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1. Resumen

Este proyecto de grado titulado “Disefio de la estructura organizacional y un plan de
mercadeo para la empresa Airtek ingenieria S.A.S.”, tiene como objetivo el disefio de la
estructura organizacional la cual le brindara solides y un orden adecuado, y un plan de mercadeo
que le ayude a un mayor posicionamiento y reconocimiento en el mercado, para desarrollar dicho
trabajo se comienza con un diagnostico a la empresa el cual estd basado en una herramienta
disefiada que permitird obtener informacion directa y precisa sobre el estado actual de la
empresa. Se llevo a cabo la entrevista al gerente de la empresa ostentando la necesidad de
mejorar la organizacion interna y tomar acciones para dar a conocer la empresa en el mercado
local.

Este trabajo tiene la informacion necesaria para el adecuado disefio de una estructura
organizacion y un plan de mercadeo para la empresa Airtek Ingenieria S.A.S. en donde se
identifican las oportunidades, fortalezas, amenazas y debilidades de esta, con el fin de contribuir
positivamente en su crecimiento tanto interno como externo, conllevando a la empresa a nuevos

mercados locales de manera eficiente y organizada.



2. Summary

This project of degree entitled "Design of an organizational structure and a marketing plan for
the company Airtek Ingenieria SAS", has as objective the design of the organizational structure
which will provide solids and an adequate order, and a marketing plan that will help a greater
positioning and recognition in the market, to develop such work begins with a diagnosis to the
company which is based on a tool designed to obtain direct and accurate information about the
current state of the company. The interview with the manager of the company was held, showing
the need to improve the internal organization and take actions to raise awareness of the company
in the local market.

This work has the necessary information for the proper design of an organization structure
and a marketing plan for the company Airtek Ingenieria S.A.S. where opportunities, strengths,
threats and weaknesses are identified, in order to positively contribute to its internal and external

growth, leading the company to new local markets in an efficient and organized manner.



3. Introduccion

La presente investigacion da lugar al disefio de la estructura organizacional y un plan de
mercadeo para la empresa Airtek ingenieria S.A.S. Teniendo en cuenta que en la actualidad las
compariias estan expuestas a los diferentes cambios generados por una globalizacion exigente y
que se presenta en constante cambio, en todo lo relacionado con la innovacion, ante este

comportamiento es necesario permanecer constantes en un mercado competente.

Por lo planteado anteriormente la empresa Airtek ingenieria S.A.S, debe disefiar estrategias
acorde a los cambios constantes del mercado, los cuales nos permitan obtener metas y objetivos
para establecer una solidez dentro del mercado. Ahora no es suficiente ser empresa y existir en
un papel, para subsistir dentro del mercado es importante y practicamente obligatorio estar
acorde a la tendencia del momento, ninguna organizacion u negocio esta exento de los cambios

tan importantes y constantes que se presentan en este siglo, por ello es mejor estar preparado.

Es un mercado dificil al cual se enfrenta la empresa, pero nadie dijo que ser empresa y
sobrevivir en un mercado tan complejo y global seria tan sencillo, Airtek tiene una gran ventaja
a su favor y esto le permitira ir un paso delante de muchas mas; Asi que este proyecto es una
alternativa muy substancial que traera a su vez éxitos, claro esta no solo es realizar un proceso y
ya, esto va mas alla, se trata de ser constantes y siempre tener presente que hay que planear,

ejecutar y mas importante aun controlar.



4. Justificacion

Este trabajo de investigacion busca, mediante conceptos tedricos de mercadeo y teorias de la
administracion, disefiar un plan de mercadeo y la estructura organizacional, factores de los cuales
carece la organizacion; El desarrollo de este plan de mercadeo y estructura organizacional le
brinda a la empresa oportunidades de crecimiento empresarial, posicionamiento de marca, mayor

oportunidad de venta, ademas de mejorar la competitividad dentro del mercado local.

El proposito fundamental de la realizacion de este proyecto es generarle a la empresa
AIRTEK INGENIERIA S.A.S un acompafiamiento disefiando su estructura organizacional y un
plan de mercadeo, que le permitan seguir generando estrategias orientadas a aumentar y
mantener su base de datos de clientes, el objetivo es darle la oportunidad de perdurar en el
tiempo, ya que relativamente esta empresa es nueva en el mercado, muchas organizaciones solo
buscan crearse legalmente ante las entidades pertinentes, y/o comercializar sus productos o
servicios, pero no es suficiente estar registrado en un papel, es importante cuidar y mantener a
los clientes, para que puedan ser ellos quienes impulsen el crecimiento de la empresa, en la
actualidad el mercado se mueve por opiniones, y experiencias, de ahi la importancia de lo que
mencionamos con el cliente pues son ellos el punto de referencia para atraer mas clientes. Otro
de los designios de este proyecto es poder brindarle a la poblacién estudiantil o egresados de la
Universidad del Areandina una herramienta de apoyo para quienes apenas inician sus tesis, o

para quienes estan incursionando en el campo empresarial.



5. Metodologia

La presente investigacion es de tipo inductivo y se desarrolla bajo dos enfoques:

1. Exploratorio porque ya que a través de este se identifican inicialmente factores
importantes que conducen al desarrollo del objetivo de la investigacion.

2. Descriptivo porque a través de este enfoque se tienen ideas claras y precisas del problema
a investigar, ademas de identificar las caracteristicas de cada variable.

3. Las variables se analizaran con instrumentos como la matriz DAFO vy la entrevista al

gerente que permitird organizar y procesar la informacion para los objetivos planteados.



6. Descripcion del problema

La empresa AIRTEK INGENIERIA S.A.S., desde el inicio de sus operaciones, no tiene muy
bien definida su estructura organizacional y la falta de un plan de mercadeo, por ello la empresa
carece de organizacion. El no establecimiento de objetivos, politicas corporativas y la sobrecarga
laboral segln lo expresa el gerente son factores que impiden el desarrollo empresarial; Si la
empresa sigue con dicho comportamiento tiene pocas posibilidades de crecimiento y
reconocimiento en el mercado a corto, mediano o largo plazo, ademas de un adecuado manejo de
sus procesos tanto internos como externos. La empresa necesita disefiar un plan de mercadeo y
una estructura organizacional para crecer en el mercado local, ya que si no lo hace la empresa

podria desaparecer en el futuro.



7. Planteamiento del problema

¢De qué forma influye el disefio de la estructura organizacional y un plan de mercadeo en el

crecimiento interno y externo en la empresa Airtek ingenieria S.A.S.?

8. Sistematizacion del problema

¢Cudles serian los elementos para que la empresa Airtek ingenieria S.A.S. mejore
organizacionalmente?

¢Como la empresa Airtek ingenieria S.A.S. Puede mejorar los procesos, perfiles y
descripciones de cargos en el ambito laboral?

¢ Cuél es el mejor plan para que la empresa sea conocida en el mercado local?



9. Objetivos

9.1 Objetivo general

Disenar la estructura organizacional y un plan de mercadeo para la empresa Airtek ingenieria
S.A.S. desde marzo de 2018 hasta mayo de 2018.

9.2 Objetivos especificos

1. Disefar la mision, vision y politicas de la empresa Airtek ingenieria S.A.S.

2. Elaborar un manual de procedimientos que conduzcan a especificar las actividades de
cada proceso, perfiles y descripciones de cargos.

3. Elaborar un plan de mercadeo para dar a conocer la empresa en el mercado local.



10. Marco Referencial

10.1 Marco Teérico

10.1.1 Diagnostico empresarial

10.1.2.1 La visién empresarial

“Segun Jorge Eliecer Prieto Herrera en el libro Gestion Estratégica Organizacional — Guia
practica para el diagnostico empresarial en el capito 2 Gestion estratégica organizacional
(G.E.O.), numeral 2.5. “La vision es la imagen de un estado futuro ambicioso y deseable,
relacionado con el cliente interno y externo y debe ser mejor que el estado actual y que a su vez
debe convertirse en un suefio de largo alcance y para lograrlo se requiere pasion, sacrificio,

tenacidad y dinamismo por parte de los integrantes de la empresa.” (PRITO, 2008)

La vision tiene preguntas referentes como:

e (En qué negocio estamos?

e ;Cudl es nuestro negocio?

e (Para que existe la empresa?

e ;Cuales son las caracteristicas diferenciales?
e ;Quiénes son nuestros clientes?

e ;Cuales son los produservicios?

e ;Cudles son los mercados actuales?

e . Cuadles seran los mercados futuros?

e ;Qué canales de distribucion tenemos?

e ;Cuadles son los indicadores de rentabilidad?

e ;Cuales son los principios organizacionales?
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e ;Cudl es la responsabilidad social de la empresa?”

Jorge Eliecer Prieto Herrera, 2008, pag. 90

10.1.2 La mision empresarial

“Segun Jorge Eliecer Prieto Herrera en el libro Gestion Estrategica Organizacional — Guia
practica para el diagnostico empresarial en el capito 2 Gestion estratégica organizacional
(G.E.O.), numeral 2.6. “Es el marco de referencia mdximo de una organizacion, a corto plazo,
para lograr sus objetivos. Es un enunciado preciso del tipo de negocio que nos lleva a
identificar las ventajas competitivas en el mercado, permitiendo saber qué papel desempefia la
empresa, para quien lo hace, por qué existe la compafiia y como realiza ese papel.” (PRIETO,
2008)

“La experiencia nos dice que debe ser breve y comprensible y abarcar unas 80 palabras
preferiblemente y debe ser un proceso concentrado entre los miembros que la van a ejecutar
para que sientan que les pertenece y luchen por ella. La mision esté en el dia a dia cumpliendo

las tareas para lograr la vision. “Jorge Eliecer Prieto Herrera, 2008, pag. 95” (PRIETO, 2008)

10.1.3 Las Politicas

“Segln Martin G. Alvarez Torres del libro “Manual para elaborar manuales de politicas y

procedimientos Capitulo 3 Las Politicas.

“Por politica, los visitantes que deseen ingresar a la compariia deben registrarse en la caseta
d vigilancia”, “Por politica, todos los maletines del personal y visitantes que salgan de la

compariia, tienen que ser revisados”.
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¢Le son familiares estas y otras politicas similares? De hecho, en un principio uno siente las
politicas como actitudes exageradas o sin sentido. Sin embargo, por otro lado, las politicas
mantienen una organizacion ordenada, y por otro, las politicas deben ser pensadas y disefiadas
para facilitar que las cosas se hagan correctamente. Las politicas bien desarrolladas pueden
ayudar a evitar el desorden dentro de una organizacion y politicas mal disefiadas pueden

paralizar la organizacion.

El proposito real de las politicas en una organizacion, es simplificar la burocracia
administrativa y ayudar a la organizacion a obtener utilidades. Una politica tiene razon de ser,
cuando contribuye directamente a que las actividades y procesos de la organizacion logren sus
propoésitos. Todas las organizaciones conscientes o no de ello, se rigen por politicas
independientemente de que estén o no por escrito. Sin embargo, al comparar los resultados que
obtienen dos empresas de un mismo giro observamos que hay en algunos casos deferentes
abismales, por ejemplo que hace qué que en un banco le den a uno un asiento mientras espera, y
en otro no, por qué una pizza llega a domicilio antes de treinta minutos y en otros casos hay que
esperar casi una hora para ser atendidos, por qué una linea aérea permite el pago del vuelo en
cémodas mensualidades y otro no, como puede una empresa ofrecer una computadora en mil
dolares y otra del mismo tipo ofrecerla en dos mil, y si volteamos a nuestra derecha, a nuestra
izquierda, hacia dentro y hacia afuera, podemos observar miles de ejemplos que nos hacen
sorprendernos de por qué unas organizaciones si la hacen, y otras no, la respuesta esta en el
disefio de sus procesos. Si los procesos no se disefian para ser sencillos, efectivos y fluidos, se
auto disefian complejos y burocraticos. Los procesos son como un rio, su velocidad depende de
la eliminacién de obstaculos y cuellos de botella. Una organizacion que no se disefia se auto
disefia, y muchas veces lo auto disefiado no funciona adecuadamente porque en el auto disefio
han intervenido de manera anarquica todas las personas que integran la organizacion,
ocasionando con ello que mientras unos quieren ir al norte otros quieren ir al sur y los clientes
quieren ir al este, todo ello logra simplemente que la organizacion este confundida y sus

resultados ademas de pobres, sean obtenidos de una manera muy desgastante.

