacion de vehiculos de entrega, procesamiento de pedidos
y programacion.

Marketing y Ventas: Actividades asociadas con proporcionar un medio
para que los compradores puedan adquirir el producto y persuadirlos para
que lo hagan, como publicidad, promocién, fuerza de ventas,
cotizaciones, seleccion de canales, relaciones con los canales y fijacion
de precios.

Servicio: Actividades asociadas con brindar servicio para mejorar o
mantener el valor del producto, como instalacion, reparacion,

capacitacion, suministro de piezas y ajuste del producto.

Actividades de soporte

o Adquisicion (realizacion): La adquisicion se refiere a la funcidon de comprar

insumos utilizados en la cadena de valor de la empresa, no a los insumos

comprados en si. Los insumos comprados incluyen materias primas,
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suministros y otros elementos consumibles, asi como activos como
magquinaria, equipos de laboratorio, equipos de oficina y edificios. Aunque
los insumos comprados se asocian comunmente con actividades
primarias, los insumos comprados estan presentes en todas las
actividades de valor, incluidas las actividades de apoyo

Desarrollo de tecnologia: El desarrollo de tecnologia consiste en una serie
de actividades que se pueden agrupar ampliamente en esfuerzos para

mejorar el producto y el proceso.

El desarrollo de tecnologia puede respaldar cualquiera de las numerosas
tecnologias incorporadas en las actividades de valor, incluyendo areas
como la tecnologia de telecomunicaciones para el sistema de entrada de
pedidos o la automatizacion de oficinas para el departamento de
contabilidad No se aplica unicamente a tecnologias directamente
vinculadas al producto final. El desarrollo de tecnologia también adopta
muchas formas, desde la investigacion basica y el disefo de productos
hasta la investigacion de medios, el disefio de equipos de procesos y los

procedimientos de servicio.

Gestion (direccion) de recursos humanos: La gestion de recursos
humanos consiste en actividades relacionadas con la contratacion,
capacitacion, desarrollo y compensacion de todo tipo de personal. La
gestidon de recursos humanos respalda tanto las actividades primarias y
de apoyo individuales (por ejemplo, contrataciéon de ingenieros) como
toda la cadena de valor (por ejemplo, negociaciones laborales).

Infraestructura de la empresa: La infraestructura de la empresa consta de
varias actividades, como la direccion general, la planificacion, las
finanzas, la contabilidad, los asuntos legales, los asuntos
gubernamentales y la gestion de la calidad. La infraestructura, a
diferencia de otras actividades de apoyo, generalmente respalda toda la

cadena y no actividades individuales (Porter, 1985, p. 39-43).
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llustracion 2: Cadena de Valor

Infraestuctura de la empresa

A A

Direccion de recursos humanos

A A

Desarrollo de la tecnologia

LA .

Realizacion

R B R

L
L
L
A
L
L
L
*
L
L
*

Logistica |Operaciones| Logistica Marketing Servicio
interna externa y ventas

Fuente: Competitive advantage, Porter M.

5.1.3.1.2.2 FODA

La evaluacion general de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
para una empresa se conoce como Analisis FODA, y es una manera para analizar

el entorno interno y externo de marketing.

Kotler y Armstrong (2013) afirman que, la meta del analisis FODA es empatar las
fortalezas de la empresa con oportunidades atractivas dentro del entorno mientras

elimina o supera las debilidades y minimiza las amenazas (p. 55).

Las fortalezas incluyen capacidades internas, recursos y factores
situacionales positivos que podrian ayudar a la empresa a atender a sus
clientes y lograr sus objetivos. Las debilidades incluyen las limitaciones
internas y los factores situacionales negativos que podrian interferir con el
desempeno de la empresa. Las oportunidades son factores o tendencias
favorables en el entorno externo que la empresa podria ser capaz de
aprovechar a su favor. Y las amenazas son factores o tendencias externos y
desfavorables que podrian presentar desafios al desempeio (Kotler vy
Armstrong, 2013, p. 54).
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5.1.3.2 Investigacion de mercado

La American Marketing Association (AMA), define la investigaciéon de mercado de la

siguiente manera:

La investigacion de mercados es la funcion que enlaza al consumidor, al
cliente y al publico con el comercializador a través de la informacion. Esta
informacién se utiliza para identificar y definir las oportunidades y los
problemas de marketing; como también para generar, perfeccionar y evaluar
las acciones de marketing; monitorear el desemperio del marketing; y mejorar

la comprension del marketing como un proceso.

La investigacion de mercados especifica la informacidn requerida para
abordar estos problemas; disena el método para recolectar la informacion;
dirige e implementa el proceso de recoleccion de datos; analiza los resultados

y comunica los hallazgos y sus implicaciones.

Sin embargo, en un acto de simplificar la definicion antes mencionada, Kinnear y
Taylor (1998) mencionan que ‘la investigacion de mercados es el enfoque
sistematico y objetivo para el desarrollo y el suministro de informacion para el

proceso de toma de decisiones por la gerencia de marketing” (p. 6).
e Desarrollo del plan de investigacion

Una vez que los investigadores y los gerentes han definido claramente el problema
y los objetivos de la investigacion, es necesario desarrollar un plan detallado para
llevar a cabo el estudio. El plan de investigacion establece los pasos especificos
gue se seguiran para recopilar los datos necesarios y responder a las preguntas de
investigacion. Incluye aspectos como el disefio de la investigacion, la seleccion de

la muestra, los métodos de recoleccion de datos y el analisis estadistico.
e Recopilacion de datos secundarios

Antes de embarcarse en la recopilacion de datos primarios, es importante revisar y
analizar los datos secundarios disponibles. Los datos secundarios son informacion
que ya ha sido recopilada y publicada por fuentes externas, como informes de

investigacion, estadisticas gubernamentales, bases de datos comerciales y estudios
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previos. Estos datos pueden proporcionar una base solida de conocimiento y ayudar

a contextualizar el problema de investigacion.
e Recopilacion de datos primarios

La recopilacion de datos primarios implica recolectar informacion especifica para el
estudio en cuestion. Esto se puede lograr mediante diversas técnicas, como
encuestas, entrevistas, observacion directa o experimentos. Los investigadores
deben seleccionar la técnica mas adecuada segun la naturaleza del problema de

investigacion y los objetivos establecidos previamente.
¢ Implementacion del plan de investigacion

Una vez que se ha establecido el plan de investigacion y se ha obtenido la
aprobacion necesaria, se procede a implementarlo. Esto implica la ejecucion de las
actividades de recoleccion de datos segun lo planeado, asegurandose de seguir los

protocolos éticos y mantener la confidencialidad de la informacion recolectada.
e Analisis de datos e interpretacion de resultados

Después de recopilar los datos, se lleva a cabo el analisis de datos utilizando
técnicas estadisticas y herramientas de software especializadas. El objetivo es
identificar patrones, relaciones y tendencias en los datos recopilados y responder a
las preguntas de investigacion planteadas. Los resultados se interpretan y se

extraen conclusiones, que se presentaran de manera clara y coherente.

e Presentacion de los hallazgos

Finalmente, los hallazgos de la investigacion se presentan a los gerentes y otras
partes interesadas en un informe o presentacion formal. El informe debe ser claro,
conciso y basado en evidencia, presentando los resultados, las conclusiones y las
recomendaciones derivadas del estudio. La presentacion debe adaptarse al publico
objetivo, utilizando graficos, tablas y visualizaciones para facilitar la comprension de

los resultados.
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5.1.3.3 Formulacion modelo de negocio

Osterwalder y Pigneur (2009) definen lo siguiente: “Un modelo de negocio describe

el fundamento de como una organizacion crea, entrega, y captura valor” (p. 14).

De esta manera, Osterwalder y Pigneur (2009) plantean el lienzo de modelo de

negocios:

Creemos que un modelo de negocio se puede describir mejor a través de
nueve bloques de construccion basicos que muestran la I6gica de como una
empresa pretende ganar dinero. Los nueve blogues cubren las cuatro areas
principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad
financiera. El modelo de negocio es como un anteproyecto de una estrategia
que se implementara a través de estructuras, procesos y sistemas

organizacionales (p. 15).

A continuacion se presenta una breve descripcion de cada uno de los bloques de

construccion del modelo de negocio Canvas:

Segmentos de clientes: se refiere a los diferentes grupos de personas u
organizaciones a los que la empresa dirige sus productos o servicios. Los
segmentos de clientes pueden basarse en caracteristicas demograficas,
geograficas, psicograficas u otras.

Propuestas de valor: se trata del conjunto de productos y servicios que la
empresa ofrece a sus segmentos de clientes. Estas propuestas de valor
deben resolver problemas, satisfacer necesidades o crear beneficios
especificos para los clientes.

Canales: se refiere a la forma en que la empresa se comunica y llega a sus
segmentos de clientes para entregar sus propuestas de valor. Los canales
pueden incluir canales de venta directa, distribuidores, tiendas fisicas,
plataformas en linea, entre otros.

Relaciones con los clientes: se refiere al tipo de interaccion y relacion que la

empresa establece con sus segmentos de clientes. Puede incluir aspectos

49



como el soporte al cliente, el servicio postventa, la personalizacion, la
comunidad en linea, entre otros.

e Flujos de ingresos: representa los diferentes mecanismos a través de los
cuales la empresa genera ingresos. Pueden incluir la venta de productos, la
suscripcion, el modelo de pago por uso, la publicidad, entre otros.

e Recursos clave: se refiere a los activos y recursos mas importantes
necesarios para que el modelo de negocio funcione. Pueden incluir recursos
fisicos, financieros, intelectuales o humanos.

e Actividades clave: son las acciones y tareas mas importantes que la empresa
debe realizar para operar de manera efectiva y generar valor para sus
clientes. Pueden incluir la produccion, el desarrollo de productos, el
marketing, la logistica, entre otros.

e Asociaciones clave: se refiere a las alianzas estratégicas y colaboraciones
con otras empresas o socios que son fundamentales para el éxito del modelo
de negocio. Estas asociaciones pueden brindar recursos, conocimientos,
acceso a mercados o tecnologia complementaria.

e Estructura de costos: describe todos los costos y gastos asociados con la
operacion del modelo de negocio. Esto incluye costos de produccion, costos

de marketing, costos de distribucion, costos de personal, entre otros.

llustracion 3: Business Model Canvas

del cliente

Seginentos de chantes

Propuestas de valor

\ Flujos de ingresos
y

Racursos clave

Estrusturs do costn

Fuente: Business model generation, Osterwalder y Pigneur.
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5.1.3.4 Segmentacion de mercado

5.1.3.4.1 Segmento meta

“A través de la segmentacion del mercado, las empresas dividen los mercados

grandes y heterogéeneos en segmentos a los que pueden llegar de manera mas

eficiente y eficaz con productos y servicios que coinciden con sus necesidades

unicas” (Kotler y Armstrong, 2013, p. 165). Este se establece a través de diferentes

variables.

Segmentaciéon geografica: Divide el mercado en diferentes unidades
geograficas, como paises, regiones, ciudades o vecindarios. Esto se utiliza
cuando las caracteristicas geograficas son relevantes para el
comportamiento del consumidor o las estrategias de marketing.
Segmentacion demografica: Se basa en caracteristicas demograficas de los
consumidores, como edad, género, ingresos, nivel educativo, ocupacion,
etapa del ciclo de vida, religién, origen étnico, entre otros. Estos factores
demograficos proporcionan informacion util sobre las necesidades y
preferencias de los consumidores.

Segmentacion psicografica: Se centra en los aspectos psicologicos vy
emocionales de los consumidores, como sus estilos de vida, valores,
personalidad, actitudes y comportamientos. Este enfoque permite
comprender mejor los motivadores y las formas en que los consumidores se
relacionan con los productos o servicios.

Segmentacién conductual: Se basa en el comportamiento y las respuestas
de los consumidores hacia un producto o servicio. Esto puede incluir la
frecuencia de compra, el nivel de lealtad, la actitud hacia la marca, el

conocimiento del producto, el uso y beneficios buscados, entre otros.

En el caso de los mercados empresariales, las variables de segmentacion pueden

ser similares a las utilizadas en el mercado de consumo, pero también se pueden

agregar otras especificas para los compradores empresariales. Esto puede incluir
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caracteristicas operacionales de la empresa, tamano de la empresa, industria,

enfoques de adquisicion, necesidades y beneficios buscados, entre otros.

5.1.3.4.2 Mercado meta

“Un mercado meta consiste en un conjunto de compradores que comparten

necesidades o caracteristicas comunes que la empresa decide atender. La

seleccion del mercado meta puede llevarse a cabo en varios niveles diferentes’

(Kotler y Armstrong, 2013, p. 165).

Marketing indiferenciado (masivo): La empresa decide ignorar las diferencias
entre segmentos de mercado y se dirige a todo el mercado con una oferta
unica. Esta estrategia asume que los consumidores tienen necesidades y
preferencias similares y que la empresa puede satisfacerlas de manera
eficiente con un solo producto o servicio.

Marketing diferenciado (segmentado): La empresa decide dirigirse a varios
segmentos de mercado y disefa diferentes ofertas para cada uno de ellos.
Reconoce que los consumidores tienen necesidades y preferencias distintas,
por lo tanto, adapta su estrategia de marketing para satisfacer las demandas
especificas de cada segmento

Marketing concentrado (o de nicho): En esta estrategia, la empresa se enfoca
en uno o varios segmentos de mercado especificos y busca obtener una gran
participacion en esos nichos. En lugar de dirigirse a todo el mercado, se
concentra en satisfacer las necesidades y deseos particulares de un grupo
reducido de consumidores.

Micromarketing: EI micromarketing implica la personalizacion de productos y
programas de marketing de acuerdo con las necesidades y deseos de
individuos especificos y segmentos de clientes locales. Se centra en tratar a
cada cliente de manera individualizada y adaptar la oferta a sus preferencias.
Puede incluir el marketing local, donde la empresa adapta su estrategia de

marketing a las caracteristicas y necesidades de una ubicacion geografica
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especifica, y el marketing individual, donde se crea una experiencia

personalizada para cada cliente.

5.1.3.5 Plan de Marketing Estratégico
5.1.3.5.1 Marco estratégico
5.1.3.5.1.1 Visién

La visidn es una declaracion que establece la direcciéon futura de la empresa y
describe el estado ideal o deseado al que aspira llegar. Debe ser ambiciosa vy
retadora, pero al mismo tiempo realista y alcanzable. La visién proporciona una
imagen clara y motivadora del futuro de la empresa, inspirando a los empleados y

guiando las decisiones estratégicas.
5.1.3.5.1.2 Valores

Los valores son los principios fundamentales que guian el comportamiento y las
decisiones de una empresa. Representan las creencias y normas éticas que
definen la cultura organizacional y establecen como se relaciona la empresa con
sus empleados, clientes, proveedores y la comunidad en general. Los valores
sirven como brujula moral para la empresa y contribuyen a su reputacion e imagen

de marca.
5.1.3.5.1.3 Mision

La mision define el propdsito central de la empresa, su razén de ser. Describe la
actividad principal de la organizacion, los productos o servicios que ofrece y el
mercado al que se dirige. La mision responde a preguntas como ";Qué
hacemos?", "; Para quién lo hacemos?" y "; Como lo hacemos?". Proporciona una
guia clara sobre el enfoque y las actividades principales de la empresa en el

presente.
5.1.3.5.1.4 Metas

Las metas son los objetivos especificos y cuantificables que una empresa se

propone lograr en un periodo determinado. Estas metas deben ser coherentes con
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la vision y la mision de la empresa. Deben ser realistas y alcanzables, pero también

lo suficientemente desafiantes para motivar a los empleados y fomentar el

crecimiento y el progreso de la organizacion. Las metas pueden abarcar diferentes

areas, como el crecimiento de ingresos, la cuota de mercado, la satisfacciéon del

cliente o la mejora de la eficiencia operativa.

5.1.3.5.2 Estrategias

5.1.3.5.2.1 Estrategias genéricas

Michael Porter, reconocido experto en estrategia empresarial, ha identificado tres

estrategias genéricas que una empresa puede utilizar para obtener una ventaja

competitiva en su industria. Estas estrategias son:

Liderazgo en costos

El liderazgo en costos globales consiste en alcanzar el liderazgo en costos
globales mediante un conjunto de politicas funcionales encaminadas a este
objetivo basico. El liderazgo en costos exige la construccion agresiva de
instalaciones de escala eficiente, la busqueda vigorosa de reduccién de
costos a partir de la experiencia, un control riguroso de gastos variables y
fijos, evitar las cuentas de clientes menores y minimizar los costos en areas
como investigacion y desarrollo, fuerza de ventas, publicidad y otras. Tales
objetivos no se cumpliran si los directivos no prestan una atencion esmerada
al control de costos. En toda la estrategia el tema central lo constituyen los
costos bajos frente a los de la competencia, pero no deben descuidarse la

calidad, el servicio ni otros aspectos.

El liderazgo en costos la protege contra las cinco fuerzas competitivas,
porque la negociacion seguira erosionando las utilidades hasta eliminar las
del siguiente rival mas eficiente y porque éste sera el primero en sufrir las

presiones competitivas.
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Diferenciacion

La segunda estrategia genérica diferencia el producto o servicio que
ofrecemos, creando asi algo que en la industria entera se percibe como
unico. Las formas en que se logra son muy diversas: el disefio o la imagen
de marca, la tecnologia, las caracteristicas; el servicio al cliente, redes de
distribucion u otras dimensiones. En teoria, la compania se diferencia en
varias dimensiones. Conviene precisar que la estrategia de diferenciacién no
solo permite prescindir de los costos, sino que constituye el principal objetivo
estratégico.

La diferenciacion brinda proteccion en contra de la rivalidad porque los
clientes son leales a la marca y porque disminuye la sensibilidad al precio.
También aumenta los margenes de utilidad y con ello permite prescindir de
la posicion de costos bajos. Se levantan barreras contra la entrada gracias a
la lealtad de los consumidores y a que los rivales deben superar el caracter

especial del producto.

Finalmente, la compania que se diferencia para conquistar la lealtad de sus

clientes estara mejor posicionada frente a los sustitutos que la competencia.

