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Resumen

En una sociedad donde cada vez més se depende de la tecnologia y a diario esta coge mas
fuerza, las empresas deben tener en consideracion poder migrar o utilizar estas herramientas para
no perder ventaja frente a las tendencias y al mercado. Las Pymes en el sector de Chapinero, en la
ciudad de Bogota, estan ubicadas en una zona donde sus posibles clientes utilizan la tecnologia
con bastante frecuencia en su diario vivir, pese a esto estas no utilizan todas las ayudas posibles
que el mundo digital les permite ya que los empresarios se enfrentan a grandes retos a diario para
poder sobrevivir en un mercado que para estas pequefias empresas es un reto mayor, es por eso
que pese a muchas han tratado de hacer un esfuerzo por estar con estas nuevas tendencias las
prioridades para poder sobrevivir han sido enfocadas hacia otros sectores de la empresa. Es por
eso que existe una técnica de mercadeo digital llamada Inbound Marketing, esta funciona
generando estrategias de tal forma que los usuarios cuando estén buscando algo en la red puedan
encontrar a la empresa, es una técnica que podria ser muy efectiva para este tipo de empresas, ya
que no requiere de tanto presupuesto y seria de mucha utilidad para las pequefias y medianas

empresas de esta localidad.



Introduccion

Actualmente la sociedad crece y se desarrolla a pasos de gigante, cada vez existen mas
empresas, y mas gente que quiere emprender o tener su propio negocio. Para todo el mundo es
un hecho de que los indices para que un negocio salga a flote y sobreviva con el tiempo es
verdaderamente dificil, ya de por si existe un mercado extremadamente competitivo, donde la las
empresas luchan sin parar por los mismos clientes y propésitos, pero adicional, las trabas
impuestas por el gobierno aumenta un grado mayor de dificultad para la sobrevivencia de estas
empresas. La era digital ya practicamente es un hecho, un hecho en el que todos los seres
humanos viven e interacttan con ella de diferentes maneras en su dia a dia, las empresas también
estan buscando formas de poder interactuar y relacionarse por estos canales digitales con

potenciales nuevos clientes o con los que ya tienen.

Este tipo de técnicas no estan del todo aprovechadas por las empresas en Colombia, en
especial las pequefias y medianas empresas. En un mercado donde cada vez existe mas oferta por
parte de las empresas, es muy dificil sobresalir o poder diferenciarse frente a la competencia,
muchas veces es hasta dificil poder mostrar el pablico el producto o servicio. El marketing
digital pese a diferir en muchas cosas con el marketing tradicional, sigue teniendo muchas cosas
en comun, una de estas similitudes son los canales, ya que es el medio por el cual el contenido
llega a las personas (Gongalves, 2018), Existen tres tipos de canales en el mundo digital que las
empresas dependiendo de sus estrategias y enfoques deberian implementar, existen los canales

propios, estos son aquellos que son propios para la empresa (redes sociales, pagina web, blogs),



son completamente manejados por la marca y se convierten en el pilar de este tipo de estrategias.
Existen los canales pagos, son aquellos por los que tienes que pagar para poder aparecer con tu
marca o negocio (Gongalves, 2018) son canales que ayudan a la difusién de la marca, igualmente
la relacion entre pago y publicidad esta relacionada. Por ultimo existen los canales ganado, estos
son el resultado de un contenido bien hecho es poder lograr buena cobertura a través de buena
fama y comentarios en los diferentes canales propios, son representados por consumidores
actuales y los clientes potenciales y el mercado general. En este mundo digital, existen diferentes
canales y métodos dependiendo de la empresa para poder posicionarse en un mundo que crece a
pasos de gigante y cada vez tiene mas relevancia en la compra y venta de productos o servicios.
Es por eso que las Pymes en Chapinero podrian estar mucho mas desarrolladas si aplicaran

técnicas de mercadeo digital en su negocio.



Problema

Actualmente las Pymes se podrian considerar como el motor econémico en la mayoria de
paises, entre esos en Colombia. Actualmente hay registradas alrededor de 2,9 millones en la
Camara de Comercio, este grupo de empresas generan el 80% del empleo total en Colombia, y la
contribucion de este grupo de empresas al PIB colombiano es del 45,1%. Estas empresas al ser
tan pequefias son mas vulnerables a los cambios drasticos o reformas economicas tanto globales
como locales, esto hace que su actividad econdmica sea muchas veces afectada y sea mucho mas
dificil sobrevivir en un pais subdesarrollado como lo es Colombia, segin Confecamaras, la tasa
de supervivencia para emprendimientos o empresas pequefias con menos de 5 afios de actividad
es de un 29,8%, es decir, 7 de cada 10 nuevos emprendimientos mueren, Francia tiene una tasa
de supervivencia del 52,7%, Italia del 48,3%, Esparfia del 39,9%, entre otros. En comparacion
con otros paises mas desarrollados el indice de Colombia demuestra que todavia se necesitan
aplicar mejores técnicas administrativas para las Pymes.

Un estudio hecho en el 2003 por la Universidad del Rosario, donde fueron censadas mas
de 310,000 Pymes, mostraron cifras donde demuestra el poco uso de herramientas
administrativas por parte de las pequefias empresas colombianas, el 68% de las empresas tienen
afan de cerras sus ventas inmediatamente, el 60% no invierte en publicidad de algun tipo, sélo el

47% centra su contenido de comunicacion en la imagen corporativa como eje central.

Otro estudio hecho después por la Universidad del Rosario, resaltaba la importancia de

por lo menos tener un plan de marketing, ya que esta era la manera de poder vender tu producto,



en el mundo de las Pymes colombianas solo el 6% tienen contemplado e incorporado un plan de
marketing, el resto lo afronta de manera informal, de manera espontanea o viendo lo que va
sucediendo en el dia a dia, solo el 1% de las Pymes tienen completamente incorporado el
mercadeo digital en su actividad econdmica. Estas son algunas de las cifras que demuestra lo
poco preparadas que pueden estar el motor econémico colombiano, 6, mejor dicho, el verdadero
potencial que estas podrian tener para crecer econémicamente. Entendiendo un poco las cifras
anteriores 0 como se comportan estas empresas, podemos ver que se enfocan en dos acciones
bésicas para poder subsistir en sus respectivas industrias, se concentran en vender y en poder
obtener resultados inmediatos, es decir, sus planes de accidn sobre el negocio son aplicados en
un muy corto plazo. Si actualmente las Pymes contribuyen al 45,1% del PIB, esta cifra podria ser
mucha mas significante si aplicaran algunas técnicas de planificacion de mercadeo para lograr

vender sus productos. (Rojas Berrio, 2017)

Al realizar esta investigacion, el objetivo principal es poder analizar como la técnica de
Inbound Marketing se podria aplicar en las PYMES del sector de Pardo Rubio para posicionarse
mejor en el mercado de Bogota y ser mas competitivas. Para lograr descubrir esto nacen otros

tres objetivos que son:

1. Entender las prioridades de inversion de presupuesto para las PYMES y si el mercadeo
digital esta contemplado entre estas.
2. Analizar las técnicas de mercadeo digital que se aplican actualmente en las PYMES del

barrio Pardo Rubio en Bogota.
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3. Determinar qué técnica del Inbound Marketing se podrian aplicar para las PYMES del

barrio Pardo Rubio en Bogota.

1 Marco tedrico

1.1 Qué son las PYMES?
Su nombre proviene de pequefias y medianas empresas que cuentan entre uno y
doscientos cincuenta empleados como maximo y que no disponen de grandes cantidades de

facturacion ni de recursos en comparaciones con las grandes empresas.