Por ello, si una organizacion desea obtener resultados aceptables, debe disefiar su

organizacion alineando los criterios y politicas de todo el personal, iniciando por el equipo
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directivo. ¢Hacer esto requiere esfuerzo? Si, ¢Los beneficios de tener una organizacion
ordenada y alineada compensan con creces, el estrés y el desgaste causando por la anarquia

organizacional? Si.

Por ello, para que una politica sea bien disefiada y en consecuencia bien aceptada se deben

tomar cuenta dos aspectos:

Primero, involucrar activamente a la gente que conoce y trabaja con los procesos, y

Segundo, informar y explicar oportuna y adecuadamente a la gente afectada o involucrada

(colaboradores, directivos, proveedores, visitantes, etc.), los beneficios.

Una vez implantadas las politicas es necesario vigilar que haya congruencia entre lo que
dicen y lo que la gente hace. Por ello, es importante revisarlas continuamente, tomando en
cuenta la opinion y sentimiento de los usuarios, sin perder de vista el propdsito por el cual

fueron creadas.

Generalmente las politicas dentro de una organizacion, simplemente son impuestas,
ocasionando molestias innecesarias en la gente involucrada. De alli, que, si se desea que las
politicas se respeten cabalmente, es muy importante tomar en cuenta a la gente, antes, durante y
después de emitirlas. “ (TORRES, 2006)

Una POLITICA es:

a. “Una decision unitaria que se aplica a todas las situaciones similares.
b. Una orientacién clara hacia donde deben dirigirse todas las actividades de un mismo
tipo.

c. La manera consistente de tratar a la gente.
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d. Un lineamiento que facilita la toma de decisiones en actividades rutinarias.

e. Lo que la direccion desea que se haga en cada situacion definida.

f. Aplicable al 90-95% de los casos. Las excepciones solo podran ser autorizadas por
alguien de un nivel inmediato superior. “Segun Martin G. Alvarez Torres, 2006, pag. 27
—28” (TORRES, 2006)

Segin Enrique Benjamin y Franklin Fincowsky del libro Organizacion de empresas 3
Edicion, Capitulo 8 Reorganizacion Administrativa, Pag 370,371,372,373.

10.1.4 Concepto de organizacion

“El concepto de organizacion tiene diversas versiones, mas, para efectos practicos; podemos
definirlo como un proceso que parte de la especializacion y division del trabajo para agrupar y
asignar funciones a unidades especifico cas e interrelacionadas por lineas de mando,
comunicacion y jerarquia con el fi n de contribuir al logro de objetivos comunes de un grupo de
personas. Alcance y fuentes de un cambio organizacional Cuando se cambia una organizacion
se afecta en forma directa toda su composicidn, ya que sus efectos se traducen a nivel horizontal
y vertical en el organigrama. Debido a ello, la formulacidn de una propuesta de reorganizacion
tiene que fundamentar las causas que la originan y su area de influencia.” (FINCOWSKY,
2009)

A continuacion, se mencionan las mas comunes:
Internas

Necesidad de incrementar la rapidez de respuesta.
Lentitud en el flujo de recursos econémicos.

Cambio de estrategias.
Funcionalidad técnica y/o tecnoldgica.
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Deteccidn de problemas operativos internos.

Dificultades en el proceso de toma de decisiones.

Expansion de la organizacion.

Como resultado de una iniciativa para mejorar el desempefio.

Para asegurar una ventaja competitiva.

Externas

Cambio en la situacion del mercado.

* Presion de la competencia.

* Modificacion de las condiciones econdmicas del pais.

» Comportamiento del consumidor.

» Cambios en el marco legal.

« Como propuesta de camaras o grupos de afiliacion.

* Por acuerdos inter e intraorganizacionales.

* En atencion a convenios y/o tratados nacionales o internacionales.

* Por demanda de los grupos de interés.

10.1.5 Vision clasica

“Principios de organizacion Departamentalizacion Este término implica la especializacion
del trabajo de acuerdo con el lugar, producto, servicio, cliente o proceso que resulta de una
divisién o combinacion del personal, las operaciones y sus actividades en grupos o unidades
relacionadas entre si. Las operaciones, actividades y funciones constituyen los elementos
principales de la departamentalizacion, las cuales se definen de la manera siguiente: a)
Operacién. Cada una de las acciones, pasos o etapas fisicas 0 mentales necesarias para llevar a
cabo una o varias tareas. Division minima del trabajo. b) Actividad. Conjunto de operaciones

organizadas secuencialmente para lograr una finalidad establecida. ¢) Funcion. Grupo de
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actividades afines necesarias para alcanzar los objetivos de una organizacion. Mediante la
departamentalizacion se pretende agrupar en unidades definidas las funciones con objetivos

afines que se orientan hacia el mismo propdsito.

Jerarquizacion Jerarquizar es establecer lineas de autoridad (de arriba hacia abajo) a través
de los distintos niveles organizacionales y delimitar la responsabilidad de cada empleado ante
un solo superior inmediato. Este enfoque permite ubicar a las unidades administrativas respecto
de las que se subordinan a ellas en el proceso de delegacion de la autoridad. La estructura de
una organizacion puede integrarse con diversos niveles relacionados entre si; es decir, las
unidades administrativas deben ubicarse en una escala que permita su atencion, control y
supervision, ya que a la funcion asignada corresponde una autoridad y responsabilidad
determinadas: a mayor contacto con el publico o con los bienes y servicios producidos, mas baja
sera su ubicacion en la escala, y a mayor numero de tareas de planeacion, coordinacion y
control, més alta sera (fi gura 8.1). Linea de mando Estas lineas se relacionan estrechamente
con la jerarquizacion porque simbolizan el enlace entre las unidades y constituyen el elemento
estructural de los organigramas ya que representan graficamente la delegacion de autoridad
mediante niveles jerarquicos. De acuerdo con este principio, una direccion o gerencia
(supervisién intermedia), debe manejar varios departamentos (unidades de supervision
inmediata), en tanto que las direcciones (regularmente en un nimero reducido) tienen que ser
controladas por una direccion general (fi gura 8.2). Unidad de mando Es conveniente que una
unidad administrativa no tenga mas que un solo titular, lo que evita la duplicidad de mando y
posibles conflictos de autoridad.” (FINCOWSKY, 2009)

llustracion 1

Organigrama
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Reorganizacion administrativa

FIGLURA _:'-S L

Ejemplo de ubicacion Direccion
de las lineas de mando General
o autoridad.
Direccion A Direccion B Direccian C
Departamento Departamento Departamento Departamento
A B C o

10.1.6 Procesos

“En la medida en que las organizaciones dirigen sus acciones de maneras distintas, se hace
necesario considerar el enfoque de procesos como una forma de organizar el trabajo para
generar valor. Para lograr este proposito, se recomienda conocer los componentes de un
proceso, su relacién con los sistemas y su comportamiento, asi como las caracteristicas y

ventajas que ofrece su empleo. Los componentes basicos de un proceso son:

* Insumos que responden a estandares de calidad definidos.
* Medios de recepcion y atencion para procesarlos.

* El producto o servicio resultantes.

* Indicadores de control y desemperio.

» Fronteras o limites de cobertura..
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10.1.7 Manual de Procedimientos

Identificacion Este manual debe incluir, en primer término, los siguientes datos (fi gura 6.5):

Logotipo de la organizacion.
Nombre de la organizacion.

Denominacién y extension del manual (general o especifico). Si corresponde a una unidad en

particular, debe anotarse el nombre de ésta

Lugar y fecha de elaboracion.

Numeracion de paginas.

Sustitucién de paginas (actualizacion de informacion).

Unidades responsables de su elaboracion, revisién y/o autorizacion.

Clave del formulario; en primer término se deben escribir las siglas de la organizacion; en
segundo, las de la unidad administrativa responsable de elaborar o utilizar la forma; en tercero,
el nimero consecutivo del formulario y, en cuarto, el afio. Para leerla con facilidad, entre las
siglas y los nimeros debe colocarse un punto, un guién o una diagonal, v. gr., ONU.DSI.002.09
(corresponde a Organizacion de las Naciones Unidas; Direccién General de Informacion;
formulario nimero 2, y afio 2009.” (FINCOWSKY, 2009)



llustracién 2

Mapa de Procesos
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10.1.8 El mercado

“Segun Philip kloter y Gary Amstron del libro marketing capitulo 1 creacion y captacion de
valor del cliente. “Un mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de
un producto o servicio. Tales compradores comparten una necesidad o un deseo en particular, el
cual puede satisfacerse mediante relaciones de intercambio. EI marketing implica administrar
mercados para dar lugar a relaciones redituables con el cliente. Sin embargo, crear esas
relaciones requiere de esfuerzo. Los vendedores deben buscar compradores, identificar sus
necesidades, disefiar buenas ofertas de mercado, establecer sus precios, promoverlas,
almacenarlas y entregarlas. Actividades como la investigacion del consumidor, el desarrollo de
productos, la comunicacion, la distribucion, la fijacion de precios y el servicio resultan

fundamentales para el marketing” (AMSTRON)

10.1.9 Matriz DOFA

“Segun Jorge Eliecer Prieto Herrera en el libro Gestion Estratégica Organizacional — Guia
practica para el diagnostico empresarial en el capito 2 Gestion estratégica organizacional
(G.E.O.), numeral 3.1, pag. 133,” (PRIETO, 2008)



INTERNO

DEBILIDADES

Aquellas actividades que
limitan, inhiben o dificultan
alcanzar con éxito los

objetivos corporativos.

OPORTUNIDADES

Eventos, hechos, tendencias
en el entorno que podrian
facilitar el desarrollo en forma
oportuna y adecuada de la

empresa.

FORTALEZAS

Aquellas actividades que
se realizan bien por las
destrezas que se poseen y
que contribuyen al logro de

los objetivos.

AMENAZAS

Eventos, hechos, tendencias
en el entorno de una
organizacion que inhiben,
limitan o dificultan el
desarrollo operativo y que
pueden llevarla a desaparecer.

EXTERNO
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Hacer lista de
. DEBILIDADES

Hacer lista de
FORTALEZAS

Mo e
[, TR S Y I A RS

_ ESTRATEGIAS F.O. ESTRATEGIAS D.O.

1.

2. Hacer lista de

3. QPORTUNIDADES
4,

3.

PANENZASESIY  ESTRATEGIAS F.A. ESTRATEGIAS D.A

1.

2. Hacer lista de
3. AMENAZAS
4,

3.

Criterios de decision:

“En la estrategia F.O., la integracién hacia adelante es posible cuando la empresa posee
recursos humanos y de capital, necesarios para distribuir sus productos, es decir tiene una
fortaleza (interna) y los consumidores no estan saturados por la competencia, es decir tiene una

oportunidad (externa).

En la estrategia D.A., la diversificacion concéntrica es posible cuando la empresa tiene
excesiva capacidad de produccidn, es decir tiene una debilidad (interna) y su industria basica

pasa por una disminucion en las ventas anuales, es decir tiene una amenaza (externa).
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En la estrategia D.O., la empresa con riesgo compartido es posible cuando existe una gran
demanda por nuestros productos, es decir tienen una oportunidad (externa), pero no tenemos la
tecnologia necesaria para hacer frente a los pedidos, es decir, tiene una debilidad (interna).

En la estrategia F.A., la integracion hacia atras es factible cuando la empresa posee los
recursos para enfrentar el negocio, es decir tiene una fortaleza (interna) pero existe una
competencia desleal, es decir tiene una amenaza (externa).

