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Introduccion
El presente plan de mejoramiento se disefié parala empresa OLT Consulting, dedicadaa generar
soluciones que permitaa las empresas controlary optimizar los recursos existentes, logrando una
reducciény ahorro en gastos de telecomunicacionesy servicios publicos industriales. Adicionalmente

brinda el servicio de desarrollo e implementacion de proyectos de tecnologias de la informacion.

Dentro del analisis realizado se tuvo en cuenta la situacién actual del mercado, elsector de las
telecomunicacionesy tecnologias de la informacion, la competenciay las tendencias de marketing del
sectorbusiness to business, que permitieron caracterizar la demanday las necesidades delconsumidor;
con lo cual se evidencié que los servicios que ofrece OLT Consulting, no son muy conocidos, puesto que
los clientes muchas veces no son conscientes de los gastos e inversiones excesivas oinnecesarias en
telecomunicaciones. Determinado que estaes la principal necesidad de la empresa, paraestose ha
implementado distintas estrategias de marketing con el fin de captar clientes, sin embargo, no handado
los resultados esperados.

Unavez identificado el problemade la empresasurge la pregunta de investigacion ¢como
transmitir eficientemente los servicios de ahorro en gasto de telecomunicacionesy proyectos de
tecnologias de la informacion (Proyectos Tl) que ofrece OLT Consulting en Bogota? Con el objetivo de
identificar los factores a mejoraren las estrategias, parala transmisién de los servicios de la empresa, se
realizé una encuestade 68 y 65 medianasy grandes empresas respectivamente ubicadas en Bogot3,
para indagar sobre los medios por los cuales buscan informacién los clientes, el tipo de mensajesy
contenido que prefiereny demds elementos como laimagen. De esa manerase establecid el tipo de
empresas que estan interesadas OLT Consulting.

Después de aplicar la encuestay mediante un analisis mixto, teniendo en cuentaque las

empresas medianas de los sectores econdmicos de comercio, servicio e industria prefieren elservicio de

ahorro en gastos de telecomunicacionesy las empresas grandes delsector de comercio prefieren el



servicio de proyectos Tl, de igual modo, para los dos tipos de empresa esimportante la pagina weby
tienen en cuentasu disefio, asi como las redes socialesy el disefio e informacién de las publicaciones, se
propone un plan para potenciar la ofertade los servicios que ofrece OLT Consulting, mejorando la
identidad visual de la marca y pagina web, disefiando mensajes con claridad y de interés de acuerdo a
los segmentos, parafinalmente desarrollar estrategias de marketing en redes sociales, email marketing
y contenidos para el blog.
1. Contextualizacién
En este capitulo se explica la situacidn actual de OLT Consulting, los servicios que ofrece la empresa, el
mercado de las telecomunicacionesy servicios de consultoria, los clientes y casos reales de éxito, se
conocen las estrategias de marketing desarrolladas, los principales competidores, elentorno del
mercado, los cambios a los que se hantenido que adaptarlas empresas, los servicios mas requeridos
por estasy las principales tendencias de marketing en el sector B2B.
1.1 Macroentorno y microentorno

1.1.1 Microentorno
OLT Consulting es una compaiiia creadaen el afio 2007, como respuestalanecesidad de los
consumidores por mantener o reducir los gastos en telecomunicaciones de las compafiias, mediante el
desarrollo de estrategias Telecom Expense Managment o TEM, a través de sugerenciasen la
administraciéon de facturas, proveedores, contratos y gestion de activos; ayudando alas empresasa
controlary reducir sus gastos en telefoniafija, telefoniay datos movil, Internet y servicios publicos
industriales, optimizando los procesosy los recursos existentes. Adicionalmente ofrece servicios de
consultoria e implementacién de proyectos Tl (Tecnologias de la informacidn), dando soluciones que se
adecuen a cada cliente para la adquisicion y contratacién de estas tecnologias como, assesmentde
Redes WAN, Redes LAN, Centro de Datos, optimizacidn de recursos enla nube, servicios de seguridad,

sistemas de control de acceso, estrategia técnica de Data Centers, entre otros, buscando siempre la



rentabilidad para sus clientes. La empresatiene como pilares la transparencia y confidencialidad de los
clientes, entendimiento de las necesidades delnegocioy de las tecnologias, asistencia de profesionales
capacitados con las nuevas tendencias tecnoldgicas. (OLT Consulting, 2021)

OLT Consulting esta conformada por seis empleados. Su actividad econdmica estd dentro de
«actividades de administracion empresarial». Se ubica en la ciudad de Bogotay ofrece sus servicios a
nivel nacional y enlos paisesde la regidn Andina y Centroamericana; los servicios estan dirigidos a todas
las empresas, sinimportar su tamafio o sectoreconémico, exceptuando alas compaiiias que ofrecen
servicios de telecomunicaciones, principalmente telefoniafijay movil e Internet. Enla Tabla 1 se
muestran algunos casos de éxitoy el mejoramiento que tuvieron los clientes al contratar los servicios de
la empresa.

Tabla 1.

Casos deéxito de los servicios de OLT Consulting en clientes.

Cliente Servicio Beneficio

La empresaobtuvo un ahorro de $824.828.309 en
comunicaciones, con unareduccion del 47% en la facturacion
Multinacionalde Ahorroen gastosde de las 8 oficinas a nivel nacional. Este ahorro se dio en
seguros telecomunicaciones telefonialocal, telefonia de larga distancia nacional e
internacional, telefonia mdvil, datos networking e Internety
errores en facturacién y cobro de las tarifas.

Se logrd la alineacién de la infraestructuracon el core del

Optimizacién de negocio, disminuyendo los gastos operativos, administrativos
Cajade proyectosIT y de soporte, mediante la tercerizacién de la operacion,
Compensacion  (Tecnologiasde la enfocadoa la Gerenciade Tecnologias de la informacion,
informacion) obteniendo un ahorro de $4.100.000.000 y unareduccion del

30% en los costos IT.

Se consiguié un ahorro de $2.320.628.304 en comunicaciones
Ahorro en gastos de referentes amensajeria, telefoniafija, larga distancia
telecomunicaciones  nacional e internacional, telefoniafija, redes WAN, inventario
de comunicaciones, canales dedicados y cobro revertido.