1.2 Transicion de mercadeo tradicional a nuevas tendencias.
La aplicacion del mercadeo en una empresa se basa en la implementacién de una
estrategia para poder llevar tu producto o servicio a los consumidores. Se necesita tener la

accesibilidad del mercado y aun méas importante, tener claro cual es la segmentacién del

mercado, ya que este es una subdivision del mercado como tal, en la que agrupa un conjunto de

posibles clientes potenciales que retnen las mismas caracteristicas. Una vez establecido esta
subdivision la implementacién de estrategias de mercadeo son mucho mas eficaces, esta es la
primera tarea que cualquier responsable del marketing de una empresa deberia realizar

(BBVA,2018).

El mercadeo tradicional guia a las empresas a que, una vez desarrollado una

segmentacion de mercado apropiada, las 4 P's toman completa relevancia, son los pilares basicos

para poder implementar las estrategias de mercadeo.
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Actualmente con la era digital y con un mercado mucho mas exigente e informado por
una cantidad infinita de informacién en el mundo digital, los estrategas han tenido que migrar de
filosofias basicas de mercadeo (4p°s) y han nacido nuevos focos estratégicos para poder impactar
al consumidor. EI modelo S.A.V.E, ha sido el sustituto del marketing convencional y ha logrado
reemplazar cada una de las P’s para asi poder generar un impacto mayor.

-Solucidén en vez de producto, muchas empresas estan migrando de modelos de negocios
orientadas hacia el producto per se para convertirse en modelos de negocios orientadas a

soluciones,

- Acceso para reemplazar plaza, con la era digital y cada vez una mayor conectividad entre las
personas Y la tecnologia. Los modelos de negocio deberian enfocarse en que el mercado y los
clientes potenciales tengan acceso desde cualquier parte o dispositivo a las soluciones que esta
ofreciendo. Con los departamentos de compra online y de envios por todo el mundo, el concepto

de plaza pierde completa relevancia para los nuevos modelos de negocio.

-Valor en vez de precio, vale resaltar que el precio siempre es un factor determinante en el
mercado, y m&s en uno como el colombiano, Pero el factor del valor agregado se ha vuelto

determinante y prima sobre el precio.

- Educacion en vez de promocion, la promocion ha perdido validez con los mercados actuales.

Se entiende que los marketeros promocionan “cualquier cosa” con tal de generar ventas, lo que

ha creado mucha desconfianza en productos y campafas. En este nuevo modelo las empresas
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deberian educar a los posibles clientes con informacion real y relevante, asi generando una

sensacion de honestidad y confianza.

1.3 Qué es el Marketing Digital

El marketing digital son las técnicas disefiadas para la comercializacion de un producto o
un servicio utilizando la tecnologia como canal principal. EI marketing digital esta
evolucionando a pasos de gigante igual que la tecnologia y la forma en que los seres humanos y
empresas interactdan entre ellos, cada vez el ser humano consulta, investiga y se relaciona mas
con dispositivos tecnoldgicos, es por eso la importancia de que las empresas puedan adaptarse a

estas nuevas tendencias.

1.4 Tipos de estrategias:

1.4.1 Email marketing: Es considerado una de las primeras técnicas del marketing digital, esto
es debido a que uno de los primeros inventos para tener comunicacién o contacto mediante dos
personas pero medio del internes es justamente el correo electronico. El correo electrénico fue
demonizado como todo para aplicar técnicas de marketing digital, esto es porque se utilizé de
mala manera y es donde se conoce como “spam”, aun asi, sigue siendo de las maneras mas
eficientes y directas de poder llegar a clientes, eso si se tiene que tener mensajes personalizados

y precisos sobre lo que estas ofreciendo. (inboundcycle)

1.4.2 El Mobile marketing: Cada vez una técnica méas conocida y mas aplicada en el mercado
colombiano. El ser humano cada vez tiene un mayor vinculo con todo tipo de pantallas, pero de

todas con la que mayor interaccion tiene es con la pantalla de sus Smartphone. Por mas de que se
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esté trabajando, almorzando o incluso de vacaciones, las personas llevan con ellas su
Smartphone. En un estudio hecho desde el 2010 hasta el 2012, se encontr6 que 49 millones de
usuarios de celulares han interactuado con un anuncio de alguna manera. Entre otros datos 12,3
millones de usuarios hicieron click en un anuncio que los llevé a comprar y 28.6 millones
abrieron un anuncio que los llevé a comprar un articulo, pero estos no efectuaron la compra.
Segun el Ministerio de Tecnologias de la Informacion y de las Comunicaciones hay 46 millones
de celulares y se registran alrededor de 25 millones de ingresos a internet por medio de este
dispositivo. Si analizamos en el anexo la tabla 7 podemos descubrir que el mayor acceso a
internet que tienen los colombianos es por medio de smartphones, con casi un 75% de la
poblacidn teniendo acceso a este recurso. La adaptacion de publicidad y otro tipos de estrategias
digitales deberia estar adaptado para smartphones, ya que es el aparato con el que el ser humano

pasa mas tiempo conectado. (Martinez, O., & Arango, P. (2012).

1.4.3 Marketing de proximidad: Es aquel que se usa por medio de Bluetooth y que deja enviar
mensajes publicitarios por medio de este canal, tiene la ventaja que se puede activar con un radio
de 3 a 90 metros a la redonda, se puede accionar por zonas o0 segmentos especificos, esto podria
ayudar la implementacion de las Pymes, al activar este tipo de estrategia en su zona o en ciertas
zonas segmentadas, para que sea mucho mas eficiente. (Vaca, S. F. 2013) La aplicacion de
pautas georeferenciadas podrian ser muy eficientes en relacion costo/alcance ya que estaria

enfocado en targets especificos.

1.4.4 Growth Hacking:_Una de las técnicas mas utilizadas entre los startups y las pequefias

empresas, se encarga de una técnica con software de mucho avance y anélisis, en donde la
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compafiia puede entender cuales son los canales y acciones que verdaderamente atraen clientes y

cuales toca reestructurar o eliminar del negocio para poder implementar nuevas.

1.5 ¢Qué es el Inbound Marketing?

Esta es una de las técnicas de mercadeo digital mas usadas en los ultimos tiempos, ya que
se enfoca en poder con inversiones muy bajas de presupuesto lograr que la gente busque a la
empresa. Esto es un modelo que contradice muchas de las teorias que se han usado toda la vida
en el mercadeo tradicional, que se enfoca en que la empresa se encargue de encontrar y deleitar a
las personas para que se vuelvan posibles clientes, Inbound Marketing se aplica al revés. Es
decir, la empresa tiene que desarrollar técnicas no intrusivas, para que sea de fécil acceso o

contacto cuando una persona este buscando una necesidad o algun producto.

1.5.1 Técnicas del Inbound Marketing:

1.5.2 Activacion de canales:

- Canales propios: estos son el pilar de una estrategia de Inbound Marketing, este tipo de canales
se vuelven la carta de presentacion de la marca o empresa en el mundo digital. Son todas
aquellas plataformas que la empresa es duefia y controla, en donde pone todo tipo de informacién
y modifica a su antojo para ser visto y generar una percepcion unica de la marca. Este tipo de
canales son la pagina web, las diferentes redes sociales que se tienen, blogs, newsletters. Es clave
que la empresa tenga este tipo de canales ya que a partir de esto es que se construye el resto de

las estrategias del Inbound Marketing. (Gongalves, 2018)
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Este tipo de canales por lo general no tienen que ser pagos para poder elaborarlos o tenerlos a
disposicion, practicamente para generar cualquiera de estos es de manera gratuita, eso si el
contenido de estos tiene que ser llamativo y elaborado para que puedan tener frutos en un mar de
ofertas similares en el mercado digital. Es por eso que la implementacién de técnicas como SEO
para este canal pueden ser acertadas y de mucho valor, actualmente los motores de bdsqueda son
el mayor aliado de las personas que interactdan con la tecnologia, cualquier duda o informacion
que ellos necesiten saben que tienen facil acceso a través de estos canales de informacion. La
técnica de SEO (Search Engine Optimization), es lograr posicionarse en los motores de busqueda

de manera organica para que la empresa tenga una mejor visibilidad en el internet.