El manejo de la matriz D.O.F.A., permite generar estrategias alternativas viables, pero no
define cuales son las mejoras, para eso usted hard uso de otras herramientas con soporte del
computador. “Jorge Eliecer Prieto Herrera, 2008, pag. 133” (PRIETO, 2008)

10.1.10 Planeacién en mercadotecnia

“Segun Ricardo Fernandez Valifias en su libro Manual para elaborar un plan de
mercadotecnia, capitulo 1, Planeacion en mercadotecnia — Conceptos “Las empresas han
establecido formas cada vez més especializadas para ser rentables y mantenerse en un mercado
altamente competido.

La mercadotecnia, como una de las areas funcionales de la empresa, no se ha mantenido
ajena a este proceso evolutivo. Desde sus inicios como actividad formal — a mediados del siglo
XX — ha buscado satisfacer las necesidades del consumidor y generar recursos econémicos para

la organizacion; sin embargo, sus procedimientos han cambiado.

Uno de esos cambios se refiere, precisamente, al interés de los ejecutivos en realizar acciones
planeadas que integren todas las actividades mercado tecnoldgicas en un proceso que las haga

eficientes para lograr sus objetivos.

El plan de mercadotecnia tiene sus origenes en el proceso administrativo, requiere de

informacion previa que permita evaluar la situacion prevaleciente en la empresa y el mercado.



24

Con esa base, se hace un proceso de planeacion, organizacion, direccion y control. “Ricardo
Fernandez Valifias, 2007, pag. 2” (VALINAS, 2007)

10.1.11 Planeacién en mercadotecnia

Segln Ricardo Fernandez Valifias en su libro Manual para elaborar un plan de mercadotecnia,

capitulo 1, Planeacion en mercadotecnia

Planeacion mercadotecnia informacion basica



ANALISIS DEL NEGOCIO
Deeterminacion de la vision de la emprasa
Anali=iz dal mercado meta

Analisiz da ventas v participacion 2l 2l mercado

Conocimisnto v atribetos del prodecto
Analizsis de la conducta del consumidor
Dustribucion / penstracion
Fijacion d= pracics
Analisis comparative SWOT

Analisis de la demanda

Problemas v oportunidades del mercado

PLAN DE MERCADOTECNLA

Determinacion del mercado meta

Objetivos v estratersias de mercadotecnia
il

Estrategia de posicionamiento

ldazcla de mercadotecnia
Producto
hiarca
Envaz=
Fijacion de precios
Dustribucion
Chperacion de ventas
Promocion

Mercadeo

Presppuestoy Calendarizacion dal plan

Estratemias v Alternativas

Control. supervizion, v evaluacion

25



10.1.12 Proceso para realizar un plan de mercadotecnia

Las primeras dos partes se refieren a la etapa de recopilacion de la informacion:

1. Analizar la mision y filosofia de la empresa
2. Analizar la evaluacion del negocio

(Mercado meta, distribucidn, plaza, etcétera)

Los siguientes siete pasos del proceso corresponden a la etapa de planeacion:

3. Determinar supuestos del mercado
(Escenario previsto)
Detectar problemas y oportunidades de mercado y elaborar analisis SWOT
Determinar los objetivos del area de mercadotecnia
Plantear estrategias, tacticas y acciones especificas
Elaborar el presupuesto

Calendarizar actividades

© 0o N o 0o &

Disefar las medidas de supervision, evaluacion y control

26
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10.1.13 ;Qué es Marketing Digital?

"iEs hora de que comiences a aprender todos los secretos del marketing digital!
Comenzaremos por el inicio: por la definicion. ElI marketing digital podria definirse como el
conjunto de estrategias de mercadeo que ocurren en la web (en el mundo online) hoy que buscan

algdn tipo de conversion por parte del usuario.

Pero, ¢qué significa online y que significa conversacion? En web se utilizan dos términos
muy comunes, que seguramente vas a encontrar de ahora en adelante: online y offline. Online
quiere decir en linea y se refiere a todo lo que ocurre en internet, dentro de la web. Las
interacciones de las personas en redes sociales, la navegacion en sitios web, las compras en
linea, los juegos en tiempo real, todas estas son actividades online. Cuando estas en el mundo
real, en el mundo de afuera en el que comes y respiras, estas en el mundo offline. Por otra parte,
conversacion es el proceso por el que se logra que un usuario que visita sitios web realice la
accién que tu deseas, por ejemplo, comprar un producto, suscribirse a un boletin o enviar un
informe de contrato.

Asi que marketing digital consiste en todas las estrategias de mercadeo que realizamos en la
web para que un usuario de nuestro sitio concrete si visita tomando una accion que nosotros
hemos planeado de antemano. Va mucho mas all4 de las formas tradicionales de ventas y de
mercadeo que conocemos e integra estrategias y técnicas muy diversas y pensadas
exclusivamente para el mundo digital. Parte de conocimientos variados sobre comunicacion

mercadeo, publicidad, relaciones publicas, computacion y lenguaje.

Ademas, esta presente no solo en la web, sino en la telefonia digital, la television y las

consolas de videojuegos.

El marketing digital se caracteriza por dos aspectos fundamentales: la personalizacion y la
masividad los sistemas digitales permiten crear perfiles detallados de los usuarios, no solo en
caracteristicas sociodemograficas, sino también en cuanto a gustos, preferencias, intereses,

busquedas, compras. La informacion que se genera en internet puede ser totalmente detallada.



28

De esta manera, es mas facil conseguir un mayor volumen de conversion en el mundo online que
en el mundo tradicional. Esto es lo que se conoce como personalizacion. Ademas, la masividad
supone que con menos presupuesto tienes mayor alcance y mayor capacidad de definir como tus
mensajes llegan a publicos especificos. ” (SELMAN, 2017)

Imagen caracteristica del marketing digital

Personalizacion

Masividad

Asi como el mercado tradicional tiene las famosas 4P, el marketing digital se basa en las 4, F,

que son:

e Flujo
e Funcionalidad
e Feedback

e Fidelizacion
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10.1.13.1 Flujo

“El flujo es la dinamica que un sitio web propone al visitante. EIl usuario se tiene que sentir
atraido por la interactividad que genera el sitio e ir de un lugar a otro, segun se ha planeado.”
(SELMAN, 2017)

10.1.13.2 Funcionabilidad

“La navegacion tiene que ser intuitiva y facil para el usuario; de esta manera, previenes que
abandone la pagina por haberse perdido. El sitio debe captar su atencion y evitar que abandone
la pagina.” (SELMAN, 2017)

10.1.13.3 Feedback (retroalimentacion)

“Debe haber una interactividad con el internauta para construir una relacion de confianza

con él. Las redes sociales ofrecen una excelente oportunidad para esto. ” (SELMAN, 2017)

10.1.13.4 Fidelizacién

“Una vez que has entablado una relacion con tu visitante, la fidelizacion consiste en lograr
que esa relacién se extienda a largo plazo. Usualmente, la fidelizacion se logra con la entrega

de contenidos atractivos para el usuario.

Todo esto debe ser logrado en tu web, es decir, el sitio web que estas planeando para tu

negocio debe ser disefiado para lograr tus objetivos cuando alguien visita. ” (SELMAN, 2017)
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10.2 Marco conceptual

10.2.1 Compresor de aire

Los compresores de aire son los aparatos que proporcionan energia a las herramientas y
maquinas de construccion gracias a su sistema de funcionamiento, basado en tomar gas (aire en

la mayoria de las ocasiones) que después comprimen en un espacio reducido, el tanque.

10.2.2 Aire comprimido

Aire cuyo volumen ha sido disminuido por compresion para utilizarlo al expandirse.

10.2.3 Calidad de energia eléctrica

La calidad de laenergia eléctrica puede definirse como una ausencia de interrupciones,
sobre tensiones y deformaciones producidas por armonicas en la red y variaciones de voltaje
RMS suministrado al usuario; esto referido a la estabilidad del voltaje, la frecuencia y la

continuidad del servicio eléctrico.

10.2.4 Atlas Copco

Las compafiias de Atlas Copco desarrollan, fabrican, dan servicio y alquilan herramientas
industriales, compresoras de aire (de los cuales es el productor lider mundial), equipos de
construccién y mineria como perforadoras de roca y sistemas de ensamblaje. EI Grupo opera en
cuatro areas: Técnica de Compresores, Técnica de Excavacion de Minas y Rocas, Técnica de

Construccion y Tecnica Industrial.

10.2.5 Sine Tamer

Importante linea de supresores de transitorios de Sobrevoltaje de alta calidad para AC y DC,

para potencia, data y telecomunicaciones, desde 0.5V hasta 6900V.
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10.2.6 Supresor

Se define como un dispositivo de desvio de energia, recortando el valor pico de la forma de
onda de voltaje, desviando este exceso de energia para no dafiar la carga sensible, y mantener el
voltaje de la carga libre de transitorios. La finalidad de dichos dispositivos es proteger equipos

electronicos sensibles de dafios generados por picos de voltaje y/o descargas atmosféricas.

10.2.7 Facebook

Facebook es la mayor de las redes sociales: cuenta con 2 billones de usuarios activos en todo
el mundo y cumpli6 14 afos de existencia el 4 de febrero de 2018. Por medio de esta red, puedes
encontrar personas conocidas, interactuar con ellas, participar en grupos que discuten temas de tu
interés, compartir contenido (iméagenes, texto, video), enviar y recibir mensajes, hacer contactos,
realizar busquedas, hacer anuncios, etc.

Por eso, estar en Facebook, entender su funcionamiento y los recursos que ofrece es un paso
fundamental para quien quiere expandir su negocio o convertirse en conocido, ampliar su alcance
y sus estrategias de marketing digital.

En él, es posible crear un perfil personal o una Fanpage, e interactuar con otras personas
conectadas al sitio, a través de intercambio de mensajes instantdneos, de la comparticion
de contenidos y de los famosos “me gusta” en las publicaciones de los usuarios.

Ademas de realizar estas funciones, también permite participar en grupos de acuerdo con los
intereses de las personas y necesidades dentro de la red social.

Actualmente, es una de las formas de conexién mas usadas y también es utilizada para
realizar busquedas rapidas de informacién; ademas de funcionar como especie de centralizador

de contactos.


https://marketingdecontenidos.com/las-redes-sociales-mas-usadas-en-latinoamerica/
https://marketingdecontenidos.com/marketing-digital/
https://marketingdecontenidos.com/fanpage-en-facebook/
https://marketingdecontenidos.com/que-es-el-contenido-en-el-marketing/
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10.2.8 Youtube

Es un portal del Internet y red social que propicia a sus usuarios subir y visualizar videos. Esta
red social fue creada en febrero de 2005 por Chad Hurley, Steve Chen y Jawed Karim, quienes
se conocieron trabajando en PayPal.

Su uso mas frecuente es para buscar videos relacionados sobre cualquier tematica que nos
interese, como por ejemplo: videos musicales, documentales, noticias, videos de

entremetimiento, videos educativos, etc.

10.2.9 Google AdWords

Es un sistema de Google que permite a los duefios de empresa realizar anuncios publicitarios
sin mayores dificultades para seducir al tipo de publico que se interesa en su servicio, para lo
cual Adwords requiere el uso de palabras claves, como por ejemplo, “buenas guitarras para

principiantes”, para que su empresa aparezca entre las opciones que Google sugiere al usuario.


https://iiemd.com/cursodeadwordsonline/
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11. Historia de la empresa

Airtek Ingenieria S.A.S. emprende su idea de negocio en el afio 2014, gracias a que su
fundador Arnulfo Molina Belalcdzar empez6 a detectar un gran mercado desatendido en la zona
que abarca el eje cafetero; en ese tiempo se desempefiaba como persona independiente pero
debido a las exigencias de grandes empresas del mercado local para llevar a cabo las
contrataciones, su fundador decide formarse como persona juridica. Es asi como Airtek
Ingenieria S.A.S, se consolida legalmente el 24 de junio de 2015 ubicada en Santa Rosa de
Cabal,

Para finales del afio 2015 Airtek Ingenieria S.A.S. adquiere, gracias a la gestion del
representante legal, la distribucion autorizada de los equipos compresores Atlas Copco en todo el
eje cafetero, abarcando mas su objetivo como empresa.