Contact Center

Fuente: (OLT Consulting, 2021). Elaboracion propia.
La empresahatenido clientes importantes como: 3M, Alpina, Biofilm, Cafam, Colsubsidio, Banco

Colpatria, Colsubsidio, Dow Quimica, Ecopetrol, Nalsani, Nestlé, Teleperformance, Pfizer, Publicaciones



Semana, RCN TV, Unilever, Universidad Sergio Arboleda, Universidad de La Sabana. El éxito de los
servicios de OLT Consulting se debe a su metodologia de trabajo IOM, la cual consiste primero en
identificar las oportunidades de ahorro haciendo un analisis de los servicios contratadosy el cobro
adecuadode las tarifas, en elsiguiente paso se obtienen los ahorros al optimizar los procesosy realizar
cambios enla contratacion de las telecomunicaciones, por tltimo se mantienen los ahorros haciendo
seguimiento continuoy trasladando el conocimiento a todas las dreas de la empresa, conelfinde
garantizar los resultados a través deltiempo. Adicionalmente los servicios de OLT Consulting solo se
pagan si el cliente obtiene resultados de ahorroy la comisién que obtiene la empresaequivale al valor
de los ahorros que obtengael cliente.

A pesarde que OLT Consulting ha tenido clientes importantes, que generan credibilidad y
confianza para captar nuevos clientes, algunos de estos no pudieron iniciar los procesos de contratacion
con la empresaporla pandemiadel Covid-19. Cabe destacar que la empresase ve afectada por la falta
de conocimiento de potenciales clientes respecto alos servicios que ofrecen.

Estrategias de marketing

En la Tabla 2 se muestran las estrategias que haimplementado la empresadesde 2017 hasta inicios del
2020, varias de estas estrategias fueron suspendidas por falta de resultados contundentes y solo se dio
continuidad al email marketingy SEO.

Tabla 2.

Estrategias de marketing B2B implementadas por OLT Consulting

Se daba a conocer el beneficio de ahorro que puede tenerla empresa, de esta

Inboundy manerase incentivaal cliente y adicionalmente se explica la formaen la que se
outbound marketing da el ahorro, esta se implementatanto en las campafias de correos como en los
blogs.

Se cred un blog en el que se realizaban publicaciones dos vecesa la semana, las
cuales se compartian en redes sociales intercalando las publicaciones en
Facebooky LinkedIn para que fuera multiplataforma.

Marketing de
contenidos




Se realizaron campafias promocionadas para obtenerleads en Facebooky
LinkedIny redirigir a la pagina web, adicionalmente se publicaban los blogs de la
pagina web.

Marketing enredes
sociales

Estas campafias se realizaban por medio del CRM MailChimp, se enviana los
clientes que dejan sus datos por medio de la pagina weby de los leads
El Email marketing  alcanzados de redessociales; adicionalmente se accedio a la base de datosdela
Camara de Comercio y se hizo un filtro teniendo en cuentala cantidad de
empleados, las ganancias, utilidadesy gastos de la empresa.

Se usan las palabras clave, la cuales se incluyen enlos textosy contenidos de la
pagina web, algunas de las palabras que se usany que consideran que funcionan
e n u

son “ahorro en telecomunicaciones”, “ahorro de telefonia”, “ahorro en mévil”,
“ahorro en gastos de telecomunicaciones”

SEOy SEM

Fuente: (OLT Consulting, 2021) Elaboracion propia.

En el caso de las estrategias de email marketing, la empresatuvo que haceruna busquedade las
personastomadoras de decisiones, para obtenerlos correos correspondientes de cada una de las
empresas seleccionadas de la base datos de la cdmara de comercio; puesvarios de los correos que estan
registrados en dicha base de datos son de notificaciones o comercialesy por ende las empresas no
revisan o tienen en cuenta emails que se envien aesas cuentas. Por otra parte, segun los datos
proporcionados por Google Analytics, hay un 41% de adquisicion y visitas a las paginas web
provenientes de SEO, sinembargo, desde el ultimo cambio de politicas que tuvo Google Analytics las
palabras que no son de pago las clasifica como “Not Provided”, porlo que no se sabe con exactitud
cuales son las palabras clave porlas que llegan los usuarios a la pagina web.

Si bien las estrategias de marketingimplementadas porla empresanodieron los resultados
esperados, esimportante identificar cudles fueron los motivos por las que no funcionaron, con el
propésito de cambiar, mejorary fortalecerel conocimiento de los servicios que ofrece la empresa,
posicionarla y captar nuevos clientes; sin dejar de ejecutar las estrategias de email marketingy SEO.
Identidad visual
El logotipo de OLT Consulting presentalas siglas de la razén social de la empresa « Optimizacion Logistica
en Telecomunicaciones». La tipografia utilizada es “Trebuchet MS”, el logotipo estd acompafiado por un

cuadrado degradado en color rojoy desde elafio 2020 el logotipo tiene incluido una banderacon el



proposito de destacar los 13 afos de la empresa. Alusar el logotipo en el perfilde Facebook las esquinas
del cuadrado se pierden; adicionalmente en la parte inferior se encuentrarazén social de la empresa
gue al sertan pequeiio eltextonoeslegible. Lo mismo sucede en algunas ocasiones con la palabra
“Consulting” (verdocumento, anexo 1). Los colores corporativos son el rojoy el blanco, no obstante, en
algunas piezas se usan diferentestonos de azulesy grises. También la tipografia principal siendo
Trebuchet MS, esreemplazada en otras piezas por tipografias estilo Sans Serif. Para las imagenes se
hace uso principalmente de fotografias, iconos y animaciones, (ver documento, anexo 2)

Se recomienda hacer unrediseio de logotipo, para realizar los ajustes necesarios que permita su
adaptacion a todos los formatos y tamarios tanto digitales como impresos, aprovechando elementos del
logotipo actual, como los coloresy la tipografia. Es importante estableceruna paleta de colores
corporativos, tanto principales como secundarios, junto a tipografias secundarias, un estilo recurrente
de imagenes, con el objetivo de establecer una unidad visual e identidad de marca sélida, permitiendo
un mejor posicionamiento empresarial.

Competidores

Los principales competidores de la empresason TNX Corp. y RF Com. En la Tabla 3 se muestran sus
principales caracteristicas, los servicios que ofrecen, laexperienciaen el mercadoy la identidad visual.
Tabla 3.

Comparacion de los competidores de OLT Consulting.