Enfoque o concentracion

El enfoque, la tercera estrategia genérica, se centra en un grupo de
compradores, en un segmento de la linea de productos o en un mercado
geografico; igual que la diferenciacion, adopta multitud de modalidades. En
contraste con los costos bajos y con la diferenciacién, estrategias que buscan
alcanzar sus objetivos en toda la industria, ésta procura ante todo dar un
servicio excelente a un mercado particular; disena las estrategias funcionales
teniendo presente lo anterior. Se basa en la suposicion de que la compania
podra prestar una mejor atenciéon a su segmento que las empresas que
compiten en mercados mas extensos. De ese modo se diferencia al
satisfacer mas satisfactoriamente las necesidades de su mercado, al hacerlo

a un precio menor o al lograr ambas metas. Aunque esta estrategia no logra
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costos bajos ni diferenciarse desde la perspectiva del publico en general, si
logra una o timbas metas frente a su pequeno nicho.

La compaiia que consigue el enfoque puede obtener rendimientos
superiores al promedio en la industria. Su enfoque significa que tiene una
posicion de costos bajos en su mercado estratégico, una gran diferenciacion
o0 ambas cosas. Como hemos visto al hablar del liderazgo en costos y de la
diferenciacion, son estrategias que la defienden en contra de las fuerzas
competitivas. La concentracion sirve ademas para seleccionar los mercados
menos vulnerables a sustitutos o aquellos donde la competencia es mas deébil
(Porter, 2008, p. 52-55).

llustracion 4: Estrategias genéricas
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Fuente: Estrategia competitiva, Porter M.
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5.1.3.5.2.2 Estrategias de crecimiento

La matriz de expansién de producto/mercado, también conocida como matriz de
Ansoff, es una herramienta utilizada para identificar y evaluar las oportunidades de
crecimiento de una empresa. Esta matriz se basa en dos dimensiones: productos y

mercados.

e Penetracién de mercado: Crecimiento de la empresa mediante el aumento
de ventas de los productos actuales a los segmentos actuales del mercado
sin cambiar el producto.

e Desarrollo de mercado: Crecimiento de la empresa mediante la identificacion
y el desarrollo de nuevos segmentos de mercado para los productos actuales
de la empresa.

e Desarrollo de productos: Crecimiento de la empresa logrado mediante la
oferta de productos nuevos o modificados en los segmentos de mercado
actuales.

e Diversificacion: Crecimiento empresarial a través del inicio o la adquisicion

de negocios fuera de los productos y mercados actuales de la empresa

(Kotler y Armstrong, 2013, p. 45-46).

llustracion 5: Matriz de expansion de producto/mercado

Mercados Nuevos
existentes mercados

Productos | Penetraciéon | Desarrollo de
existentes | de mercado mercado

Nuevos Desarrollo _ L
Diversificacion

productos | de producto

Fuente: Fundamentos de MKTG, Kotler y Armstrong.
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5.1.3.6 Plan de Marketing Tactico

El plan de marketing tactico se enfoca en el uso de las herramientas tacticas de

marketing, también conocidas como las 4P (Producto, Precio, Plaza y Promocién),

para lograr los objetivos de marketing establecidos en el plan estratégico. Cada una

de estas variables desempena un papel importante en la implementacion de la

estrategia de marketing y en la generacion de la respuesta deseada en el mercado

meta. La mezcla de marketing consiste en todo lo que la empresa puede hacer para

influir en la demanda de su producto (Kotler y Armstrong, 2013, p. 52-53).

Producto: Se refiere a la oferta de bienes o servicios que la empresa
proporciona al mercado. Esto implica determinar las caracteristicas del
producto, el disefo, los atributos, el empaque y cualquier otro aspecto
relacionado con la oferta. El objetivo es desarrollar un producto que satisfaga
las necesidades y deseos del mercado objetivo.

Plaza (Distribucion): Se refiere a las actividades relacionadas con la
disponibilidad y accesibilidad del producto para los clientes. Esto implica
decidir los canales de distribucion, la ubicacidén de los puntos de venta, la
logistica y la gestion de inventario. El objetivo es garantizar que los productos
lleguen de manera eficiente y oportuna a los clientes meta.

Promocion: Comprende todas las actividades de comunicacion y persuasion
que buscan dar a conocer el producto, generar interés y persuadir a los
clientes a comprarlo. Esto incluye publicidad, relaciones publicas,
promociones de ventas, marketing directo y marketing en linea. La estrategia
de promocion se enfoca en comunicar los beneficios y valores del producto
de manera efectiva y convincente.

Precio: Es el valor monetario que los clientes deben pagar para obtener el
producto. La estrategia de precios implica decidir los precios de los
productos, establecer politicas de descuentos, determinar estrategias de
fijacion de precios (por ejemplo, precio premium o precio bajo) y considerar

factores como los costos, la demanda y la competencia.
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5.1.3.7 Presupuesto

Un presupuesto de marketing es una estimacion financiera de los gastos necesarios
para llevar a cabo las actividades de marketing de una empresa durante un periodo
determinado. Es una herramienta crucial que ayuda a las organizaciones a asignar
recursos de manera efectiva y eficiente para alcanzar los objetivos de marketing.
Puede incluir diferentes partidas para clasificar los gastos relacionados con esas
acciones planteadas. Por ejemplo: publicidad online, contrataciones para el equipo,
software especifico de marketing, creacion de contenido audiovisual, etc. Todo
depende de las necesidades que tenga la empresa y hacia donde requieren destinar

los recursos (Hernandez, 2022).

El presupuesto de marketing debe ser realista y estar alineado con los recursos
financieros disponibles de la empresa. Ademas, es recomendable revisar y ajustar
el presupuesto de manera regular para adaptarlo a cambios en el entorno

empresarial y maximizar el retorno de la inversion en marketing.

5.1.3.8 Métricas de desempeno

Las meétricas de desemperio para un plan de marketing son medidas cuantitativas
utilizadas para evaluar el éxito y el rendimiento de las estrategias de marketing
implementadas. Estas métricas se basan en datos y cifras concretas que permiten
medir el impacto y los resultados obtenidos en relacion con los objetivos

establecidos en el plan de marketing.

Las métricas de desempeino son herramientas clave para analizar y evaluar la
eficacia de las acciones de marketing, asi como para identificar areas de mejora y
tomar decisiones informadas. Estas métricas pueden variar segun los objetivos
especificos del plan de marketing y las estrategias implementadas, pero su objetivo
principal es medir el desempefio general y proporcionar una vision clara de los

resultados obtenidos.
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5.1.3.9 Planificacion

La planificacion en marketing es esencial para garantizar una implementacién
efectiva y una gestion eficiente de los recursos. Al establecer una guia estratégica
y calendarizar las actividades y eventos clave del plan, se logra una organizacion
adecuada de las iniciativas de marketing a lo largo de un periodo de tiempo

especifico.

Debe contar con una carta Gantt?® para visualizar y controlar las actividades de una

manera mas eficiente.

23 Es una herramienta grafica cuyo objetivo es exponer el tiempo de dedicacion previsto para diferentes tareas

o actividades a lo largo de un tiempo total determinado.
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5.2 Marco Teorico del Estado del Arte

De acuerdo con lo senalado en el estado del arte, la industria de la informatica en
conjunto con las MIPYMEs han crecido significativamente durante los ultimos afios,
en cuanto a presencia y herramientas tecnoldgicas, estas han desempenado un
papel fundamental en el desarrollo de la innovacion. Codde Soluciones Digitales no
se queda atras, ya que a través de Cotizacidon Web ha logrado capturar la atencion

de muchas empresas.

La industria de los software empresariales intensifica sus fuerzas a la llegada de
nuevas empresas al mercado, con el objetivo de satisfacer las necesidades que
presentan estas. Sin embargo, el sector de software de gestion comercial deja una
brecha importante para el segmento de MIPYMEs, ya que se enfocan
principalmente en resolver las necesidades de las empresas de mayor tamano
dejando de lados las anteriormente mencionadas. Es por esta razon que nace la
iniciativa de establecer un plan de marketing para Cotizacion Web, con el objetivo

de velar por los requerimientos de las micro, pequenas y medianas empresas.

El plan de marketing cuenta con una serie de analisis, estudios y decisiones que se
deben llevar a cabo, partiendo con el uso de herramientas como PEST, 5 fuerzas
de Porter y benchmarking para dar a conocer las dinamicas y situaciones en las que
se ve envuelta la industria de la empresa. De esta misma manera, se plantea el
analisis interno de la compania, en donde se descomponen las actividades de la
empresa y se examinan las fortalezas y debilidades de esta. Asimismo, a través de
la investigacion de mercado se identifican las oportunidades con las que dispone la
empresa, permitiendo establecer a través de la informacidn, el segmento meta y las

estrategias que se llevaran a cabo.

Posteriormente, se establece el plan de marketing estratégico, que incluye Ila
definicion del marco estratégico de la empresa. Esto implica estatuir la visién, los
valores, la mision y las metas de Cotizacién Web, proporcionando una direccion

clara y un propdsito solido.
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Ademas, se debe desarrollar un plan de marketing tactico que incluya las cuatro
variables clave: producto, precio, plaza y promocion. Esto implica determinar las
caracteristicas del producto o servicio de Cotizacion Web, establecer politicas de
precios acordes a las necesidades de las MIPYMEs, definir canales de distribucion
efectivos y disefar estrategias de promocién adecuadas para llegar a su mercado

objetivo.

Para finalizar, es importante definir un presupuesto acorde a la situacion de la
empresa y disponer de una planificacion clara para el correcto desarrollo del plan

de marketing.
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6 PROPUESTA DE LA METODOLOGIA DEL TRABAJO

A continuacion, se presentan las fases de la propuesta metodologica, estas

representan el orden y la estructura que llevara la investigacion a realizar.

Fases del marco teodrico

e Fase 1: En diferentes medios cientificos y profesionales explorar la informacién
referente al objetivo de estudio a realizar.
e Fase 2: Investigar la estructura y metodologias del plan de marketing. Explorar

las herramientas fundamentales para componerlo en su totalidad.

Fases del modelo 6ptimo

e Fase 3. Generar y describir mediante una modelizacion, una aproximacion

tedrica del modelo 6ptimo para el diseno del plan de marketing.

Fases de la Metodologia especifica
Fases aplicacién metodologica

e Fase 4. Estudiar el entorno industrial del software, junto a las fuerzas del
mercado y de la sociedad. Comprender como afectan a nivel empresarial, a
través de la competitividad que se experimenta y las estrategias que se ejecutan.

e Fase 5: Organizar la informacion de la empresa/software en estudio, con el
objetivo de comprender el corazon de la compania, sus sistemas y los distintos
departamentos que lo ejecutan.

e Fase 6: Realizar una investigacion de mercado para identificar las oportunidades
de negocio y necesidades del cliente. Suministrar informacién para la toma de

decisiones.
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e Fase 7. De acuerdo con la informacion recopilada y en conjunto con los
propietarios de la empresa, formular el modelo de negocio de la plataforma web.

e Fase 8: Establecer el segmento y mercado meta del software. Determinar la
cuota de mercado y los perfiles en los que se focalizara Cotizacion Web.

e Fase 9: De acuerdo con la informacion recopilada, establecer el plan de
marketing estratégico del software en estudio, en donde se definiran los
componentes guias del plan de Marketing: mision, valores, vision, metas y
estrategias de la empresa.

e Fase 10: Segun los resultados obtenidos, determinar el Marketing tactico de la
empresa, estableciendo las estrategias de producto, plaza (distribucion),
promocion y precio del software.

e Fase 11: Presupuestary planificar las actividades que se realizaran para ejecutar

el plan de marketing. Determinar métricas de desempeno.

Fase de conclusiones

e Fase 12: Contribuir con los resultados obtenidos a través de la investigacion y
analisis del software en estudio para la realizacion del plan de marketing,

proporcionando informacion de manera clara y objetiva.

64



7 APLICACION METODOLOGICA

7.1 Analisis externo
7.1.1 PEST
e Politico

Durante los ultimos anos, Chile ha experimentado muchos cambios a nivel politico,
desde las masivas manifestaciones ciudadanas del afio 2019, que provocaron un
acuerdo politico para generar una nueva constitucion, hasta los cambios
tendenciales que se han visualizado con la eleccion de los candidatos
constituyentes recientemente elegidos (7 de mayo de 2023). Hoy en dia, el pais
cuenta con un gobierno de izquierda, sin embargo, las ultimas elecciones de
candidatos constituyentes dieron un vuelco a lo reflejado durante las elecciones
presidenciales, ya que el 56,5% de los electos son de derecha, lo que impacta
positivamente a las empresas Chilenas debido al enfoque capitalista que imparte

esta tendencia politica.

Asimismo, es importante mencionar, que actualmente existen muchas campanas
en ayuda a las micro, pequefnas y medianas empresas del pais, como los son los
programas de SERCOTEC, CORFO, FOSIS, etc. Ademas, recientemente se
publico la ley de 40 horas, lo que reduce las jornadas laborales gradualmente con
el objetivo de brindar una mejor calidad de vida a los trabajadores, lo cual fortalece

al desempeno de las empresas.

e Econdmicos

Durante el mes de mayo del presente afio, el INE (Instituto nacional de estadisticas)
revelo que el IPC (indice de precios del consumidor) se ubicé en 0,3% durante Abril
y 9,9% en el acumulado de los ultimos doce meses, rompiendo la barrera de
descenso hacia un digito que no se superaba durante los ultimos anos. “Esto ratifica

gue vamos en la direccion correcta, pero queda mucho por hacer” (Marcel, 2023).
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De esta misma manera, el ministro de hacienda Mario Marcel, sostuvo que la
economia chilena crecera un 0,3% durante el afio 2023, dejando atras la caida que
se predecia en el informe de finanzas publicas de un 0,7%. Este crecimiento
beneficia al desarrollo de las empresas y a la estabilidad econdmica, lo que se

traduce en una mayor expectativa para la industria analizada.

Sin embargo, el PIB chileno cayo en el primer trimestre de 2023 (0,6%) comparado
al del afio anterior segun datos del banco central, pero a pesar de esto, la caida fue
menos de lo previsto (0,9%). Esta caida se debe principalmente a “una incidencia a

la baja del comercio y el sector agropecuario-silvicola®.

e Social

Chile se ha visto nutrido enormemente por los emprendimientos y las nuevas
maneras de hacer negocios, temas que antes no eran comunes, hoy en dia son
tendencia dentro de las plataformas web. Segun Covarrubias (2022) “Chile se ubica
en el sexto lugar entre los paises con una alta tasa de emprendedores en el mundo,
segun el estudio “Emprendimiento en Tiempos de Pandemia”, realizado por Ipsos
en 2021, que destaca que casi la mitad de los chilenos y chilenas comenzd un
negocio en pandemia”. Sin lugar a dudas, socialmente, la industria se ha visto
fortalecida por los nuevos emprendimientos, ya que existe una modernizacion en

cuanto a metodologias y formas de crear empresas, nutriendo la cultura industrial.

e Tecnologico

La tecnologia ha ido en auge durante los ultimos anos, particularmente el afno 2023
ha sido uno en los cuales mas impacto ha tenido con la llegada de la inteligencia
artificial. Este impacto ha sido positivo para la mayoria de empresas tecnologicas,
ya que plataformas como Chat GTP vienen como un aliado, mas que como una
competencia. Las cartera de herramientas que proporciona la inteligencia artificial
es bastante amplia, por lo que empresas en vias de digitalizacion deben comenzar
a estudiar para no quedar atras.
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Asimismo, la rapidez de los servidores web es un factor que ha dejado a muchas
companias a la cola, ya que es determinante a la hora de navegar en los canales

digitales mantener un buen tiempo de carga.

Los avances antes mencionados nos revelan el desarrollo tecnologico que ha tenido

la industria y el mundo. Esto nos pone en alerta para permanecer en evolucion.

En conclusioén, el analisis PEST revela varios aspectos relevantes de la industria de
softwares de gestion empresarial. En el ambito politico, se destaca el impacto
relacionado al cambio de gabinete y la importancia de los programas de apoyo a
MIPYMEs. Asimismo, en lo econdmico, se observa un crecimiento moderado y una
cierta estabilidad a nivel pais debido a los registros del PIB y otros indicadores. En
lo social se destaca el auge del emprendimiento en Chile y la alta tasa de
emprendedores que posee el pais. Finalmente, en lo tecnoldgico, se destaca el

crecimiento exponencial de la tecnologia y la importancia de los servidores web.

7.1.2 5 fuerzas de Porter

A continuacion, se describen las fuerzas y la intensidad de cada una de estas en la
industria de softwares de gestion empresarial orientados a cotizaciones y

presupuestos web.
¢ Riesgo de nuevas empresas

En primer lugar, las necesidades de capital en cuanto a inversion en investigacion
y desarrollo web es una de las principales barreras de entrada, ya que en la industria
de plataformas digitales focalizadas a empresas, se necesita de un vasto
conocimiento en informatica y desarrollo web. Asimismo, se necesita de inversion
en posicionamiento web y publicidad debido a la fuerte competencia que existe

dentro de la industria.

Ademas, la curva de experiencia también es una de las barrera de entrada con las

que cuenta esta industria, esto debido a la disminucion del costo que implica
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mantener en funcionamiento la plataforma, a través del desarrollo web y la

automatizacion de procesos.

Asimismo, tanto los servidores como el software cuentan con economias de escala,
ya que a medida que crece la cuota de mercado de la empresa, los costos crecen

en una menor proporcion.

De esta manera, se determina que la fuerza de entrada de participantes potenciales

es media alta.

e Poder de negociacion de los compradores

En cuanto a la industria analizada, no existen clientes que sean determinantes para
qgue los precios se vean afectos, ya que el enfoque no esta en clientes especificos

sino que en una mayor cantidad de ellos.

Por otro lado, para los compradores, no es viable tomar el camino de la integracion
hacia atras, ya que las barreras de entrada son altas y se necesita de previo
conocimiento para tomar la iniciativa. Asimismo, la informacion necesaria para

comenzar en la industria no esta disponible para todos.

Finalmente, el poder de negociacion de los compradores es bajo y no representa

una amenaza para la industria.

e Amenaza de productos o servicios sustitutos

Dentro de la industria, existen softwares sustitutos que cuentan con las
caracteristicas necesarias para satisfacer las necesidades de los clientes, pero
estos se enfocan en otro mercado, el cual demanda plataformas mucho mas

completas, lo que se traduce en precios mas elevados.

