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Resumen

El Plan de Mercadeo para Grupo GAMACO S.A.S. busca fortalecer su posicionamiento
en el sector energetico y de telecomunicaciones en Manizales, enfocandose en la eficiencia
energética y la digitalizacién de procesos. La empresa, fundada en 2017, enfrenta desafios como
la alta inflacion, la devaluacion del peso y la necesidad de adaptarse a tecnologias emergentes
como la inteligencia artificial e 10T. A través de un andlisis PESTEL, DOFA y benchmarking, se
identifican oportunidades de crecimiento y amenazas del entorno. El estudio de mercado destaca
la importancia de un servicio al cliente excelente, la actualizacion tecnolégica y estrategias de
marketing digital para atraer a 19 empresas objetivo. La propuesta estratégica incluye la creacién
de valor, comunicacion efectiva y optimizacion de procesos, buscando un crecimiento del 15%
en ventas para 2024. Se concluye la necesidad de inversiones en innovacién, CRM y
fortalecimiento de la oferta para mejorar la competitividad y sostenibilidad.

Palabras Clave
Eficiencia energética
Digitalizacion
Competitividad
Innovacion tecnolégica
Analisis PESTEL
Benchmarking
Sostenibilidad
Posicionamiento

Clientes B2B

Inteligencia artificial
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Summary

The Marketing Plan for Grupo GAMACO S.A.S. aims to strengthen its market position
in the energy and telecommunications sectors in Manizales, focusing on energy efficiency and
process digitalization. Founded in 2017, the company faces challenges such as high inflation,
currency devaluation, and the need to adapt to emerging technologies like artificial intelligence
and loT. Through PESTEL, SWOT, and benchmarking analyses, growth opportunities and
external threats are identified. The market study highlights the importance of excellent customer
service, technological updates, and digital marketing strategies to engage 19 target companies.
The strategic proposal includes value creation, effective communication, and process
optimization, aiming for a 15% sales growth in 2024. The plan concludes the need for
investments in innovation, CRM implementation, and enhancement of the service portfolio to
improve competitiveness and long-term sustainability.

Keywords
Energy efficiency
Digitalization
Competitiveness
Technological innovation
PESTEL analysis
Benchmarking
Sustainability
Positioning

B2B clients

Artificial intelligence

© 0o N o g B~ w D PE

[
o



12

1 Analisis de Empresa y entornos

1.1 Resefia histérica

GAMACQO, es el acrénimo de Garcia — Marin — Consultores. Grupo GAMACO nace en
el afio 2017, de la sociedad entre dos ingenieros electricistas, de la Universidad Nacional de
Colombia, que buscaban generar soluciones de alto impacto y aportar su conocimiento a la
sociedad. En la actualidad es una empresa de consultoria de alta ingenieria con un departamento
de I+D+i. Esta conformada por un equipo interdisciplinar de profesionales altamente calificados,

con experiencia en generar soluciones especializadas en el area de la ingenieria eléctrica.
Mision
Transformar el sector eléctrico con soluciones integrales de consultoria especializada,
garantizando un nivel de excelencia insuperable en cada proyecto y calidad del servicio.
Vision
Para 2025, Grupo GAMACO sera reconocido a nivel nacional como lider en innovacion

y excelencia en servicios de eficiencia energética, impulsando la transformacion de las industrias

4.0 con tecnologia de vanguardia y practicas sostenibles.
Estrategia Empresarial:

Grupo GAMACO S.A.S. es una empresa de consultoria que ofrece servicios para

proyectos del sector eléctrico, energético y telecomunicaciones en Colombia. La estrategia
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empresarial esta enfocada en 2 frentes: organizacion administrativa interna e impulsar una nueva
linea de negocio llamada “digitalizacion de la energia”, para asi aportar a que las empresas sean
eficientes energéticamente a traves de nuestra asesoria y orientacion en cuanto a lo requerido

para serlo.