Competidor/

Caracteristica TNX Corp. RF Com

Eficiencia de Tl y Telecomunicaciones,

. L, Desarrollo e implementacion de proyectos
tercerizacion de la gestidon de P proy

Servicios proveedores, auditoria de facturas de telecomunicaciones, suministro de
h'isto'ricas productos para el desarrollo de proyectos.
Experiencia 20 afios de experienciaen América 15 afos de experienciaenelmercado
Latina. nacional.
Brasil, Chile, Colombia, Argentina .
Cobertura ! / ' A8 ! Colombia

Méxicoy Espaia




®
m , I.:
Logotipo leading RFC g M
: ‘ by results ‘.3
»
.
LinkedIn 4044 seguidores No tiene
Facebook 205 me gustas 77 me gustas

Fuente: (TNX Corp.) (RF Com). Elaboracion propia.
Comose aprecia enla tabla 3 la empresa TNX Corp. tiene mas experienciaen el mercado nacional e
internacional; tiene mayor presenciay posicionamiento digital, reflejandolo en la cantidad de seguidores
e interacciones de sus redes sociales. La empresatiene 4044 en LinkedIny 205 en Facebook frente alos
124 y 43 seguidores de OLT Consulting. Al analizar las estrategiasy practicas que realiza TNX Corp., se
puedentomareimplementaralgunos elementos con el fin de mejorarlas estrategias de OLT Consulting;
como por ejemplo la pagina web, que en el caso de la competencia es mas sencilla, haciendo que la
navegacién sea mucho mas agradable.

1.1.2 Macroentorno
En el afio 2020 el mundo se enfrentd ala crisis sanitaria, producto del virus Covid-19, tomando
medidas como los aislamientosy cuarentenas para mitigar los contagios. Medidas sanitarias que
generaron impactos como disminucidn en las ventas, produjeron despidosy demds efectosenla
economiade algunas empresas. Las mas afectadas teniendo que suspender completamente sus
operaciones.

La preocupacion por mantener elfuncionamiento de sus operaciones, llevé a las empresas a buscar
alternativas para afrontar la crisis econémica, haciendo que muchas pequefias, medianasy grandes
empresas que aun no daban el salto hacia el mundo digital invirtieran en sistemas de almacenamiento
enla nube, software, sistemas de seguridad parala informacién y posicionamiento digital. De esta
maneramuchas lograron ofrecer sus productosy servicios al publico, ademds de poderhacer que sus
empleados trabajaran de maneraremota, accediendo a informacién que antes se almacenabasolo en

servidoresinternos de la empresa.
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El presidente de laCamara Colombiana de Informatica y Telecomunicaciones Alberto Yohai(2020)
dice que; “El 2021 serd el afio en el que la tecnologia empresarial se consolide, se verdenla
implementacién deltrabajo presencialy remoto en el pais y de las soluciones Tl (Tecnologias de la
informacién) para facilitar la operacién de las compaifiias a distancia.” (parr.12). Siendo esta
implementacién de las tecnologias de la informacién en el ambito empresarial es unaoportunidad en la
gue OLT Consulting puede sacar provecho dando mas importancia y visibilidad al servicio de consultoria
de proyectos Tl, que les permita a las Pymesy grandes empresas adquirir nuevas soluciones, adaptarse a
estanuevaetapa postpandemiay un mercado mas tecnoldgicoy digital.

Por otra parte, en la reciente publicacidn del Boletin del Ministerio de Tecnologias de la Informacion
y Comunicacion de Colombia, segtin la ministra Karen Abudien (2021), se demuestra que "Colombia
alcanzo 7.77 millones de accesos a internetfijo, de esos accesos, 560.000 se encuentranen
establecimientos corporativos." (parr. 3). Ahora, si bien esto nos demuestraque hubo unincremento de
la conectividad, gran parte de estos provienen de los hogares, debido al aumento deltrabajoremotoy la
educacidn virtual; ya que las empresas tuvieron que adaptarse a estos cambios para asegurarla
continuidad de las operacionesy preservarla salud de sus empleados.

Lo que nos lleva a entender porqué a pesarde estar en este periodo de virtualidad y digitalizacién
masiva en el pais desde elinicio de la pandemia, OLT Consulting también se vio afectada en sus ventas;
pues sibien, en generallas conexiones de internety comunicacién incrementaron, en las empresas
ocurrié todo lo contrario debido al teletrabajo de los empleadosy el pago de servicios de internet
particulares. Siendo asi, los potenciales clientes de OLT Consulting no necesitaban contratar sus
servicios. Cabe mencionar que el pais adelantando un proceso de reactivacion econémicay por ende el
retorno al trabajo presencial o semipresencial, serdindispensable para muchas empresas contar con

servicios de telecomunicaciones establesy robustos.
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Por otra parte, teniendo en cuenta que las empresas estan en busca de soluciones digitales e
implementado tecnologias de la informacidn, es importante conocer cuantas empresas hay en Bogota
gue puedan estarinteresados enlos servicios de OLT Consulting. En diciembre de 2020 seglin datos de
la Cdmara de Comercio de Bogota (2021), la ciudad contabacon 391.026 microempresas, 40.451
pequefiasempresas, 11.686 empresas medianasy por 6.292 grandes empresas.

Para el desarrollo de la propuesta se trabajaran con las medianasy grandes empresas, de todos
los sectores econdmicos, segln el cédigo ClIU conformados principalmente por comercio, servicios,
industria y manufactura, agricola y minero; pues buscan soluciones para adaptarse a los cambios
tecnoldgicosy maneras para ahorrar en gastos. De esta manera OLT Consulting resultauna buena
oportunidad para ofrecer sus servicios e incursionar en estos segmentos delmercado que le permitan
captar nuevos clientes. El criterio para la clasificacion deltamafio empresarial se determina por los
ingresos anualesde la empresa, segin eldecreto 957 (2019). Esto para OLT Consulting resulta una
oportunidad para ofrecer sus servicios e incursionar en estos segmentos delmercado que le permitan
captar nuevosclientes.