Ademas, dada las caracteristicas antes mencionadas, la integracion con la que
cuentan estos softwares es una ventaja sobre la industria. Sin embargo, las

empresas mas pequefas buscan plataformas mucho mas intuitivas y simples.

En conclusion, la amenaza de productos o servicios sustitutos es alta.
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e Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores juegan un rol importante dentro de la industria, ya que de ellos
dependen los servidores y las plataformas web en si, sin embargo, estos no
representan un poder dentro de la industria, ya que existe una gran cantidad de
oferentes que proporcionan buena calidad de servicio. Es por esta razén, que son

un elemento reemplazable dentro de la industria.

De esta manera, el poder de negociacion de los proveedores es medio-bajo

¢ Rivalidad entre empresas actuales

Dentro de la industria, existe una ausencia de diferenciacién entre compainias, esto
debido a la estandarizacion de procesos internos de las empresas. Gran parte de

los productos ofrecidos entre las empresas actuales no se diferencian notoriamente.

Por otro lado, las barreras de salida son medianamente débiles, ya que a pesar de
que puedan existir barreras emocionales, como también, activos especializados
debido al desarrollo unico con el que cuenta cada una de las plataformas, estas no
son suficientemente potentes para que se conviertan en un impedimento respecto

a la salida de empresas.

La rivalidad entre empresas actuales es media. A continuacion se visualiza

graficamente la intensidad de cada fuerza.

llustracion 6: Mapa de intensidad 5 Fuerzas de Porter
I

Fuente: Elaboracion propia
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En resumen, la industria enfrenta barreras de entrada relacionadas con la inversion
en investigacion y desarrollo, asi como en posicionamiento y publicidad. Sin
embargo, el poder de negociacion de los compradores es bajo y no representa una
amenaza significativa. Existe una amenaza alta en relacion a productos y servicios
sustitutos, pero estos se enfocan en otros mercados y no satisfacen por completo
las necesidades especificas de las MIPYMEs. El poder de negociacién de los

proveedores es medio-bajo y la rivalidad de las empresas actuales es media.

7.1.3 Benchmarking competitivo

Con motivo de estudio de la competencia de Cotizacion Web se realizé un
benchmarking competitivo, en el cual se consideraron tres pilares de analisis: pagina
web, redes sociales y precios, todo esto, con el fin de conocer las estrategias,
fortalezas y debilidades de cada empresa seleccionada. Osmos Cloud, COTI,
Proposify y HubSpot fueron las compainias escogidas para este analisis. A

continuacion se presentan los resultados.

e Osmos Cloud

o Paginaweb: La compaiiia presenta unaimagen de marca transparente y facil
de entender, se destaca que la informacion sea clara, sin embargo es
demasiada. En cuanto al tiempo de carga de la pagina web, supera lo
esperado (3 segundos). Por otro lado, poseen conectividad con CRMs y
cuentan con mas de un idioma.

o Redes sociales: Osmos Cloud cuenta con Linkedln, Youtube, Twitter y
Facebook, en donde se puede visualizar contenido informativo y de valor,
junto con material didactico para empresas.

o Precios: Emplean una estrategia de pago mensual o anual (con descuento),
como también, en uno de sus productos, de prepago. Cuentan con cuatro
planes (Pay as you go, Essential, Professional y Company) los que se

diferencian por los modulos de equipo y comunicacién que integran. Es
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importante mencionar, que la cantidad de usuarios es limitada y se debe
pagar para incluir a nuevos. Los planes comienzan en $4,99USD por
usuario/mensual (Pay as you go), hasta $59USD por usuario/mensual
(Professional). La compafia cuenta con un periodo de prueba gratuita de 30

dias.

e COTI

o Pagina web: COTI presenta una imagen de marca elegante y moderna,
cuenta con informacion de facil acceso e interactiva, ya que presentan videos
de sus funcionalidades y ventajas. El tiempo de carga de la pagina esta
dentro de lo esperado. No poseen con conectividad a CRMs y cuentan solo
con espanol en su pagina web.

o Redes sociales: La compania cuenta solamente con Youtube, y Facebook,
en donde podemos notar informacion desactualizada y del tipo promocional
e informativa.

o Precios: La estrategia que emplean, es de pago mensual o anual (con
descuento). Cuentan con dos planes: PRO y a medida, los que se diferencian
por el nivel de personalizacion de cada uno y la cantidad de usuarios, es
importante mencionar que esta ultima limitada y se debe pagar para incluir
nuevos participantes. El plan PRO tiene un precio de $5,99USD (por
usuario/mensual) y el plan A medida debe ser cotizado. La compainiia cuenta

con un periodo de prueba gratuita de un mes.

e Proposify
o Pagina web: Proposify se destaca por ser un software enfocado en
cotizaciones 100% personalizables, por lo que su imagen de marca proyecta
esa propuesta de valor, de esta manera, la informacién que presentan es
clara y precisa , sin embargo son demasiadas las pestanas. El tiempo de
carga de la pagina web esta dentro de lo esperado. Ademas, posee

conectividad con CRMs y cuentan solamente con inglés como idioma.
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o Redes sociales: La compafia cuenta con LinkedIn, Instagram, Twitter y
Facebook, destaca su fuerte participacion en Linkedln, en donde realizan
directos, encuestas y contenido interactivo para empresas. El resto de
plataformas solo las utilizan como medio informativo.

o Precios: La estrategia que emplean es de pago mensual. Cuentan con dos
planes: Team plan y Business plan, los que se diferencian por la cantidad de
modulos que cuenta cada uno. Es importante mencionar que la cantidad de
usuarios es limitada y se debe pagar para incluir nuevos participantes. El
Team plan tiene un precio de $49USD (por usuario/mensual) y el Business
plan debe ser cotizado. La compafia cuenta con un periodo de prueba

gratuita de 14 dias.

e HubSpot

o Pagina web: La compania cuenta con una imagen de marca sencilla, con
colores distintivos y facil de captar, la informaciéon que proporcionan es
certera, sin embargo los textos son demasiado extensos. El tiempo de carga
de la pagina web esta dentro de lo esperado. Ademas, es parte de un CRM
y cuentan con muchos idiomas dentro de su plataforma.

o Redes sociales: HubSpot cuenta con LinkedIn, Youtube, Instagram, Tik Tok
Twitter y Facebook, es la compafia que cuenta con la mayor cantidad de
canales de difusion e informacion. En Linkedln supera los 793.613
seguidores y cuenta con mas de 2 millones de me gusta en Facebook. El
contenido es didactico y de valor para el segmento meta.

o Precios: Emplean una estrategia de pago mensual o anual (con descuento).
Cuentan con tres planes (Starter, Pro y Enterprise) los que se diferencian por
la cantidad de mddulos y funcionalidades adicionales que se integran en cada
plan. Es importante mencionar, que la cantidad de usuarios es limitada y se
debe pagar para incluir a nuevos. Los planes comienzan a partir de $20USD

por mes/dos usuarios (Starter), hasta $1.200USD por mes/diez usuarios
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(Enterprise). La compafia cuenta con un periodo de prueba gratuita de 30

dias.

Dentro del mercado existe una fuerte competencia, directa e indirecta, estas
comparten cualidades que llevan a la homogeneidad del producto. Sin embargo,
esto de espacio para la implementacion de nuevas estrategias, transformando las

amenazas en oportunidades.

Los softwares de gestion comercial destacan por la efectividad y rapidez que
poseen, por lo que, los tiempos de carga, compatibilidad e imagen de marca son

aspectos fundamentales para la experiencia del cliente.

En cuanto al uso de redes sociales por parte de la competencia, se destaca la

empresa HubSpot, la cual refleja profesionalismo y creatividad.

Para finalizar, las estrategias de precios utilizadas por la competencia son bastante

homogéneas, salvo por algunas excepciones.

7.2 Analisis interno

Con el fin de analizar los factores internos de la compafia, se realizaran los

siguientes estudios.

7.2.1 Cadena de valor
7.2.1.1 Actividades Primarias
e Logistica de entrada

Cotizacion web cuenta con un equipo de desarrollo web, el cual se encarga de
gestionar e software y la pagina web de la compafiia (creadas por ellos). Asimismo,
se mantiene el vinculo con los proveedores de la plataforma, los cuales
proporcionan el servidor web, dominio, hosting, ciberseguridad, entre otros. estos
mantienen el software en funcionamiento para quienes lo hayan adquirido, como
también, para quienes lo quieran adquirir.
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e Operaciones

La plataforma es evaluada dia a dia por el equipo de soporte de la compafia, en
donde se analizan las funciones, médulos y herramientas del software, con la
finalidad de proporcionarles un mayor valor y perfeccionarlos. Por otro lado, se
desarrollan nuevas funcionalidades, las cuales buscan solucionar las problematicas

que van surgiendo a medida que pasa el tiempo y las necesidades cambian.

e Logistica de salida

A través de la pagina web o los canales de distribucion de la compania se genera
el contacto con el prospecto, el cual al momento de realizar la compra del producto,
es derivado al pago de la suscripcion, en donde luego de realizado, podra disfrutar
de los beneficios y herramientas que proporciona Cotizacion Web. En caso de ya
haber sido parte del software a través de la prueba gratuita, este podra mantenerse

dentro de la plataforma por medio del proceso antes mencionado.

e Marketing y ventas

Los productos son publicados en la pagina web de cotizacion web, donde sera
posible ver las caracteristicas de cada uno de ellos, junto con las funcionalidades y
herramientas que disponen. Por otro lado, la plataforma cuenta con redes sociales
que actuan como un medio publicitario, pero a su vez generan una comunidad y
cercania con el segmento meta. Ademas, la compafia cuenta con canales
tradicionales como lo son el correo electronico y teléfono (WhatsApp) para resolver

cualquier duda o inquietud respecto al software.

e Servicio

Cotizacion Web cuenta con soporte 24/7 en caso de fallas en el sistema,
emergencias web y consultas respecto al software, de esta manera se genera un

lazo de confianza y disponibilidad con el cliente. Ademas, existe un equipo
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encargado de realizar seguimiento a los clientes que hayan desertado de la
suscripciéon, con el fin de conocer las razones por las cuales ya no consideran
necesario el producto, pero también, con el propésito de avanzar en los productos
y servicios ofrecidos, de esta manera se origina una mayor comunicacion entre

ambas partes.

7.2.1.2 Actividades de Soporte
¢ Adquisicion
Cotizacion web cuenta con proveedores ya definidos, los cuales abastecen del

servidor, hosting, dominio, seguridad, etc. de la empresa. Estos, de momento, son

permanentes dentro del software.

e Desarrollo de tecnologia

La compaiia, al ser del mundo tecnoldgico, busca incansablemente la mejora
continua en sus productos, esto con el fin de proporcionar nuevas funcionalidad
para las empresas que contratan los productos. Asimismo, esto ayuda a establecer

caminos mas amplios, seguros y confiables para los actuales y futuros clientes.

e Gestion de recursos humanos

Existe un equipo humano encargado del funcionamiento de la plataforma, los cuales
se encargan del soporte, desarrollo y gestion del software, como también del area
de ventas y post venta. Este equipo esta conformado por ingenieros informaticos y

personal comercial.

e Infraestructura de la empresa

Cotizacién web cuenta con un equipo administrativo encargado de todo lo necesario

para el correcto funcionamiento de la empresa, en cuanto a lo legal como asi
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también a lo estratégico. Este equipo se conforma de personal de planta y externos

a la compaiia.

7.2.2 FODA
e Fortalezas

o Equipo compacto y versatii encargado del area técnica e ingenieril.
Cotizacion web cuenta con desarrolladores especializados en informatica.

o Orden y sistematizacion de tareas e hitos. En cuanto a la gestion y
coordinacion de responsabilidades, esta se realiza mediante un sistema
autoevaluativo, ya que la confianza es un valor dentro de la compafiia.

o Cotizacidon web considera a los colaboradores con una pieza importante
dentro de la compania, por lo cual, periédicamente se invierte en cursos
enfocados al crecimiento personal y laboral de cada uno de ellos.

o Curva de aprendizaje positiva

o Existe un plan para fuga de clientes, en donde se busca generar
interacciones con quien no desea seguir, para conocer los motivos y mejorar
en las falencias.

o Alto grado de comunicacion con clientes.

o Rapidez y efectividad en cuanto a soporte técnico.

o Mejora continua del software.

e Oportunidades

@)

Crecimiento en Latinoamérica: el mercado aun esta en crecimiento, ademas
no existen barreras geograficas

Posibilidades de entrar a Colombia, como nueva sede de Cotizacién web
Potenciar la diferenciacion, incluyendo nuevos modulos y herramientas

Ciberseguridad y automatizaciones
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e Debilidades

O

Cotizacion web cuenta con pocas tareas automatizadas, lo que resta HH,
estas son: proceso de inscripcion, envio de cobranza y pagos.

No existe un equipo de marketing y ventas especializado

El equipo cuenta con poco tiempo para realizar actividades que impulsen el
crecimiento de la compainia

No se realizan investigaciones de mercado ni existe un plan de marketing
Actualmente existe falta de financiamiento, ya que se podrian cumplir con las
metas esperadas de manera mas rapida

La protecciéon de marca aun esta en vias de desarrollo

¢ Amenazas

Gran cantidad de sustitutos en la industria

Peligro de entrada de nuevos competidores, ya que la industria sigue siendo
relativamente nueva en cuanto a cotizaciones como tal

Realizar el cobro en ddlares limita la demanda, ya que la poca estabilidad
econdmica en Latinoamérica debilita el valor adquisitivo de las monedas
locales frente al délar

CRMs y EPRs cuentan con buena reputaciéon y mayor experiencia

El analisis FODA permite a Cotizacion Web identificar sus fortalezas y debilidades

internas, asi como también las oportunidades y amenazas externas que enfrentan.

Se identificaron diversas fortalezas y oportunidades, las mas relevantes son: el

equipo de trabajo de la compainia, |la eficacia del servicio técnico, la mejora continua

del software, las oportunidades de crecimiento en Latinoamérica y la diferenciacion

de la plataforma. Asimismo, en cuanto a las debilidades y amenazas se identifica la

falta de automatizacion , la carencia de un equipo de marketing y ventas, la

presencia de productos sustitutos y el riesgo de entrada de nuevos competidores.

Con esta informacion, la empresa puede desarrollar estrategias para aprovechar
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sus fortalezas y oportunidades, mientras trabaja en superar sus debilidades y mitigar

las amenazas.

7.3 Investigacion de Mercado
7.3.1 Obijetivo de la investigacion

e Objetivo general

Determinar las necesidades de adquirir una plataforma de cotizaciones en
empresas que cuenten con uno o mas trabajadores/encargados de la generacion

de estas; junto con sus requerimientos y deseos.

e Objetivos Especificos
o ldentificar las motivaciones para adquirir una plataforma de cotizaciones
o lIdentificar los requerimientos y deseos de las empresas en cuanto al uso de
plataformas que ayuden a la realizacion de cotizaciones

o Analizar y determinar el publico objetivo

e Pregunta de Investigacion.

¢ Cuales son las necesidades, requerimientos y deseos que expresan las empresas

al momento de adquirir una plataforma de cotizaciones?

7.3.2 Diseno de la investigacién
e Muestreo.

Se hara uso de un muestreo estratificado, el cual contemplara dos variables. Estas

son.

o Relacién con Cotizacion Web: a partir de esta informacion, se estratificara
la muestra en empresas que actualmente sean usuarias de la plataforma y

empresas que nunca lo hayan usado.
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o Cantidad de trabajadores que realizan cotizaciones: con esta informacion

se subdividira la muestra en empresas que cuenten con un trabajador

encargado de la realizacion de cotizaciones y empresas que cuenten con

mas de uno.

Con estos estratos la muestra tomara una figura de dos por dos generandose 4

grupos a los cuales entrevistar, se considera apropiado, para tener una variedad

optima de visiones, que cada grupo se encuentre conformado por tres elementos,

asi el total de la muestra se conformara por 12 empresas

Usuario No Usuario
Un trabajador realiza cotizaciones 3 3
Dos o0 mas trabajadores realizan cotizaciones 3 3

7.3.3 Resultados

Los resultados se dividieron en tres pilares, los cuales resumen toda la informacion

obtenida. A continuacion se detalla cada uno de ellos.

e Conocimiento del mercado y requerimientos al usar una plataforma web

o Existe poco conocimiento en cuanto a CRM y ERP, al menos que la empresa

sea de un tamano mas grande, ya que estas ultimas usualmente usan este

tipo de plataformas.

o Los atributos que mas se repiten en cuanto al uso de plataformas web, es

gue estas deben ser rapidas e intuitivas, ya que al momento de incluir nuevos

trabajadores, el proceso de conocimiento y adaptacion debe ser lo mas

eficiente posible.

e Percepciones, atributos y motivaciones asociadas a la categoria “Cotizaciones”

o Lamayoria de las empresas asocian la palabra "cotizacién" a un presupuesto

detallado de productos con sus respectivos precios.
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o En cuanto al estrato de empresas que son usuarias de Cotizaciéon Web,
asocian "Cotizacion Web" a la plataforma. El resto la asocia a presupuestos
digitales

o Excel fue la primera herramienta que usaron para realizar cotizaciones

o Los factores que se priorizan a la hora de realizar una cotizacién son:

= Estética: Debe tener una buena presentacion

= Informacidén detallada y veridica: La informacion proporcionada, siempre
debe ser real y esta debe detallar hasta lo mas minimo para no generar
confusion

» Informacion del cliente

» Informacion de cierre de negocio

» |magenes

= Ficha técnica

e Motivaciones para adquirir una plataforma de cotizaciones web

o La mayoria de las empresas buscan la rapidez y eficiencia a la hora de
realizar cotizaciones. Necesitan una plataforma que les facilite el trabajo, ya

gue los clientes demandan rapidez.
o Coinciden en que la prueba gratuita es la manera mas efectiva para conocer
la plataforma.

o Tanto el diseno de la cotizacidon, como las estadisticas son factores
indispensables que se repiten entre las empresas, en cuanto a plataformas
de cotizaciones, pero el que mas se destacé fue la generacion de bases de

datos y respaldo de informacion.