“El crecimiento de las inversiones en marketing digital que ha tenido el pais, con un paso de
$162.000 millones en 2012 a $320.000 millones proyectados para el cierre de 2015, fue uno de
los alicientes para que la firma ReachLocal, listada en Nasdaq, llegara a Colombia.”( El
Espectador, 2015), esta es una empresa aliada con Google, y por ende ofrece servicios a las
Pymes de mercadeo digital con la inclusion de un search engine como Google. Adwords, SEM y
SEO son algunos de los servicios que ReachLocal ha tenido logrado trabajar con las PYMES en
Bogota. SEM y SEO han sido técnicas que mas acogida han tenido en el universo de Google,
esto es debido a que el colombiano confia méas en la busqueda que en anuncios o publicidad, esto
demuestra el porqué en promedio hay alrededor de 2.5 millones de busquedas al dia, es por eso
que las Pymes en Bogota estan aplicando el uso de pagos para aparecer en el motor de bisqueda

en vez de cdmo un anuncio.
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Canales Pagos: estos son los canales que se tiene que pagar para poder aparecer en ellos, asi que
ya no dependen netamente de la marca y no funcionan de una manera gratis u organica.
Précticamente consiste en pagar para que por medio de alguna plataforma se publique algun tipo

de contenido de la marca.

Los ejemplos mas conocidos son los anuncios en Facebook o en Google, pero también existen otros tipos
de publicidad paga en las redes sociales y en medios. La ventaja es que el alcance es casi instantaneo y
real. De igual modo, en ellos tienes control sobre el contenido, pero hay que ajustarlos a algunos
términos y condiciones impuestos por el medio escogido. El punto negativo es que la credibilidad del
negocio puede verse un poco perjudicada. Sin embargo, es casi imposible pensar en una estrategia de
Inbound Marketing sin un presupuesto para los canales pagos. Sélo asi es posible obtener un alcance

significativo.” (Gongalves, 2018)

En este tipo de canales se aplica una técnica denominada SEO (Search Engine
Optimization) 6 marketing en buscadores, es la forma paga de poderse posicionar en los
diferentes motores de blasqueda (ej. Google), (Sustaeta Navarro, A 2014) este método funciona
en relacionar palabras claves (keywords) y poder pagar para poder estar relacionado con esa
palabra en el motor de blsqueda, a la larga es una subasta entre todas las empresas que también
quieren aparecer en el motor de blsqueda y estén relacionados con esa palabra, el precio lo fija

que tan demandada sea la palabra. (Sustaeta Navarro, A 2014)

- Canales Ganado: Estos son el tipo de canales que se han obtenido en un tiempo basado en el
comportamiento de la marca, también tiene que ver como ha sido su desempefio en los otros dos
tipos de canales. Los canales ganados estdn mucho mas enfocado en la comunicacion y las

relaciones por parte de los clientes que ya se han atendido o los posibles clientes que han sido
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impactados por los canales propios 0 pagos. Esto incluye comentarios en las redes hacia la
marca, opiniones, reviews, encuestas, likes, entre otros.

Este es un tipo de canales que no es controlable y depende mucho del desempefio que ha tenido
la marca, puede ser como una ventaja como una desventaja, ya que la reputacion y la percepcion

del mercado hacia la empresa es un factor determinante. (Barrios Carrasco, 2019)

1.5.3 Marketing de Contenidos: El propésito del marketing de contenidos es lograr atraer y
retener a los posibles clientes mediante contenido de la empresa o marca. Esta estrategia es de las
mas rentables y de las mas utilizadas, eso si, es un reto constante ya que se requiere de mucha
creacion de contenido diferentes, tales como iméagenes, videos, infografias, presentaciones, entre

otras.

1.5.4 Generacion de leads: Leads es el término marketero utilizado para identificar un registro
de una persona que tiene interés en la compra de un bien o servicio. La generacion de este
registro se puede generar con las técnicas explicadas anteriormente. El posicionamiento de la
marca en los diferentes motores de blsqueda, la creacion creativa de contenidos, el email
marketing utilizado con una comunicacion clara, acciones e interaccion en las redes sociales. El
proposito de estos leads es que con las diferentes técnicas aplicadas se tenga una conexién

directa con el canal principal de la empresa, tal como la pagina web.

1.5.5 Web analytics: Es el conjunto de técnicas de medicion para canales virtuales o digitales,

asi es la manera de poder controlar, monitorear y entender si verdaderamente las técnicas
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aplicadas de Marketing Inbound estan teniendo efecto en tu pagina web. Con este tipo de
medicidn se entiende el trafico, desde que se ingresa a la pagina hasta la compra del producto y

entender en que etapa del viaje del consumidor es que hay oportunidades de mejora

1.5.6 Influencers: Apoyandose en el pilar de las redes sociales, los influenciadores cada vez
tienen mayor relevancia en el mundo digital. Son blogs y paginas donde personas “normales” o
un poco mas del comun, muestran su estilo de vida, sus preferencias, gustos y opiniones. El
impacto de este tipo de personas coge mas fuerza, ya que la gente se siente mas relacionada con

personas comunes y corrientes a celebridades. (Dinero. 4, 2018)
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2. Metodologia:

La metodologia que se llevara acabo para poder responder la pregunta planteada, seria
enfocarse en la poblacion de Bogota, especialmente en el barrio de Chapinero. Segun el articulo
publicado en la pagina Dinero, actualmente estan registradas alrededor de dos millones
quinientas mil empresas pequefias y medianas, actualmente Bogota acoge setecientas cuarenta

mil empresas, esto seria alrededor del 30% de las PYMES del pais.

El target de esta investigacion sera enfocado en Bogota, ya que, como buen pais
centralista, la gran mayoria de empresas residen en la capital colombiana. Esto permitira tener
mucho mas acceso y mas facilidad de contacto con las empresas y con los mismos duefios. La
muestra tomada para esta investigacion sera tener contacto directamente con los duefios o los
gerentes de estas empresas, ya que al ser tan pequefias estos mismos son los encargados de
gestionar muchas areas combinadas (E.j. mercadeo, finanzas, ventas). Asi que ellos son los que
toman todo tipo de decisiones importantes gerenciales y administrativas. Adicional ellos pueden
explicar a través de encuestas si tienen en prioridades de inversion o de gastos de la empresa el
mercadeo. Asi sea por métodos tradicionales o si contemplan invertir en mercadeo digital, o

cuales son sus prioridades para incrementar sus ventas.

Para poder recopilar este tipo de informacion los instrumentos que se desarrollaran seran
por medio de recoleccion de datos cuantitativos. Es por eso que se desarrollara una
encuesta/cuestionario, para poder lograr llegarle aproximadamente a 200 gerentes o duefios de

PYMES en la localidad de Chapinero en Bogota. Pese a que existe una poblacion
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extremadamente grande de empresas en la localidad se saca una muestra de 200 empresas, ya
que esta investigacion tiene un grado de accesibilidad de mayor dificultad, como se hace una
encuesta sobre la toma de decisiones de estrategias de mercado digital, por lo general se tendria
que encuestar a los lideres o a las personas de la empresa que tomen esas decisiones, lo que la
accesibilidad para esta muestra no es tan facil. Consideran las técnicas de mercadeo digital en sus
negocios y cuales son sus objetivos principales administrando sus empresas. Al hacer un enfoque
cuantitativo ayudaria a ampliar la lupa y poder determinar ciertas tendencias sobre los
administradores de las PYMES, y asi lograr responder tanto mi pregunta como los objetivos

generales de esta investigacion.