Tendencias de marketing del sector B2B

Para este afio 2021, de acuerdo a estadisticas publicadas por la plataforma 99 Firms (2021), que se
dedica a facilitar la busqueda de agencias de marketing adecuada a las necesidades delcliente; afirma
gue, el marketing digital y de contenidos fue de gran prioridad en el presupuesto delsector B2B
invirtiendo el 44% y un 33% respectivamente. (parr. 6). Esto refleja laimportancia de tener presenciaen
el medio digital y la creacién de estrategias de marketing digital para captar clientes, puesson
herramientas que permiten tener comunicacion directa con los clientes potenciales, ademas a causa de
la pandemiase convirtio enla forma mas efectiva de interactuar, tenercontacto remotoy posicionarse

enelmercado.


https://99firms.com/blog/b2b-marketing-statistics/#gref
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Actualmente paralas empresas esindispensable contar con una pdagina web, pues esla carta de
presentacion paralos clientes, enla que no solo se puede obtenerinformacion detallada de los servicios
y experienciaque brinda una empresa, sino otorgar credibilidad y confianza. Claramente este impacto

solo se obtiene con informacion clara y un disefio profesional. Un ejemplo de esto son estudios

realizados por Business 2 Community los cuales revelan que los elementos que los sitios web que las

empresas B2B deben considerar paraser mas efectivos son: “Generar mensajes clarosy consistentes,
tenerundisefo profesional que soporte a la marca, unllamado a la accién claro, unanavegacién
intuitiva, mostrar casos de estudio, portafolioy validacién de terceros, Velocidad y SEQ, la
implementacién de un blog con contenido informativoy de interés para los clientes.” (Escamilla, 2020)

De ahise puede mencionar que la empresa que no tiene presencia digital no existe. Siun cliente
gue estdinteresado en un servicio que ofrece una empresay al buscarlo enla web estano se encuentra,
esun cliente perdido. Casos de ventas pérdidas que también se presentan ensitios web mal
optimizados con palabras clave inequivocas o informacién incompleta o innecesaria.

En este sentido las redes sociales también juegan un papelimportante en elsector B2B, “el 55%
de los clientes utilizan las redes sociales para obtenerinformacidn sobre un negocio y el 93% de las
compaiiias llegan a su grupo objetivo por medio de estos canales.”(Vega, 2021); pero no todas las redes
sociales funcionan para todos los sectoresy servicios, dentro delmercado B2B LinkedIn esla lider. En las
cifras que reveld el portal HubSpot “el 65% de las empresas han conseguido clientes pagando anuncios
en esta red social y dice que es un 277% mas efectiva paragenerar clientes potenciales que
Facebook.”(Vega, 2021). Esto se debe a que la plataforma esta orientadaa un ambito mas profesionaly
empresarial, en la que compaifiias, los empresarios y profesionales comparten contenidos de interés
relacionados con sus areas de conocimiento, ademas de permitir compartir logros profesionales que
permiten que la comunidad conozca, destacando que la plataformatambién tiene la opcién de buscar

empleo.
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1.2 Analisis DOFA
Tabla 4.

Andlisis DOFA de OLT Consulting.

Fortalezas Debilidades
e Lasegmentaciondelmercado es muy
e Cuentacon una amplia trayectoriay superficial, lo cual dificulta generar mensajes de
conocimiento en el mercado. comunicacién especificos para cada tipo de
e Hatenido varios clientes importantes que publico.
demuestran casos de éxito. e No hayunaunidad de marca bien establecida
e Conocimientode las estrategias de marketing enlas comunicacionesy la pagina web.
B2B. e Desconocimiento de los servicios que ofrece la
empresa.
Oportunidades Amenazas
e Crecimientode las empresas que estan migrando e Llegada de nuevos competidores extranjeros o
e implementando proyectosIT. nacionales.
® Incursionaren el nicho de las MiPymesyaque e Mayor posicionamiento de la competencia, por
son las que mas presenciatienen en Bogota. Su experiencia.
e Explorar posibles clientes que también e El trabajoremoto hace que los gastosen
pertenezcan alcirculo de afiliados de la Cdmara telecomunicaciones sean asumidos porlos
de comercio de Bogota. empleados ensus hogares.

Fuente: Elaboracion propia.
Comose muestraenla Tabla 4. OLT Consulting requiere una segmentacién optimadelmercado que le
permita disefiar mensajes apropiadosy claros, identificando las caracteristicas de cada segmento para
satisfacersus necesidades, ya que sibien realizan unasegmentacién segun la cantidad de empleados,
los gastos, utilidades y ganancias de las empresas, los mensajes que envian son iguales para todos los
clientes potencialesy se ofrece el mismo servicio para todos; también puede incursionar en las
medianas empresas afiliadas a la Cdmara de Comercio de Bogota, para ampliar el grupo objetivoy
realizar diferentes segmentaciones, adicionalmente son empresas que estan buscando formas de
apartarse a los cambios que se han dado en el mercado en materia de digitalizacion y tecnologia, lo que
hace que OLT Consulting pueda ofrecerles sus servicios de desarrollo e implementacion de proyectos Tl.
También es importante mejorar la identidad visual de la marca, pues hay aspectos que se

pueden cambiar, el logotipo esuno de ellos pues al hacer reducciones de este se pierden elementosy
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tampoco se adaptaadecuadamente atodas las plataformas, principalmente en las fotos de perfil de las
redes sociales. También se debe simplificar y actualizar el disefio de la pagina web para que sea
agradable la navegacidny acorde a los servicios que ofrece.
2. Identificacion de la necesidad

En este capitulo se detectala problematicay necesidad de la empresabasadaen el anilisis
previodel mercadoy de OLT Consulting, se explican las causas que han llevado al desarrollode la
necesidady la importancia de resolverdicho problema.
2.1 Descripcidondel problema
OLT Consulting con 14 afios de experienciaen elmercado, conoce los mejores proveedores, técnicasy
ultimas tendencias delsector de las telecomunicaciones; su principal amenaza es el desconocimiento del
publico objetivo acerca de los servicios que ofrece la empresa para optimizar y reducir los gastos en
telecomunicaciones. Esto debido a que los clientes pueden no ser conscientes de los excesos que tienen
ala hora de asignar recursos econémicos para pagar entelefoniao que los planes que adquieren
realmente no estdn siendo aprovechados en su totalidad. Poresta razénla empresaes quien debe estar
enconstante busquedade clientesy explicar el por qué deben contratary adquirir sus servicios. Otra
dificultad es generar contacto con el cliente, pues en ocasiones se puede contactarcon areasde la
empresacomo las de sistemas, las cualesinteresada o no en estos servicios, no son las encargadas de
tomar la decisién de compra, o por el contrario contactar con el drea o personatomadorade decisiones
y generar conflicto con otras dreas. A esto también se suma el noteneruno o varios segmentos de
mercado definidos para disefar estrategias especificas para cada tipo de cliente y el mayor
posicionamiento de la competenciaal tenerexperienciaen mercados internacionales.