Ademas, se identificaron cuatro perfiles de empresa, segun la estratificacion

sefnalada en el diseno de investigacion:
e Empresa usuaria de Cotizaciéon Web / Un trabajador realiza cotizaciones

80



Poco conocimiento respecto a CRM y ERP

Micro empresas.

Realiza pocas cotizaciones por semana (20 aproximadamente)

Enfatizan en que la plataforma debe ser intuitiva y facil de usar, para que el
trabajo sea lo menos complejo posible

La imagen y definicién del producto es clave.

La transparencia es un factor determinante en la percepcion del cliente

Les produce rechazo la poca informacion en una cotizacién

Una de sus principales motivaciones al momento de adquirir la plataforma,

es la rapidez que les proporciona en sus procesos internos

e Empresa usuaria de Cotizacion Web / Dos o mas trabajadores realizan

cotizaciones

o Poco conocimiento respecto a CRM y ERP

o Micro y pequenas empresas.

o Realiza una cantidad media cotizaciones por semana (50 aproximadamente)

o Enfatizan en que la plataforma debe ser intuitiva y facil de usar, ademas debe
ser rapida en su funcionamiento.

o Priorizan la estructura y disefio de las cotizaciones, estas deben reflejar una
buena imagen de marca.

o La generacion de base de datos de clientes es un factor determinante

o Lainformacion respecto a los productos debe estar bien detallada. Imagenes
e informacion real.

o Les produce rechazo la poca informacién poco detallada

o Una de sus principales motivaciones al momento de adquirir la plataforma es

el respaldo de informacion.

e Empresa no usuaria de Cotizacion Web / Un trabajador realiza cotizaciones

@)

O

Poco conocimiento respecto a CRM y ERP
Micro y pequenas empresas.
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Realizan una cantidad variada de cotizaciones

Enfatizan en que la plataforma debe ser rapida y efectiva

La imagen y definicidn del producto es clave.

La transparencia es un factor determinante en la percepcion del cliente

Les produce rechazo la poca informacidon en una cotizacion (falta de
transparencia)

Una de sus principales motivaciones al momento de adquirir la plataforma,
es la rapidez que les proporciona en sus procesos internos. Agilizar procesos

Las estadisticas y bases de datos son factores importantes

e Empresa no usuaria de Cotizacion Web / Dos o mas trabajadores realizan

cotizaciones

o Usuarios de CRM y/o ERP

o Pequefas y medianas empresas

o Realizan entre 50 y 75 cotizaciones por semana

o Enfatizan en que la plataforma debe ser eficiente en cuanto a procesos
internos (rapidez)

o Informacion completa en cuanto a productos como cierre de negocio

o Buscan que la cotizacion sea amigable con el cliente (muy completa e
intuitiva)

o Les produce rechazo la informacion incompleta, sin sentido o ambigua (que
pueda generar confusion)

o Consideran el ERP como una herramienta completa, ya que no necesitan de

otra por el momento.

7.4 Formulacién Modelo de Negocio

A partir de los analisis desarrollados y en conjunto con el equipo de Cotizacién

web, se formuld el modelo de negocio de la compainia.

e Segmento de clientes
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El segmento de clientes esta definido por el modelo B2B, ya que la plataforma esta
enfocada a micro, pequefias y medianas empresas. Demograficamente, Chile es
quien se lleva la mayor parte de la cuota de mercado, pero se proyecta el ingreso a

Colombia y a nuevos paises de Latinoamérica.

El software no discrimina entre empresas de servicios o productos, ya que ambas

pueden ser parte de la plataforma.
e Propuesta de valor

Cotizacion web nace desde la necesidad de contar con un software para realizar

cotizaciones, sin la necesidad de adquirir un ERP o CRM costoso y poco especifico.

La plataforma busca agilizar los procesos comerciales internos de las empresas, ya
gue cuenta con modulos de: cotizacion, orden de compra y proveedores, los cuales

centralizan la informacion de las empresas.

Asimismo, Cotizacion web se diferencia de la competencia por el soporte 24/7 con
el que cuenta, este busca personalizar la experiencia de usuario para que sea

amigable y rapida ante cualquier falla o consulta.

Ademas, Cotizacion web se enfoca en el trabajo en equipo, por lo cual la plataforma
cuenta con lo necesario para que las empresas con grandes equipos de venta

puedan trabajar de la manera mas eficiente y eficaz posible.

Por otro lado, el disefio de las cotizaciones es limpio y profesional, este se puede

personalizar junto al equipo de soporte.

Cotizaciéon web cuenta con un impacto social, ya que parte de sus utilidades son
destinadas a asociaciones sin fines de lucro, sin embargo, estas donaciones son

realizadas de manera anénima para sus clientes.
e Canales

El motor de busqueda de Google es el canal digital mas potente de Cotizacidon web,
en este, la plataforma esta muy bien posicionada, lo que se complementa con los
altos estandares de calidad con los que cuenta la pagina web, siendo esta el canal

por el cual mas empresas adquieren la suscripcion.
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Por otro lado, se realizan presentaciones de negocio a empresas, como también
reuniones con prospectos en donde se presentan las funcionalidades de la

plataforma.

Ademas, Cotizacion web cuenta con Instagram, Facebook y Youtube, los cuales
actuan como un canal informativo y educativo para la comunidad de empresas
interesadas en el software. Por ultimo, la plataforma dispone de Whatsapp y correo

electronico.
e Relacion con clientes

La plataforma busca ser amigable con el segmento cliente, a través informacion
clara y precisa, ademas se cuenta con una rapidez de carga excepcional, lo que

genera una buena impresion por parte de los clientes.

La experiencia de usuario es muy importante para Cotizacion web, ya que se
dispone de un canal 24/7 para resolver dudas, como también de videos tutoriales y

capacitaciones personalizadas,
e Fuentes de ingresos

Los ingresos provienen de la suscripcion a los planes de la plataforma, como

también de la adquisicion del servicio pre-pago para usuarios adicionales.
e Recursos clave

Cotizacion web cuenta con dos proveedores de dominio, dos de servicio de
alojamiento web, herramientas para cambio de divisas (API), servicio de monitoreo
de ciberseguridad y un fuerte equipo de RRHH, en donde se cuenta con

desarrolladores, soporte y equipo comercial/financiero.
e Actividades clave

Actualmente el servicio de alojamiento requiere de una gran capacidad de
almacenamiento, ademas se demanda de un alto estandar de seguridad para la
plataforma y datos de clientes. Es indispensable para Cotizacion web la estabilidad

en los servicios antes mencionados.
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El disefio y el soporte web es fundamental para la plataforma, por lo cual es una

actividad clave para el desarrollo de esta misma.
e Socios clave

Los servidores con lo que trabaja Cotizacion web son de Amazon web service,
Apilayer es la empresa que proporciona las divisas, Blue Hosting el hospedador y

Nic Chile provee el dominio.
e Estructura de costos
Cotizacién web cuenta con los siguientes costos.

o Servidor: La plataforma cuenta con los servidores Amazon Web Service, los
cuales proporcionan un servicio estable y eficiente.

o API: Cotizacion web trabaja con Apilayer como proovedora del APl para las
divisas

o Ciberseguridad: El software cuenta con servicios contratados de
ciberseguridad

o Soporte, desarrollo y mantenimiento web: Cotizacion web dia a dia busca
crecer como empresa, para generar un mayor impacto a sus clientes y
prospectos

o Oftros costos: Se consideran dentro de esta categoria, a los servicios de

hospedaje, dominio, entre otros.

7.5 Segmentacion de Mercado

7.5.1 Segmento Meta

A partir de la informacién recopilada mediante el analisis interno, externo y la
investigacion de mercado, se define el mercado meta de Cotizacién web con las

siguientes caracteristicas:

e Micro, pequefas y medianas empresas segun servicio de impuestos internos,

esto quiere decir: empresas con ingresos menores a 100.000UF anuales

e Ubicadas en Chile (no es excluyente la region)
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e Con los siguientes rubros claves:

o Industria manufacturera
o Construccion

o Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos automotores

y motocicletas
o Informacion y comunicaciones
o Actividades profesionales, cientificas y técnicas
o Actividades de servicios administrativos y de apoyo
o Actividades artisticas, de entretenimiento y recreativas
o Oftras actividades de servicios

Deben contar con ventas en minimo 10 de los 12 meses del ano, esto debido a

que la plataforma busca perpetuidad en sus clientes

Las empresas deben contar con uno o mas trabajadores dependientes: el
modelo de negocio de Cotizacidn Web genera mayores ingresos en proporcion
a la cantidad de usuarios que tenga cada empresa (una mayor cantidad de

usuarios se refleja en mayores ingresos)

Este segmento fue cuantificado utilizando la siguiente metodologia:

1.

Segun los datos del SlI, durante el aiio 2021, 1.104.412 empresas presentaron
actividad econdmica. Las cuales representan solamente los tramos de Micro,
pequefnas y medianas empresas, estas cuentan con ventas anuales menores
a 10.000UF.

Segun "infografia a las pymes", realizado por Sll, durante el afo 2021, las
MIPYMEs con Ventas en al menos 10 de 12 meses, y 1 o mas trabajadores
dependientes, fueron 216.338, las cuales representan un 19,59% del total de
empresas descritas anteriormente

A partir de los datos histéricos emitidos por el Sll, se proyecto la cantidad de

MIPYMEs ano 2023 que presentan actividad econdmica y que pertenecen a
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los rubros claves descritos anteriormente. En donde, se proyecta la cantidad

de 774.582 empresas.

Gréfico 2: Proyeccion N° de empresas

Proyeccion N2 de empresas

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

e SEGMENTO

Proyeccion polinémica 2do

Fuente: Elaboracion propia

Ecuacion 1: Proyeccion polindmica de segundo grado

Y = 742,03 X X? + 1716,2 x X + 474102
R* = 0,993

4. A partir de los datos obtenidos en los puntos 2 y 3, podemos determinar la

cantidad de MIPYMEs afno 2023, que presentan actividad econdmica,
pertenecientes a los rubros claves descritos anteriormente, con ventas en al
menos 10 de 12 meses, y 1 o0 mas trabajadores dependientes. 151.729

empresas son las que representan el mercado meta de CW

En conclusién, el segmento meta de Cotizacion web, cuenta con un total de 151.729

empresas.
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7.5.2 Cuota de mercado

A partir de los datos entregados por la empresa, se proyecto la cuota de mercado
esperada para los préoximos cinco afnos, esta toma como referencia la cuota de

mercado actual y se proyecta duplicandola anualmente.

Del total de empresas con el que cuenta el mercado meta, Cotizacién web posee
una cuota de mercado del 0,1% (151 clientes), esta cuota ira aumentando afo tras
anos. Para el primer afno en el que se ponga en marcha el plan de marketing, se
proyecta una cuota de mercado del 0,2% (303 clientes), luego esta sera del 0,4%
(607 clientes) para el segundo aino, 0,8% (1214 clientes) para el tercer afio, 1,6%
(2428 clientes) para el cuarto y 3,2% (4855 clientes) para el quinto ano. Es
importante mencionar, que la cuota de mercado proyecta la cantidad de clientes

esperados al finalizar el periodo.

Cantidad de clientes
Actual 1er ano 2do ano 3ro ano 4to ano 5to afno
151 303 607 1214 2428 4855
Cuota de Mercado
Actual 1er ano 2do ano 3ro ano 4to ano 5to ano
0,1% 0,2% 0,4% 0,8% 1,6% 3,2%
Cantidad de clientes promedio
Actual 1er ano 2do ano 3ro ano 4to ano 5to ano
151 227 455 910 1821 3641

3,5%

3,0%

2,5%

2,0%

1,5%

1,0%

0,5%

0,0%

ler afo

% Cuota de mercado anual

2do ano

3roafo

4toano

Fuente: Elaboracion propia
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7.5.3 Mercado meta

A continuacion, se presentan tres perfiles de consumidor meta definidos segun la
informacién recopilada, en donde se determind una estrategia de marketing

diferenciado.

e Empresas Iniciadoras

o Micro empresas Chilenas, pertenecientes a los rubros claves de CW, con
ventas en 10 de los 12 meses del afo que cuenten con 1 trabajador
dependiente.

o Operativamente, no es relevante que tengan mayor conocimiento respecto a
CRM y ERP, pero si, que estén en camino a la digitalizacion

o Este segmento debe estar enfocado en potenciar ventas tempranas y reducir
los tiempos de los procesos internos

o Los productos designados para este segmento, son los siguientes: Plan Lite

o Basico, sin usuarios adicionales

e Empresas Experimentadas

o Pequenas y medianas empresas Chilenas, pertenecientes a los rubros
claves de CW, con ventas en 10 de los 12 meses del afio que cuenten con
mas de 1 trabajador dependiente.

o Operativamente, deben hacer uso de herramientas tecnologicas, sin
embargo los CRM o ERP son demasiado costosos.

o Este segmento debe estar enfocado en reducir los tiempos de desarrollo de
sus procesos internos, en la generacion de BBDD y respaldo de informacién

o Los productos designados para este segmento, son los siguientes: Plan

Basico o Pro, con usuarios adicionales

e Empresas Alta demanda
o Micro empresas Chilenas, pertenecientes a los rubros claves de:
» Industria manufacturera

= Construccion
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7.5.4

= Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas

Con ventas en 10 de los 12 meses del afo que cuenten con 1 0 mas
trabajadores dependientes.
Este segmento debe estar enfocado en potenciar ventas tempranas y reducir
los tiempos de los procesos internos
Los productos designados para este segmento, son los siguientes: Plan
Basico o Pro, con usuarios adicionales

Este segmento representa cerca de 55% del mercado meta

Ingresos por consumidor meta segun cuota de mercado

Con el objetivo de establecer las metas relacionadas a ingresos mensuales y

anuales, se definieron ciertos supuestos que ayudaran al calculo segun los perfiles

de consumidor meta definidos anteriormente. Se considerara la cantidad de clientes

promedio segun cuota de mercado.

e Empresas Iniciadoras

@)

@)

©)

El 30% del segmento meta estara situado en este perfil
El 50% adquirira el plan lite y el otro 50% el plan basico

No se consideran usuarios adicionales para este perfil

e Empresas Experimentadas

@)

©)

El 20% del segmento meta estara situado en este perfil

Un 25% adquirira el plan basico y otro 25% el plan pro, ambos con 2 usuarios
adicionales ( (Primer 50%)

Un 25% adquirira el plan basico y otro 25% el plan pro, ambos con 3 usuarios

adicionales (Segundo 50%)

e Empresas Alta demanda

©)

©)

El 50% del segmento meta estara situado en este perfil
Un 25% adquirira el plan basico y otro 25% el plan pro, ambos sin usuarios

adicionales (Primer 50%)
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o Un 25% adquirira el plan basico y otro 25% el plan pro, ambos con 1 usuario
adicional (Segundo 50%)

A partir de estos supuesto, se calcul6 el ingreso mensual y anual segun la cuota de
mercado establecida anteriormente:

e Primer afio: $4,7 millones/mes; $56,9 millones/afio

Segundo afio: $9,5 millones/mes; $114,1 millones/ano

Tercer ano: $19,0 millones/mes; $228,2 millones/afio

Cuarto ano: $38,0 millones/mes; $456,4 millones/ano

Quinto afio: $76,1 millones/mes; $912,9 millones/afio

Gréfico 4: Ingresos anuales por consumidor meta segun cuota de mercado

Ingresos anuales por consumidor meta
segun cuota de mercado

$1.000.000.000
$900.000.000
$800.000.000
$700.000.000
$600.000.000
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$400.000.000

$300.000.000

$200.000.000
$100.000.000 -
.

lerafio 2do afio 3roafno 4toafo S5toafo

B Empresas Iniciadoras B Empresas Experimentadas B EmpresasAlta demanda

Fuente: Elaboracion propia
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7.6 Plan de Marketing Estratégico

7.6.1 Marco estratégico
7.6.1.1 Vision

Ser la plataforma de cotizaciones web mejor valora del mercado, convirtiéndose en
la alternativa mas efectiva y eficiente para las empresas digitalizadas o en vias de

digitalizacion.

7.6.1.2 Valores

e Etica: Cotizacion web busca el bienestar conjunto de todas las partes
involucradas, para de esta manera generar un ambiente laboral enriquecedor y
respetuoso.

e Profesionalismo: Dia a dia, la compania, se perfecciona para entregar un
servicio con los mas altos estandares calidad.

e Seguridad: Tanto Cotizacion web como los usuarios de las plataformas cuentan
con mecanismos de ciberseguridad y proteccion de datos

e Orientacion al cliente: La compania vela por satisfacer las necesidades del
consumidor meta, a través de la mejora continua, para de esta manera ofrecer
la mejor experiencia posible.

e Responsabilidad social empresarial: Cotizacibn web aporta parte de sus

beneficios a organizaciones sin fines de lucro.

7.6.1.3 Mision

Proporcionar herramientas digitales que agilicen los procesos comerciales de las
micro, pequefnas y medianas empresas, a través del uso de cotizaciones y

herramientas afin, con enfoque en empresas Chilenas y de habla hispana.
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7.6.1.4 Metas

Duplicar cuota de mercado actual para llegar al 0,2% (303 clientes)

Durante el tercer ano, iniciar operaciones en Colombia

Para el quinto ano, alcanzar ingresos mensuales de 101,4 millones de pesos

A partir del primer ano, incursionar en un nuevo canales de comunicacion:
LinkedIn, para finalizar el primer ano con 1.000 suscriptores

Al finalizar el primer afio, superar los 3.000 seguidores en Instagram

Contar con el médulo de Facturacion al finalizar el segundo afo

Durante el primer aino, realizar el lanzamiento de envio de cotizaciones a través
de la plataforma

Durante el primer ano, levantar capital publico o privado

Re activar la generacion de contenido para el canal de Youtube, a través de
videos educativos sobre el uso de la plataforma y masterclass, para finalizar el
tercer afno con 5.000 suscriptores.

A partir del segundo afo, realizar masterclass abiertas a la comunidad
empresarial, logrando una tasa de conversion de 10% al segundo afo.

Desde el primer ano, realizar email marketing, logrando al finalizar dicho afio un
ratio de clicks del 30%.