2.1 Entorno:

El estudio se decidi6 tomar en la localidad del barrio Chapinero en la ciudad de Bogota,
segun la Camara de Comercio de Bogota, en este sector predomina la clase alta, el 45% de los
predios son de estrato 6, 11,7% de estrato 5 y el 30,8% de estrato 4, esto daria una sumatoria del

87,5% total de este sector. (Secretaria distrital de planeacion, 2018)

Se puede considerar que esta localidad representa un motor econémico importante para la
ciudad, ya que es el cuarto sector con el mayor nimero de empresas registradas (9,7%). En la
ciudad de Bogota existen 757,782 empresas registradas y con una matricula renovada o nueva,
de ese numero Chapinero tiene 73,829 empresas activas, de las cuales 69,210 de las empresas
son consideradas Pymes. La localidad de Chapinero cuenta unidades de planeamiento zonal

(UPZ), estas son aquellas subdivisiones dentro de la localidad, ain asi una UPZ puede contener
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bastantes barrios en su medicion, entre la subdivisiones que tiene la localidad de Chapinero
estan, El Refugio, San Isidro Patios, Pardo Rubio, Chicé Lago y Gran Chapinero. De estas
subdivisiones se escogi6 a Pardo Rubio, esta UPZ cuenta con veinte barrios internos. En el
ultimo censo empresarial efectuado en el 2017, el nimero de empresas censadas en esta

localidad con matricula activa es de 6,040 empresas. Se escogio este sector porque la gran

mayoria de los habitantes de este barrio son de estratos altos, donde tienen mayor facilidad para

el uso de dispositivos o herramientas digitales en su dia a dia, lo qué influiria a las empresas de

ese sector a tener una mayor consideracion en sus estrategias aplicar. (Secretaria Distrital de

Planeacion, 2018)
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3 Resultados:

3.1 Prioridades de inversion para las PYMES

El mercadeo de las Pymes colombianas es limitado, las ventas las hacen de maneras
informales, para el 72% de esta los recursos son ahorros familiares o propios, el 16% utiliza
crédito de amigos y solo el 5% utiliza créditos de entidades financieras. El gobierno establecio
una reserva para Pymes de 125,000 USD, asi como establecer la oportunidad de apoyo a
subcontratacion y desagregacion tecnolédgica. Con el TLC con Estados Unidos, las Pymes

colombianas se abren a un mercado potencial superior a los US $300 billones.

Adicional se hace estudio con 21,000 Pymes colombianas, en las que 72% consideran que
el aspecto que los impide crecer y constituirse como empresas son los temas regulatorios y trabas
legales que se tienen que enfrentar contra el gobierno colombiano. La dificultad en el acceso al
crédito, ya que se le duda mucho a este sector de que van a efectuar sus pagos. Buitrago, F. P.

(2016). Revista Mundo Econdmico y Empresarial, 1(12).

Por otro lado, el director de la ANIF, Sergio Clavijo, asegura que no toda la problematica
provienen de factores externos de la empresa. Este es un gremio que juega un papel de liderazgo
en la economia colombiana, en la defensa de la economia privada y de politicas econémicas, la
ANIF elabora cada afio la GEP (Gran Encuesta Pyme), en las cuales se toma una muestra de
1,640 empresarios y elaboran alrededor de 22 mediciones. Clavijo, asegura que la primera
problematica no son los factores externos, si no la planeacion y vision de muy corto plazo de las

empresas.
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Teniendo en consideracion el anexo tabla 1. Podemos analizar que por lo general las
empresas solicitan los créditos a corto plazo a mediano plazo, pero la aprobacién de estos
créditos se aprueba por un menor plazo al pedido. Por otro lado si analizamos el anexo tabla 2,
se identifica que el porcentaje de aprobacion de créditos es bastante alto con un promedio
historico de 91% de aceptacion. Cruzando estas dos tablas se podria analizar que las empresas
tienen una vision a corto plazo, pese a que se tiene una aceptacion bastante alta de créditos, estos
solicitan por lo general créditos disefiados a muy corto plazo, su planificacion por lo que
representa esta solicitud de crédito es que las Pymes solicitan pequefios créditos repetidamente,
asi no estar con una gran deuda, ya que asumen que un emprendimiento o una pequefia empresa
en cualquier momento asi como puede crecer mucho, puede morir en cualquier momento. Es por

eso que las estrategias se consideran que son disefiadas para 6 meses maximo un afio.

Los recursos financieros obtenidos para este tipo de empresas son utilizados para poder
sobrevivir en el corto plazo, o del “dia a dia”, es por esto que podemos hacer una conexion logica
con la tasa de mortalidad de las PYMES y entender porque solo tres de cada diez empresas
sobreviven en el largo plazo. Analizando el anexo tabla 3, aproximadamente el 80% de los
recursos recaudados por los créditos son utilizados para el pago del capital de trabajo y para el
pago del pasivo otorgado, esto solo refuerza la hip6tesis de la ANIF y de su presidente, donde
especifica que la mayor problematica de las PYMES colombianas no es la falta de oportunidades
o de impuestos, si no que es la falta de planeacion hacia un largo plazo, donde se pueden lograr
implementar estrategias o inversiones que logren no solo posicionar mejor a la PYME frente a la

competencia si no poder subsistir con el paso del tiempo.
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Selecciona en que gastos enfocas los ingresos obtenidos (los 5 mas importantes)

Capital Humano : 14.92%
" Pasivos/Deudas : 13.20%

Arriendo : 14.62%

Proveedores : 5.69%

Otras : 14.82%

Tecnologia: 4.67% ———

Servicios generales : 9.14% Marketing tradicional : 3.25%

Marketing digital : 3.86%

A

&

Transporte : 6.80%

Materia prima : 9.04%

Grafico 1. Prioridades de gastos del negocio

Si analizamos el grafico 1, podemos revisar que, para el empresario de Chapinero, el
marketing digital no esta en sus pagos recurrentes del negocio, esta fue una pregunta con el
enfoque de entender cuales son los gastos principales para que el negocio pueda seguir.
Analizando la grafica vemos que de las 200 empresas encuestadas las cinco prioridades son el
pago de ndémina (74%), el pago de deudas (65 %), arriendo/renta del establecimiento donde
tienen ubicado su empresa (74 %), el pago de servicios generales (45,2%) y otros (72%), en este
altimo la gran mayoria especifica que es el pago de impuestos y permisos. El marketing digital
claramente no esta en las prioridades de la gran mayoria de las empresas encuestadas, pese a que
tiene un porcentaje relativamente decente, ya que algunas empresas (19%) lo marcaron entre sus
prioridades de pagos. Claramente se hace una conexion con la situacion actual de estas empresas,

a2

ya que se concentran en el “dia a dia” del negocio y esto se ve reflejado en sus principales gastos
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del negocio, pese a esto y a las declaraciones del presidente de la ANIF, una de las mayores
limitantes que tienen estas pequefias y medianas empresas es el tema tributario, segin el informe
de “Paying Taxes 2018 del Banco Mundial, las empresas pequefas y medianas pagan el mismo
porcentaje de impuestos a las empresas grandes, esto significa que la tasa de impuestos para las
empresas esté en 69,8%, donde el 22,2 por ciento es directo de las ganancias, el 18,6 por ciento
es de impuestos laborales y el 29 por ciento se considera otros. En el gréfico 1, cuando los
encuestados marcaron la casilla de otros casi todos se referian al pago de impuestos, esto
demuestra una de las grandes limitantes que tiene este grupo de empresas, ya que los impuestos
empresariales en Colombia estan desglosados de las mismas maneras para cualquier empresa, es
decir, una empresa grande tiene los mismos porcentajes de pago de impuesto a una Pyme,
claramente el pago es proporcional a lo que ganan pero igual sigue siendo una limitante y un reto
constante que estas empresas tienen que enfrentar para poder sobrevivir en el mercado de

Bogota.