1.2 Estructura de la Empresa

En la Figura 1iError! No se encuentra el origen de la referencia. se presenta el

organigrama empresarial de Grupo GAMACO S.A.S.

Figura 1. Organigrama

GRUPO GAMACO S.A.S

GERENTE

y :
( [ l ] ]

{ Director de proyectos 1 { Director de 1+D+i } { Director administrativo ’ Coordinador HSEQ } ( Director Comercial

Ingeniero de Ingeniero HD+i Contador Coordinador de

Mercadeo
@ 2
Técnicos de J

proyectos

p =
L Técnicos de

proyectos
L )

1+D+

Fuente: Elaboracion propia (2023)

1.3 Analisis del macroentorno

El anélisis del macroentorno permite conocer los factores externos a la organizacion y

analizar el contexto actual donde se encuentra la empresa, esto, con el fin de poder adaptarse a
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los diferentes cambios que pueden suceder, estos cambios no pueden ser controlados, pero si es
posible determinar cudl es el nivel de incidencia en nuestro negocio. Para realizarlo a
profundidad se utilizara el analisis PESTEL, el cual, es una herramienta que permite a las
organizaciones descubrir y evaluar los factores que pueden afectar el negocio. PESTEL es un
acronimo de Politico, Econdmico, Social, Tecnoldgico, Ecoldgico y Legal. Este analisis permite
evaluar estos seis factores externos, en él, se examinan oportunidades y amenazas que surgen a
partir de dichos factores. Con los resultados que ofrece el anélisis PESTEL es posible tener una
vision favorable al llevar a cabo una investigacion de mercados, crear estrategias de marketing,

desarrollar productos y tomar mejores decisiones para la organizacion. (Amador, 2022)

1.3.1 Analisis Econdmico

La empresa Grupo GAMACO S.A.S, debido a su actividad econémica, pertenece a dos
sectores econdmicos: el sector energético y telecomunicaciones. En este anélisis econémico, se
abordara una vision general de la economia y luego se profundizara en cada uno de estos

sectores.

A diciembre de 2022, la inflacion a nivel mundial presenté un crecimiento significativo.
En particular, Colombia experimentd un incremento del 11,5% en comparacion con el afio 2020,
siendo el pais con el mayor aumento de inflacion entre los paises analizados, como se puede
observar en la Figura 2. Este incremento en la inflacion puede atribuirse a varios factores,
incluyendo el aumento de los precios de los combustibles y los alimentos, asi como a una mayor

demanda interna y presiones inflacionarias globales. Comparativamente, paises como Estados
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Unidos y Brasil registraron tasas de inflacion anuales de 9,5% y 8,0% respectivamente, lo que
subraya el desafio econémico que enfrenta Colombia. Este contexto inflacionario tiene un
impacto directo en los costos operativos y en la estructura de precios de las empresas en los
sectores energético y de telecomunicaciones, sectores en los que opera Grupo GAMACO S.A.S.,

afectando su competitividad y su capacidad de inversion. Figura 2. (Banco de Occidente, 2022)

Figura 2. Inflacion mundial (%)

Inflacion mundial (%)

A | F- R
12 9.9 9
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Fuente: (Banco de Occidente, 2022)

Figura 3. Incremento de las tasas de interés (%)
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Incrementos de las tasas de interés (%)
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Fuente: (Banco de Occidente, 2022)

Para estabilizar la inflacidn en los paises, la politica monetaria se ha enfocado en la
estabilizacion econdmica. Esto se logra desincentivando la demanda mediante el aumento de las
tasas de interés. Con tasas mas altas, tanto las personas como las empresas tienden a reducir su
gasto y a evitar endeudarse debido al alto costo del dinero. Esta reduccién en la demanda
también impacta la oferta, ya que, con menos demanda, la produccion y la oferta deben ajustarse
a la baja. Aunqgue esta estrategia afecta la economia en general, su objetivo principal es mantener

la inflacion y los precios bajo control. (Banco de Occidente, 2022)