Participar en ferias empresariales desde el primer afo. Lograr un ratio de

conversion de un 10% en cada feria.

7.6.2 Estrategias

7.6.2.1 Estrategia genérica

Cotizacion Web llevara a cabo una estrategia genérica de diferenciacion, la cual

busca distinguirse en varias dimensiones de la compafnia. De esta manera, se

percibira como unica dentro del mercado.

El soporte web 24/7 es clave dentro de la diferenciacion de la compafhia, ya que es

un servicio que facilita la comunicacion e interaccidén ante cualquier inconveniente
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relacionado con el software, esto permite conquistar la lealtad del segmento objetivo

y diferenciarnos del resto de las compaiias.

Por otro lado, el disefno de las cotizaciones puede ser personalizado junto al equipo
de Cotizacion Web, esto permite que nuestro producto se adecue alas necesidades

del cliente y genera una conexion directa con él.

Asimismo, la calidad de los servidores y la seguridad de la plataforma son un
diferenciador en cuanto a rapidez y confiabilidad, ya que estan pensados para que

las empresas descansen en nuestra plataforma.

La compafia, a través de la diferenciacion, esta en busca de lealtad como respuesta
de los clientes y de la disminucion de la sensibilidad al precio, de esta manera se

levantan barreras contra la entrada de nuevos clientes.

7.6.2.2 Estrategia de crecimiento

La estrategia de crecimiento que se llevara a cabo sera la de penetracion de
mercado, conservando de esta manera el mercado meta para incrementar la venta
de los productos actuales. En paralelo al crecimiento esperado en Chile, Colombia
sera el nuevo destino para Cotizacion Web, en donde la estrategia seleccionada

sera clave para su ingreso.

Colombia registr6é 1.854.086 empresas activas en marzo de este ano, de las cuales,
un 95,3% representan microempresas, un 3,5% pequefas y un 0,9% medianas
empresas. Asimismo, el sector servicios fue el que mas empresas agrupo en el
primer trimestre de 2023, con un 41%. El sector comercio ocupo el segundo lugar
con un 40,6% de empresas y el manufacturero participé con el 11%. Estas cifras
son muy llamativas, ya que manifiestan un amplio espectro de crecimiento en dicho
pais.

Ademas, no existen barreras idiomaticas ni culturales, ya que en ambos paises son
hablantes del espariol y precursores del crecimiento y desarrollo empresarial. Junto
con esto, existen buenas proyecciones econdmicas para el mercado colombiano,

ya que ha sido de los mas soélidos luego del COVID-19.
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Actualmente, Cotizacién Web, cuenta con empresas colombianas dentro de su
cartera de clientes, lo cual revela el interés por parte de firmas extranjeras a
contratar los productos de la compafiia. Siendo asi, la mejor opcion para ampliar
estacas, debido a la gran cantidad de empresas que forman parte de nuestro
mercado meta junto al respaldo de ya haber generados lazos con empresas de
dicho pais.

De la misma manera, en cuanto a los esfuerzos de penetracion de mercado en
Chile, la implementacion de nuevas funcionalidades en la plataforma, como lo sera:
la integracion de envio de cotizaciones directamente desde la pagina web, el nuevo
modulo de facturaciéon, entre otros. proporcionaran aun mas valor para las
empresas, lo que ayudara en la captacién de nuevos clientes y la fidelizacién de los

actuales.

7.7 Plan de Marketing Tactico
7.7.1 Producto
e Marca Cotizacion Web

Cotizacién web es mas que una plataforma de cotizaciones. La compainiia busca ser
un companero de batallas para las empresas emergentes a través de las
herramientas que ofrece el software, ya que estas, estan pensadas para micro,
pequenas y medianas empresas en busca de ahorro de tiempo y dinero. Ademas,
el soporte web 24/7 es un valor agregado que diferencia a Cotizacion web del resto
de softwares, buscando asi, ser un espacio seguro para que los clientes manifiesten
sus inquietudes y resuelvan sus dudas. Por otro lado, la compaiia enfatiza en la
calidad de la plataforma y su seguridad, siendo estos, pilares fundamentales para
el funcionamiento del software. De esta manera, Cotizacion web fortalece su marca

como un software diferenciado, seguro y orientado al cliente.
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e Herramientas y moédulos

Cotizacion web cuenta con las siguientes funcionalidades:

©)

Maodulo usuarios: A través de este mddulo, el usuario puede ver el avance de
su equipo de ventas, filtrando por mes y/o ano y por cada usuario
vendedor/administrador existente.

Modulo cotizaciones: En él, los usuarios podran generar cotizaciones con un
diseno profesional, seleccionando: al cliente, fecha de emision,
servicios/productos y packs, o bien, ingresando los items que necesiten
dentro de esta. Ademas, podran incluir una introduccion y conclusion con la
finalidad de exportar la cotizacion, la que estara en formato pdf. Por ultimo,
podran clonar cotizaciones y editarlas para ahorrar aun mas tiempo en la
generacion de estas.

Modulo clientes: Permite ingresas, actualizar y gestionar datos de clientes sin
limites en cuanto a tamano de empresa, ya que a traveés de las herramientas
ofrecidas por la plataforma, el usuario podra generar cotizaciones para
distintas areas de trabajo de cada empresa, con el fin de focalizar las
cotizaciones segun las necesidades del cliente.

Maodulo servicios/productos: Permite ingresar, actualizar y gestionar datos de
servicios/productos, otorgandoles nombres, descripciones, valor neto por
unidad, descuento maximo permitido (en caso de tener vendedores), margen
de utilidad, etc. de manera que estos puedan ser utilizados al momento de
generar cotizaciones o generar packs de servicios/productos.

Modulo packs: Podran crear packs a partir de los servicios/productos
existentes, de manera que ahorres aun mayor tiempo al momento de generar
cotizaciones para tus clientes generando packs por temporadas u ofertas
especiales en solo unos segundos.

Modulo estadisticas: Podran revisar el avance de las ventas, filtrando por
mes y/o ano, se mostrara la cantidad de cotizaciones aceptadas, rechazadas,
en revisar, en proceso Yy expiradas; para tomar las decisiones

correspondientes con mayor claridad.
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o Moddulo imagenes: Podran subir imagenes para utilizarlas como portada de
servicio/producto o bien, ingresarlas en tus introducciones y/o conclusiones.
Dependiendo del plan, la capacidad de almacenamiento de imagenes va a
variar: Plan Lite - 5MB, Plan Basico - 20MB y Plan Pro - 300 MB.

o Maodulo Ordenes de compra: Podran generar ordenes de compras con disefio
profesional, seleccionando al proveedor, fecha de emisidn,
servicios/productos y packs que deseen, o bien podran ingresar los items
que necesitan dentro de su orden de compra. Ademas, podran incluir una
introduccion, conclusion y exportar su orden de compra en formato pdf. Por
ultimo, podran clonar sus 6rdenes de compras y editarlas para ahorrar aun
mas tiempo en la generacion de estas.

o Moddulo Proveedores: Permite ingresar, actualizar y gestionar datos de
proveedores, desde proveedores pequefios hasta proveedores grandes que
contemplan distintas areas de trabajo; en este ultimo caso, podran ingresar
variados representantes por cada proveedor, de esta manera podran generar
ordenes de compras especificando el area que solicita la orden de compra

(en caso de ser una empresa grande).

e Nuevas herramientas

A partir de los analisis realizados, se llegé a la conclusion de integrar nuevas

funcionalidades a la plataforma:

o Maoddulo de facturacion: Este médulo, permite generar facturas a partir de las
cotizaciones generadas por la plataforma, lo cual favorece al flujo de
trabajo, haciéndolo mas eficiente y preciso. Ademas, las facturas realizadas
a través de esta integracion se vinculan al Sll para mantener en orden la
contabilidad de la empresa. Por otro lado, mantiene la presentacion grafica

de las cotizaciones generadas a través del software
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o Envio inmediato de cotizaciones: Esta funcionalidad posibilita el envio de
cotizaciones a través de la plataforma web, sin la necesidad de salir del

software.

e Tipos de usuarios
o Usuario Administrador: Este usuario tiene todos los privilegios y permisos
del sistema, puede ver todos los médulos, ingresar, actualizar y eliminar sin
restricciones mayores; Tiene la capacidad de dar permisos y limites a los
usuarios vendedores.
o Usuario Vendedor: Este usuario tiene privilegios y permisos limitados por el
administrador, de todas maneras podra utilizar el sistema sin ningun

problema y generar cotizaciones rapidamente.

e Planes

Cotizacion web ofrece planes estandarizados segun los requerimientos de cada
segmento de cliente, estos se enfocan en satisfacer las necesidades de las

empresas a partir de distintas herramientas y precios.

Los planes de cotizacion web son de modalidad pre-pago: sin contrato ni
suscripcion.
o Plan Lite: enfocado en el perfil de empresas Iniciadoras. Cuenta con los
siguientes modulos y herramientas.
= 1 Usuario Administrador
= 5 MB para Subir Imagenes
= Modulo Cotizaciones
» Moddulo Clientes
» Modulo Servicios/Productos
= Modulo Packs
= Modulo estadisticas

= Soporte Personalizado
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= Marca de Agua de CW

= Envio inmediato de cotizaciones

o Plan Basico: enfocado en el perfil de empresas Iniciadoras, Experimentadas
y Alta demanda, este cuenta con los siguientes moédulos y herramientas.
= 1 Usuario Administrador
= 20 MB para Subir Imagenes
» Moddulo Cotizaciones
= Modulo Clientes
= Modulo Servicios/Productos
= Mdodulo Packs
» Modulo estadisticas
= Soporte Personalizado
= Sin Marca de Agua de CW

= Envio inmediato de cotizaciones

o Plan Pro: enfocado en el perfil de empresas Experimentadas y Alta
demanda, este cuenta con los siguientes modulos y herramientas.
= 1 Usuario Administrador
» 300 MB para Subir Imagenes
= Modulo Cotizaciones
= Modulo Clientes
= Modulo Servicios/Productos
= Modulo Packs
= Modulo estadisticas
= Soporte Personalizado
» Sin Marca de Agua de CW
= Modulo Proveedores
= Modulo Orden de Compra

» Historial Cotizaciones
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= Log Conexiones Usuarios
= Estadisticas de Productos

= Envio inmediato de cotizaciones

o Plan Crece: enfocado en el perfil de empresas Experimentadas y Alta
demanda, que busquen incluir el médulo de facturacion dentro de su plan,
el cual cuenta con los siguientes modulos y herramientas.

» 1 Usuario Administrador

» 300 MB para Subir Imagenes
= Modulo Facturacion

» Moddulo Cotizaciones

= Modulo Clientes

» Modulo Servicios/Productos
= Mdodulo Packs

= Modulo estadisticas

= Soporte Personalizado

= Sin Marca de Agua de CW
= Modulo Proveedores

» Mddulo Orden de Compra

» Historial Cotizaciones

= Log Conexiones Usuarios

= Estadisticas de Productos

= Modulo Facturacion

» Envio inmediato de cotizaciones

e Adicionales

La plataforma ofrecera la posibilidad de incluir usuarios adicionales por un costo
extra, estos podran ser usuarios vendedores o administradores segun el cliente lo

indique.
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7.7.2 Plaza (Distribucién)

Cotizacién web se caracteriza por ser una plataforma demandada a través de
medios digitales, los cuales funcionan como canal de distribucién para los

productos que la compainiia ofrece.

Para llevar el producto al cliente, cotizacion web opta por dos estrategias de
distribucion:

e Medios digitales: se encargan de ser el canal mas fuerte de la plataforma, ya
que permiten un mayor flujo de prospectos y reflejan el corazén de la compania
debido a lo tecnoldgico que son. Estos son los siguientes.

o Pagina web: cotizacionweb.cl es la encargada de distribuir toda la
informacion del software, y a su vez, actia como canal de comunicacién y
contratacion para futuros clientes. La pagina web se destaca por ser
amigable y transparente con el usuario, lo que incita a la adquisicion del
producto.

o Redes sociales: @cotizacionweb.cl refleja el lado humano de la compafia,
sin dejar de lado la formalidad, lo que permite generar un dialogo mas
cercano con los duefios de las empresas que forman parte de nuestro
segmento meta. Este medio se encarga de ser un canal de distribucion
moderno y dinamico.

LinkedIn, Instagram, Facebook y Youtube seran las redes sociales en las
que Cotizacion Web estara presente.

o Llamadas/mensajes telefénicos: mantener una cercania “tu a tu” con los
prospectos genera un vinculo de mayor confianza. Ademas, permite el
cierre de negocio de manera mas rapida y efectiva.

o Correo electronico: este medio provee de formalidad a los medios digitales,
ya que promueve una dinamica mas distante, sin embargo esto no es

excusa para generar lazos.
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e Medios fisicos: estos medios, promueven eliminar la pantalla que separa a
cotizacion web de sus prospectos. Asimismo, humaniza la marca y genera
conexiones focalizadas.

o Ferias empresariales: la humanizacion de la marca es fundamental para
generar lazos solidos con los prospectos, ya que ven mas alla del producto
gue ofrecemos, ven un equipo interesado en acompanar a las empresas y

resolver dudas

7.7.3 Promocion

Cotizacion web esta posicionada dentro de los primeros resultados en los motores
de busqueda de Google, esto debido al trabajo realizado por parte del equipo

técnico de la compania. En virtud de lo sefialado, se mantendran los esfuerzos de
promocion a través del SEO de cotizacionweb.cl, permitiendo potenciar la imagen

de marca y el trafico de prospectos.

Ademas, se realizaran nuevas estrategias de promocion, las que se dividiran en

dos categorias:

e Estrategias digitales

o Publicidad en redes sociales: En las plataformas de Instagram, Facebook,
Youtube y LinkedIln no basta solamente con el crecimiento organico, ya que
la curva de crecimiento de este es muy lenta, sino que es necesario invertir
en campanfas publicitarias pagadas.
El crecimiento inorganico debe estar acompanado de una planificacion
estratégica de contenido web, promociones e incentivos, para que de esta
manera, los esfuerzos monetarios sean provechosos.
Asimismo, se realizaran alianzas estratégicas con empresas potentes
dentro del mercado meta, en donde tomaran el papel de “empresa
influencer” de Cotizacion Web.

o Email marketing: A pesar de ser una de las primeras estrategias digitales en

ser utilizadas por las compafiias, no deja de ser efectiva, si es que esta se
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planifica de manera adecuada. Es por esto, que se realizaran campanas de
email marketing para quienes se suscriban a masterclass, talleres o
actividades gancho de Cotizacién web

Masterclass para emprendedores: Se realizaran clases gratuitas junto a
referentes del mercado, relacionadas al area de ventas, marketing, gestion
comercial, entre otras; para quienes forman parte de la comunidad de
Cotizacion web, con el objetivo de retener a clientes y generar un ambiente
de comunidad entre emprendedores. Asimismo, se efectuaran clases
gratuitas para prospectos, con la finalidad de generar un gancho y a su vez
una oferta irresistible que probablemente pueda concluir en una conversion.
Descuentos: A través de descuentos y promociones se buscara incentivar
la adquisicion de los productos de Cotizacion web, en donde se realizaran

descuentos por volumen de venta (sobre 6 meses de contratacion).

e Estrategias fisicas

o Ferias empresariales: Se realizaran activaciones en ferias empresariales,

las cuales seran incentivadas con promociones o descuentos sobre los
productos de cotizacidn web, de esta manera generaremos un vinculo mas

cercano con empresas y emprendedores.

7.7.4 Precio

El precio de los productos de Cotizaciéon web fueron calculados segun margen

bruto esperado.

En primer lugar, los costos a los cuales incurre la compania son los siguientes:

e Servidor Amazon Web Service: $400.000

API Apilayer: $15.000

Ciberseguridad: $70.000

Soporte, desarrollo y mantenimiento web: $1.637.500
Otros: $20.000
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Los costos antes mencionados crecen junto a la cantidad de clientes que

contratan los productos. Por cada 100 clientes nuevos, se incurren un estimado de

$200.000 en costos extras, esto quiere decir que el costo por producto y costo

marginal seria:

Producto Total (Q) | Costo Total Costo total promedio | Costo Marginal
0 $1.000.000 - -

150 $2.142.500 $14.283 $7.627

250 $2.342.500 $9.370 $2.000

350 $2.542.500 $7.264 $2.000

450 $2.742.500 $6.094 $2.000

550 $2.942.500 $5.350 $2.000

650 $3.142.500 $4.835 $2.000

A partir de estos, se determina el siguiente margen bruto para el primer afio de

iniciado el plan, con el cual se calcula el precio final de cada producto que ofrecera

Cotizacion web:

e 39,4% para el Plan Lite, lo que da un precio final de $11.990 mas IVA

e 54,6% para el Plan Basico, lo que da un precio final de $15.990 mas IVA

e 65,4% para el Plan Pro, lo que da un precio final de $20.990 mas IVA

e 75,8% para el Plan Crece, , lo que da un precio final de $29.990 mas IVA

Ademas, se mantendran los precios relacionados a los productos adicionales que

ofrece la compaiiia, los cuales son:

e Usuarios adicionales
o De 1 a4 usuario = $5.000 mas IVA c/u
o De 5 a 8 usuario = $4.500 mas IVA c/u

o 9 0 mas usuarios = $4.000 mas IVA c/u
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7.8 Presupuesto

Con el fin de desarrollar el plan de marketing de una manera ordenada y con un

sentido l6gico, se priorizaran las actividades segun importancia e impacto en las

utilidades. A continuacion, se presentan las estrategias, actividades y costos

asociados.

Es importante senalar, que gran parte de las estrategias no se detienen en el

tiempo, sino que avanzan al pasar los afos (ver item 7.10. Planificacién).