Cuales serian tus prioridades de inversion ( las 3 mas importantes)

Otra : 13.46% Remodelacién : 10.80%
Ampliar portafolio : 12.46%
Expansién : 11.46% TG
Herramientas digitales : 3.82% —
Publicidad : 7.48%
Ampliar/mejorar produccién : 10.96%

Exportar : 5.32%

Crear un nuevo producto o servicio : 11.63%

Ampliar capital humano : 12.62%
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Grafico 2. Prioridades de inversion para el negocio.

Este tipo de prioridades cambian también variando con las generaciones y la edad del
encuestado, Si se analiza el gréafico 1, dividimos la muestra en dos, ya que practicamente fueron
los mismos encuestados de diecisiete a 33 afios (79) que de 33 en adelante (74). Si cruzamos
estos datos con la gréfica de prioridad de inversion. Ver grafico 2, vemos que las tres prioridades
de inversidn, ya sea por ganancias o por préstamo son muy diferentes en las dos generaciones
tomadas, esto tiene un comportamiento claro ya que la generacion méas joven tiene una mayor
dependencia y valora mas los activos digitales en una compafiia frente a una generacion que
crecid con otro tipo de herramientas y técnicas. La muestra A, que representa de diecisiete a
treinta y tres afios nos muestra que sus prioridades de inversion son Expansion, ampliar capital
humano y herramientas digitales. Mientras que para la muestra B sus prioridades de inversion
son, ampliar el portafolio, mejorar produccion y expansion. Para el total de la muestra
encuestada se analiza que la expansion es una prioridad de las Pymes, ya que esto es un paso en
el sector empresarial, donde ya el negocio logra consolidarse y sobrevivir esos primeros afios tan
turbulentos , claramente para llegar a este nivel los empresarios tienen que tomar decisiones
estratégicas de mediano a largo plazo. Es un riesgo que deben tomar y sacrificios que deben
hacer ya que revisamos nuevamente sus prioridades de gastos, vemos que casi todos estan

enfocados para que el negocio sobreviva en un corto plazo.

Revisando el anexo tabla 5, donde se respondid por las acciones de mejoramiento, se
tuvo en cuenta temas como “diversificar o ampliar mercados en Colombia” y “lanzamiento de
nuevo producto”, se podria tener en consideracion que el mercadeo digital puede hacer una

pequefia rama de estos temas, lo cual nos guia a que en un plan de mejora si se puede tener en
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consideracidn el uso de estas técnicas, aun asi el problema es que entre el afio 2017 y 2018 estos

temas bajaron el nivel de consideracién de los gerentes de estas empresas.

3.2 Tecnicas del Marketing Digital que se aplican actualmente en las PYMES del barrio

Chapinero en Bogota.

Segun el indice de Informacion y Tecnologia mundial, Colombia esta en el puesto 68 de
142 paises que impulsan las tecnologias de la Informacion y Telecomunicaciones, en el 2014
hubo 45 suscripciones a planes de banda ancha de 100 personas, en el 2013 fue de 25
suscripciones de 100 personas y en el 2011 fue de s6lo 3.7 de 100 subscripciones. Entre los
indices mas bajos que tienen en esta calificacion es el pilar de “Business Usage”, que es como el
pais usa la conectividad y telecomunicaciones para la mejora de sus negocios 0 empresas,
Colombia esta en el puesto 82 de 142 en este pilar. Pero a la vez ha sido de los que mas ha

crecido en comparacion con el 2013. (Global Information Technology. 2018)

En las empresas de Chapinero, el uso de redes sociales es el que mayor prevalece entre
las opciones de Inbound Marketing, el motivo es que practicamente no estar en alguna red social
en estos dias significa no estar en el mapa digital, el grafico 6, que es un anexo a la pregunta si
se utiliza redes sociales en el negocio, demuestra que los canales mas utilizados son Instagram en
primer lugar con un treinta y ocho por ciento de uso entre los encuestados y un treinta y cinco
porciento de uso con Facebook. Después la red social mas utilizada fue la casilla de “otras”, la

gue mas predomina en esta lista es el uso de Whatsapp. Puede que mucha gente no considere a
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este canal como una red social, pero es la aplicacién que mas uso tiene a diario en los
smartphones de las personas, por encima de las otras redes, y pese a ser un servicio de
mensajeria Whatsapp comparte muchas caracteristicas con Facebook o Instagram, esta ha
logrado que no solo sea un canal de mensajes de texto si no de contenido visual y auditivo,
donde se pueden compartir videos, fotos, historias, notas de voz y videos. Muchas empresas

ofrecen servicios de contacto, domicilio y de pedidos con Whatsapp.

Los empresarios entienden que es mucho mas eficiente la comunicacién por medio de las
redes sociales y de la interaccion personal, siempre y cuando el volumen de demandantes no se
escale, con mayor demanda de clientes escribiendo por Whtasapp se vuelve muy dificil controlar

este sistema, asi que para las Pymes es un canal ideal junto a Facebook e Instagram.

Ahora, se le pregunt6 a los empresarios encuestados los propdsitos por los que ellos
usaban estas técnicas, para entender de cierta forma si ellos aplicaban algo del Inbound
Marketing o algin otro método digital. En el grafico 7, ver anexo gréafico 7, vemos que el
principal motivo de uso de estas estrategias es “incrementar las ventas” con un veintinueve por
ciento, esto puede significar que la empresa de alguna u otra forma tiene conectados sus
plataformas digitales, directamente con la venta del producto o servicio, el auge del e-commerce
y de la venta por internet esta en auge, lo que es buen sintoma que estas pequefias empresas

tengan vinculadas sus herramientas digitales directamente con la venta del producto.
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Utilizas alguna de estas herramientas digitales en tu negocio?

Email : 19.26%
Anuncios digitales : 6.07% ‘

No necesito ese tipo de herramientas : 24.54%

Pagina Web : 11.61%

—— Redes Sociales : 22.96%

SEM/SEO : 4.75%
Analytics : 8.18%

—

Aplicacién : 2.64%

Grafico 3. Uso de herramientas digitales en el negocio.

Pese a los resultados de usos de redes sociales, se puede interpretar que todavia el
empresario colombiano no tiene en sus prioridades el uso de las herramientas digitales, si
analizamos los datos sacados de la Gran Encuesta de Pymes, una de las preguntas claves en la
GEP se enfoca en el uso de servicios no financieros (consultoria, investigacion de mercado,
estructuraciones, etc) ver anexo tabla 4. Se puede ver claramente que el 40% responde que no
necesita ninguno de estos servicios o técnicas y casi el 20% no le interesan este tipos de
servicios. Lo que se puede ir resumiendo que a los duefios o gerencia de este tipo de negocio no
piensan en estrategias de largo plazo o de adaptacion a cambios en las tendencias econdémicas,
tales como la de implementar actividades digitales o incluso algunas mas tradicionales como las
de publicidad o mercadeo comun. Si cruzamos estos resultados con la encuesta generada, en el
grafico 5, ver anexo gréafico 5, donde se preguntaba si aplicaba algun tipo de estrategia digital del