Cabe destacar que la estimacién del PIB para 2023 se revisoé al alza hasta el 0,8%.
Ademas, recalcaron que, pese al riesgo en el sistema bancario de Estados Unidos y Europa, no se
prevé un impacto negativo en el mercado colombiano debido a los altos niveles de regulacion del
sistema local. Asimismo, la reduccidn de las tasas de microcrédito y tarjetas de crédito no

contradice la politica monetaria contractiva, ya que se trata de una medida focalizada que
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aumenta la inclusion financiera y se limita a créditos de montos bajos. (Banco de Occidente,

2022)

Las tasas de interés altas pueden afectar negativamente al sector energético al aumentar
los costos de financiamiento para proyectos de infraestructura y expansion. Las empresas del
sector energético, que a menudo dependen de grandes inversiones de capital, pueden enfrentar
dificultades para obtener préstamos a tasas mas altas, lo que puede retrasar proyectos de

desarrollo y mantenimiento de infraestructuras energéticas.

Por otro lado, la estabilizacion de la inflacion y el control de precios pueden tener efectos
positivos en el sector energético. Un entorno econdmico mas estable puede generar mayor
predictibilidad en los costos operativos y en los precios de los insumos necesarios para la
produccion de energia. Ademas, si la regulacion financiera local es robusta, esto puede

proporcionar una mayor seguridad para las inversiones a largo plazo en el sector energético.

Figura 4. Tasa de interés BanRep

mar-23
wne-23 13.00%
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Fuente: (Banco de Occidente, 2022)

Por otra parte, la devaluacion de la moneda frente al délar ha impacto significativamente
en la inflacion y en los costos de materia prima para todas las empresas, lo que ha generado

sobrecostos e incremento de los precios.

Figura 5. Comportamiento de las monedas frente al dolar (jul- dic 2022)

-26,3

Fuente: (Banco de Occidente, 2022)

La inflacion sorprendi6 al alza durante el 2022 ante las fuertes precipitaciones que
afectan a la economia en general, la devaluacion del peso colombiano y el aumento del salario
minimo, por lo que la inflacién se ha mantenido por encima del 13% para el primer trimestre del
2023. Esto repercute en la disminucion del indice de confianza del consumidor, dado que

prefieren disminuir el gasto (Banco de Occidente, 2022)

Las sefiales de una desaceleracion son mas claras a medida que las principales entidades

monetarias prolongan su politica monetaria contractiva (aumento de tasas de interés).

Figura 6. Producto Interno Bruto (PIB)
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Fuente: (DANE, 2023)

De acuerdo con la Figura 5, se puede observar que el PIB en Colombia, presento
un decrecimiento del 7,3% esto debido al impacto que tuvo la pandemia en la economia del pais,
en cuanto al afio 2021 se evidencia un crecimiento significativo del 11,0%, demostrando una
fuerte recuperacion economica después del confinamiento del COVID-19, por otra parte, en el
afio 2022, la economia presenta un crecimiento del 7,5%, menor al del 2021, pero mayor al

crecimiento presentado desde el afio 2014 (DANE, 2023)

Se proyecta una desaceleracién en el consumo privado, en particular, esta proyectada a
impactar de manera negativa en diversos sectores clave de la economia. Especificamente, se
espera que la reduccidn en el gasto de los hogares contribuya a una leve contraccion en los
sectores de la construccion y el agropecuario. El sector de la construccion, fundamental para la
creacion de infraestructura y vivienda, podria enfrentar desafios debido a la disminucion de la
demanda de nuevos proyectos y desarrollos. De manera similar, el sector agropecuario, vital para

la seguridad alimentaria y las exportaciones, podria ver una reduccion en la produccion y en la
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inversion debido a la caida del consumo y a las condiciones econdmicas generales (ANIF Centro

de Estudios Economicos, 2023)

Figura 7. Proyeccion de crecimiento PIB por oferta- (% 2022- 2023)