Estrategia

Actividad

Costo

Beneficio

Crecimiento en

Incorporacion

Se requiere la

Crecimiento en cuota

contenido

esfuerzos del disehador
grafico de planta
($1.800.000 / afio).
Aproximadamente, un

25% de su capacidad

1 | RRSS nuevas RRSS contratacion de un de mercado.
e Coordinador de Marketing | Aproximadamente
r Publicidad Meta y en conjunto a un comprende un 30%
Linkedn + disefador freelance -75% | de la entrada de
A Alianzas de su capacidad- nuevos clientes
N estrategicas ($17.400.000 / afio).
O Ademas, se requiere de
inversion en publicidad
($1.800.000)

Email MKTG MailChimp Implementacion de Fidelizacién y 5% de
plataforma focalizada en entrada de nuevos
campanas de correo clientes
electrénico ($145.800 /
afo)

Pagina web Actualizacion Se requieren los Imagen profesional y

amigable con el

prospecto

Envio inmediato

de cotizaciones

Desarrollo web

Publicidad en
RRSS

Bonificacion para
desarrolladores web de
planta ($600.000 / afho)

junto a inversion en

Fidelizacion y
atraccion para

nuevos clientes.

105




publicidad focalizada
($750.000 / afio)

Ferias

empresariales

Coordinacion de

equipo

Merch +

interaccion

Inversion en material POP
y bonificaciones
($600.000 / aiio)

Atraccion a nuevos
clientes. Esfuerzos
de presencia y

posicionamiento de

marca.

Nuevo material

Generacion de

Se requiere la

Generacion de

2 | audiovisual contenido contratacion de un contenido para
Movimiento en audiovisual en conjunto a | profesionalizar
0 RRSS (captacion) | un community manager imagen de marca y
Publicidad freelance ($13.200.000 / posicionar los
A Youtube afno). Ademas, se requiere | productos como
N de inversion en publicidad | herramientas
@) focalizada($1.500.000) confiables.
Masterclass Generacion de Bonificacion para Credibilidad en la
junto a contenido desarrolladores web de marca y entrada de
referentes del RRSS planta ($400.000 / aho) nuevos clientes.
mercado Desarrollo web junto a inversion en
publicidad focalizada
($500.000 / afo)
Modulo de Desarrollo web Bonificacion para Fidelizacion y entrada
facturacion Lanzamiento desarrolladores web de de nuevos clientes.
nuevo plan planta ($2.300.000 / afio) | Crecimiento en
Publicidad en junto a inversion en posicionamiento de
RRSS publicidad focalizada marca frente a la
($2.000.000 / afo) competencia directa
(diferenciacion).
3 | Campana Inicio de Inversion de $30.000.000 / | Expansién hacia
e | Colombia operaciones afio para contratacion de | nuevos mercados.
r personal y publicidad
Publicidad en focalizada
A RRSS
N
@)
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Las estrategias mencionadas en el cuadro anterior fueron distribuidas

presupuestariamente en un lapso de tres afios. A continuacion se presenta un flujo

de lo que serian los gastos relacionados al plan de marketing. Es importante

mencionar que estos no superan el 41% de los ingresos anuales de la compainia,

por lo cual, aplicar todas las estrategias es el camino adecuado.

3

Clientes promedio mensual 227 455 910
Ingresos Totales $56.961.766 $114.106.277 S228.212.554
Costos Totales -$26.412.943 -635.215.338 -$50.609.232
(=) Margen Bruto u Opercional $30.548.823 $78.890.939 $177.603.322
Margen Bruto % 54% 69% 78%
Gastos Plan de Marketing

Coordinador de marketing -$12.000.000  -S14.400.000 -S18.000.000
Disefiador Freelancer -$7.200.000 -$9.000.000 -510.800.000
Community manager -$7.200.000 -59.600.000
Audiovisual -$6.000.000 -$10.800.000
Publicidad en RRSS -$2.550.000 -S$4.300.000 -$7.200.000
Email MKTG -$145.800 -$243.000 -$850.500
Ferias empresariales -$1.000.000 -$1.600.000 -S1.600.000
Desarrollo Web* -$600.000 -$2.700.000  -53.600.000
Inicio de actividades Colombia -$30.000.000
(=) Utilidad antes de impuestos (UAI) §7.053.023 $33.447.939  $85.152.822
Margen Operacional % 12% 29% 37%

(-) Impuestos -51.904.316 -§9.030.943  -$22.991.262
(=) Utilidad después de impuestos (UDI) $5.148.707 $24.416.995 $62.161.560
(=) Flujo de Caja 5.148.707 24.416.995  62.161.560
Total Gastos Plan de Marketing $23.495.800 S45.443.000 $92.450.500
Ratio Gastos MKTG/Ingresos 41% 40% 41%
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7.9 Meétricas de desempeno

Las métricas de desempeiio son fundamentales para evaluar el éxito y el impacto
del plan de marketing de Cotizacion Web. A continuacion, se presentan algunas
meétricas relevantes que pueden utilizarse para medir y monitorear el desempeno

de la estrategia:

e Crecimiento en RRSS
o Instagram
» Seguidores: Esta métrica se obtiene contando el niumero total de
seguidores de la cuenta. Se espera al finalizar el primer afio un total
3000 seguidores.
= Engagement rate: Es un porcentaje que muestra la relacion entre la
cantidad de interacciones (me gusta, comentarios, etc.) y el numero

total de seguidores. Se espera por lo menos un engagement rate del

20%.
Ecuacion 2: Engagement rate
N? total de interaccion
— , x 100
N? total de seguidores
o LinkedIn

= Numero de seguidores: Esta métrica se obtiene contando el numero
total de seguidores de LinkedIn. Se espera al finalizar el primer afio un
total de 1000 seguidores.

= Click-through rate (CTR): Esta métrica se refiere al porcentaje de
personas que hacen clic en los enlaces o llamadas a la accidén que se
incluyen en las publicaciones. Se espera un CTR al finalizar el primer

ano de 15%.
Ecuacion 3: CTR1

Clics en enlaces o llamadas a la accion
CTR = , x 100
Impresiones
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e Email marketing
o Tasa de clics (Click-Through Rate): Mide el porcentaje de destinatarios que

hicieron clic en uno o mas enlaces dentro del correo electrénico. Se espera

al finalizar el primer ano, una tasa del 30%.

Ecuacion 4: CTR:>

N2 de clics en enlaces

CTR = 100
N? de correos entregado *

e Ferias empresariales
o Tasa de conversion de leads: Mide el porcentaje de leads generados que

se convirtieron en clientes reales después de la feria. Se espera al finalizar

el primer ano, una tasa del 15%.

Ecuacioén 5: Tasa de conversion de leads

N¢ de leads convertidos

Leads = 100
eats = Ne de leads generados X

e Pagina web

o Numero de visitantes unicos: Mide la cantidad total de usuarios distintos
que visitan tu pagina web en un periodo de tiempo determinado.

o Tasa de conversion: Mide el porcentaje de visitantes que realizan una
acciéon deseada en tu pagina web, como completar un formulario de
contacto o realizar una compra. Durante el primer afio, debe ser mayor a
10%.

Ecuacion 6: Tasa de conversion

N2 de conversiones

Conversion = x 100
N? total de visitantes
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e Masterclass
o Numero de conversiones: Mide la cantidad de participantes que realizaron
una accion deseada después de la masterclass. Durante el segundo ano,

debe ser un 10%.

Ecuacioén 7: Numero de conversiones

., N? de conversiones
Conversion = - x 100
N°@ total de asistentes

e Nuevo material audiovisual
o Numero de suscriptores: Mide la cantidad total de usuarios que se han
suscrito al canal de YouTube. Se espera al finalizar el tercer afio, un total

de 5000 suscriptores.

e Campana Colombia
o Ratio usuarios/visitantes: Mide la cantidad de usuarios o visitantes que

acceden a la plataforma desde Colombia.

Ecuacion 8: Ratio usuarios/visitantes

N¢ de usuarios de la plataforma

Ratio usuarios/visitantes = x 100
/ N? de visitantes de Colombia

o Tasa de retencién de usuarios en Colombia: Mide el porcentaje de usuarios
en Colombia que continuan utilizando la plataforma después del periodo de

prueba.

Ecuacioén 9: Tasa de retencion de usuarios en Colombia

y N¢ de usuarios retenidos Colombia (clientes)
Tasa retencion = . — . — x 100
N de usuarios adquiridos Colombia (prueba gratis)
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o Tasa de crecimiento de usuarios en Colombia: Mide el crecimiento
porcentual de usuarios o visitantes en los nuevos paises en comparacion

con el periodo anterior.

Ecuacion 10: Tasa de crecimiento de usuarios en Colombia

o N¢ de usuarios Col — N2 usuarios periodo anterior Col
Tasa crecimiento = S , , , x 100
N¢ usuarios periodo anterior Col

e Gastos Marketing
o Ratio gastos marketing/ingresos: Mide el porcentaje de gastos en marketing
respecto a los ingresos del periodo. Este indicador se debe mantener en
30%.

Ecuacion 11: Ratio gastos marketing/ingresos

, , Gastos incurridos en marketing
Ratio gastos MKTG /ingresos = , x 100
Ingresos del periodol

7.10Planificacion

La planificacion de las actividades mencionadas anteriormente ha sido
cuidadosamente distribuida teniendo en cuenta las necesidades actuales de la

empresa.

Es importante mencionar, que las actividades son adaptables segun el entorno y los

resultados de las métricas de desempernio.

A continuacion, se presenta una carta Gantt que muestra la estructura y la

secuencia temporal de las diferentes actividades planificadas:
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Carta Gantt planificacion plan de marketing

llustracion 7

Estrategia

Actividad

N |O

10

11

12

10

11

12

o (>

[P

10

11

12

Crecimiento en

Incorporacion en nuevas RRSS

RRSS Publicidad en Meta y LinkedIn
Email MKTG Mailchimp
Péagina web Actualizacion contenido

Envio inmediato
de cotizaciones

Desarrollo web

Publicidad en RRSS

Ferias
empresariales

Coordinacién de equipo

Merch + interaccion

Nuevo material

Generacidn de contenido

Movimiento en RRSS (captacion)

audiovisual —
Publicidad en Youtube
Generacién de contenido
Masterclass RRSS
Desarrollo web
Médulo de _ummm_.a__o web
o Lanzamiento nuevo plan
facturacién

Publicidad en RRSS

Campafia Colombia

Inicio de operaciones

Publicidad en RRSS

s

on propia

Elaboraci

Fuente
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8 CONCLUSION

El desarrollo de un plan de marketing para Cotizacion Web representa un paso
fundamental para Codde Soluciones Informaticas Ltda. Esta plataforma digital tiene
el potencial de ser una herramienta poderosa en la gestion comercial, permitiendo
a las empresas de Chile y Latinoameérica optimizar la captacion de clientes y mejorar

su eficiencia en la gestion de solicitudes comerciales.

A lo largo de este plan de marketing, se ha realizado un exhaustivo analisis del
entorno empresarial y de la situacion actual de la compania. Mediante estudios de
mercado y analisis estratégicos, se han identificado las oportunidades y desafios
que enfrenta la plataforma Cotizacion Web, asi como las fortalezas y debilidades de

la empresa.

Las estrategias propuestas se han enfocado en maximizar la captacion de clientes,
utilizando enfoques innovadores y eficientes para llegar al publico objetivo de
manera efectiva. Se ha recomendado la implementacion de tacticas de marketing
digital, como el mantenimiento de estrategias SEO, promocién en redes sociales,

email marketing, masterclass con referentes del mercado, etc.

Asimismo, se ha destacado |la importancia de establecer alianzas estratégicas con
otras empresas del sector, para aumentar la visibilidad y el alcance de la plataforma
Cotizacion Web. La participacion en eventos y ferias comerciales, asi como la
colaboracién con influencers y referentes del sector, pueden ser oportunidades
clave para fortalecer la presencia de la plataforma y generar confianza en el

mercado.

Es importante resaltar que este plan de marketing es un documento vivo y
adaptable. Se recomienda realizar un seguimiento constante de las métricas de
desempefo, analizar la retroalimentacion de los usuarios y realizar ajustes
necesarios en las estrategias y tacticas implementadas. La evolucion tecnoldgica y
los cambios en el mercado requieren una actualizacion continua del plan de
marketing, con el fin de mantener la competitividad y aprovechar nuevas

oportunidades.
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En resumen, el plan de marketing para Cotizacion Web tiene como objetivo
primordial potenciar la captacion de clientes y mejorar la gestion comercial,
mediante el uso de estrategias y tacticas de marketing efectivas. Con una
implementacion adecuada y un monitoreo constante, Codde Soluciones
Informaticas Ltda. podra maximizar el impacto de la plataforma y consolidarse como
lider en el sector de la gestion empresarial, brindando a las empresas una solucion

confiable y eficiente para sus necesidades comerciales.
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10 ANEXOS

10.1 Benchmarking

Andlisis Web Redes Sociales Precios
Conectividad
Imagen de marca | Tiempo de carga Idioma Informacién con CRM's Instagram Facebook Youtube Linkedin Twitter Tik Tok Estrategias Hlanes Precios Periodo de Prueba
LT de
210 suseriptores -> Contenido Estrategia de pago 1..”” Plan mds barato
) Demora un poco mas _1."....3-&: clara y ) 789 me gusta -> informative y de valor (tips 223 sagui > Noticlas,  |280 seguidores > mensual o anual {con (Pagary [4,995/mes -> Pago
Clara y ficil de que el promedio + Los |Espafiol y  [fécil de entender -> |Si es posible " Contenido en inglés y  |para emprendedores) -» . " descuento) mensual) -»
No existi B encuestas y contenidoe Mismo contenido de | No exdste usar, 30 dias
entender wideos hacen que corra |mds En algunos items, conectar espafal -> Noticias & Clases para aprender a usar didactico B2B (INGLES) - (INGLES) *Estrategia de pago por E jal Limitado por nlmens
i poco mas lents dermasiada informacidn clave la plataforrma -= Lista de “ e catizacibn y contacto v“-_.”m.nu.“_u_ de cotizaciones
contenido desactualizada INTERESANTE . mes,
(! ) 8 (50/mes)
Informacion de ficil 21 me gusta <>
Elegant Inicio de pagina AT -5 1) o N bl Informacidn 431 suscriptores -> Solo ms_...on_.o de n.._-_o “.zooa .—_” Plan mds barato
Y ripido, dentro del Espafal _.Ei.:n?. e . No existe desactualizada, de tipo oy del Mo existe Mo existe e e b pebyrhie (595/mes -= Por 30 dias
modema funcionalidades y conectar descuento) -> Aumenta FroyA
promedio al e de la web R i 2 . ususario)
valor agregada - informativa segin ndmero de usuarios (Medida)
*VENTAJAS
Inglés -> g 2 tipos de
Software snos Inforacidn e M”.ﬁ”“uinﬂm_nﬂ ”.na ””mh—””.nn”_ u_..n:E.“.wmuﬁaum planes
Inicio de pdgina cuctade  |->Textos de buen - 10666 me gusta -> g : 4700 seguidores -> (Team y Plan mis barate
enfocado en A 5l es posible enfocan en ser un medio 3 P contenide interactivo -> Se . . Estrategia de pago
ripido, dentro del mercado  |tamafo -> Mismo contenido de Mo existe Mismo contenido de [ No existe Business, [495/mes -> Pago 14 dias
cotizaciones 100% . conectar informativo para destacar su | enfatiza en generar - mensual s g
) promedio para Demasiadas instagram instagram segun trimestral o anual)
personalizables Iniihoaméd taflas imagen y propuesta de valor, contenide en esta plataforma cantidad de
e como también a su equipo debido a target (B2B)
lea empleados
457000 seguidores -> 2,039,513 me gusta -> 24000 suscriptores, contenide 107300 seguidores -
3106 idores - 3 tipos de
Informacién certera Contenido didéctico, una Mismo contenido de didactico y de valor -> > Noticias relevantes [Fir m“»a_._ n_:._”n % _u__-”.no”
Sencilla, colores  |Inicio de pdgina Esoefiol > Quizds es e mezcla entre twitter y tik tok |Twitter -> Pese a la Destacar la lista de 793613 seguidores -> para el target, _.ﬁais-h.”“en%m " |Estrategia de pago {Aumenta ¢l
A u
distintivos y facil |rdpido, dentro del pahel y demasiado texto -> pa -» Notidas al hueso, sin cantidad de seguidores, |contenidos |orden) y el Contenido similar de twitter  |estrategias de venta, = mensual o anual [con . 205 a 12005/mes 30 dias
mis & CRM : Contenido diddctico valof segun
de reconocer promedio Demasiadas rodeos -> Pocas las publicaciones énfasis en el formato de [INGLES) promociones y logros ntrabenide descuento) tidad de
pestafias interacciones (0,3% app de | tienen muy pocas Scader s gue proponen de la plataforma ”__ne_.._.mw_ aH__BnSa.
seguidores) IteracEInnes (EsPaRiOL) (EspafioL) i
Procurar usar Planes eon
Espafol & |, rmacién Generar contenido didactico restrieciones
Incluir mds Integracidn con E : Contenido
Sentilles, \diemas resumida y certera CAM o v Facil de entender -> En ST e e Ly Contenido interactive sntrenide > Estrategia de pago respecto al Nhds revprios
modernidad + Fluidez + poco de (contenido de pocos segundos se debe Contenido educativo [encuestas, videos en vivo, Mismo contenido de P8 nimero de
i [Abarcar k % Potenciar la o instagram y twitter (en 5 . ¥ Trucos, historias, mensual y anual (con = similares los precios, Entre 14 y 30 dias
Resaltar valor tiempo de carga impacto) + Videos lograr transmitir la (plataforma y tips) # Listas  |etc.) + Informativo + Logros  |Instagram)/Facebook usuarios,
mds cuota Imagen como algunos casos) recomendaciones, | descuento) X exeptuando COTI
agregado ge FESLETEN + CRM propuesta de valor / \empresariales o cantidad de
do) POTENCIAR WALOR Potenciar un dialogo td a ti ® contactos o
e AGREGADD cotizaclones
Mantener informacion Excelente Estral de
Tranamitir la El formato tipo academia se ERgE o Fa P
daalor actualizada <> No el aaa ; plataforma para cotizacidn y nuevo Determinar
Incluir mas - G esta i Lo Excelente canal para ser fortalecer la contacto <> Se cobra precios fijos
Oportunidades POCo tiempo PYMES que adquienen
Idiomas (Poca Informacin, CRM's amigable con el usuario plataforma, posible _B-!‘Es“.lgalﬂe visualizados por el target imagen de marca - mucho menos, pero mis gue
mucho valor] e e cl e de pertenencia il : g e uerme ikt
mayores ¥ realismo empresas
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10.2 Pauta Investigacion de Mercado

. APERTURA

Introduccion y explicaciones generales. Presentaciones
e Nombre del empresario
e Nombre de la empresa
e Rubro

e Ubicacion

Il. DESARROLLO
1. Conocimiento del mercado y requerimiento al usar una plataforma web

e CRMYy ERP: ;Site nombro las siglas CRM y ERP sabes qué significan o para
qué sirven? ;Has usado uno de estos en algun momento?

e Si en tus manos esta el adquirir la suscripcidon de una plataforma para tu
empresa, ¢cual de las siguientes opciones prefieres?: 1. Plataforma con todo lo
necesario para una empresa grande, pero a un costo elevado o 2. Una
plataforma especifica para lo que necesitas, pero a un bajo costo. Por qué?

e ;Qué factores privilegias a la hora de usar una plataforma web? (rapidez,
servicio al cliente, mucha informacién, poca informacion, imagenes, videos,

etc.)