Inbound Marketing, demuestra que de los 200 encuestados, la dominancia la tiene la casilla de
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“No necesito este tipo de herramientas” esto fue la respuesta por parte del cuarenta y seis por
ciento de los encuestados, claramente se ve que todavia las herramientas digitales no tienen un
nivel de importancia relevante en las Pymes pero los resultados en comparacion a la GEP o otros
estudios demuestra que de alguna u otra forma las Pymes han estado tratando de estar méas

vinculados a canales digitales que requieran de un minimo presupuesto,

Pese al potencial de una localidad como Chapinero para poder explotar las herramientas
digitales vemos que aun asi el cuarenta y tres porciento cree que no necesita por ningn motivo
estas herramientas digitales. Si hacemos una correlacion con el gréfico 8 y con el grafico 13, se
puede analizar que el empresario de cierto modo esta consciente que para poder que su negocio
pueda crecer ellos deben utilizar el marketing digital. El grafico 13, tenia como objetivo mostrar
si la poblacidn encuestada esta consciente o no si el marketing digital ayudaria a posicionar y a
crecer su negocio, para esta pregunta se encontrd que de los doscientos encuestados, mas de la
mitad de estos respondieron que si, frente a un dieciocho por ciento que cree gue no les ayudaria
a su negocio y un veintiocho por ciento que no sabe si esto le podria ayudar. Esto demuestra que
el empresario si tiene en el radar el canal digital que practicamente cada vez coge méas y mas
fuerza, practicamente obligando a muchos negocios a una migracion inminente a este tipo de
plataformas. Ahora relacionando esta respuesta con el grafico 8, ver anexo gréafico 8, que se
enfocaba en entender porqué no utilizan estas técnicas, se puede ver que la que mas se respondid
es “Tengo otras prioridades de inversion” con un cuarenta y cuatro por ciento, la segunda que
mas se respondio es “tienen un precio muy elevado” con un quince porciento y de tercero
“utilizo otro tipo de herramientas” con un diez porciento. Ahora, en esta pregunta se queria

descifrar si los empresarios realmente entendian un poco los beneficios del marketing digital o si
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no tenian conocimiento sobre estos, las casillas que menos respuesta tuvieron fueron “No me
interesa” y “ No le encuentro ninglin beneficio a estas técnicas”, ahora si lo relacionamos con el
grafico 13, ver anexo grafico 13, entendemos que el empresario si tiene conciencia de estas

herramientas y més en esta época digital, solo que las prioridades son diferentes.

3.3 Determinar qué técnicas del Inbound marketing, técnica de mercadeo digital, se

podrian aplicar para estas empresas basandose en su contexto econémico.

El concepto de Inbound marketing al parecer no esta para nada conocido entre los
empresarios de este sector, si revisamos el grafico 3. Ver anexo grafico 3, revisamos que de las
doscientas personas encuestadas solo el veinte porciento tiene conocimiento alguno sobre este
tipo de estrategia, de esos la gran mayoria son entre los diecisiete y treinta y tres afios de edad.
Es entendible ya que pese a que vivimos en una era digital, todavia Colombia es una sociedad
gue no aprovecha o tiene conocimiento sobre estrategias o herramientas digitales, pero pese a
esto esta grafica nos muestra que lo que los colombianos de cierto modo no estan familiarizados
es con el concepto de Inbound Marketing, ya que, si se relaciona con la grafica 5, ver anexo
grafico 5, vemos que el cincuenta y tres porciento de los encuestados utilizan en sus negocios
algin canal o técnica que se aplica en este tipo de estrategia, asi ellos no tengan conocimiento

alguno de esto.

Chapinero es una localidad de estratos altos, en donde la conectividad y la tecnologia
acomparna en el diario a los posibles clientes, como a las empresas y establecimientos de

comercio. Como explicado a mas detalle en el capitulo 3.2 Entorno, la tecnologia acompafa a el
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noventa y cinco por ciento de la poblacién, esto hace que el uso de herramientas digitales tenga
un uso potencial mucho mas elevado en estas zonas para poder llegarle a nuevos clientes o lograr
fidelizar a los que ya han tenido algdn tipo de vinculo con el negocio. Analizando la gréfica 4,
ver grafica 4. Podemos observar que los empresarios tienen algunas de las técnicas o canales
principales del Inbound Marketing establecidos en sus negocios, la mas utilizada es el uso de las

redes sociales (43,5%), correo electronico (36,6%), pagina web (22%).

Que presupuesto de la empresa tienes destinado al Inbound Marketing?

No sé : 6.00%

Alto : 5.00%

Medio : 9.50%

Nada : 45.50%

Poco:13.50% —

Minimo : 20.50%

Grafico 4. Presupuesto destinado al Inbound Marketing.

Esto tiene todo el sentido del mundo, ya que si hacemos la correlacion con la grafica 11,
podemos ver que el presupuesto destinado a este tipo de herramientas es casi nulo, el resultado
que los encuestados tienen es que el cuarenta y cinco por ciento de los empresarios no le

invierten de ninguna forma al Inbound Marketing, el veinte por ciento le invierte el minimo
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presupuesto y el trece porciento invierte bajo presupuesto en estas técnicas. Es decir, el setenta y
nueve por ciento de la muestra destina casi el minimo o no invierte para nada en estas técnicas, si
hacemos un anélisis con la tabla de los gastos diarios y con las prioridades de inversion, ver
grafico 9 y 11, ver anexo grafico 9y 11. Vemos que en la el presupuesto del empresario no
tienen en mente destinarle mas presupuesto a estos canales, ya que tienen que enfrentar a retos
tributarios y aun asi poder pagar arriendos, prestamos, némina y a proveedores para poder de que

el negocio siga en pie.

La gréfica 4, muestra que el empresario, pese a no tener presupuesto disponible para
las técnicas méas avanzadas, si ha logrado encontrar utilizar las redes sociales y el correo
electrénico en sus negocios, si lo relacionamos con el presupuesto destinado, se entiende que son
completamente organicas, es decir, no se le invierte a si se aplica por lo general es un
presupuesto minimo o0 muy pequefio. Esto es una ventaja de las redes sociales, ya que crear un
perfil asi sea personal o corporativo es completamente gratis, igual que un correo electrénico. El
desembolso es minimo y la visibilidad y conectividad de la empresa con el cliente mejora y
progresa mucho. Ya que al usar estas dos estrategias se estan utilizando uno de los pilares
béasicos de la estrategia de Inbound Marketing, que practicamente le abre las puertas a laempresa
a poder ser encontrada por redes sociales, que se han vuelto un motor de busqueda para los
usuarios de sus redes y ofrecer una comunicacion de dos vias y servicio postventa con un correo

electrdnico corporativo.

Revisando la gréafica de conectividad, ver grafico 3. El ochenta y cinco por ciento de los

encuestados utilizan en simultaneo el celular y el computador a diario en sus trabajos, el setenta
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por ciento utiliza el internet en su diario y casi el noventa y cinco porciento utiliza alguno de
estos tres dispositivos en el diario de la empresa, donde se puede ver la conectividad del negocio,
se puede entender que casi todas las Pymes del sector de Chapinero utilizan el computador,
internet y celular para el negocio en su diario vivir, adicional de los gerentes que respondieron
que si utilizan herramientas digitales, la gran mayoria tienen como prioridad sus redes sociales,
ya que explicaban que era algo necesario y muy econdémico de tener. Crear un perfil asi sea
personal o corporativo en las redes sociales mas usadas (Facebook, Twitter, Instragam, etc) es
completamente gratuito, asi que el camino para ponerse en el mapa de las redes sociales y poder
publicar contenido es completamente gratuito. Cosa que muchas empresas podria aplicar, ya que
revisando nuevamente la grafica todas utilizan el computador, internet y el celular a diario, es

por eso que podria ser un método muy asequible para las Pymes de esta localidad implementar.

Segun un reporte dado por la alcaldia de Bogota y el departamento Nacional de TIC, en la

localidad de chapinero el 90% de las personas que viven en el barrio tienen un Smartphone o un

computador. Adicional el 40% acepta estar mas de cinco horas conectados a internet. Esto es un

mercado potencial muy féacil de llegar para las Pymes en Chapinero.

4 Recomendaciones
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El Inbound Marketing se enfoca en lograr atraer y darse a conocer a todos los
clientes potenciales y personas desconocidas, esto sélo funciona si la empresa tiene un
portafolio de diferentes canales para poder ser encontrado, es por eso que la combinacion
de los canales propios, pagados y ganados, hacen que la técnica tenga mucha mas eficiencia,
estas recomendaciones van desde lo mas basico de la implementacién del Inbound

Marketing hasta lo mas complejo.