PIB . 75
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Construccién 5 === 6.4
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Act. inmobiliarias rap
Mineria 1 98
Agropecuaric 1,8

-5 0 5 10 15 20 25 30 35 40 45

(ANIF Centro de Estudios Economicos, 2023)

En la Figura 7 se puede observar la proyeccion de crecimiento del PIB por sectores
econdmicos para 2022 y 2023. Sin embargo, para un analisis exhaustivo, es esencial desglosar y
evaluar el comportamiento del sector energético, dado su impacto critico en la economia y su
interrelacion con otros sectores como la industria y la construccion. El sector energético,
abarcando electricidad, gas y agua, muestra una proyeccion de crecimiento de 4.1% en 2023.
Este sector es crucial no solo por su contribucion directa al PIB, sino también por su rol
facilitador en el crecimiento de otros sectores economicos. (ANIF Centro de Estudios

Economicos, 2023)
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Figura 8. ISE- Indicador de seguimiento a la economia enero 2023
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Informacion y comunicaciones
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(ANIF Centro de Estudios Economicos, 2023)

Al tener en cuenta el indicador de seguimiento de la economia a enero 2023, adelantado
de demanda de energia, se espera que la economia siga registrando menores crecimientos, sin
embargo, en el sector se ha presentado un crecimiento leve pero no ha sido negativo. Es un reto
grande para el sector econdémico, y en este caso para Grupo GAMACO S.A.S, aprovechar
oportunidades, tendencias y estar preparados para cambios que pueden darse en la economiay el

contexto del Pais.
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Figura 9. Demanda de energia al 31 de marzo 2023
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(ANIF Centro de Estudios Economicos, 2023)

Partiendo del analisis anterior, existe un gran reto para la empresa Grupo GAMACO

S.A.S, actualmente se atraviesa por un momento econémico dificil a nivel mundial, el

incremento del precio del ddlar, afecta directamente a la organizacién, dado que constantemente

se realizan compras en el exterior, lo que afecta los precios o podria reducir las utilidades de

proyectos, asi mismo la inflacion ya que existe una coyuntura internacional que afecta las ventas

y compras dentro de Grupo GAMACO S.A.S,, las elevadas tasas de interés ya que genera un

sobrecosto de los bienes y servicios que la organizacion presta.

1.3.2 Analisis politico - legal

Con el nuevo gobierno actual, se esperan muchas reformas que pueden afectar las

operaciones de las empresas teniendo en cuenta el contexto econdémico. Tramitar tantas reformas

estructurales en tan corto tiempo no deja espacio suficiente a la discusion y genera mucha

incertidumbre.
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Dentro de lo que podria impactar a la empresa, se encuentra la Ley de Transicién
Energética ya que en Grupo GAMACO S.A.S., actualmente se esta trabajando en una estrategia
comercial, donde se enfoca en proyectos asociados a la transicion energética. Por otra parte, la
exclusion de IVA, ya que en la organizacion se ofrecen servicios y constantemente se busca
actualizarse, para determinar cuéles equipos estan exentos de IVA, y asi mismo se busca que los

proyectos sean mas econémicos.

El entorno politico y legal de un pais influye significativamente en las operaciones
empresariales, especialmente en contextos de cambios gubernamentales y reformas estructurales.
Con la llegada del nuevo gobierno, se anticipan numerosas reformas que podrian impactar las
actividades de las empresas, generando tanto oportunidades como desafios. La rapidez con la que
se estan tramitando estas reformas puede limitar el tiempo disponible para una discusion

adecuada, lo que genera incertidumbre en el ambiente empresarial.