2. Percepciones, atributos y motivaciones asociadas a la categoria “Cotizaciones”
e Asociaciones espontaneas con “Cotizaciones” (Profundizacion en ideas e
imagenes que surgen al pensar en esta categoria)
e Asociaciones espontaneas con “Cotizacion Web” (Profundizacion en ideas e
imagenes que surgen al pensar en la categoria especifica y que la diferencian

de una cotizacién comun y corriente, en su concepto mas general)
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Uso de cotizaciones: ¢ Realizas cotizaciones? jLas realizas en formato fisico o
digital? ; Cuantas cotizaciones aproximadamente haces por semana?

¢ Conoces otra alternativa para realizar cotizaciones?

Atributos de las cotizaciones: Si usted debiese realizar una cotizacion para un
cliente 4 qué elementos priorizarias? (rapidez, disefio, generacion de BBDD)

¢ Cual seria la cotizacion perfecta para ti? ;qué elementos deberia llevar?
(fecha, datos, imagenes de productos, formato digital, etc.) ¢ si una cotizacion
te genera rechazo, por qué seria?

¢, Cuentas con un equipo de trabajo? ;cuantas personas lo componen? ; ellos

realizan cotizaciones o solo hay una persona que las puede hacer?

3. Motivaciones para adquirir una plataforma de cotizaciones web

¢ Has escuchado hablar sobre plataformas web que facilitan la realizacion de
cotizaciones? ;adquiririas una plataforma de este tipo? ; Cuales serian tus
principales motivaciones?

Prueba gratuita: Si la plataforma te ofreciera X cantidad de dias para hacer uso
de ella de manera gratuita ¢ la probarias?

¢ Qué elementos son indispensables para una plataforma de cotizaciones?
(estadisticas de ventas, asistencia 24/7, facilidad en el pago de suscripcion,
plantillas predefinidas, etc.)

¢ Qué modulos le sumarias a cotizacion web?

¢, Cuanto estas dispuesto a pagar mensualmente por una plataforma de
cotizaciones web?

¢ Prefieres un servicio mas eficiente, pero a la vez mas costoso o viceversa?

CIERRE

Agradecimientos

N.

Preguntas de filtro.
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Preguntas para garantizar el cumplimiento de los requisitos o criterio:
¢ ;Has usado o eres cliente de Cotizacion Web?

Sio No
¢ ;Cuantos trabajadores realizan cotizaciones?

1 o mas
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10.3Respuestas Investigacion de Mercado

IEmpu!sa 1 Empresa 2 Empresa 3 Empresa 4
(APERTURA
Nombee del empresario |Esteban vera Camile Mufice Pedro Villarroel Danid Espinoza
Nombre de la EVR Construcciones MyB Mantenciones Generales Spa F ismo Anding SPA Servicios tecnologicos y graficos Itda
Rubro Instalacién de proyectos electricos, Mantenciones generales (Estucturas  Paisajismo Servicios tecnologicos y gréficos
mantencién de edificios y construccidn |metilicas, obras menores,
el ectricidad)
Ubicacién v regidn V regidn W regidn [Los Andes) Renca
DESARROLLO

1.Conocimiento del mercade y requerimients al
usar una plataforma web

[CRM y ERP: £5i te nombro |as siglas CRM y ERP
sabes qué significan o para qué sirven? § Has usado
une de estos en algln momento?

No sabe ni conoce las siglas

No sabe ni conoce |as siglas

Mo sabe ni conoce las siglas

51, ha escuchado hablar y conoce de
que se trata. Actualmente usan 2
CRM y un ERP

51 en tus manos estd el adquirir la suscripcidn de
una plataforma para tu empresa, {cudl de las

5l yo quisiera varios senvicios
(cotizacidn web + facturas + finanzas)
los datos a un costo un

para lo que necesitas, pero a un bajo costo. LPor
qué?

poco mds elevado, adguirinia la

t1 P con VB
todo lo necesario para una empresa grande, pero a
un levado o 2. Una especifica plataforma.

Mientras mis especifica, mejor, Lo
bésico antes de lo com plejo

& Cué factores privilegias a la hora de usar una
plataforma web? (rapidez, senvicio al cliente, mucha
informacién, poca informacidn, imédgenes, videos,

Debe ser intuitiva + no tan compleja -
> Simple y fdcil de entender -> Qué no
[genere un ping pong de saltos

Informacién necesaria y precisa -> Sin
terminol > INTUITIVA

fas

Rapidez y que sea ficll de utilizar ->
G itaci rapidas para

que no las conocen

Que permita conectarse con cualquier
dispositivo sin importar el lugar en
donde estes. QUE SEA ONLINE ¥

ete.) 0.
2P ¥
a la categoria "Cotizaciones”
espontineas con “Cotizaciones” Presupuesto que contiens los valores  |Viene a la mente "cotizacién web" Presupuestos Programa que pueda hacer
(Prafi &n en ideas al |de los servicios gue vendo eotizaciones online
pensar en esta categoria) [documento)
Asociach con Web® Plataforma Cotlzaclén web -> Una Plataforma cotizacién web Presupuestes -> Plataforma cotizacién |Programa que pueda hacer
(Prof en ideas & que surgen al  |herramienta que ayuda a la web cotizaciones online
pensar en la categorla especifica y que la realizacidn de presupuesto, con una
diferencian de una & i i en |plantilla base. UNA AYUIDA
su concepto mas general)

Uso de cotizaciones: ¢Realizas cotizaciones? ilas

50 realiza cotizaciones [ Antes las

Sf nealiza cotizaciones / 20

Cotizaciones digitales en excel

5f realiza cotizaciones / 100

realizar una cotlzacidn para un cllente iqué
elementos priorizarias? (rapidez, disefio, generacion
de BBDD) £ Cudl seria la cotizacién perfecta para ti?
L gud elementos deberia llevar? (fecha, dates,
imégenes de productos, formato digital, etc.) ¢si
una cotizacién te genera rechazo, por qué serla?

y detalle de costos + BEDD de clientes
[/ Dentro de la cotizacidn son
importantes: DATOS DEL CLIENTE,
BBDD de productos / Cotiazcidn
perfecta: Bonita + atractiva, logo,
buena redaceidn, texto expl de

atractiva + Caracteristicas del
producto + Infarmacion [ Rechaze:
poca imformacin sin ningin detalle.
Se puede mal entender con el eliente,
va que puede pedir cosas que no

los servicios o productos, PRECIOS ¥
FOTOS REALES [ Rechazo:
Cotizaciones que s@ notan que estin
echas en excel -> sefial de poca
seriedad

estin Incluidas (TRANSPARENCIA)

presentacidn (entrega formailidad),
las personas al recibir una cotizacion
bonita la reciben de mejor manera.
ENFASIS EN LA PRESENTACION /
Prioriza la rapidez y lo intuitiva que es
[/ Rechazo: Que la informacion no esté
detallada -> puede generar
desconfianza

realizas en formato fisico o digital? § Cudntas realizaba en Excel / 10 a 30 por cotizaciones por semana fAntes (anterioridad) / 50 cotizaciones cotizaciones por mes fAntes
tizach aprowi haces por semana?  [semana realizaba las cotizaciones enword [ |semanales / No conoce otra realizaban las cotizaciones en excel
¢ Conoces. otra para realizar 7 (Conoce otras alternativas alternativa. Excel le funcionaba bien
(colomblanos) (4 mds app)
de las 5i Formato estético bonito + informacidn |Imdgenes buenas -> imagen buenay Lo importante es una buena Deben tener la mayor cantidad de

datos del cliente + Informacidn de
cierre de negocio (que sea lo mas
claro posible) + La cantidad,
deseripeidn y eodigo de los productes
sean los REALES [ rechazo: porgue le
falta Informacién o el formato sea de
tabla en excel -> genera desconfianza

¢ Cuentas con un equipe de trabajo? doudntas

S cuenta con equipo de trabajo / 5

SI cuenta con equipo de trabajo / 3

S cuenta con equipo de trabajo/ 7

5 cuenta con equipo de trabajo / 22

Facilitan |a realizacidn de cotizaciones? ¢ adquiririas
una plataforma de este tipo? { Cudles seriam tus

de inmediate, ya que muchas veces
otras sistemas son muy complejos de

iellos realiz bajad { 2 realizan bajad / 1 realiza trabajaderes [ 2 realiz trabajads / 5 realizan es
@ solo hay una persona que las puede hacer?
3.Moativaciones para adquirir una plataforma de
eotizaciones web
§ Has escuchado hablar sobre plataformas web gue  |No hublese adgulnido una plataforma I ( [ ldn | Principales motivacl : GEenersr una

de BBDD, cotizacion mds formal v
rapidez

cotizacidn, desde cualquier dispositivo
y en cualguier lugar (REMOTO)

cantidad de dias para hacer uso de ella de manera
Eratuita éla probarias?

RELEVANTE LA PRUEBA PARA
[CONOCER LA PLATAFORMA

SUFICIENTE LA CANTIDAD DE DIAS
(sobretodo para pymes)

similar a excel en cuanto a
presentacidn, pero la BEDD es mucho
mejor en CW

principales motivaciones? usar (poco intuitives) -> DEBERIA
HABERLA PROBADO ANTES DE
(CONTRATAR [ Motivaciones:
RESPALDO DE INFORMACION
Prueba sita: 5i la pl e X Si usorla prueba gratuita -» ES 5i uso la prueba gratuita -» ES Si uso |a prueba gratuita -> Le parecid |5i uso la prueba gratuita -> A TRAVES

DE LA PRUEBA SE CONVENCIERON

£ Qué elementos son indispensables para una

Respaldo de informacdidn (sin copias

Resumen de cotizaciones (aprovadas,

BBDD + Buena asistencia y soporte

Las estadisticas estdn bien, pero es

con factura

FACTURACION

a un cormeo y se puedan enviar desde
la misma plataforma + FACTURACIGN

de cotizaciones? (estadisticas de ventas, |exactas) + + Pr ne , etc.) + respaldo de necesaria mas informacidn para la
asistencia 24/7, facilidad en el pago de suscripeién, |guardados + Observaciones y dudas  |informacién + estadisticas -> Es siper toma de decisiones -> Al tener una
plantillas predefinidas, ete.) Internas + Se puede aplicar descuents |comoda la plataforma expiracidn, &s necesario que los
¥ #liminar IVA -> Soporte rapids bien el estado, por lo
cual incentiva al seguimiento
£qué |e sumarias a cotizaclén web? FACTURACION -> Enlazar cotizaclén  [APLICACION PARA CELULAR + Que las cotizaclones estén vinculadas  (Incluir los datos de ventas por clientes

(filtros por clientes) + FACTURACION

Lcudnto estds dispuesto a pagar mendualmante por
una plataforma de cotizaciones web?

El precio estd bien -> Si se suma algun
modulo pagaria més (dependiendo del
serviclo que se ofresca)

El précio asth bien

El precio estd blen

El precio esta bien

¢ Prefieres un servicio mis eficiente, pero a la vez

Rapidez ante todo -> mayor calidad y

mds costoso o vicewersa? mids costose
de filtro
& Has usado o eres cliente de Cotizacién Web? sl sl si S0
£ Cudntos trabajadores realizan cotizaciones ? 2 1 2 5
Observaciones Incluir modulo para facturacidn + Aplicacitn para el celular Vincular el envio de |as cotizaciones a  Mejorar las estadisticas -> INCLUIR

Stock -> Conexitn con SI|

No funciona lo de cargar imdgenes
(solo ha podido cargar 2 imdgenes)

Subir videos para emiarlos a través de
la plataforma -» cotizaciones
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un corries, para que, desde la misma
plataforma se haga &l emdo

Meodulo de Facturacién

MAS INFORMACIGN DEPENDIENDO
DEL USUARIO [Admiinistrador vs
ventas)

Incluir los datos de ventas por clientes
(filtros por clientes)

“Buena experiencla y soporte




Preguntas Empresa 5 Empresa 6 Empresa 7 Empresa 8

APERTURA

Nombre del empresario Nicolds Mufioz Cristobal Sanhueza Max Luis

Nombre de la Niktec SPA Comercializadora Crisan Mediterrdneo Membratech

Rubro Ciberseguridad electrdnica Ventas al detalle y por mayor Embotelladora y distribuidora de agua |Impotacidn y distribucién de
materiales para impermibializacién y
construccidn

Ubicacién Providencia La Serena V regisn (Vifia del Mar) W regidn [Vifa del Mar)

DESARROLLO

1.Conodimiento del mercado y requerimiento al

usar una plataforma web

CRM y ERP: ¢51 te nombro las siglas CRM y ERP
sabes qué significan o para qué sirven? ¢ Has usado
uno de estos en algln momento?

5, ha escuchado hablar y conoce de
que se trata. A trabajado con CRM's y
ERP

5i, ha escuchado hablar, Jamds a
usado uno

No sabe ni conoce las siglas

Si, ha escuchado hablar y conoce de
que se tratan los ERPs. Trabaja
actualmente con uno (Defontana)

Sien tus manos estd el adguirir la suscripcion de
una plataforma para tu empresa, (cudl de las
sigulentes opci efieres?: 1. Pl con
todo lo necesario para una empresa grande, pero a
un costo elevado o 2. Una plataforma especifica
para lo gue necesitas, pero a un bajo costo. & Por
qué?

Con mds opciones pero mis cara

¢Qué factores privileglas a la hora de usar una
plataforma web? (rapidez, servicio al cliente, mucha
fi poca infe on, imigenes, videos,

etc)

Rapidez y ergonomia

Contenido claro, facil de usar -»
Directo y consiso

Rapldéz + Eficiencia -> Todo debe ser
rapido

Evaluaron muchas alternatival al
buscar el ERP -> Que fuese
totalmente web, ripidez y eficiencia

2.Percepciones, atributos y motivaciones asociadas
@ la categoria "Cotizaciones”

con “(
(Profundizacién en ideas e imdgenes que surgen al
pensar en esta categoria)

Presupuestos -> Algo ordenado y
producido

Productos y precios

Presupuesto -> Preclos

Sollcitud de preclos para un producto X

Asoclaciones espontdneas con “Cotlzacidn Web"
(Profundizacién en ideas e imdgenes que surgen al
pensar en la categoria especifica y que la
diferencian de una cotizacién comidin y corriente, en
su concepto mds general)

Conexidn con un sitlo en donde el
cliente pueda hacer la compra y la
cetizacién de manera ripida ->
MARKETPLACE

Plataforma cotizacién web

Una pdgina que cotlza

Solleitud de precios para un producto
¥, pero online

Uso de cotizaciones: ¢ Realizas cotizaciones? iLas
realizas en formato fisico o digital? Cudntas
cotizaciones apreximadamente haces per semana?
éConoces otra alternativa para realizar cotizaciones?

Si realiza cotizaciones [ 15
cotizaciones por semana /Antes
realizaba las cotizaciones en excel
pero sin imagenes / Facturacion.cl

5i realiza cotizaciones, de manera
fisica y digital / no conoce el dato
exacto

Si realiza cotizaciones / 350
cotizaciones por mes [ Hacen las
cotizaciones desde el mismeo ERP /
Antes realizaba las cotizaciones en
excel

Atributos de las cotizaciones: 5i usted debiese
realizar una cotizacién para un cliente qué
elementos priorizarias? (rapidez, disefio, generacidn
de BBOD) ¢Cudl serla la cotizacién perfecta para ti?
iqué elementos deberla llevar? (fecha, datos,
imigenes de productos, formato digital, etc.] ési
una cotizacidn te genera rechazo, por qué serfa?

Imagen + definicién del producto +
Precio con VA independiente en cada
producto / Rechazo: que no tenga
imdgenes [ TRANSPARENCIA ANTE
TODO -> Que todos los productos
sean los mismo a los que se
entregardn

Prioriza el disefio y el precio de los
producos / Un buen productoy a un
buen precio

Que venga con lo que estoy pidiendo
cotizar, detallado + formas de pago +
fecha de entrega + vigencia de la
cotizacidn / Fichas técnicas como
documento a parte / Rechazo:
cotizacién incompleta, informacisn
faltante, ambigua

£Cuentas con un equipo de trabajo? cudntas
personas lo componen? iellos realizan cotizaciones
o solo hay una persona que las puede hacer?

Si cuenta con equipo de trabajo / 4
trabajadores [ 1 realiza cotizaciones

Si cuenta con equipo de trabajo / 4
trabajadores [ 1 realiza cotizaciones

Si cuenta con equipo de trabajo / 4
trabajadores [ 1 realiza cotizaciones

Si cuenta con equipo de trabajo / 4
trabajadores / 4 realizan cotizaciones

3.Motivaciones para adquirir una plataforma de
cotizaclones web

iHas escuchado hablar sobre plataformas web que
facilitan la realizacién de cotizaciones? iadquiririas
una plataforma de este tipo? ¢ Cudles serian tus
principales motivaciones?

Principales motivaciones: Ser muy
efectivo y eficiente al momento de
enviar cotizaciones. RAPIDEZ

Principales motivaciones: Rapidez
para los dlientes

No conoce plataformas gue realicen
cotizaciones [ si adquiriria la
suscripcion / Lo hara para agilizar las
ventas

No conoce plataformas que realicen
cotizaciones [ si no tuviese un ERP
probablemente lo contrataria, ya que
podria agilizar las ventas

Prueba gratuita: Si la plataforma te ofreciera X
cantidad de dias para hacer uso de ella de manera
gratuita ila probarias?