En el afio 2016 la empresa sigue creciendo en negocios y convenios de servicios con grandes
empresas, es por esto que se decide importar los repuestos que mas demanda tuvieran en el
mercado de compresores e instalaciones neumaticas; asi mismo se empieza a conseguir equipos

propios de alta tecnologia para una mejor asesoria y servicio al cliente.

Ahora Airtek Ingenieria S.A.S. es una empresa especializada en soluciones de aire
comprimido y calidad de energia eléctrica, distribuidores de equipos Atlas Copco y SineTamer
ofreciendo a todos nuestros clientes variedad en productos y servicios con el fin de mejorar la
productividad en sus empresas, prestando la mejor asesoria, auditoria, instalaciones y suministros
de repuestos y accesorios, ofreciendo la mejor garantia en cada uno de ellos.

Airtek tiene como finalidad hacer presencia en nuevos mercados, adicionalmente ampliar sus
productos y servicios enfocados a satisfacer y fidelizar sus clientes, con el fin de mejorar cada

dia en sus procesos y asi garantizar el crecimiento y posicionamiento empresarial.
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12.. Productos y servicios Airtek Ingenieria S.A.S.

12.1 Compresores de tornillo
12.1.1 Serie GA 7-75VSD+

Con su innovador disefio vertical, el GA 7-75 VSD+ de Atlas Copco representa un hito
revolucionario en la industria de los compresores. Ofrece el accionamiento de velocidad variable
de serie, un motor compacto y un espacio de suelo minimo gracias a su disefio y la tecnologia
iPM (iman permanente). EI GA 7-75 VSD+ reduce el consumo de energia en una media del
50%, con unos tiempos productivos garantizados incluso en las condiciones de trabajo mas
dificiles. EI GA 7-75 VSD+, con un disefio propio de Atlas Copco, es el compresor de aire del
futuro. Marcard las pautas en los proximos afios, situando a Atlas Copco como lider de la

industria del aire comprimido.

&
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Molina, A. (2016). llustracion equipos compresores Atlas Copco [figura]. Recuperado de

http://airtekingenieria.com/equipos/
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12.1.2 Serie GA 15-26 / GA11+-30

Los compresores de tornillo con inyeccion de aceite GA de Atlas Copco le ofrecen un
rendimiento y fiabilidad lideres del sector, asi como un bajo coste de propiedad. Atlas Copco
pone a su disposicidn una gama de compresores que satisfard todos sus requisitos a la
perfeccion. Los GA 15-26 son compresores de aire fiable y que ofrecen alta calidad por la
menor inversion inicial. Los GA 11+-30 proporcionan un rendimiento superior dentro del sector

de compresores de velocidad fija.

Molina, A. (2016). llustracion equipos compresores Atlas Copco [figura]. Recuperado de

http://airtekingenieria.com/equipos/

12.1.3 Serie GX 2-7TEP /G7-15L

Los compresores de Atlas Copco son legendarios por su confiabilidad y eficiencia. Es por eso
que nuestra serie G sigue siendo la solucion de aire comprimido preferida para las pequefias y
medianas empresas. La serie GX 2-7 EP y G 7-15 son silenciosos, eficientes, potentes y
confiables.
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Molina, A. (2016). llustracién equipos compresores Atlas Copco [figura]. Recuperado de

http://airtekingenieria.com/equipos/

12.2 Secadores y filtros Atlas Copco

12.2.1 Secadores Frigorificos FX1-22

La gama FX de secadores frigorificos ofrece una solucién fiable, rentable y simple. Para
evitar condensacion y por tanto toda posibilidad de corrosién y dafios, es necesario secar el aire
comprimido, que es exactamente para lo que las unidades FX estan disefiadas. jEstas unidades
simples y fiables eliminan el agua del aire y con ellos los riesgos de su sistema, asegurando que

su dinero no se volatilice!



http://airtekingenieria.com/wp-content/uploads/2017/03/G15FF_pack-R_out.jpg
http://airtekingenieria.com/wp-content/uploads/2017/03/FX_group_metric_ac0063685_456.jpg
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Molina, A. (2016). llustracion secadores y filtros de aire Atlas Copco [figura]. Recuperado de

http://airtekingenieria.com/equipos/

12.3 Filtros para aire comprimido

En casi todas las aplicaciones, la contaminacion del suministro de aire puede causar un
deterioro del rendimiento y aumentar los costos de mantenimiento en términos de reparaciones
reales y perdida de productividad. Las innovadoras soluciones de filtracion de Atlas Copco son
rentables proporcionando la mejor calidad de aire para cumplir asi con las demandas de calidad
de hoy en dia.

Molina, A. (2016). llustracion secadores y filtros de aire Atlas Copco [figura]. Recuperado de

http://airtekingenieria.com/equipos/

12.4 Generacién de oxigeno y nitrégeno Atlas Copco
12.4.1 Produccion de gases industriales en Situ

Un suministro de gas industrial fiable es fundamental, tanto si su empresa se especializa en la
fabricacion de sustancias quimicas, componentes electronicos, alimentos y bebidas como si se
dedica al corte por laser. Comparada con la entrega bajo demanda de bombonas o depositos de

gas, la produccion de gas in situ ofrece numerosas ventajas, desde la reduccién de los costes a la


http://airtekingenieria.com/wp-content/uploads/2017/04/Filtros.png
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disponibilidad continua. Los avanzados generadores de nitrégeno y oxigeno de Atlas Copco
representan la solucion definitiva: produccion flexible de gas industrial in situ con el coste mas

bajo posible.

Molina, A. (2016). llustracidn generadores de oxigeno y nitrégeno Atlas Copco [figura].

Recuperado de http://airtekingenieria.com/equipos/

12.5 Bombas de vacio Atlas Copco

12.5.1 Soluciones de vacio

El vacio es esencial en una gran variedad de aplicaciones, y la necesidad de vacio sigue
creciendo. Atlas Copco lleva mas de 20 afios desarrollando soluciones de vacio de alta
tecnologia. Ocupamos una posicién lider del mercado en la innovacion permanente de técnicas
de compresion de gas, tales como tornillo, ufia y scroll. Nuestros especialistas en vacio mejoran
constantemente el rendimiento de nuestros productos, buscando nuevos campos de aplicacion y

haciendo frente a nuevos desafios.


http://airtekingenieria.com/wp-content/uploads/2017/03/NGPgroup_full_2B.jpg
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Molina, A. (2016). llustracion generadores de oxigeno y nitrégeno Atlas Copco [figura].

Recuperado de http://airtekingenieria.com/equipos/

12.6 Accesorios
Repuestos para compresores de tornillo multi-marcas oem

Filtros de Aire

Molina, A. (2016). Accesorios para compresores de tornillo multimarca [figura]. Recuperado

de http://airtekingenieria.com/accesorios/

Filtros de Aceite
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Molina, A. (2016). Accesorios para compresores de tornillo multimarca [figura]. Recuperado

de http://airtekingenieria.com/accesorios/

Separadores Aire/Aceite

Molina, A. (2016). Accesorios para compresores de tornillo multimarca [figura]. Recuperado

de http://airtekingenieria.com/accesorios/

Kits de Mantenimiento — Filtro de aire, filtro de aceite, separador y aceite sintético
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Molina, A. (2016). Accesorios para compresores de tornillo multimarca [figura]. Recuperado

de http://airtekingenieria.com/accesorios/

Redes de Aire

Molina, A. (2016). Redes de aire [figura]. Recuperado de http://airtekingenieria.com/
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13. Clasificacion de la organizacion

De acuerdo con Ricardo Fernandez Valifias las organizaciones se clasifican bajo diferentes

pardmetros: area de accion, sector productivo y tamafio.

13.1 Area de accion

Definicion:

“Empresa Privada: esta formada por particulares, se rige por el sistema de pérdidas y
ganancias y su finalidad es maximizar beneficios.

Generalmente, este tipo de organizaciones esta constituido bajo un régimen de sociedad
mercantil, es decir: sociedad an6nima, sociedad de responsabilidad limitada, cooperativa o
sociedad civil, instituciones de asistencia privada y organizamos no gubernamentales también
pueden ser empresa privadas, pero no tienen fines lucrativos por lo que no son de interés para los
objetivos que analizamos”. Capitulo 2, mision, vision, propésito y filosofia empresariales,

Ricardo Fernandez Valifias, Manual para elaborar un plan de mercadotecnia (2007), pag. 15

Airtek Ingenieria S.A.S. esta catalogada como una empresa privada ya que se rige por el
sistema de pérdidas y ganancias y su finalidad es maximizar beneficios. Se compone de un solo
propietario, ademas de estar siempre bajo las condiciones de las organizaciones estatales.
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13.2 Sector productivo

Definicion:

“Sector Terciario: son las organizaciones que comercializan y proporcionan servicios.

El sector de servicios ha cobrado gran importancia en nuestro pais, sobre todo en los Gltimos
afios. Abarca las empresas financieras, de seguros y de viaje, entre otras.

Por otra parte, este sector incluye a todas las organizaciones que se dedican a la
comercializacion de bienes que no son producidos por ellas. Son de gran importancia en nuestro
pais, ya que se han extendido de manera notable”. Capitulo 2, mision, visidon, proposito y
filosofia empresariales, Ricardo Fernandez Valifias,, Manual para elaborar un plan de

mercadotecnia (2007), pag. 16

De acuerdo a lo expresado anteriormente por el autor Ricardo Fernandez de su libro Manual
para elaborar un plan de mercadotecnia la empresa Airtek Ingenieria S.A.S. se encuentra
clasificada dentro del sector productivo terciarios referentes a los servicios ya que el core de

negocio es la comercializacion y servicio técnico.

13.3 Clasificacion por tamafio

Definicion:

“Microempresa: es el grupo de organizaciones mas grande en nuestro pais. Generalmente
carecen de una estructura formal de organizacion y no siempre disponen de estudios de
competitividad, de modo que no conocen la participacion de mercado de sus competidores. Estan
formadas por entre dos y 10 personas, de acuerdo con la cantidad de actividades que efectian. Su
facturacion anual es muy variable, pero generan ingresos suficientes para sufragar sus costos y

obtener un margen de utilidades interesante.
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Las microempresas son generalmente comercializadoras o prestadoras de servicios, es decir,
pertenecer al sector terciario; en pocas ocasiones encontramos organizaciones del sector
secundario clasificadas como microempresas.

Dentro de esa categoria se encuentra la mayoria de las organizaciones familiares, en las que
sus miembros se dedican a un fin coman”. Capitulo 2, mision, vision, propésito y filosofia
empresariales, Ricardo Fernandez Valifias,, Manual para elaborar un plan de mercadotecnia
(2007), pag. 17

Teniendo en cuenta la definicion del autor del libro Manual para elaborar un plan de
mercadotecnia, Airtek Ingenieria S.A.S. por sus caracteristicas en clasificada como una
microempresa, el anterior enunciado, aunque se refiere al pais de México, no se aleja de la
realidad colombiana, en donde las microempresas son el conjunto de organizaciones con mayor

presencia en el pais.

14. Diagnostico Situacional de la Empresa Airtek Ingenieria S.A.S

Para el desarrollo y analisis de la situacion actual de la empresa AIRTEK INGENIERIA
S.A.S se realiz6 un diagnostico general mediante una entrevista directa con el Gerente General
que a su vez es el unico duefio de la empresa, y a partir de esta se concreta un analisis FODA
para definir la estrategias y disefio del Plan de Mercadeo.

La entrevista se realizd en el domicilio del Sefior Arnulfo Molina Belalcazar, Gerente
General. Conociendo el punto de vista de dicha persona y realizando el analisis FODA, da a
conocer informacién y condiciones que posiblemente no permitan el crecimiento y sostenibilidad
de la empresa en el mercado actual, condiciones que hacer referencia al estado interno y externo
de la empresa. Ya con la informacion y habiendo realizado un diagnostico preliminar se procede
a realizar una propuesta de disefio organizacional, Mision, Vision y politicas para la empresa, al
igual que un plan de mercadeo, contemplando recomendaciones, para enfocandonos en cumplir

cada objetivo dentro de este proyecto.
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Condiciones generales arrojadas de la matriz FODA observadas al interior de la empresa
relevante para el desarrollo de los primeros dos (2) objetivos especificos:

- La empresa no cuenta con Mision, Vision y Politicas de Calidad, es de vital
importancia desarrollarlos, ya que representan los ideales y la manera como la
empresa se ve en determinado tiempo (futuro).