Una de las reformas mas relevantes para Grupo GAMACO S.A.S. es la Ley de
Transicion Energética. Esta ley es crucial ya que la empresa esta desarrollando una estrategia
comercial enfocada en proyectos relacionados con la transicién energética. La implementacion
de esta ley tiene el potencial de transformar el sector energético del pais, promoviendo el uso de
energias renovables y la reduccion de la dependencia de combustibles fosiles. Segun el
Ministerio de Energia, la ley busca aumentar la participacion de energias renovables en la matriz
energética nacional a un 30% para 2030, lo que representa una gran oportunidad para empresas

que, como Grupo GAMACO, estan involucradas en proyectos de energia limpia.
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Ademas, la exclusion del IVA en ciertos equipos y servicios es otra medida que puede
beneficiar a la empresa. La legislacion vigente exime del IVA a equipos y tecnologias asociadas
a la eficiencia energética y energias renovables, lo que puede reducir los costos de los proyectos
y aumentar su competitividad en el mercado. Mantenerse actualizado sobre cuales equipos y
servicios estan exentos de VA es esencial para ofrecer soluciones mas econdmicas a los clientes

y mantener una ventaja competitiva.

Para 2023, se esperan diversas reformas adicionales que podrian afectar las operaciones
de la empresa. Segun las proyecciones del gobierno, estas reformas incluyen ajustes fiscales y
nuevas regulaciones en el mercado laboral. Grupo GAMACO se prepara para adaptarse a estas
regulaciones de manera proactiva, buscando optimizar sus procesos y minimizar cualquier
impacto negativo en sus colaboradores y accionistas. La capacidad de la empresa para ajustarse
rapidamente a los cambios regulatorios sera clave para mantener su estabilidad y continuar

brindando un servicio de alta calidad a sus clientes.

“Los principales objetivos para el decenio 2020-2030 estan relacionados con la entrada
en vigor de la Normativa Eléctrica Andina, la concrecion de los proyectos de infraestructura de
interconexion y la realizacion de estudios para avanzar en la confirmacion del Mercado Andino
Eléctrico Regional” (BID, 2021,p113) Estos objetivos son cruciales para mejorar la integracion
energética entre los paises andinos, optimizar el uso de recursos energeticos, y promover la

sostenibilidad y eficiencia en la generacion y distribucion de electricidad. La Normativa
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Eléctrica Andina establecera un marco regulatorio comun que facilitara la cooperacion
transfronteriza y garantizara estandares uniformes de calidad y seguridad en el suministro
eléctrico. Los proyectos de infraestructura de interconexion, por su parte, permitiran una mayor
conectividad entre las redes eléctricas nacionales, mejorando la estabilidad del sistema 'y
facilitando el intercambio de energia. Finalmente, los estudios para la confirmacién del Mercado
Andino Eléctrico Regional son fundamentales para identificar oportunidades y desafios,
asegurando que el mercado funcione de manera efectiva y equitativa para todos los paises

involucrados.

1.3.3 Analisis tecnologico

El mundo estd cambiando, y el internet de las cosas (10T), donde las tecnologias
asociadas al monitoreo de variables de consumo energético, como los protocolos de

comunicacion y otros dispositivos constantemente quedan obsoletos.

La inteligencia artificial (1A) tiene el potencial de transformar el sector energético de
manera significativa. Positivamente, puede optimizar la produccion y distribucion de energia,
mejorar la eficiencia operativa y reducir costos mediante el analisis predictivo y la
automatizacion de procesos. La IA también facilita la integracion de fuentes de energia
renovable al gestionar la variabilidad en la produccion y consumo de energia, contribuyendo a
una red eléctrica mas estable y sostenible. Sin embargo, existen posibles efectos negativos, como
la dependencia excesiva en sistemas automatizados que podrian ser vulnerables a ciberataques o

fallos técnicos. Ademas, la implementacion de IA podria resultar en la pérdida de empleos en
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areas tradicionales del sector energético, planteando desafios sociales y econémicos. En
resumen, aunque la IA ofrece grandes beneficios para la eficiencia y sostenibilidad del sector

energético, es crucial abordar los riesgos asociados para maximizar su impacto positivo.