Por lo tanto, se ha determinado que la principal necesidad de la empresa consiste en mejorarlas
estrategias de marketing para que permitan fortalecer el conocimientoy promocionar los servicios que

ofrecen, con el fin de que sean los clientes quienes se contacten directamente con la empresa, araiz de
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estosurge la pregunta ¢ COmo transmitir eficientemente los servicios de ahorro en gastos de
telecomunicacionesy proyectos ITque ofrece OLT Consulting en Bogota? Para ello se identificaron los
factores que se deben mejoraral ofrecerlos servicios, ya que las estrategiasimplementadas porla
empresa, las cuales se mencionan en el microentorno, no han generado los resultados esperados, a
pesarde seguirlas tendencias del marketing B2B, las estrategias se han visto afectadas porinformacion
desactualizadao erroneaen los perfiles de las redes sociales, principalmente en Facebook. Esto por lo
comunde encontrar perfiles en cuyos datos e informacidn personal ponen, porejemplo, empresas
falsas, cargos laborales que no ejercen o ciudades enlas que noviven, generando que los contenidos no
lleguen al cliente potencial y encuentreninterés enlos servicios de OLT Consulting.

Otrarazdn por la que las estrategias no han dado los resultados esperados se debe,aque los
contenidos creados porla empresano son atractivos y de valor para los clientes; comoya se ha
mencionado la empresacrea el mismo mensaje paratodos los clientes potenciales, ofreciendo el
servicio de ahorro en gastos de telecomunicaciones, sin embargo, puede que este servicionoseael que
necesitan todos los clientes. Sin contar que el disefio del mensaje y sulenguaje no es el adecuado para
dicho cliente. No eslo mismo hablar con el gerente de unaempresa muy grande, con cientos de
empleados, algerente de una MiPymes, el cual podria desconocer conceptos muy técnicos.
Adicionalmente en un aspecto visual los contenidos creados tampoco son llamativos a primeravistay
pueden pasar desapercibidos perdiéndose entrelos de la competencia.

3. Referente tedrico

El marketing se considera una ciencia desde principios del siglo XX, desde entonces se han definido
diferentes conceptos,como el planteado por la American Marketing Association (2017) “El marketinges
la actividad, el conjunto de institucionesy los procesos para crear, comunicar, entregar e intercambiar

ofertas que tienenvalor para los clientes, los socios y la sociedad en general.” (parr. 2). En este sentido
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el marketing buscas conocer y desarrollar soluciones para satisfacer las necesidades, por medio de
estrategias que generen valoral consumidor.

Nosvamos a centraren el Marketing business to business o B2B, que Seglin Dwyer (2007), se basa
en “comercializar productos o servicios con otras compafiias, cuerpos de gobiernosy otras
instituciones”. El marketing B2B se caracteriza por tenerun numero reducido de clientes por ser
empresas, los procesos de decision son mas demoradosy complicados, las compras son mas racionales
al estar basada endatosy en el ROI, la captacion de nuevos clientes es mas costosa por el tiempo en que
duran los procesos de compra y asi mismo es mas dificil encontrary contactar a la personao area que
toma las decisiones de compra.

3.1 Referente conceptual
Las empresas que atienden almercado empresarial subestiman el poderdelnombre e imagende la
empresaytienden arealizar una inversidn insuficiente en la marca. Esto se debe a que los procesosy
decisiones de compra en este sector no estan dados por un comportamiento emocional, sino que por el
contrario es un proceso racional que busca alcanzar objetivosy rentabilidad. (Kotler & Pfoertsch, 2006).
Por estarazén para muchosla marca no esun elementoimportante en el proceso de decision. Sin
embargo, al igual que en el consumo masivo esimportante establecer unaidentidad de marca, pueses
la forma para identificar a la empresay permite diferenciarse de la competencia, comunicar los
beneficios que ofrece el producto o servicio, proporcionar garantia de calidad y desempefio, incrementa
el valor percibido.

Aligual que enlas compafiias de consumo masivo o el sector B2C, la identidad de la marca va
mas alld un logotipo, colores o tipografia; representatodo un conjunto de factores tanto visuales como
valores de la marca, los cuales se debenverreflejados en cadaaspecto de la compafiia, desde eldisefio

de la comunicacion, las imagenesy colores que se usan, el tonoy la forma de transmitir los mensajes.
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Adicionalmente, segln lasegmentacion eficaz ofrece unaserie de ventajas a cualquier empresa
gue complete con éxito la tarea. Primero, el mismo acto de analizar a todos los clientes potencialesy
reducir la lista a aquellos que se consideran potencialmente mas receptivos es en si mismo unaempresa
gue vale la pena. ( Zimmerman & Blythe, 2013, pag. 120). Al segmentaruno o varios mercados las
empresas logran tener mayor conocimiento de las necesidades especificas de los clientesy pueden
desarrollar con mayor efectividad estrategias de marketing disefiadas especificamente paraese grupo,
gue permita mejorar la oferta del producto o servicio. Para desarrollar una segmentacién eficiente es
recomendable realizar un estudio e investigacidon a profundidad delmercado teniendo en cuenta
variables geograficas, demograficas, psicograficas y conductuales.

Teniendo encuentalos referentes, laempresarequiere fortalecerlasegmentaciéon delmercado

y la identidad de marca, por lo que el plan de intervencidny parte de las estrategias se
enfocaran en mejorar estos aspectos con el fin de convertir estas debilidades en fortalezas para OLT
Consulting.

4. Diagnéstico

En estaseccion se explica la poblacién que se va a encuestar, sus caracteristicas principalesy el por qué
se eligid, se calcula la muestrade esa poblacion total, el tipo de investigacién que se realizd y los
resultados obtenidos.