La primera recomendacién para las Pymes del sector de Pardo Rubio es el
desarrollo del tipo de canales propios, estos son los que ayudaran a las empresas a poder
poner su presencia en las diferentes plataformas, para este tipo de canales existe la
posibilidad de crearlos sin necesidad de pagar, crear un perfil en las redes sociales,
desarrollar un blog o crear un correo electrénico es completamente gratuito, hoy en dia
existen software y empresas que permiten la creacién de paginas web completamente
gratuitas o con un costo minimo. La gente tiene un concepto erréneo y relaciona la
tecnologia y digital con cosas muy complejas, software y que todo es muy caro, la
implementacion de canales propios y generar un portafolio para el mundo digital debe ser
una obligacion para todas las Pymes. Estos actos en teoria tan pequefios ya ayuda a poner
a las Pymes del sector en un mundo completamente nuevo y que la facilidad de poder
encontrar a la empresa se facilita, ya que cada vez mas la gente consulta y hace todas las

busqueda por internet y medios digitales.

La segunda recomendacion y la mas importante es la generaciéon de contenidos de

calidad y poder implementarlos en los canales propios. Los contenidos son toda la
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informacion que se puede crear alrededor del producto o servicio, de una manera originale
informativa que puede ayudar a un posible cliente a responder una duda o a ayudarlo a
encontrar una solucion en los productos o servicios que ofrece la empresa, estos pueden
ser articulos informativos, videos o fotos, los contenidos son los que verdaderamente van a
ayudar a las Pymes a poder posicionarse en el motor de busqueda y en un mar de
informacién como lo es el internet. Ya que, todos estos contenidos al estar hablando sobre
una cosa en especifico va a lograr ubicarte justamente del tema que se esté enfocando la
empresa, los contenidos tienen que ser bien pensados y tienen que ser de calidad, es por
eso que se tiene que pensar muy bien que es lo que se va a poner y que palabras y temas se
van a tocar, ya que estas palabras claves (keywords), son las que los motores de busqueda
las van a asociar y aparecer cuando una persona esté buscando algo en internet. Cada pieza
digital que se aplique en uno de los canales propios se vuelve un activo digital para la
marca, este proceso también puede ser aplicado sin ningun costo, al enfocarse bien en los
temas y palabras claves, una estrategia de SEO es completamente viable y sin pagar ni un

solo peso.

La tercera recomendacion una vez se tengan desarrollados los canales propios con
contenido de calidad relacionado con la marca o empresa, es desarrollar un plan de
segmentacion del mercado y personas objetivos a las que se les tiene que llegar. Muchas
veces las estrategias de marketing no son exitosas por que se quiere llegar a todo el mundo
y no se ha hecho una buena segmentacién y porque no se tiene claro un publico especifico
al que se quiere llegar, esto es con el fin de poder desarrollar los canales pagos. Los

anuncios o publicidad paga (SEM) cuando se tiene claro hacia que publico me quiero dirigir
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cogen mucha mas relevancia y se vuelven mas eficaces, ya que la plata invertida esta
focalizada en un grupo de personas que si tienen interés sobre los productos y servicios
que ofrece la empresa. Se puede segmentar por publico, basados en datos demograficos o
también por contenido, es por eso que la creacion de contenido es tan importante, ya que
también de manera paga se pueden conectar las palabras clave no s6lo con el articulo si no
directamente con la pagina web o la opcién de compra. Los canales pagos ayudan a llegarle
a mas gente, pero también llegarle a mas gente con sentido y estrategia. Es por eso que
pese a que se vea como algo caro o una inversion los canales pagos por medios digitales son
mucho mas costo eficientes que la inversidn por pagos de marketing tradicional, ya que no
s6lo segmenta pero también es medible y se puede analizar el comportamiento de las

personas con la estrategia implementada.

La cuarta recomendacidn es con la creacion de los canales propios y pagos, un
ecosistema que dirija al consumidor directamente a la compra via online. Es decir, que los
canales no sean so6lo informativos y que atraiga al cliente inicamente, si no que exista la
posibilidad de que ese posible cliente tenga la oportunidad de compra por los canales
propios, las redes sociales y las paginas web permiten instalar este tipo de mecanicasy
funciones de compra. Muchas empresas que aplican técnicas del Inbound Marketing
pierden posibles ventas por el hecho de no ofrecer la opcién de e-commerce, asi se
desarrolla un ecosistema digital en el que por medio de estrategias de Inbound Marketing

se aplica desde la atraccidon de un desconocido hasta la compra y deleite del cliente.

Para las Pymes que utilizan técnicas de mercadeo tradicional o que no utilizan

ninguna, es que consideren la migracion al marketing digital. No sdlo existe una transicion

38



donde cada vez el marketing tradicional queda obsoleto, pero la facilidad de la conectividad
hace mucho més conveniente mirar técnicas digitales dentro del negocio. Con el marketing
tradicional es muy dificil el tema de medicién, muchas veces se aplica pero no se sabe con
certeza si esta funcionando o no, tampoco se sabe en donde hay oportunidades o
debilidades de las estrategias. El marketing digital es medible, ayuda a entender el
comportamiento del consumidor, existen métricas y estadisticas donde se puede ver

exactamente que tipo de estrategias se pueden aplicar, es mucho mas costo eficiente.

KPI’s:

Esta recomendacidn esta enfocada en la sugerencia de dos indicadores para poder medir
este tipo de estrategias y de verdad comprender si las técnicas implementadas de
mercadeo digital si estdn dando frutos y son rentables. Existe el Customer Acquisition Cost
(CAC) y el Customer Lifetime Value (CLV), el primero es una medicidon de cuanto le cuesta a
una empresa que un cliente compre un producto o servicio suyo. Este indicador se calcula
dividiendo el total de costos para poder conseguir nuevos clientes al mes, en este caso son
todos los costos de estas estrategias digitales, sobre el nimero de clientes conseguidos en
el mes, si una empresa gasta $1,000 en marketing digital y obtiene 1,000 nuevos clientes,

su CAC es de $1.

Costos de estrategias digitales mensual

# de clientes conseguidos en el mes
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El segundo (CLV) es un indicador que mide cuanto valor brinda el cliente a la
empresa en un periodo de tiempo, este indicador es un poco mas complejo ya que no todos
los clientes se comportan de la misma manera, es por eso que se tienen que sacar
promedios del cliente en general. Para encontrar este valor se multiplica los ingresos por
cliente al mes en promedio por el margen bruto por cliente y eso se divide por la tasa de

rotacion de clientes.

CLV= Promedio ingresos mensuales por cliente X Margen bruto por cliente X Frecuencia de compra

Si el CLV es tres veces 0 mas en comparacion CAC significa que es muy rentable y
exitosas las estrategias digitales utilizadas, si es dos veces mayor es que esta funcionado las
estrategia, si el CLV es igual al CAC significa que no esta funcionado la estrategia, ya que lo
que te esta costando en conseguir un cliente es lo que el esta pagando, es decir no es para

nada efectiva.

5 Conclusion
Con la llegada de la era digital a la sociedad cada vez la dependencia a estas

tecnologias es mayor, cada vez en el diario vivir de las personas se tiene mayor contacto y
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un mayor uso de cualquier tipo de tecnologia digital, pese a las criticas de muchos, estos
dispositivos, al final han logrado ser parte de la vida de los seres humanos, ya
practicamente una sociedad en la que no sabria como funcionar o vivir sin estas
herramientas, ya no se ve como un lujo o algo extremadamente caro, si no que ya se ha
vuelto tan necesario que las personas invierten y le ponen mucho criterio a la hora de
escoger estos dispositivos dependiendo de sus necesidades. Lo mismo pasa con las
empresas y el mundo de los negocios, la digitalizacion y el uso de herramientas se deberia
ver como posibles soluciones que ayudarian a la conectividad y productividad de las

empresas.