Asimismo, la inteligencia artificial representa una gran oportunidad que Grupo Gamaco
estd considerando implementar. La empresa esta evaluando el uso de tecnologias que
automatizan los procesos de produccion para sus clientes. Un ejemplo de ello es el modelado
BIM, una tecnologia que sus clientes del sector de la construccidn estan adoptando y que permite

ahorrar costos de construccion desde la fase de disefio.

El Internet de las Cosas (IoT) y otras tecnologias asociadas al monitoreo de variables de
consumo energético se estan quedando obsoletos a un ritmo acelerado. Esta evolucion constante
plantea desafios para las empresas, que deben adaptarse continuamente para mantenerse

competitivas.

Por otra parte, la inteligencia artificial (I1A) representa una gran oportunidad que Grupo
Gamaco esta considerando implementar. La empresa estd evaluando el uso de tecnologias que
automatizan los procesos de produccion para sus clientes. Un ejemplo de ello es el modelado
BIM para la creacion de gemelos digilates, una tecnologia que sus clientes del sector de la
construccion estan adoptando y que permite ahorrar costos de construccién desde la fase de

disefo.

La velocidad con la que la 1A y otras tecnologias avanzan es alta, lo que requiere que la

organizacion también responda rapidamente a estos cambios. Esto implica una inversion
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significativa de recursos financieros en estos proyectos, y hace necesario buscar financiacion a
plazos de mas de tres afios. Sin embargo, es complejo obtener préstamos a estos plazos, ya que
las entidades financieras suelen mostrar poco interés en financiar proyectos tecnologicos a largo
plazo. Las principales razones incluyen la percepcién de alto riesgo asociado a la rapida

obsolescencia de las tecnologias y la incertidumbre sobre el retorno de la inversion.

Por esta razén, existe reticencia a invertir en nuevas tecnologias, debido al temor de que
las tecnologias emergentes sean costosas y puedan quedar desactualizadas rapidamente.
Actualmente, Grupo Gamaco ofrece soluciones donde el retorno a la inversion es atractivo para
el cliente, lo que ha ayudado a mitigar parte de este temor. Sin embargo, la empresa reconoce la

necesidad de fortalecer su capacidad tecnoldgica para ofrecer un mayor valor a sus clientes.

En particular, los proyectos relacionados con la implementacion de IA para la
automatizacién de procesos y el uso de 10T para el monitoreo energético son los que mas
dificultades enfrentan para obtener financiacion. Esto se debe a que estos proyectos requieren
inversiones iniciales elevadas y presentan una tasa de retorno a largo plazo que no siempre es
garantizada, lo que aumenta la percepcion de riesgo para los prestamistas. Sin embargo, de
acuerdo con el plan financiero que se le presente el banco, es posible obtener prestamos bajo el
crédito Findeter, este crédito lo pueden recibir clientes de la banca que pertenezcan a los
siguientes sectores de la economia nacional:

e Salud

e TIC's
e Agua potable y saneamiento basico
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e Vivienda

e Educacion

e Turismo

e Desarrollo energético

e Deporte, recreacion y cultura
e Saneamiento fiscal y territorial
e Transporte

e Medio ambiente
e Industria creativa, cultural y economia naranja.

1.3.4 Analisis social

Nos encontramos en una sociedad con acceso al conocimiento y a la informacion. En la
4ta revolucion industrial, la cual avanza con gran velocidad. Esto genera una presion en la
organizacion ya que los colaboradores de la organizacién deben estar preparados para enfrentar
los desafios que esta revolucion digital contrae. Existen elementos esenciales de esta 4ta

revolucion industrial, que conllevan a cambios de paradigmas sin precedentes.