4.1. Componente tedrico

4.1.1. Analisisdel publico: para la intervencidn se tomard como publico objetivo lasempresas
medianasy grandes, la clasificaciéon del tamafio se realiza segln los ingresos de la empresa, lasempresas
seran de todos los sectores econdmicos los cuales se conforman por comercio, servicios, industria y
manufactura, agricola, construccién y minero, que corresponden a17.978 empresas de la ciudad de

Bogotd y la regidn, al ser la zona en que esta ubicada OLT Consultingy al serla capital del pais esdonde
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se concentra la mayor cantidad de las empresas medianasy grandes; adicionalmente puedenserun
mercado potencial al buscar alternativas para reducir gastos e implementar proyectos IT.

4.1.2. Poblacidntotal y muestra representativa: se tomaron dos muestras representativas de la
poblacidn total, una para las empresas medianasy otra para las grandes, que correspondena “11.686
(N1) empresas medianasy 6.292 (N2) empresas grandes” (Camara de Comercio de Bogot3a, 2021); para
calcular el tamafio de la muestrase implementd unafdrmula para unapoblacién finita, pues se conocen
los datos de la poblacidon que cumplen con los requisitos para la intervencién.

La férmulase realizé con un nivel de confianza (Z) del90%, un margen de error(e) del 5% y una
proporcion (p) de %, dando como resultado la implementacién de 263 encuestas paralas medianas
empresasy 258 para las grandes empresas, con untotal de 521 (verdocumento, anexo 3).Se usé la
técnica de muestreo no probabilistico aleatorio simple, pues contamos con la base de datos de la
Cédmara de Comercio de Bogotd para realizar la seleccién aleatoria de los participantes.

Ecuacion 1

Férmula para muestras finitas

N-Z*-p-(1-p)

n= . .
(N=-1)-e?+2z*-p-(1—p)
n= Tamario de la muestra Z= Nivel de confianza p= Proporcion
N= Poblacion total e= Margen de error

Fuente: (Ministerio de Salud y Proteccidn, pag. 19)

Cabe mencionar que hasta el momento se han registrado 68 encuestas con respuestas de las medianas
empresasy 65 encuestas de las grandes empresas, se sigue recolectando las demdas encuestas hasta
completarel total de la muestra; sin embargo, al cambiar el margen de erroral 10%, los resultados de la
muestrase acercan a la cantidad de respuestas recolectadas, siendo paralas empresas medianas una

muestra 68 y para las grandes de 67.
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4.1.3. Variables o categorias:

Variables cuantitativas: nimero de empleados de laempresa.

Variables cualitativas: sector econdmico de la empresa, medios de comunicacién enlos que
busca informacién el cliente sobre un servicio, motivadores delcliente para elegir un proveedortales
como, identidad de la empresa, disefio de la pagina web, informacién de la pagina web, disefio de los
anuncios, informacién de los anuncios, experiencia de la empresa, clientesy casos de éxito.

4.2 Componente practico:

Esta investigacién mixta, parte del componente cualitativo con la caracterizacién para reconocer los
factores que se deben mejorar paratransmitir eficientemente los servicios que brinda la empresa, este
modelo nos permite determinar las caracteristicas principales que tienen en cuentalos clientes
potenciales al preferir un proveedor, estas caracteristicas y motivadores son de caracter cualitativo, sin
embargo, porotra parte se complementa con el componente cuantitativo para calcular el nUmero de
empleados, clientes potencialesy la cantidad de canales de comunicacién que usanredes.
Adicionalmente también se puede realizar una segmentacion del mercado determinando el servicio mas
requerido para las empresas, segin su sector econémico, tamafioy nimero de empleados.

Para la técnica de recolecciéon de la informacion se implementaron encuestas de maneradigital, las
cuales se enviaron por medio de correo electrénico a cada una de las empresas, ya que permite abarcar
de forma rdpida y econdmicaa los participantes. Para verla encuesta consultar el documento con los
anexos.

4.2.1 Analisisde los Resultados: con respecto al nUmero de empleados de la empresa existe
un potencial segmento delmercado se encuentraen las empresas tanto grandes como medianas que
tienenentre 10y 100 de los sectores econdmicos como el comercio, los servicio y construccion.

Adicionalmente analizando los resultados de la pregunta correspondiente al servicio mas

importante para los clientes potenciales, se puedenrealizar una segmentacién mayor, orientadaa los
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servicios que prefiere cadaempresacon base a sus necesidades; de laencuesta se puedenrealizarlas
siguientes segmentaciones teniendo en cuenta estas caracteristicas, tamafno de la empresasegun los
ingresos, numero de empleados, sector econdmicoy elservicio especifico que necesitala empresa.
Tabla 5.

Segmentaciones del mercado a partir de la encuesta.

Caracteristica Segmento 1 Segmento 2 Segmento 3 Segmento 4
Tamaiio de la empresa . .
. . P Medianas Medinas Grandes Grandes
segunlos ingresos
Nuamero de empleados Entre 10y 100 Entre 100 y 500 Entre 1y 50 Entre 10y 200
. . Servicios, -
L. Comercio, servicios e - Servicios y .
Sector economico . . construccion e L, Comercio
industria . . construccion
industria
. . . , Ahorro en gastos de Ahorro en gastos de
Serviciode interés 8 ProyectosTI & ProyectosTI

telecomunicaciones telecomunicaciones

Fuente: Elaboracion propia.
Haciendo una comparacidn, se evidencia que tanto para las empresas medianasy grandes, el principal
medio por el cual buscan un servicio es por los buscadoresy las paginas web conel 97,1% y el 98,5%
respectivamente, seguido de las redes socialesy los factores que mas tienen presentes paratomarla
decisidn de comunicarse una la empresason para 100% y el 92,7% de las empresas grandesy medianas
gue el proveedortengapdginaweby ensegundo lugar con el 69,1% de importancia para las empresas
medianay el 66,2% para las grandes es laimagen de la marca, que esté acorde a los servicios o
productos que ofrece dicha compaiiia.

Al comparar las paginas web de OLT Consultingy sus competidores, el 58,2% de las empresas
medianasy el 47,7% de las empresas grandes se pondrian en contacto con TNX Corp., las razones por las
cuales deciden elegirdicha empresafue laimageny disefio profesional de la web, adicionalmente

también la eligieron por la experienciaenelmercado.
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Cuando les preguntamos sobre la motivacién para accedera un servicio teniendo en cuentalos
anuncios y publicaciones; el 51,3% de las empresas grandesy el 52,2% de las empresas medianas
prefierenlaforma enla que TNX Corp. presentay da a conocer sus servicios en publicaciones de redes
sociales, por claridad de la informacién que brindany los beneficios de adquirirlos, junto a la imagen,
disefio profesionaly unidad de marca en cada publicacidn; para profundizar mas en los resultados (ver
documento, anexo 5)

El 62,7% de las empresas medianasy el 75,4% de las empresas grandes prefieren el correo
electrénico como medio para ofrecerles servicios o productos, seguido de las redes sociales como medio
de publicidad; sin embargo, el95,5% y el 95,4% de las empresas medianasy grandes respectivamente
prefieren ponerse en contacto directamente, unavez haninvestigadoy se han informado sobre la
empresay el servicio de su interés.