Tanto las Pymes como los emprendimientos tienen constantes retos para poder
sobrevivir y poder consolidarse sobre el tiempo., la conectividad y digitalizacién deberia
ser una herramienta que pueda ayudar a estas empresas a lograr tener un mayor
posicionamiento sobre el mercado y lograr llegarles de una forma mas facil a posibles
clientes o usuarios. Basandonos en la encuesta generada, podemos ver que claramente las
prioridades de la empresa son otras, estas son empresas que viven del dia a dia y tienen
metas o funciones a un corto plazo, asi es como estan constituidas, entonces lasprioridades
de gastos siempre estara relacionado alas deudas, n6mina, materia prima, arriendo e
impuestos. Practicamente para los encuestados estos cinco rubros cubrian casi todo el
gasto que la empresa recaudaba, también vemos que entre las mayores importancias de
inversion las herramientas digitales no es una prioridad, asi que en ese aspecto es
entendible que las Pymes de las zona no tengan un mayor desarrollo en sus herramientas

digitales. Atun asi podemos analizar pequefios aumentos y esfuerzos de las empresasde
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este sector para poder de cierta manera estar mas conectados y presentes en el mundo

digital.

En el sector de Chapinero, al ser considerado de estrato alto, casi toda la poblacion
esta conectada con algun dispositivo digital, esto significa que hay un posible mercado que
tiene siempre acceso o a un smartphone o a un computador. El 34% de esta poblacién se
pasa mas de cinco horas conectada a internet al dia. Las Pymes que estan ubicadas en esta
localidad deberian ver esto como una oportunidad gigantesca, ya que casi todo su mercado

potencial de ese sector tiene acceso a estas herramientas.

El Inbound Marketing puede ser una de las técnicas méas populares utilizada por las
empresas, ya que es muy eficiente y no es tan costosa como otro tipo de estrategias. El
propdsito principal al usar esta técnica es poder posicionar a la empresa de tal forma que
cuando un posible cliente este buscando algo, este la pueda encontrar por medio de pagina
web, blogs, redes sociales, entre otros. El concepto de Inbound Marketing fue lo que mas
confundié a los encuestados, muy pocos entendia de que se trataban y todos creian que por
su nombre en inglés y complejo seria una estrategia muy avanzada o muy costosa para su
negocio. Para sorpresa de estas personas, se dieron cuenta que algunos si utilizan técnicas
del Inbound Marketing, pese a no conocer el concepto. el uso de redes sociales y email
como canales de esta estrategia tiene todo el sentido del mundo son de los canales mas
versatiles y de mayor dinamismo que las Pymes pueden tener. Ademas crear un usuario o

un perfil en una red social no tiene ningun costo, es un acceso a un mundo digital enorme,
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en el que se puede personalizar y publicar contenido de la manera que mas beneficie a la

empresa.
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Si utilizas alguna de las herramientas digitales de la pregunta 4, cual es el propdsito principal?
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Grafico 11. Propésito principal del uso de técnicas del Inbound Marketing.
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Grafico 12. Motivo por el que no usan técnicas de Inbound Marketing.
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Anexos
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Anexo 1.

Gréfico 72.
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Grafico 83. Los recursos recibidos se destinaron a
(%, 2018-I)
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Graéfico 87. Acciones de mejoramiento (%)
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Anexo 4. Oportunidad de mejora en las empresas.
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Anexo 5. Acceso

arecursosy

herramientas no

financieras.

NAC

Gran Encuesta Pyme

Productos Yy servicios no financieros

El grafico 95 muestra como la mayoria de las
Pymes encuestadas no ha accedido a ningln
servicio-producto no financiero (consultorias,
estructuraciones, inteligencia de mercados, en-
tre otros) durante el dltimo afio (86% industria,
87% comercio y 83% servicios). Al indagar sobre
las razones para no acceder a dichos productos-
servicios, la mayoria de las Pymes encuestadas
afirmd no necesitarlo (41% industria, 42% comer-
cio y 43% servicios) o no estar interesado (20%

Gréfico 95. éHa accedido su empresa a productos-
servicios no financieros durante el Gitimo afio?
(%, 2018-I)
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80

60 86 87 &8
&

2

L E B

Industria Comercic Servicios
WS No

industria-comercio y 16% servicios). Otra parte
de la muestra respondié que no conoce la ofer-
ta (15% industria-comercio y 16% servicios) o es
muy costoso acceder a estos programas (15%
industria-comercio y 16% servicios). Finalmente,
una porcion mas pequeiia aludié no tener clari-
dad sobre los servicios que necesita (9% indus-
tria, 6% comercio y 9% servicios) y no encontrar-
le ningln beneficio (7% industria-comercio y 8%
servicios), ver grafico 96.

Gréfico 96. éPor qué no ha accedido a productos-
servicios no financieros? (%, 2018-I)

No lo necesita
No le interesa
No conoce Iz oferta

Es muy cestoso
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No le encuentra ninglin beneficio

MIndustria M Comercio Servidos
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Importancia del internet en la vida
de las personas segun edad
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Anexo 6. Importancia del internet en las generaciones colombianas.

EL ACCESO A INTERNET SE HA DEMOCRATIZADO EN TODAS LAS REGIONES DEL PAIS,
LOS SMARTPHONES HAN SIDO CLAVES EN ESTA TRANSFORMACION

Equipos electronicos a los que tiene acceso el hogar

Anexo 7.Acceso a internet por la poblacién colombiana.
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Anexo 8. Encuesta

1. Entre que rango de edad tienes?

a.
b.
C.
d.

2. Cuales serian tus prioridades de inversion (selecciona las primeras 3) :

3. Que tipo de técnica de mercadeo implementas actualmente en tu negocio?
a.

b.

1 afio 0 menos
2 a4 afios
5 a7 afios

8 afos 0 mas

Remodelacion

Ampliar portafolio

Crear un nuevo producto o servicio
Contratacion de mano de obra calificada
Exportar

Mercadeo digital

Ampliar/ mejorar produccion
Publicidad

Expansion

otras

Tradicional
Digital
Mixto

Ninguno
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4.

7.

Has escuchado el Inbound Marketing?
A si
B. no

C. Nosé

Utilizas alguna de estas herramientas en el diario de tu negocio?
A. Internet

B. Computador

C. Celular

D. Ninguna

Utilizas alguna de estas herramientas digitales en tu negocio?
A. Redes Sociales

B. Pagina Web

C. Email

D. App

E. Anuncios Digitales

F. SEM & SEO

G. No necesito este tipo de herramientas

H. Ninguna de las anteriores

si respondiste A. (Redes Sociales), cuales de las siguientes utilizas en tu negocio?
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A. Facebook
B. Youtube
C. Twitter

D. Instagram

E. Otra

si utilizas alguna de estas técnicas, cual es la meta de utilizar estos canales para tu
negocio?

A. incrementar ventas

B. mejorar reconocimiento de marca

C. diferenciarse de la competencia

D. incrementar trafico en la pagina web

E. Incrementar conversiones de “Leads”

F. Mayor contacto con clientas

G. Otra

H. Ninguna

Si respondiste a la pregunta anterior (H), marca el motivo:
A. No necesito herramientas digitales en el negocio

B. No estoy familiarizado con estas técnicas

C. No me interesa

D. Tienen un precio muy elevado

E. No le encuentro ningun beneficio
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F. Si utilizo alguna de estas técnicas
G. Tengo otras prioridades de inversion

H. Utilizo otras herramientas

10. Que presupuesto de la empresa esta destinado para mercadeo en tu negocio?
A. minimo
B. bajo
C. medio
D. alto
E. Nosé
A.no
11. Selecciona en qué gastos enfocas los ingresos obtenidos?
a. Capital Humano
b. Pasivo / Deudas
c. Marketing Tradicional
d. Marketing Digital
e. Arriendo
f. Materia Prima
g. Transporte
h. Servicios Generales
i. Tecnologia
j. Otras

12. Cuantas personas tienes en tu empresa que se encargan de este tema?



. 40maés
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