Enfocar las soluciones que se prestan a los clientes en la 4ta revolucion industrial, sin
esperar que ellos lo exijan. En un abrir y cerrar de ojos las tecnologias cambian, y la obligacion
de la empresa es mantener a los clientes enterados e informados. Lo anterior agrega valor y es
una ventaja competitiva. Aunque se depende del Gobierno colombiano, para que se planifiquen
politicas estratégicas como la inversion en la educacion de “desarrolladores de software”, ya que
en la 4ta revolucion industrial es fundamental incrementar el conocimiento de la poblacion en
esta area y esto permite capacitar a los funcionarios de la empresa y asi mismo a los clientes
potenciales como un valor agregado, a través de convenios en educacion y actualizacién en

temas de valor.
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Asi mismo, el comportamiento de los consumidores ha cambiado, la forma de contacto
con el cliente, por ejemplo, hoy en dia prefieren ser contactados via WhatsApp o correo

electrénico.

Se debe trabajar en la cultura de los clientes dado, que piensan mas en la correccion ante
un dafio o eventualidad que en la prevencién, donde se pueden evitar haciendo el proceso
adecuado. Alli es donde se tiene una dificultad de acceso, pero también es una oportunidad para
educar al cliente y a los clientes prospectos como temas de redes sociales, generando comunidad

a través de contenido de valor.

1.3.5 Analisis ecoldgico

En la actualidad existe una preocupacion por la escasez de los recursos naturales. La
actividad econdmica de la empresa pertenece al sector energético. EI 100% de los materiales
utilizados para fabricacion de equipos, materiales, y otros insumos dependen de la explotacién de

minerales. Se estima que para el afio 2030 haya escasez de cobre. (Global Copper, 2022)

En el contexto del cambio climatico y con el fin de aportar al cuidado del medio
ambiente, una de las principales lineas de negocio de la empresa Grupo GAMACO SAS es la
eficiencia energética. Esta solucién ayuda a los clientes a disminuir y controlar su consumo
energético a traves de diversas tecnologias y consultorias, buscando reducir la huella de carbono
generada por sus actividades. Debido al creciente interés de las empresas por reducir su impacto
ambiental, se ha identificado una gran oportunidad para fortalecer la oferta en disefios y

tecnologias de eficiencia energética.
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Los gases de efecto invernadero, como el diéxido de carbono (CO2), el metano (CH4) y
el oxido nitroso (N20), han mostrado un aumento considerable en los dltimos afios, superando
las tasas medias del periodo 2011-2020. En respuesta a estas alarmantes cifras y a la mayor
conciencia sobre el cambio climéatico, muchas empresas estan implementando acciones para
reducir su impacto ambiental. Estas iniciativas no solo son objetivos a corto, mediano y largo
plazo, sino que también se alinean con la tendencia global de sostenibilidad y cuidado del medio

ambiente, lo que se ha convertido en un valor diferencial para las marcas (SEMANA, 2023).

Sin embargo, la disminucion en la oferta de algunos equipos necesarios para ejecutar
proyectos de eficiencia energética podria representar un desafio debido a la posible escasez de
minerales vitales para su produccion. Por ello, nuestra estrategia incluye la investigacion y
desarrollo de alternativas sostenibles y la diversificacion de proveedores para asegurar la
continuidad de nuestros proyectos de eficiencia energetica y satisfacer las necesidades de

nuestros clientes.

1.4 Analisis DOFA

Un elemento esencial para evaluar la situacion general de una empresa es examinar sus
recursos y capacidades competitivas con el fin de que le permitan aprovechar sus mejores
oportunidades comerciales y defenderse de amenazas externas a su bienestar futuro. La
herramienta mas es el analisis DOFA, llamado asi porque se trata de las fortalezas y debilidades
de los recursos de una empresa, asi como sus oportunidades y amenazas externas. De igual

importancia, un analisis DOFA excelente ofrece las bases para idear una estrategia que capitalice
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los recursos de la empresa, permitiendo aprovechar sus mejores oportunidades y protegerse de

las posibles amenazas que afecten su bienestar (Thompson , Strickland 111, & Gamble, 2016)