De todo el analisis previo se puede concluir que OLT Consulting si bien quiere abarcar todoo la
gran mayoria del publico objetivo, esimportante que realice distintas segmentaciones de este, con elfin
de identificar los servicios y asi crear las estrategias adecuadasy de valor. Este pequefo estudio del
mercado da unosindicios de como podrian clasificarse dichos segmentos, no obstante, esimportante
profundizar con una investigacidn mds amplia otras caracteristicas que permitan realizar una
segmentacion mas detallada. Se recomiendaredisefar la identidad visual de OLT Consulting para que
tengamayor unidad de marca, que se ajuste mas a los servicios que ofrece y también cambiar la forma
enla que brinda la informaciéon de los servicios, especialmente enfocada a cada segmento.
Adicionalmente se sugiere mejorar la pagina web, realizar un disefio mas sencillo y limpio con textos
mas cortos, claros y concisos, pues en ocasiones se repiten parrafos con la misma informacion que
puedenllegara generarconfusiény verse recargado visualmente.

Los anteriores factores que se deben mejorar paratrasmitir eficientemente los servicios que

ofrece OLT Consulting son, la identidad visual, la pagina web, los contenidosy mensajes parael
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desarrollo de las estrategias de marketing, como resultado de toda la investigacion realizada de la
empresa, los competidores, elentornoy los resultados de las encuestas, se procede arealizar la
propuestade mejoramiento, que permita medir la efectividad del desarrollo de esta, mediante el
aumento deltrafico a la pagina web, el alcance de las publicaciones en redes socialesy la obtencion de
leadsy clientes.
5. Intervencion
La propuesta consiste en disefar un plan que ayude a OLT Consultinga potenciar el conocimiento de los
servicios que ofrece, ya que actualmente solo se transmite el servicio de ahorro en gastosde
telecomunicaciones; al promocionartambién el servicio de proyectos Tl y aprovechar esta oportunidad
del crecimientoy demandade las tecnologias de la informacién, se pueden abarcar otros segmentosy
clientes que esténinteresadas en dicho servicio, logrando asi que mas empresas conozcana OLT
Consulting.
5.1 Objetivos

Objetivo general: potenciar el conocimiento de los servicios que ofrece OLT Consulting en la ciudad

de Bogotd entre agostoy octubre del 2021.

Objetivos especificos

e Promocionarlos servicios de ahorro en gastos de telecomunicacionesy desarrollo e

implementacion de proyectosTI.
e Aumentarla obtencién de leads provenientes de la pagina weby clientes efectivos de OLT
Consulting.

5.2 Estrategias

Estrategia 1: mejorary unificar la identidad visual de OLT Consulting, para identificar y diferenciara

la empresade la competencia, posicionandola con el trascurso del tiempo.
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Estrategia 2: desarrollar marketing en redes sociales, teniendo en cuenta las segmentacionesy los

mensajes de comunicaciéon para cada uno de ellos, que transmitalos servicios que ofrece la empresay

genere trafico a la pagina web.

Estrategia 3: disefiar contenidos para el blog con temas de interés, aplicando las palabras claves que

usan los clientesy que generan trafico a la pagina web.

Estrategia 4: desarrollar estrategias de email marketing promocionandoy profundizando acercade

los servicios de la empresay los beneficios.

5.3 Tacticas

Tabla 6.

Tdcticas y actividades del plan de intervencion.

Tacticas para la
estrategial

Tacticas para la
estrategia2

Tacticas para la
estrategia3

Tacticas para la
estrategiad

2.

Rediseiarel logotipo para que permita una mejorvisualizacion y legibilidad en
todos los formatosy tamanos.

Establecerel estilo visual de la empresa.

Redisefarla pagina web para que sea mas sencillay moderna.

Segmentaralos clientes potenciales teniendo en cuentaeltamafio de la
empresa, grandesy medianas, elnimero de empleados, el sectoreconémico,
las ganancias, los gastos y el servicio que puedenrequerir.

Disefiar el plan de contenidos para LinkedIny Facebook, promocionando los
servicios de la empresa, principalmente de laimplantacién de proyectos Tly
que generan trafico a la pagina web.

Realizar publicaciones y compartir contenido dosvecesala semanaen
Facebooky LinkedIn.

Crear unacampafia de anuncios en LinkedIny Facebook promocionando el
servicio de ahorro en gastos de telecomunicaciones.

Crear unacampaia de anuncios en LinkedIny Facebook promocionando el
servicio de desarrollo e implantacién de proyectos Tl.

Planeary disefiar los articulos de interés para el blog.
Publicar un articulo o entradaen el blog dos veces al mesy compartirlo en
redes sociales.

Disefiar y enviarlos correos electrénicos, transmitiendo los servicios de la
empresaa los clientes potenciales.

Disefar y enviar mensajes con contenido de interés a los leads alcanzados de la
pagina web.

Fuente: Elaboracion propia
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Es importante realizar un rediseio dellogotipo para que tenga una mejor visualizacidn y sea fécil de
identificar entodos los formatos y tamafos tanto impresos como digitales; de igual formarealizar un
redisefio de la pagina web, puesto que se llega a ver carga con parrafos de texto largos y en ocasiones
repetidos, adicionalmente hay algunas animaciones que se pueden optimizar para no sean pesadasy
carguen de formamas rapida, logrando que la navegacién por la web sea mucho mas agradable y por
ende elcliente permanezca mastiempo enella; siempre alineado a la identidad visual de la empresa,
para que tenga coherencia, unidad y se identifique que esla misma empresa. Mediante lasredes
sociales se tiene un amplio alcance de clientes, por medio de estos canales las empresasy las personas
gue toman las decisiones estdan en mayor contacto y se informan de maneramas amplia sobre una
empresa. Esimportante retomary reforzarde maneraadecuadalas estrategias de marketingen esta
plataforma, planificando los contenidos, pero sobre todo teniendo conocimiento de lostemas e interés
gue tiene el grupo objetivo, reforzandolo con blogs y correos personalizados.