- No hay un organigrama plasmado en papel, sin embargo con la informacion obtenida

se definio un disefio el cual arroja las necesidades de crecimiento en cuanto a personal

y areas de trabajo.

Grafica # Organigrama Actual.
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- Dado a la estructura tan pequefia que presenta la empresa se evidencia una

sobrecarga laboral, que refiera a la necesidad de contratar mas personal.
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15. Entrevista al Gerente

La finalidad de esta entrevista es lograr identificar factores fuertes y débiles dentro de la
empresa, es conocer su estado relacionado claro estd con la parte interna organizacional y
comercial, la fuente a la cual se decidid realizar la entrevista fue al Gerente y Representante
Legal de la Empresa Airtek; a consideracion de los autores del proyecto esta persona es la mas
apropiada para desarrollar la entrevista, conoce y entiende el funcionamiento de la empresa
mejor que nadie, con sus palabras nos confirma que es el quien se encarga de la mayoria de los
procesos y procedimientos de la empresa una de las razones u objetivos a desarrollar dentro de

este proyecto.

15.1 Desarrollo de la Entrevista

1. ¢Considera que la empresa cumple con los objetivos establecidos?
R/ Se estan cumpliendo varios de ellos como lo es llegar a empresas en crecimiento y con

necesidades de mejorar sus sistemas de aire comprimido.

2. ¢Cree que la empresa cuenta con el personal adecuado para su debido funcionamiento?
R/ Si, pero a medida que se ha estado creciendo en el nimero de clientes, se ve la necesidad

de tener un técnico nuevo para apoyar las labores de servicio y montajes.

3. ¢Cuenta la operacion del negocio con los recursos necesarios para su debido

funcionamiento?

R/ Si, ya que las ventas han tenido un crecimiento anualmente desde su creacion.

4. ¢Laempresa cuenta con un presupuesto definido
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R/ Si, el crecimiento estimado del presupuesto estd entre el 15 y el 20% de las ventas

comparado con el afio anterior.

5. ¢Los procesos son acorde a la necesidad de la empresa o necesitan ser redefinidos?
R/ Se requiere redefinir, ya que el crecimiento implica nuevas estrategias y mejorar la

productividad.

6. ¢Cudl es el negocio de la empresa?
R/ Distribucion de equipos para generacion de aire comprimido y servicio pos-venta, como

también la instalacion de sistemas neumaticos.

7. ¢Qué servicios presta la empresa a quiénes estan dirigidos y con qué objetivos lo hacen?
R/ Servicio técnico a compresores, secadores e instalacion de redes neumaticas; dirigidos a la
industria en general con el propoésito de brindar eficiencia y sostenibilidad a los sistemas de aire

comprimido.

8. ¢En qué posicion se encuentra la empresa competitivamente frente a la prestacion de estos
servicios?
R/ Estamos en un nivel medio alto de aceptacion por parte de los clientes. Es decir un tercer
puesto comparado con 10 empresas que realizan actividades similares en la region.
9. ¢(Endonde presta la empresa los servicios?

En las instalaciones de los clientes en la zona del eje cafetero y norte del valle.

10. ¢ Con qué recursos fisicos cuenta la empresa para la prestacion de sus servicios?
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Con Herramientas apropiadas para la instalacion como lo son poli fusor industrial para la
instalacion de tuberias, equipo para la instalacion de rodamientos en motores eléctricos y demas

herramientas manuales requeridas para el movimiento de los equipos.

11. ;Es suficiente para la empresa las tecnologias que maneja para el desarrollo de sus
actividades?

No, ya que existen otro tipo de herramientas que se pueden requerir para ciertos
mantenimientos, por lo cual se debe subcontratar con empresas que cuentan con este tipo de
herramientas.

12. ;Cuenta la empresa con una estructura organizacional definida?

Si, ya que la estructura actual es pequefia.

13. ¢ Quién toma las decisiones en la empresa?

El gerente y también es asesorado para la contadora en las decisiones financieras.

14. ;Qué area considera que haria falta dentro de su empresa para potenciar su funcionamiento?
El area de marketing.

15. ¢ Tiene la empresa un plan de mercadeo y ventas detalladas del presente afio?
Si, ya que este afio se tiene programado una charla de capacitacion para clientes y una

distribucion de publicidad para las empresas del sector industrial.

16. ¢ Cuales son las empresas que considera son la mayor competencia en el mercado?
Entre las empresas que realizan actividades similares estan Neumatica del Caribe y Kaeser

compresores.
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17. ¢ Tiene Airtek Ingenieria S.A.S. algo que ofrecer que no tengan los competidores?
El servicio y repuestos multimarcas para compresores asi como también el servicio de
instalacion de redes de aire en diferentes materiales.
18. ¢ Tiene la empresa catalogos, manuales de uso y especificaciones técnicas de sus productos?

Si, ya que los equipos que se distribuyen son importados y cuentan con estos elementos.

19. ¢ Cuenta Airtek con un organigrama escrito y socializado ante la organizacion?

No, aunque desde su creacion se definio el modelo de empresa y forma de operacion.

20. ¢Con cuantos empleados cuenta la empresa actualmente?
Son 5 personas, el gerente, contadora, 2 técnicos y secretaria. Y actualmente hay una persona

adicional por 2 meses realizando una préctica universitaria.

21. ;Cémo esta contratado el personal?
Las 4 personas principales por prestacion de servicios y la estudiante directa por la empresa.

22. ¢Hace cuanto esté creada la empresa?
Hace 3 afios.
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16. Matriz FODA

Gracias al analisis Dofa una organizacion tiene la posibilidad de conocer con precision el
estado actual en la parte interna como externa, es decir, como se encuentra frente a un mercado
competente y en crecimiento constante, darse cuenta de cuales son sus debilidades y fortalezas
como empresa e identificar todas las oportunidades de mercado sin olvidar mirar el entorno que
amenaza su organizacion para contrarrestarlas con el fin de crecer y ganar durabilidad en el

tiempo; a continuacion se identifica la DOFA para la empresa Airtek Ingenieria S.A.S.



1. Ofrecer valor agregado a cada
producto o servicio.
2. Adquisicion de una nueva oficina de
ventas.
3. Mercado mal atendido.
4.Respaldo de la marca Atlas Copco.
5.Precios competitivos.
6.Nichos de mercados inexplorados.

1. Competencia directa.
2. Disminucion de compra o inversion de
las empresas industriales.
3. Pirateria en repuestos.
4. Cambios socio-economicos negativos.

1. Mas de 10 afios de experiencia y
conocimiento en el mercado de aire
comprimido.

2. Eficiencia en tiempo y mano de obra en
mantenimientos de equipos e instalaciones
de redes de aire.

3. Buen manejo del dinero, lo cual
favorece a la hora de pago de impuestos y
rentabilidades.

4. Destrezas en el manejo y conocimiento
técnico de equipos compresores.

1. Aumentar el segmento de clientes
usando la buena reputacion actual.
2. Aprovechar la calidad y rapidez en
servicios técnicos para fidelizar los clientes
por medio de valores agregados.
3. Elaborar estratégicas de marketing
patrocinadas por Atlas Copco.
4. Disponer de cierto porcentaje de la
rentabilidad para ofrecer ofertas especiales.

1. Gracias al personal altamente
calificado, seremos la primera opcion en
soluciones de aire comprimido.

2. Generar tacticas de retroalimentacion
con el cliente justificando el porqué de la
inversion.

3. Educar al cliente frente a los distintos
escenarios frente a la compra de repuestos
originales y piratas.

4. Enfocar el proceso de venta més en
calidad que en precio para que los cambios
econdmicos no generen alto impacto.
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1. Poco personal tecnico y
administrativo por lo tanto carece de
departamentos basicos como el de
contabilidad y ventas.

2. No hay oficina, esto impide que
clientes nuevos nos conozcan.

3. La contabilidad actual es manual, esto
impide eficiencia en procesos contables y
administrativos.

4. Capacitacion minima.

5. No se cuenta con mision y vision .

6. No hay manuales de organizacion ni de
operacion.

8.No se cuenta con un plan de mercadeo.

1. Planear, ejecutar, controlar y
finalizar.
2. ldear en conjunto con la gerencia
tacticas de mercadeo tradicional y digital.
3. Capacitar el rea técnica apoyandonos
en el mayorista.
4. Actualizar el sistema contable
5. Disefiar una propuesta de mision y
vision.

1. Contratar més personal.
2. Contratar un software para la
contabilidad.
3. Abrir una oficina.
4. Disefiar mision, vision y manual de
procedimientos.
5. Disefiar un plan de mercadeo.
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17. Propuesta del disefio de la estructura organizacional y plan de mercadeo de la

empresa Airtek Ingenieria S.A.S.

A través del disefio de esta propuesta para la empresa AIRTEK INGENIERIA S.AS, se
pretende crear una estructura organizacional sélida, proponer Mision, Vision y Politicas para la
empresa, definir y especificar manuales de procesos, perfiles de cargo, estructurar un plan de
mercadeo que se enfoque en el posicionamiento y reconocimiento de marca de la empresa
AIRTEK INGENIERIA S.AS.

Este trabajo permitira el crecimiento de la empresa a nivel organizacional, tanto en procesos
como en contratacion de talento humano, sostenibilidad y rapida respuesta a las exigencias del

mercado.

17.1 Disefio de la mision, vision y politicas de la empresa Airtek ingenieria S.A.S.

Para el disefio de este objetivo “Disefio de la mision, vision y politicas de la empresa Airtek
Ingenieria S.A.S. se tuvo en cuenta el autor Jorge Eliecer Prieto Herrera del libro Gestion
Estratégica Organizacional, ya que relata la importancia de poseer una vision, mision y politica
en cada una de las organizaciones, siendo estas variables clave fundamental para el éxito
empresarial.

La mision, vision y politicas empresariales son factores que contribuyen ampliamente dentro
de los objetivos empresariales, ya que es a través de estos cada organizacion tiene claro su rumbo
y meta a la cual quiere llegar, teniendo en cuenta que estos fomentan un futuro ambicioso y
deseable, adicionalmente pautas claves para su comportamiento ante un mercado cambiante y
competente. Es por medio de estas variables que una empresa tiene una identidad clara y
determinada.

Partimos a través de estos conceptos expresados por el autor Jorge Eliecer Prieto para
proponer a la empresa un modelo de mision, vision y politica ajustado a sus necesidades y

objetivos corporativos que le ayudara establecer fisicamente las intenciones empresariales:
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17.1.1 Misién

Somos una empresa que brindar asistencia especializada en aire comprimido, orientada a
satisfacer las necesidades de nuestros clientes prestando la mejor asesoria, auditoria,
instalaciones y suministros de repuestos con la mejor garantia y contribucion al desarrollo

economico del mercado objetivo.

17.1.2 Vision

Ser reconocida en el 2023 como una empresa lider en el mercado local en soluciones de aire
comprimido, calidad de energia eléctrica, distribuidora de equipos Atlas Copco y SineTamer y
mejor servicio en mantenimientos, basados en las politicas de mejoramiento continuo orientado

al mercado.

17.1.3 Politicas de Calidad

Somos conscientes de la importancia de cumplir y satisfacer los requisitos adquiridos con
nuestros clientes, por ende nos hemos comprometido a iniciar procesos de mejora continua.
Nuestro sistema se fundamenta en garantizar la calidad de los productos, ligados con la
integridad, accesibilidad, acompafiamiento constante y excelencia en la prestacion del servicio, y

la consolidacién organizacional y financiera empresarial.
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17.2 Elaboracion Manuales de procedimientos, perfiles y descripciones de cargos

La propuesta que

se maneja para la creacion de manuales de procesos, perfiles y

descripciones de cargos se trabajo con base en las teorias descritas en el Marco Tedrico por los

autores Enrique Benjamin y Franklin Fincowsky del libro Organizacion de Empresas Tercera

Edicion. En las cuales nos dejan ver sus puntos de vista acerca de los conceptos de organizacion,

la vision clasica de la organizacion en cuanto a procesos Yy la identificacion del procedimiento

para la realizacion del manual de procedimientos. Teniendo claro estos conceptos y en

cumplimiento del objetivo del proyecto procedemos al disefio de tres (3) Manuales de Procesos,

correspondientes a cada uno de los cargos identificados en el organigrama propuesto

inicialmente.

NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS
DE CLIENTES
Y PARTES INTERESADAS

®

CUMPLIMIENTO Y
SATISFACCION
DE REQUISITOS
DE CLIENTES Y
PARTES INTERESADAS



17.2.1 Descripcion Funciones y Perfiles de Cargos

AIRTEK INGENIERIA S.AS

("‘_‘_ A 1D 900.861.822-6 VERSION: 1
“;—..ﬁ\/g/—/ PERFIL Y MANUAL DE FUNCIONES cODIGO:  GER. 001
GERENTE GENERAL FECHA:  1-05-2018
1. DATOS DE IDENTIFICACION
NOMBRE DEL CARGO GERENTE GENERAL.

PROCESOS EN LOS QUE ESTA INVOLUCRADO GERENCIA, GESTION COMERCIAL

CARGOS QUE COORDINA

ASISTENTE ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA, CONTADOR, SERVICIO TECNICO

Il. OBIETIVO DEL CARGO

Disefiar, gestionar y controlar los estandares estratégicos requeridos para el cumplimiento de los

criterios de crecimiento, calidad y rentabilidad proyectados.

lIl. FUNCIONES

FUNCIOMES DETALLADAS

CONTRIBUCIONES INDIVIDUALES

Realizar seguimiento periddico al cumplimiento del presupuesto
asignado para garantizar el clumplimiento de las metas
comerciales.

El seguimiento permite evaluar el estado actual respecto el esperado para tomar decisiones.

Realizar actividades y visitas de acompafiamiento a clientes.

Para fortalecer las relaciones comerciales, identificar nuevas oportunidades y necesidades de
los clientes que permitan cumplir las metas de la empresa.

Disefiar las estrategias a seguir para cumplir los objetivos y
asegurar la sostenibilidad de la empresa.

Las estrategias permite pricrizar actividades, realizar inversicnes asertivas y enfocar la
gestion en el aprovechamiento de oportunidades.

Evaluar permanentemente las nuevas tendencias, las .
_ . 3 Tener un portafolio acorde con
necesidades del mercado para actualizar el portafolio de

productos y servicios de la empresa.

las nuevas tendencias en tecnologia de equipos compresores,

repuestos e instalaciones neumaticas para ajustarlas a las necesidades del mercado.

Generar condiciones de trabajo orientadas al bienestar y la

productividad del talento humano de la organizacisn. desarrollo de su trabajo.

Las condiciones laborales permiten contar con personal motivado y competente para el

Gestionar los recursos necesarios para garantizar la normal
operacion de la compafiia.

Contar con los recursos necesarios permite dar cumplimiento oportunc a las obligaciones
favoreciendo la satisfaccion del cliente.

Generar relaciones estratégicas con los proveedores y
fabricantes.

Para asegurar las mejores condiciones de negociacion.

Establecer los objetivos a cumplir en el afio fiscal
correspondiente, con base en las proyecciones de crecimiento y

Definir los objetivos permite identificar lo que se debe alcanzar desde las diferentes areas para
cumplir las metas de crecimiento y perdurabilidad de la compafiia.

Establecer los presupuestos anuales de gastos, ingresos e

inversion con el fin de garantizar la normal operacién y rentabilidad propuestos.

Los presupuestos permiten dar un adecuado uso de los recursos y lograr los margenes de

Conocer y estar actualizado respecto a las normas legales y
tributarias que tengan influencia en la operacidn de |a compafia.

Dar cumplimiento a los parametros legales favorece |a imagen de la compafiia vy aumenta las
posibilidades de participar en proyectos publicos.

IV. COMPETENCIA

EDUCACION Profesional en areas administrativas (Administracion de empresas, Igenieria comercial, Ingenieria Industrial, entre otros).
FORMACION Gerencia de proyectos. Administracion de recursos economicos y financieros.
EXPERIENCIA 5 afios ejecutando actividades similares o 3 afios de experiencia especifica.

V. HABILIDADES

HABILIDADES TECMICAS Y

CONCEPTUALES mantenimientos e instalaciones neumaticas.

Manejo de indcadores financieros, comerciales, control presupuestal, conocimiento en tecnologias de aire comprimido,

HABILIDADES HUMANAS o
seguimiento.

Analisis y solucion de problemas, relacionamiento estrategico, pensamiento estrategico, planeacion y organizacion, control y

V1. RELACIONES DEL CARGO AL INTERIOR DE LA ORGANIZACION

NOMERE DEL CARGO

OBJETIVO PRINCIPAL

Contador - B
cumplimiento de los compromisos de ley.

Generar los estados financieros a la gerencia, con el fin de facilitar la toma de decisiones y realizar los informes para el

Asistente administrativa

Planear, organizar y controlar las adquisiciones, egresos, contratacion y seguimiento al desarrollo empresarial.

Técnico de servicio

Disefiar estrategias de servicio al cliente asegurando su satisfaccion desde la venta hasta la post-venta.

VII. RELACIONES DEL CARGO AL EXTERIOR DE LA ORGANIZACION

PO CON QUIEN? PARA QUE?
Para establecer relaciones estratégicas de cooperacion.
Proveedores Para definir preicos, peridos de pago, creditos y otros. Para
generar ventaja competitiva frente a la competencia.
EXTERNAS
Para identificar tendencias. Para generar nuevas
Clientes negociaciones. Para monitorear la satisfaccidn con las

soluciones y sevicios.
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ASISTENTE ADMINISTRATIVA Y CONTABLE

I. DATOS DE IDENTIFICACION

NOMEBRE DEL CARGO

PROCESOS EN LOS QUE ESTA INVOLUCRADO
CARGO DEL JEFE INMEDIATO

CARGOS QUE COORDINA

ASISTENTE ADMINISTRATIVAY CONTABLE.

GESTION FINANCIERA.
GERENTE
NINGUNO.

Il OBIETIVO DEL CARGOD

Recopilar, clasificar y registrar ordenada y oportunamente las operaciones contables de la empresa para contar con informacion financiera real y
oportuna que facilite los controles, €l analisis y toma de decisiones por parte de la direccion contable y la gerencia. Asistir y apoyar a la Direccion
Administrativa en los requerimientos que esta tenga que esten alineados con los objetivos de |a organizacion.

Il FUNCIONES

FUNCIONES DETALLADAS

CONTRIBUCIONES INDIVIDUALES

Elaborar y registrar los comprobantes de ingresos y egresos en el sistema
contable con el fin de contar con los registros completos para generar los
informes mensuales.

Generar la informacién mensual de los resultados financieros permite a las
directivas conocer la situacion financiera de la empresa.

Realizar y contabilizar las conciliaciones bancarias de cada una de las cuentas
de la empresa.

La conciliacién de bancos permite hacer seguimiento de los movimientos de
dinero realizados por la empresa durante el mes.

Elaborar y registrar en el sistema contable, las facturas de compra y/o venta de
acuerdo a las transacciones diarias.

Permite tener visibilidad del estado de las cuentas por pagar.

Gestionar el recaudo de la cartera de acuerdoe con las fechas de vencimiento de
las facturas.

Permite tener visibilidad del estado de las cuentas por cobrar.

Realizar en conjunto con Direccion Administrativa y Finanicera la
programacion y el pago a proveedores dando un optimo manejo a los recursos
financieros y reduciendo costos de la operacion.

La programacion de los pagos y el recaudo favorece el flujo de efectivo para
cumplir con los compromisos de la empresa y a su vez generar confianza
con los proveedores por €l pago oportuno de las obligaciones.

Realizar las afiliaciones y desafiliaciones del personal en el sistema de
seguridad social de acuerdo con los ingresos o retiros que ocurran en la
empresa y con los tiempos establecidos legalmente.

Las afiliaciones del personal permite que accedan a los beneficios de la
seguridad social y por ende legalizar la vinculacidn del empleado en la
empresa.

Realizar un uso adecuado de las plataformas bancarias, con el objetivo de ser
eficienciates, transparentes y oportunos de pagos y recaudos.

El manejo adecuado de las plataformas bancarias permite a una
organiacion su organizacién financiera.

IV COMPETENCIA

Estudiante de nivel técnico, tecnoldgico o en formacion profesional de primeros semestres, certificados en areas

EDUCACION administrativas o contables.
FORMACION Maar?ejcr de los programas de Office (Word, Excel). Manejo de herramientas de oficina. Conocimiento como
minime de un programa contable.
EXPERIENCIA 1 afio realizando actividades afines.
V. HABILIDADES
HABILIDADES HUMANAS Control y seguimiento, gestion de la informacion, planeacion y organizacidn, comunicacion efectiva
VI RELACIONES FUNCIONALES ESTABLECIDAS DESDE EL CARGO
TIPO CON QUIEN? PARA QUE?
Para la revision de la
informacion de los recursos
fisicos, y financieros y su
Gerente general buen uso, para apoyar el
analisis de la informacion
enla toma de deciones.
INTERMAS Para la revisidn de la
Contador informacion contable y

financiera generada en la
empresa.

Todo el personal de la empresa

Suministrar los recursos
econdmicos para que puedan
desarrollar sus actividades
laborales.

VII. RELACIONES DEL CARGO AL EXTERIOR DE LA ORGANIZACION

Proveedores

Para informar las fechas de
realizacion de los pagos.

EXTERNAS

Clientes

Para el recaudo del dinero de
las ventas.
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I. DATOS DE IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CARGO

PROCESOS EN LOS QUE ESTA INVOLUCRADO

CARGO DEL JEFE INMEDIATO
CARGOS QUE COORDINA

TECNICO DE SERVICIO
SERVICIO TECNICO
GEREMNTE

NINGUNO.

Il. OBJETIVO DEL CARGO

Disefiar, implementar y atender los requerimientos del cliente con respecto a los servicios definidos en |la promesa de valor, teniendo en cuenta los

requisitos legales aplicables, los instructivos de trabajo especificos para el proceso y la satisfaccién de las necesidades expresadas.

lll. FUNCIONES

FUNCIONES DETALLADAS

CONTRIBUCIONES INDIVIDUALES

Realizar el disefio de los servicios requeridos de acuerdo a las
necesidades especificas de cada cliente.

Un disefio adecuado garantiza que el proceso de técnico entregue una
solucidn ajustada a las necesidades del cliente.

Entregar la solucién a cada cliente con base en el disefioy
condiciones previamente acordadas.

Realizar visitas para asegurar la correcta entrega de soluciones al

cliente.

Los procesos de implementacion que se efectuan con base en el disefio,
permiten a la empresa disminuir la posibilidad de error y satisfacer los
requerimientos del cliente generando mayor credibilidad en el mercado.

Realizar capacitaciones al cliente sobre las funcionalidades e
intrucciones de uso de los equipos y redes de aire.

soporte.

El proceso de transferencia de conocimiento genera un empoderamiento de
las soluciones implementadas en el cliente y reducen los requerimientos de

Atender y resolver oportunamente los requerimientos de servicio

técnico al cliente.

al cliente.

Las solicitudes de soporte técnico que resuelven adecuadamente las
inguietudes y/o problemas del cliente, generan valor y transmiten confianza

Documentar a traves de formatos de servicio las operaciones de cada
proyectos que se lleve a cabo con el fin de realizar seguimiento y

control de los mismaos.

Los informes permiten a la empresa contar con un registro detallado de las
actividades desarrolladas con los clientes, labores, tiempos y responsables.

Participar en procesos de capacitacidn continua de los productos y
servicios ofrecidos por la empresa por medio de Atlas Copco.

Los procesos de actualizacidn permiten contar con personal idéneo respecto
a los productos y servicios gue la empresa comercializa.