5i uso la prueba gratuita -> FUE MUY
IMPORTANTE PARA CONOCER LA
IDEA GENERAL

Si uso la prueba gratuita

Si usaria |a prueba gratuita

Si usaria la prueba gratuita en la
temporada de evaluacidn

&Qué elementos son indispensables para una Es de mucha ayuda el dashboard -> No utiliza &l mbdulo de ordenes de Disefio + BBDD de clientes + Resumen |Defontana se adecla de manera
plataf de ? 0 de ventas, |Ayuda para saber el trabajo que se ha |compra por falta de informacién (no | de ventas + Soporte técnico perfecta a la empresa
asistencia 24/7, facilidad en el pago de suscripcién, |hecho vy lo que falta por cobrar sabe si hay que pagar mas) / Cree gue
plantillas predefinidas, etc.) es necesario monitoriar a los dientes
para conocer sus requerimientos

Lque le sumarias a cotizacidn web? Mucho espacio para texto, los Precio con IVA independiente en cada

caracteres se desordenan -> Modificar |producto (lista de precios), Inventario

casillas. No se pueden cambiar las (conocer el stock de cada uno)

dimensiones de las imdgenes ->

incluir algo para que pueda ser

posible. Lugar donde se pueda Inclulr

la garantia. INCLUIR NUEVAS

ETIQUETAS (FACTURADO/NO

FACTURADO)
{cudnto estds di a pagar I por |El precio estd bien El precio esta bien $300.000 mesuales
una plataforma de cotizaciones web?
i Prefi dclo mas eficl pero a la vez
mis costose o viceversa?
Preguntas de filtro
&Has usado o eres cliente de Cotizacidn 'Web? SI sl No No
¢ Cudntos trabajadores realizan cotizaciones? i 1 i 4

Observaciones

Vincular el envio de las cotizaciones a
un cofreo, para que, desde |a misma
plataforma se haga el emvio ->
Relentizacién en cuanto al envio de la
cotizaclén

El texto (caractéres) queda
desordenado, los campos son
demasiados extensos. La imigenes
solo pueden estar en vertical -> Debi
quitar las imagenes

Conversién de precios -> Aumentar el
precio de los productos (todos al
mismao them po)

Enlazar las ordenes de trabajo con las
cotizaciones

*Orden y estandarizacidn

Incluir valores al detalle vs por mayer

Vincular el envio de las cotizaciones a
un whatsapp, para que, desde la
misma plataforma se haga el erwio

Falta de informacién -> No conoce ni
sabe usar todo lo disponible

Cree que es necesario monitoriar a los
clientes para conocer sus
réquerimientos




Preguntas Empresa 9 Empresa 10 Empresa 11 Empresa 12

APERTURA

Nombre del empresario Fabian Andrea Bravo Marfa Victoria Sergio

Nembre de la empresa Distrimax |tda Deliexpress Maotosblott Importadora y exportadoera Dali [tda

Rubro Ferreteria y articulos de aseo Distribucién de lacteos, flambres, Venta de accesorios y repuestos para |Importacién y exportacion de
congeladoes, embutidos y abarrotes maotocicletas productos

Ubicacidn V region (Vifia del Mar) V regidn (Vifa del Mar) V regidn (Vifia del Mar y Valparaiso) |V regidn (Vifia del Mar)

DESARROLLO

1.Conacimiento del mercado y requerimiento al
usar una plataforma web

CRM y ERP: £Si te nombro las siglas CRM y ERP
sabes qué significan o para qué sirven? ¢ Has usado
uno de estos en algin momento?

Actualmente trabajan con un ERP
(Laudus)

Mo sabe ni conoce las siglas

No sabe ni conoce las siglas

51, ha escuchado hablar y conoce de
gue se tratan los ERPs. Trabaja
actualmente con uno

Sientus manos estd el adquirir la suscripcion de
una plataferma para tu empresa, {cual de las
siguientes opciones prefieres?: 1. Plataforma con
todo lo necesario para una empresa grande, pero a
un costo elevado o 2. Una plataforma especifica
para lo gue necesitas, pero a un bajo costo. ¢ Por
qué?

EFICIENCIA Y AMIGABLE CON LOS
PROCESOS INTERNOS FACILES DE
OCUPAR

£Qué factores privilegias a |a hora de usar una
plataforma web? (rapidez, servicio al cliente, mucha
informacion, poca informacion, imagenes, videos,
ete.)

La informacidn es importante

La informacidn debe ser la correcta,
la visibilidad y rapidez

Rapidez + marketing

2.Percepciones, atributos y motivaciones asociadas
a la categoria "Cotizaciones”

Asociaciones espontineas con “Cotizaciones”
(Profundizacién en ideas e imdgenes que surgen al
pensar en esta categoria)

Producto a cotizar

Analisis de venta

Dar precios de todo |o gue guiera el
cliente

PRODUCTOS QUE TE QUIEREN
OFRECER - PRECIOS QUE NECESITA
ALGUIEN

Asociaciones espontdneas con "Cotizacion Web”
{Profundizacién en ideas e imigenes que surgen al
pensar en la categorla especifica y que la
diferencian de una cotizacién comdn y corriente, en
su concepto mas general)

Pagina gue te ayuda a cotizar

Andlisis de precio especifico de algin
producto

Visualizacién de los productos de
manera digital

COTIZACIONES WEB DE ACUERDO A
LA ZONA QUE ESTEN

Uso de cotizaciones: ¢ Realizas cotizaciones? § Las
realizas en formato fisico o digital? { Cudntas
cotizacienes aproximadamente haces por semana?
iConoces otra alternativa para realizar cotizaciones?

Sirealiza cotizaciones / 50
cotizaciones por semana / Hacen las
cotizaciones desde el mismo ERP / No
conocer otra alternativa para realizar
cotizaciones

S realiza cotizaciones / B00-1700
cotizaciones por mes / de manera
digital y fisico / Si conoce un sistema
para realizar cotizaciones (usan uno
actualmente)

5i realiza cotizaciones [ 20-25
cotizaciones por semana [ Si conoce
un sistema para realizar cotizaciones
[usan uno actualmente)

S realiza cotizaciones [/ 300
cotizaciones por semana / Digital / Si
conoce un sistema para realizar
cotizaciones [usan uno actualmente)

Atributos de las cotizaciones: 5i usted debiese
realizar una cotizacién para un cliente § gué
elementos priorizarias? (rapidez, disefio, generacidn
de BBDD) ¢ Cual seria |a cotizacién perfecta para ti?
iqué elementos deberia llevar? (fecha, datos,
imdgenes de productes, formato digital, etc.) ési
una cotizacion te genera rechazo, por qué serfa?

La cotizacién se enlaza con el stock =»
La rapidez es fundamental a la hora
de realizar cotizaciones [ Las
cotizacicnes deberian tener imdgenes
y fichas técnicas

Informacion detallada, precios y datos
completes del cliente, cierre de
negocios y sistemas de pago /
Rechazo: cuando las cotizaciones no
tienen el precio real de los productos
o la infermacién no esta detallada /
RAPIDEZ

Cuando la veo, leo v no tengo nada
que preguntar -> Foto, descripcién y
valor (por lo menos el aproximado) /
Rechazo: cotizaciones con imdgenes
nada que ver -> Fotos tal cual es el
producte + descripcién real

Caracteristicas del producto, precio
Mucho texto no estd bien -> genera
confusion

iCuentas con un equipo de trabajo? {cudntas
personas lo componen? ellos realizan cotizaciones
o 5olo hay una persona que las puede hacer?

Sicuenta con equipo de trabajo / B
trabajadores / 5 realizan cotizaciones

SIcuenta con equipo de trabajo / 10
trabajadores / 1 realiza cotizaciones

Sicuenta con equipo de trabajo /1
realiza cotizaciones

S0 cuenta con equipo de trabajo / 100
trabajadores / 30 realizan cotizaciones

3.Motivaciones para adguirir una plataforma de
cotizaciones web

& Has escuchado hablar sobre plataformas web que
facilitan la realizacién de cotizaciones? ¢ adguiririas
una plataforma de este tipo? ¢ Cudles serfan tus
principales motivaciones?

Solo el ERP gue usan

Motivaciones: Rapidez a la hora de
cerrar negocios -> El cliente necesita
de manera riapida toda la informacién

Plataformas web si conoce (manager,
defontana y bsale) -> RRSS TAMBIEN

Prueba gratuita: 5i la plataforma te ofreciera X
cantidad de dias para hacer uso de ella de manera
gratuita éla probarfas?

Si usarfa la prueba gratuita

Si usarfa la prueba gratuita

Si usaria la prueba gratuita

Si usaria la prueba gratuita

£0ué elementos son indispensables para una
plataforma de cotizaciones? (estadisticas de ventas,
asistencia 24,7, facilidad en el pago de suscripcidn,
plantillas predefinidas, etc.)

Laudus es completo para ellos, pero
no pueden haber mas de 3 persenas
realizando cotizaciones de manera
simultanea

Estadistica de Vienta + BBDD + Listado
de precios

Interaccién con los clientes / rapidez
en el sistema + devoluciones /
Informacién de wentas en dististos
locales

Inventario, claridad en las
cotizaciones, muy especifica,
intuitivo, fotos de productos, precios,
fichas técnicas (dimensiones, etc)

iqué le sumarias a cotizacion web?

icudnto estds dispuesto a pagar mensualmente por
una plataforma de cotizaciones web?

$100.000 mesuales

i Prefieres un servicio mds eficiente, pero a la vez
mds costoso o viceversa?

Preguntas de filtro

£Has usado o eres cliente de Cotizacién Web?

No

No

No

£Cudntos trabajadores realizan cotizaciones?
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Observaciones

La preventa (cotizacién) es
fundamental a la hora del cierre
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10.4 Datos segmentacioén

N2 de MIPYMEs segin segmentacion de rubro + proyeccion

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Micra 383744 397427 197682 399660 402368 405311 412469 416374 422372 437759 449867 462903 485524 496563 514654 524231 556056
Pequefia 73185 77189 79E73 B2173 B3075 E9901 96490 102902 107866 110896 115328 119609 123294 129547 132089 129899 151663
Mediana 11436 12074 12696 13326 12992 14122 15223 16226 16862 17046 17604 18191 17921 19002 19362 19409 23405
SEGMENTO 468365 486690 490251 495159 498435 509334 524182 535502 547100 565701 582799 600703 626739 645112 666105 673539 731124
Proyeccidn polindmica 2do 476560,23| 4B80502,52| 4B5928,E7| 4952839,28| 501233,75| 511112,38| 522474 87| 535321,52| 54965223 565467 | 5B2I765,B3| 601548,72| 621815,67| 643566,68| 666B01,75| 691520,BE| 717724,07| 745411,32| 774582,63
TASA CREC. 3,91% 0,73% 1,00% 0,66% 2,19% 2,92% 2,16% 2,17% 3,40% 3,02% 3,07% #,33% 2,93% 3,25% 1,12% 8,55%
PROM. TASA 2,84%
N2 de Empresas en Chile segin segmentacion derubro
2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Grande B740 452 10206 10501 10253 11222 12200 12826 13445 14233 14304 14780 13850 14293 14811 15042 18176
Mediana 17405 1B2EE 19566 20657 20255 22214 24057 25936 27159 2B226 28793 30218 27613 28737 29406 30831 37517
Micro 577800 SE57E4 S5BE7S6 594290 599464 B02E6E 613960 624941 636111 658491 673325 EBE312 706305 735674 764536 792488 823571
Pequefia 118382 124143 1308594 136259 137155 148707 160833 171397 180287 185905 192274 196923 193680 203567 207314 206823 243324
Sin Ventas/Sin Informacion 141760 145578 145738 145623 153527 153826 156796 162477 167933 171770 177096 B1398 234135 2B5411 297E98 283271 271361
SEGMENTOD 713587 728215 739216 751206 756E74 773789 798E50 B22274 B43557 872622 B94392 915453 Q27598 967978 1001256 1030142 1104412
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10.5Datos proyeccion de ingresos
- teafo

TARGET

ler Perfil ->Iniciadoras

Plan S Plan

Plan Lite S 11.990
Plan Basico S 15.990
TARGET

2do Perfil -> Experimentadas

Plan S Plan

Plan Basico S 15.990
Plan Basico S 15.990
Plan Pro S 20.990
Plan Pro S 20.990
TARGET

3er Perfil -> Alta demanda

Plan S Plan

Plan Basico S 15.990
Plan Basico S 15.990
Plan Pro S 20.990
Plan Pro S 20.990

Qperfil:

S Trabajador extra

X
X

Qperfil:
S Trabajador extra
S 5.000
S 5.000
S 5.000
S 5.000

Q perfil:
S Trabajador extra
S 5.000
S 5.000
S 5.000
S 5.000

68

Q P*Q

34 $

34 S

45

Q P*Q

11 S 181.670
11 S 181.670
11 $ 238.477
11 $ 238.477
114

Q P*Q

28 S 454.174
28 S 454.174
28 S 596.192
28 $ 596.192

408.671
545.009

Qtrabajador extra P*Q

2

3
2
3

Qtrabajador extra P*Q

X

1
X
1

S 113.615
170.422

s
$ 113.615
$ 170.422

S 142.018

$ 142018 -

TARGET

ler Perfil ->Iniciadoras

Plan S Plan

Plan Lite S 11.990
Plan Basico S 15.990
TARGET

2do Perfil -> Experimentadas

Plan S Plan

Plan Basico S 15.990
Plan Basico S 15.990
Plan Pro S 20.990
Plan Pro S 20.990
TARGET

3er Perfil ->Altademanda

Plan S Plan

Plan Basico S 15.990
Plan Basico S 15.990
Plan Pro S 20.990
Plan Pro S 20.990

Qperfil:
S Trabajador extra

X
X

Qperfil:

S Trabajador extra

$

S
s
s

5.000
5.000
5.000
5.000

Qperfil:

S Trabajador extra

$

s
s
$

5.000
5.000
5.000
5.000

137

Q P*Q

68 S

68 S

91

Q P*Q

23 S 363.922
23 S 363.922
23 S 477.719
23 S 477.719
228

Q P*Q

57 S 909.805
57 S 909.805
57 S 1.194.297
57 S 1.194.297

818.654
1.091.766

Qtrabajador extra P*Q

2

3
2
3

Qtrabajador extra P*Q

X

1
X
1

S 227.594
341.390

S
$ 227.594
$ 341.390

S 284.492

S 284.492
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TARGET

ler Perfil ->Iniciadoras

Plan S Plan

Plan Lite S 11.990
Plan Basico S 15.990
TARGET

2do Perfil -> Experimentadas

Plan S Plan

Plan Basico S 15.990
Plan Basico S 15.990
Plan Pro S 20.990
Plan Pro S 20.990
TARGET

3er Perfil ->Altademanda

Plan S Plan

Plan Basico S 15.990
Plan Basico S 15.990
Plan Pro S 20.990
Plan Pro S 20.990

Qperfil:

S Trabajador extra

X
X

Qperfil:

S Trabajador extra

$

s
s
s

5.000
5.000
5.000
5.000

Qperfil:

S Trabajador extra

$

s
s
$

5.000
5.000
5.000
5.000

273

Q P*Q

137 $

137 $

182

Q P*Q

46 S 727.844
46 $ 727.844
46 $ 955.438
46 S 955.438
455

Q P*Q

114 $ 1.819.610
114 $ 1.819.610
114 S 2.388.594
114 S 2.388.594

1.637.308
2.183.532

Qtrabajador extra P*Q

2

3
2
3

Qtrabajador extra P*Q

X

1
X
1

S 455.187
682.781

$
$ 455.187
$ 682.781

S 568.984

$ 568.984

TARGET

ler Perfil ->Iniciadoras

Plan S Plan

Plan Lite S 11.990
Plan Basico S 15.990
TARGET

2do Perfil -> Experimentadas

Plan S Plan

Plan Basico S 15.990
Plan Basico S 15.990
Plan Pro S 20.990
Plan Pro S 20.990
TARGET

3er Perfil -> Altademanda

Plan S Plan

Plan Basico S 15.990
Plan Basico S 15.990
Plan Pro S 20.990
Plan Pro S 20.990

Qperfil:

S Trabajador extra

X
X

Qperfil:

S Trabajador extra

$

s
s
s

5.000
5.000
5.000
5.000

Qperfil:

S Trabajador extra

$

s
s
s

5.000
5.000
5.000
5.000

546

Q P*Q

273 S

273 S

364

Q P*Q

91 S 1.455.688
91 S 1.455.688
91 S 1.910.875
91 S 1.910.875
910

Q P*Q

228 S 3.639.220
228 S 3.639.220
228 S 4.777.188
228 S 4.777.188

3.274.615
4.367.064

Qtrabajador extra P*Q

2

3
2
3

Qtrabajador extra P*Q

X

1
X
1

S 910.374
$1.365.561

S 910.374
$1.365.561

$1.137.968

$1137.968 -
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TARGET

ler Perfil ->Iniciadoras Qperfil: 1092

Plan S Plan S Trabajadorextra Q P*Q

Plan Lite S 11.990 X 546 S 6.549.231

Plan Basico S 15.990 X 546 S 8.734.128

TARGET

2do Perfil -> Experimentadas Qperfil: 728

Plan S Plan S Trabajadorextra Q P*Q Qtrabajador extra P*Q

Plan Basico S 15.990 S 5.000 182 S 2.911.376 2 $1.820.748
Plan Basico S 15.990 S 5.000 182 S 2.911.376 3 $2.731.122
Plan Pro S 20.990 $ 5.000 182 S 3.821.750 2 $1.820.748
Plan Pro S 20.990 $ 5.000 182 S 3.821.750 3 $2.731.122
TARGET

3er Perfil -> Altademanda Qperfil: 1821

Plan S Plan S Trabajadorextra Q P*Q Qtrabajador extra P*Q

Plan Basico S 15.990 S 5.000 455 S 7.278.440 X

Plan Basico S 15.990 S 5.000 455 S 7.278.440 1 $2.275.935
Plan Pro S 20.990 $ 5.000 455 S 9.554.375 X

Plan Pro S 20.990 $ 5.000 455 S 9.554.375 1 $2.275.935
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