6. Presupuesto

Tabla 7.

Presupuesto delplan de intervencion.

Concepto Valor
Personal $ 7.000.000
Disefiador grafico S 2.700.000
Programador S 600.000
Community manager S 1.700.000
Analista de mercadeo S 2.000.000
Campaiias de marketing $ 4.200.000
Campafia Facebook S 600.000
CampaifiaLinkedIn $ 1.800.000
Base de datos S 1.200.000
Software CRM S 600.000
Total $ 11.200.000
Imprevistos 10% $ 1.120.000
Presupuesto total $ 12.320.000

Fuente: Elaboracion propia.
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El presupuesto total para el desarrollo del plan de mejoramiento esde $12.320.000, enlos que se
estimael pago a un disefiador grafico, community managery analista de mercadeo, simulando que la
empresadeba contratarlos, adicionalmente se incluye el valor de las campafias en LinkedIn, Facebooky
email marketing, por ultimo, se destinael 10% para imprevistos.

7. Cronograma

El plan de mejoramiento se realizara entre julioy octubre del 2021, las actividades se desarrollaran por
semanasjunto al area de mercadeo.

Tabla 8.

Cronograma del plan de intervencion.

CRONOGRAMA PRESUPUESTO
ESTRATEGIA TACTICA MES 1 MES 2 MES 3 RESPONSABLE Recursos humanos Recursos fisicos
1|2|3|4a|5]|6]|7]|8]9 ; 1 ; Descripcién $ Descripcién $
Realizar una propuesta C tad
Mejorar el logotipo Consultor para mejorar el disefio del| $300.000 omputa or'y .
i programas de disefio
logotipo
Mejorar y unificar la Eetabl [estilo visual de 1 Disefiar el I d C tad
identidad visual de OLT [ =°'20'ece el estllovisual de fa Consultor fsenaretmanual de $900.000 omputador'y "
X empresa. identidad visual programas de disefio
Consulting
¢ It Realizar los cambios de c tad
Redisefiar la pagina web onsultory disefio e informacién en la|$1.200.000 omputa OIi Y .
programador .. programas de disefio
pagina web
. Realizar la segmentacion
Segmentar a los clientes P N
R Area de mercadeo |de los leads ya existentes y| $500.000 Bases de datos
potenciales
de nuevas bases de datos.
. Elaborar plan de
Disefiar el plan de contenidos Consultory Area de Computador
elp v contenidos quincenaly | $500.000 P ¥ . |$1.200.000
para LinkedIn y Facebook mercadeo ) . programas de disefio
Desarrollar marketing elaborar las piezas graficas
en redes sociales, que Realizar publicaciones dos p Publicar y supervisar los
X AqA P Area de mercadeo v p $500.000 Computador
transmita los servicios veces ala semana contenidos
que ofrece laempresay Crear una campafia ) B
genere tréfico a la promocionando el servicio de Gestionar la segmentacion, Computador y
- Area de mercadeo realizar el pago 600.000 resupuesto de la 1.200.00
pagina web. ahorro en gastos de p 8oy $ P P . s
- supervisar campafia
telecomunicaciones
Crear una campafia
K P . Gestionar la segmentacion, Computador y
promocionando el servicio de . )
R L Area de mercadeo realizar el pago y $600.000 presupuesto de la [$1.200.000
desarrollo e implantacion de ; .
supervisar campafia
proyectos Tl
Disefiar contenidos Planear y disefiar los articulos Consultory Area de| Planificar y redactar los
para el blog con temas . . . ) $600.000 Computador
X . N de interés parael blog. mercadeo blogs cada quince dias
de interés, aplicando las
alabras claves que
P X g Publicar un articulo o entrada Subir los articulos a la
usan los clientes y que i P L }
(r en el blog quincenalmente y Area de mercadeo | pagina web y compartirlos | $300.000 Computador
generan tréfico a la N X R
.. compartirlo en redes sociales. en las redes sociales
pagina web.
Disefiary enviar los correos Disefiar el correo
electronicos, transmitiendo los Consultory drea de [electronico, seleccionar los
. v ) ’ 7| $500.000 | Bases de datos y CRM | $300.000
servicios de laempresaa los mercadeo destinatarios y realizar él
Desarrollar estrategias clientes potenciales. envié
de email marketing. L i . Disefiar el correo
Disefiar y enviar mensajes con electrdnico, seleccionar los
contenido de interés alos leads Area de mercadeo . ! R ) $500.000 | Bases de datos y CRM | $300.000
- destinatarios y realizar él
alcanzados de la pagina web. envio
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8. Indicadores de medicion: para determinarlosresultados del plan de mejorase medirdn cada una de

las estrategias con los siguientes KPI.

Indicadores de medicion estrategia 2: nUmero de interacciones enredes sociales, alcance de las
publicaciones, nimero de clics en las publicaciones y nimero de leads obtenidos delchat.

Indicadores de medicidn estrategia 3: nUmero de visitas provenientes de redes sociales en elblog,
numero de visitas organicas en la pagina weby nimero de leads obtenidos desde la pagina web.

Indicadores de medicidn estrategia 4: nimero de emails abiertosy nimero de clics en el email.
Para concluir, con la implementacidn del plan de mejoramiento OLT Consulting logrard convertirlas
debilidades identificadas en la matriz DOFA, las cuales eran La segmentacién delmercado superficial,
gue mediante elresultado de las encuestas se identifican los segmentosy se caracterizan a los clientes
potenciales, lo que permite conocersus necesidades especificasy asi disefiar los mensajes adecuados
para cada uno; otra de sus debilidades es que no hay una unidad de marca establecida, al mejorarel
logotipo y definirlos colores, tipografias, entre otros elementosy mejorar la pagina web, estase
convierte en una fortalezaque le permite a OLT Consulting diferenciarse de la competenciay
posicionarse con el tiempo; por dltimo al convertirestas dos debilidades en fortalezas, reforzando las
estrategias B2B que ha implementado la empresay aprovechando la demandacreciente de las
tecnologias de la informacion, se logra que ya no exista un desconocimiento de los servicios que ofrece

la empresa.
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