IV. COMPETENCIA

EDUCACION Profesional, técnico o tecndlogo en areas relacionadas con Ingenieria, electricidad, aire, entre otros.
. Funcionamiento y administracién de soluciones y servicios ofrecidos por la organizacién. Instalaciones neumaticas
FORMACION - R
¥ mantenimiento de equipos.
EXPERIENCIA 2 afios realizando actividdaes afines a las funciones descritas.

V. HABILIDADES

HABILIDADES TECNICAS Y
CONCEPTUALES

Planificacidn, control de entrega v conocimientos técnicos de mantenimientos. Conocimiento en soluciones de aire

comprimido. Creatividad y recursividad en la solucion de problemas.

HABILIDADES HUMANAS

Analisis y solucion de problemas, comunicacién, planeacion y organizacion.

V1. PERSONAL A CARGO

NOMBRE DEL CARGO

OBIETIVO PRINCIPAL

No de personas

No aplica

Vil. RELACIONES FUNCIONALES ESTABLECIDAS DESDE EL CARGO

TIPO CON QUIEN? PARA QUE?
Recibir informacian y recomendacion inicial
para el desarrollo de las actividades. Establecer
las condiciones respecto a las soluciones y
Gerente . . P
INTERNAS servicios ofrecidos por la organizacicn. Evaluar

la ejecucion de actividades y tareas asignadas
para satisfacer requisitos del cliente.

Asistente adminsitrativa

Pago de viaticos, solicitudes de permiso.

EXTERNAS

Clientes

Atender solicitudes de servicio técnico.
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18. Elaboracion de un plan de mercadeo para dar a conocer la

Empresa en el mercado local

En la elaboracion de este plan de mercadeo para la empresa AIRTEK INGENIERIA S.A.S se
tomd como referencia al Padre de la mercadotecnia Philip Kotler y al Autor Ricardo Fernandez
Valifias,

18.1 SITUACION ACTUAL DE MERCADEO EN LA EMPRESA

AIRTEK INGENIERIA S.A.S lleva 3 afios en el mercado, es relativamente, muy nueva en el
mercado , no tiene un establecimiento de comercio abierto al publico y se encuentra en el
Municipio de Santa Rosa de Cabal, su core de negocios es el servicio de instalacion y venta de
equipos con la tecnologia de aire comprimido, un mercado un poco inexplorado y tal vez un
poco dificil, no maneja una estructura sélida al interior de su negocio Yy no tiene presencia en
redes sociales solo cuenta con una direccion o pagina web basica donde promociona sus
productos.

El objetivo de este plan de mercadeo es posicionar a Airtek, dentro del mercado local para que
sea reconocida no solo entre sus clientes actuales si no que esto le permita llegar a un nicho mas

grande de mercado,

18.1.1 Poblacién

El segmento escogido para la realizacion de este plan de marketing son empresas industriales
las cuales tienen la necesidad latente de nuestro servicio, estas empresas deben tener una
ubicacion geogréafica dentro de la zona denominada como eje cafetero o triangulo del café
(Caldas, Risaralda y Quindio) y Norte del Valle.
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18.1.2 Entorno Econdémico respecto al sector de empresas donde se vende

Actualmente Colombia pasa por una situacion que genera incertidumbre y a su vez esperanza
frente a un desarrollo econémico sostenible y son las elecciones presidenciales que se llevan a
cabo cada 4 afios en el pais; es por este motivo que la economia empieza un proceso de quietud,
sin embargo se mueve al ritmo de la necesidad de un pais que subsistente. Es este factor culpable
de numerosas influencias de inversion por parte de las empresas, especialmente en el sector
industrial.

Al analizar su movimiento se concluye que la toma de decisiones para las inversiones
comerciales tiene tanta influencia politica, que muchos empresarios prefieren esperar que un
pais vuelta de cierta manera a estabilizarse para poder hacer efectiva su decision.

Airtek Ingenieria S.A.S. no es ajena a todos los cambios econémicos del pais, ya que se ve
afectada por la poca inversion en equipos compresores por parte de las empresas, motivo por el
cual bajan las ventas y perjudica el presupuesto proyectado.

La esperanza de una estabilidad econémica no es deseo Unicamente de las grandes empresas,
sino también de las mas pequefias, quienes esperar poder llegar a una sostenibilidad propia que

contribuya al crecimiento interno como externo.

18.1.3 Entorno Ambiental

Gracias a la distribucion autorizada de la marca de compresores Atlas Copco, Airtek
Ingenieria resalta en el mercado industrial por representar a una de las marcas mas fuertes a nivel
mundial por su contribucién al medio ambiente, refiriéndose al eficaz ahorro de energia en todos
sus equipos gracias a los variadores de velocidad y eficiencia en las unidades compresoras. Cabe
resaltar que dicha empresa lleva a cabo un proyecto socio ambiental desde 1984 llamado “Agua
para todos”, el cual apoya proyectos que dan acceso a personas necesitadas al agua potable, el
saneamiento y el higiene, es la principal iniciativa de participacién comunitaria de Atlas Copco
financiadas por donaciones voluntarias de los empleados, que la empresa duplica con el monto.
A este proyecto se han integrado mas de 2 millones de personas alrededor del mundo haciendo

presencia esta iniciativa en mas de 50 paises a partir del 2016.
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Su participacion ambiental es amplia, es por esto que Atlas Copco Colombia expresa a través
de su promesa de marca la responsabilidad que tiene con todos sus clientes, con el medio
ambiente y con la gente que los rodea con el fin de permanecer en el tiempo a lo que Ilaman

sostenibilidad productiva.

18.1.4 Competidores actuales directos

Kaeser Compresores es una de las competencias directa de la empresa Airtek Ingenieria
S.A.S. ya que maneja un portafolio de productos y servicios muy similar al de Airtek, brindando

de igual manera soluciones en aire comprimido y de equipos propios.

18.1.4.1 Kaeser compresores

“Kaeser Compresores ofrece soluciones a través de productos, servicios y sistemas completos
para la generacion, tratamiento y suministro del aire comprimido que se emplea como fuente
de energia en la industria. Dichas soluciones tienen por objeto optimizar la eficiencia y economia

de los sistemas neumaticos.

Kaeser le brinda un amplio portafolio de servicios en materia de produccion y tratamiento de
aire comprimido. Con base en sus necesidades, usted puede elegir la version que mejor se ajuste
a su planta de produccion. Nuestra prioridad es ofrecerle la solucion mas eficiente y econdémica

posible tendiente a reducir al maximo sus costos operativos.” Kaeser

Kasear a pesar de su amplio portafolio esta en desventaja con algunos equipos frente a Atlas
ya que esta se caracteriza por su nueva tecnologia en eficiencia y ahorro de energia. Atlas Copco
es una empresa multinacional que tiene subdivisiones alrededor del mundo, en Colombia una de
las subdivisiones es la de aire comprimido y es esta la que compite directamente con Kaeser. En
cuanto se refiere a los precios, cabe resaltar que muchos productos de Kaeser no manejan el
mismo sistema de Atlas, por lo que algunos de ellos son relativamente mas bajos, sin embargo no

alcanza el alto nivel de variedad en equipos que maneja Atlas Copco.
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Al igual que kaeser, Ingersoll Rand compite a la par con Airtek, que su portafolio esta
enfocado igualmente a dar solucién a las necesidades de aire comprimido e instalaciones

neumaticas.

18.1.4.2 Ingersoll rand

“Los compresores de aire de Ingersoll Rand, fabricados con componentes de calidad superior,
se encuentran respaldados por nuestra organizacion internacional de servicio y piezas de
repuesto, que le proporciona toda la asistencia que necesita para mantener a su empresa en
activo. Del mismo modo que garantizamos la asistencia de nuestros productos y servicios,
también apoyamos a nuestros clientes en las fases de planificacion, instalacion vy
mantenimiento.” Ingersoll Rand

Ingersoll Rand es competencia directa de Atlas Copco, sin embargo no es tan fuerte como lo
es Kaeser, su portafolio no manejan precios alto, esto se debe a que sus equipos no compiten
tecnoldgicamente con Atlas, sin embargo se caracterizan por mantener stock en sus inventarios;

manejan cobertura a nivel nacional, pero su oficina principal esta ubicada en Cali y Barranquilla.

18.2 Mercadeo Tradicional

18.2.1 Andlisis estratégico

Por qué no limitarse a realizar un plan de mercadeo tradicional y enfocarse por uno digital, la
razon es muy facil el mercadeo tradicional aunque no pasara de moda hay que tener en cuenta
que en pleno siglo XXI la tecnologia y el internet avanzan a grandes pasos pues se convierten en
un eje que mueve el universo, y aunque el internet no es un nuevo medio de comunicacion, en la
actualidad tiene la funcionalidad de un canal de distribucion pues permite difundir informacion a
gran escala.

Como definir posicionamiento de marca, segun Tristdn Elésegui en su blog define

posicionamiento de la siguiente manera:
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El posicionamiento es:

“La idea (suma de percepciones), que nuestros consumidores tienen sobre nuestra marca.”

Esta propuesta pretende mostrar al gerente de la empresa Airtek Ingenieria S.A.S un disefio
de plan de mercadeo clasico y digital, enfocandonos en el plan de marketing digital.

Inicialmente el plan de mercadeo clasico estard apoyado en la teoria de Ricardo Fernandez
Valifias.

18.2.2 Anélisis de la misién y Filosofia de la empresa

Airtek Ingenieria S.A.S busca generan en sus clientes fidelidad a través de la satisfaccion y
cumplimiento oportuno a cada una de sus necesidades, siendo la excelencia en calidad, factores
que destacan los productos y servicios que ofrece Airtek. Un factor importante y que rige la
filosofia de la empresa es el contacto continuo con los clientes lo cual garantiza el cumplimiento

de la mision corporativa, y la permanencia dentro un nicho de mercado especifico.

18.2.3 Evaluacion del negocio

Airtek tiene un mercado meta definido, que enmarca a todas las empresa industriales ubicadas
dentro del triangulo del café y Norte del Valle, esto permite que se faciliten los procesos a la
hora de llevar a cabo una estrategia de ventas o plan de mercadeo, ya que no se deben realizar
estudios de mercado para segmentar o definir entre varias opciones cual seria el mejor mercado.
Esto es una gran ventaja.

Una falencia identificada como oportunidad en la matriz DOFA es que la empresa carece de
un punto de venta u oficina abierta al publico, ya que por ahora se maneja a puerta cerrada, es
importante definir y tomar la decision de abrir una oficina dentro del rango geografico definido,

esto permitira que el mercado meta pueda tener una referencia de encuentro, lo cual genera
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confianza en el cliente, adicionalmente permite posicionar visualmente la marca (Definiendo
marca como la empresa en si, AIRTEK INGENIERIA S.A.S).

18.2.4 Escenario previsto

Airtek Ingenieria S.A.S. se encuentra en el momento oportuno para el disefio y elaboracion de
un plan de mercadeo que le permite posicionarse en el mercado local como marca lider en
distribucion de equipos compresores, mantenimientos e instalaciones neumaticas, ademas el
entorno actual es fluctuante, obligando a las empresas estar siempre a la par. Esto permite que

Airtek tenga un crecimiento un equilibrio interno y externo.

18.2.5 Analisis Swot o matriz DOFA

Airtek Ingenieria S.A.S. es una empresa que aunque lleva poco tiempo establecido legalmente
en el mercado, dispone de mas de 10 afios de experiencia en cabeza de su dirigente, quien por su
destreza en el manejo y conocimiento técnico de la tecnologia de aire comprimido ha podido
ganar aceptacion en el mercado. Los logros obtenidos y la afinidad con los clientes permiten que
esta propuesta parta de una base importante para el desarrollo del plan de marketing.
Definitivamente Airtek, tiene un gran mercado a su favor, se deben implementar estrategias con

el fin de aprovechar la poca competencia y la necesidad del producto y servicio.

18.2.6 Determinacion de objetivos

Para Airtek, hay un objetivo claro dentro del plan de mercadeo y es posicionar su nombre o
marca por ahora, pues todo debe ser un proceso y esta empresa se encuentra en una fase de
acoplamiento y desarrollo dentro del mercado por ello es importante que empiece hacer un
ejercicio que le permita ser reconocida como empresa, ya mas adelante se podra enfocar en otros
puntos clave del mercadeo. Ahora lo que mas interesa es generar expectativa y crear en el nicho

de mercado una inquietud acerca de la empresa como marca.
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18.2.7 Disefio de estrategias

OBJETIVO DE MERCADOTECNIA

Posicionar a la empresa como marca lider en el eje cafetero

ESTRATEGIA DE MERCADOTECNIA

Crear campafias en marketing digital utilizando redes sociales (Facebook-YouTube)

pagina web y google adwords.

DESARROLLO DE TACTICAS

ACTIVIDAD DESCRIPCION FECHA

Presencia en  Redes Creacién en Fans Page y Cuarto Trimestre del Afio
Sociales Canal de YouTube en Curso

Se buscara una empresa

_ o especializada en el tema )
Redisefio de la Pagina o Cuarto Trimestre del Afio
para redisefiar y estructurar
Web . |enCurso
de una forma mas dinamica

y llamativa.

Se realizaran campafas
pagas para posicionar la
Inversién en campafias de | empresa 'y lograr que Primer semestre del afio
Google Adwords aparezca en los primeros | 2019
lugares de motores de

busqueda.

“De acuerdo con los objetivos planteados en el proyecto de investigacion se hace el disefio de
un plan de mercadeo el cual queda bajo la consideracion o aprobacion del gerente de la empresa
Airtek Ingenieria S.A.S”
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18.3 MARKETING DIGITAL

El marketing digital y el tradicional no suele ser como las personas lo perciben algo diferente
por el contrario son herramientas que deben permanecer juntas, para disefiar un plan de
marketing digital se debe realizar una planificacion estratégica de la empresa direccionada al
cumplimento de los objetivos que la misma se ha establecido. En esta planeacion estratégica el
marketing digital cuenta con unas herramientas, el mismo proceso que se hace con el marketing
clasico, con la variante que son las herramientas que implementa. Teniendo en cuenta que en este
momento el mercado se encuentra en un estado sin fronteras, es decir en plena globalizacion, se
ha dado un fenébmeno algo inusual en el mercadeo clasico y es que en la web o internet los
usuarios o clientes son quienes buscan a las empresas.

La empresa de lo Unico que se debe asegurar es de encontrarse dentro de la web, tener un sitio
en el ciberespacio donde los clientes puedan llegar y visualizar la informacion, clara y detallada
de la empresa en cuestion, esto con el fin de que el usuario pueda sentirse satisfecho con la
busqueda realizada.

El plan de marketing le permitira a la empresa Airtek alcanzar los objetivos y metas
propuestas, siendo conscientes de que su debilidad méas grande en este momento es no tener la
suficiente presencia e informacion en los canales de internet. Reconociendo esto, facilita el
enfoque de la propuesta.

La manera de realizar un buen plan de marketing digital, es definir las herramientas que se
van a trabajar, definir planes de trabajo para cada uno reinventar la pagina web, por una mas
funcional, aunque la empresa no cuente con personal dentro de su estructura para realizar un
buen manejo y monitorizacion, se puede recurrir a agencias que hacen todo el trabajo.

Airtek debe enfocarse en presentar al mundo una caracteristica diferencial, el cual se

convertira en el atributo principal que generara ventaja frente a la competencia.

Se propone realizar un plan de marketing digital, aunque Airtek Ingenieria S.A.S maneja un
modelo de ventas B2B, es decir empresa que le vende a otra empresa, la tendencia a nivel

mundial es esatr presente en redes sociales, plataformas como google, todo se remite como a que
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las personas y las mismas empresas no quieren buscar en el directorio telefonico una empresa,
ahora todo se maneja de forma digital y si no se hace presencia en este gran universo que es la
internet su tendencia es a desaparecer, es mucho més fécil y practico para cualquier usuario
entrar a la web y buscar lo que desee, como se menciond anteriormente no solo son usuarios
finales, son las mismas empresas que estdn recurriendo a este medio para satisfacer las
necesidades y los requerimientos de la misma, encuentran variedad de precios, calidades y una

infinidad de variables por las cuales es tan importante empezar a generar presencia en la web.

“EL COMPRADOR B2B YA ES DIGITAL. TENER
UNA ESTRATEGIA DE MARKETING ONLINE
PARA ATRAER SU ATENCION YA NO ES

OPCIONAL

|Tristan Elésegui,

En un blog el autor Tristdn Eldsegui habla de la importancia de estar en la web para la

empresa B2B,

“El 70% de las empresas espariolas son B2B.

El 43% de ellas ya vendio productos o servicios online en 2016 (no he encontrado datos mas
actualizados, ni la fuente original de Adigital). Entiendo que lo que quiere decir es que han
hecho alguna transaccién online en el ultimo periodo de andlisis y no que tengan una

plataforma de comercio electrénico como tal.
En un estudio mas reciente de Google y The Boston Consulting Group, concluyeron que el

movil interviene en el 40% de las compras B2B. Es decir, que en més del 40% de los casos el
movil cerré o influy6 en una B2B.” (ELOSEGUI, 2018)


https://www.thinkwithgoogle.com/marketing-resources/experience-design/b2b-marketing-reshaping-growth/
https://www.thinkwithgoogle.com/marketing-resources/experience-design/b2b-marketing-reshaping-growth/
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¢, Qué quiero decir con todo esto?

“Las empresas B2B son mucho mas digitales de lo que pensamos” (ELOSEGUI, 2018)

Por esto se quiere lograr que la empresa Airtek Ingenieria S.A.S, pueda lograr impactar de

buena manera en el mercado, desarrollando un buen plan de marketing digital.

18.3.1 Propuesta Plan de Accién Facebook

Quizas Facebook sea la red social mas influente entre las personas, y ahora con el manejo de
sus fans page y sitios para negocio es importantisimo hacer presencia y tener un buen contenido
que compartir con los usuarios, esta plataforma mas que vender ayuda a la fidelizacion de
clientes, mucho mas en esta época en la que los usuarios les gusta conversar con sus marcas
sentirse atendidos pero también escuchados.

Esta red social maneja 17 millones de usuarios diarios en el pais segun lo indica el periddico
portafolio ademas 400.000 pequefias empresas se promocionan a través de Facebook.

(Portafolio, s.f.)
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Plan de Accion Redes Sociales Facebook [/ AIRTEK INGENIERIA S5.A.S

facebook
Item

Generar interacion con los usuarios de esta red
social, siendo muy visuales para gue ellos se
interesen por conocer rmas sobre al empresa, se
tiene en cuenta que ahora las personas son
muy visuales ¥ no les interesa leer un apartado
muy largo.

el fin es generar un video de maximo 40 £28000 X 14
segundos, que genere en los usuarios interes dias

de sequir explorando la fans page e incluso que
ueda direccionarlos a YouTube

se debe tratar de tener la mayor interaccidn
dentro de esta red social por tal razdn es
importante compartir publicaciones de
Mayoristas 0 empresas ligadas a Airtek gue

Imdgeneas 2 Sermanal

Videos Cortos 1 Mensual

Compartidos 3 Sermanal

Requerimientos Facebook

Se debe considerar tener una persona dentro de la empresa que administre y tenga la suficiente
experiencia en el manejo de estas herramientas de marketing digital, ser4 necesario manejar
aplicaciones y programas de disefio. Ademas la empresa debe tener buenos equipos para la toma
de fotografias y videos.
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18.3.2 Propuesta Plan de Accion YouTube

YouTube ya se conoce como una de las plataformas mas visitadas y utilizadas por las
personas, su dindmica hace que sea preferida entre muchas otras; Muchas veces es mas facil
entender una explicacion por video que leyendo un articulo, y como Airtek maneja una
tecnologia que aunque no es muy nueva, es desconocida para muchos es importante hacer
presencia en esta red social y accionarlas junto con las demas para obtener mejores resultados

El reporte de Google sefiala que del 2014 al 2015 en Colombia hubo un crecimiento del
75 % de usuarios de Youtube, lo que segiin Miguel Alva, director de marketing de Google para
México, Colombia y Centro América, demuestra que en el pais hay una audiencia audiovisual

interesada por plataformas para ver contenidos de su interés. (vanguardia, s.f.)
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Plan de Accion Redes Sociales YouTube /| AIRTEK

INGENIERIA 5.A.5

Se realizaran dos tipo de videos los tips se
enfocaran en generar en el cliente o usuario que

Tips Video 1 Mensual |vea el video como su nombre lo indica pequerios
tips que le permitan aprender de los equipos que
tienen.

Este tipo de videos es un poco mas largo y su
. finalidad es instruir al cliente sobre conceptos de
Tutoriales 1 Mensual

Aire comprimido y todo lo que tiene que ver con el
core de trabajo de la empresa.

Requerimientos YouTube

Como se mencioné anteriormente se requiere una persona que maneje programas de disefio y
edicidn, en esta plataforma es de suma importancia el equipo para realizar los videos de ser una
camara o una videocdmara de muy buena resolucion

18.3.3 Propuesta Plan de Accion Google AdWords

Esta plataforma permitira a la empresa realizar promociones y/o publicaciones pagas con el

fin de posicionar la empresa como marca dentro de la web, la dindmica de Google AdWords es

pagar por pauta, teniendo en cuenta las palabras que llevara el anuncio, ojo por cada palabra se
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debe pagar un valor de acuerdo a lo que la competencia u otras empresas estén pagando por ella,
es decir si se va a utilizar la palabra Aire Comprimido se debe evaluar cuanto cuesta la palabra si
hay otras empresas pagando por la palabra cuanto pagan y si se esta dispuesto a pagar mas por la

misma, para lograr aparecer como primera opcion.

AGO gle
AdWords

Publicaciones
Item Objetivo Presupuesto CPC
Cantidad Frecuencia
Campafia Crear anuncios con palabras clave el presupuesto de este tipo de
Posicionamiento de 1 Quincenal definidas que lleven a los usuarios de la  |campafias tiene varios factores por
Marca (Airtek internet a nuestra pagina y puedan lo cual es casi en el acto donde se
Ingenieria 5.A.5) conocer a Airtek como marca. debe generar el presupuesto final.
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ESTUCTURA DE LA CAMPAIIA ( Todas estos items se deben tener en cuenta a la hora de crear la campaiia de google adwords pues de ello depende el
presupuesto)

Promocionar el Nombre
de Airtek Ingenieria S.A.S

En cuanto a la pagina web, como ya se encuentra creada el plan de accion a tomar es realizar
una actualizacion en disefio y contenido logrando tener una pagina mas dinamica y atractiva, que
permita que los clientes y futuros prospectos de Airtek se interesen por la informacién y por
medio de ella, podamos generar leads, y ventas concretas. Claro esta que la estrategia de pagina
web va directamente ligada a las estrategias de publicidad en Google AdWords, pues es asi que

se logra un muy buen plan de marketing digital.
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19. Conclusiones

e Airtek ingeniera S.A.S ejecuta su actividad econdmica sin tener establecida una
estructura organizacional definida, ademas de eso no cuenta con un establecimiento
abierto al publico, lo que impide ser un punto de referencia dentro de un mercado.

e La empresa debe considerar a corto plazo integrar a sus procesos nuevas areas de
trabajo ya que se identificd sobrecarga laboral en los procesos actuales.

e La empresa ha logrado mantener el equilibrio dentro del mercado local, no solo
gracias a la fidelidad de sus clientes, sino también a la experiencia y concomimientos
técnicos de las personas que hacen parte de ella.

e Airtek cuenta con todas las herramientas necesarias para implementar el plan de

mercadeo propuesto para lograr el posicionamiento de marca en el mercado local.

20. Sugerencias

Se recomienda a corto o mediano plazo la implementacion del plan de mercadeo
disefiado, resaltando la importancia de hacer presencia dentro del mercado, pues el mismo
exige estar acorde a las tendencias actuales; es importante que defina que procesos o areas
debe implementar dentro de la organizacion para lograr a cabalidad sus objetivos, no
menos importante establecer un lugar que permita un mejor relacionamiento comercial

con los cliente actuales y posibles prospectos, ademas generar visibilidad.
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