El analisis DOFA es de suma importancia para la empresa, pero no solo basta su
elaboracion, y la identificacion de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas; lo
importante de este analisis proviene del andlisis conjunto con la situacion actual de la empresa y
asi mismo los planes de accidn estratégicos que se desarrollen para mejorar la estrategia actual

de la marca. (Thompson , Strickland 111 , & Gamble, 2016)

Se proyecta una disminucion en la oferta de equipos necesarios para proyectos de
eficiencia energética debido a la escasez de minerales criticos como el litio y el cobalto,
esenciales para su produccion. La demanda de estos equipos esta en constante crecimiento, con
un aumento esperado del 15% anual en los préximos cinco afios, impulsada por el énfasis en la
sostenibilidad y la reduccion de emisiones de carbono. No obstante, la oferta de estos equipos
esta creciendo a un ritmo mas lento, alrededor del 5% anual, lo que puede llevar a una mayor
competencia por los recursos disponibles y a un aumento en los precios. Esta situacion exige que
las empresas desarrollen estrategias innovadoras para asegurar el suministro de estos

componentes esenciales.
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Figura 10. Anélisis DOFA Grupo GAMACO S.A.S

« Fuerte imagen de
marcalreputacion de la empresa
Capital intelectual superior
Capacidades para un buen

« Aumento de la demanda del
comprador para el producto de la
industria

Atender a grupos de clientes o
segmentos de mercados

.

servicio al cliente adicionales
+ Capacidades para un buen manejo Expansion a nuevos mercados
de la cadena de abastecimiento geograficos
Aperturas para explotar nuevas
tecnologias

|

Amenazas

» Vulnerabilidad ante las fuerzas
impulsoras de la industria

» Cambio de las necesidades y
gustos del comprador, lo cual lo
aleja del producto de la industria

= Nuevos requisitos regulatorios
costosos [aumento de costos
operacionales)

» Competencia con mayor
capacidad de negociacian

§ Z
DOF ’

Mayores costos unitarios
generales en relacion con los
competidores importantes

= Carenciade CMR
« Déficit de estrategia de mercadeo
» Balance general débil, pocos

recursos financieros para crecer,
gran carga de deuda

Fuente: Elaboracion propia (2023)

De acuerdo con el Analisis DOFA anterior del Grupo Gamaco S.A.S, en cuanto a las
fortalezas y debilidades que son analisis internos de la organizacion, se cuenta con altas
oportunidades de mejora, pero asi mismo se pueden resaltar las fortalezas, identificando esos
diferenciales de la marca que le permitiran ser competitivos en el mercado y establecer dentro de

la estrategia de la marca una propuesta de valor diferencial que sea competitiva en el mercado.
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En cuanto a las debilidades, se evidencia que existe una carencia de un sistema CRM
para apoyar las estrategias de mercadeo, adicional no se clasifican las bases de datos por linea de

negocios y no hay manera de realizar campanas y estudios con los datos de los clientes actuales.

En cuanto a la pagina web y redes sociales, no hay contenido de valor que genere
comunidad o interés ni estrategias de marketing digital que permitir atraer al segmento objetivo,
por otra parte, el personal operativo no tiene buen desarrollo de habilidades blandas ni
organizacionales presentan tiempos muertos altos sin identificar que afectan la oportunidad de
respuesta a los clientes. No existen procedimientos para planear, iniciar, ejecutar y cerrar un
proyecto. No se cuenta con proyeccion de gastos e inversiones. Del mismo modo, no tenemos
los estados financieros y balances al dia. El gerente cuenta con bajas habilidades de

administracion, poco control del proceso de RRHH.

Teniendo en cuenta lo anterior del analisis interno, existen diferentes factores que se
deben trabajar en cuanto a la organizacion, aprovechando las oportunidades y fortalezas
mencionadas en la tabla 1, las cuales se pueden trabajar dentro de la estrategia y asi mismo estar

atentos a las amenazas bajo planes de accidn dentro de la estrategia de la marca.

Ahora bien, al realizar el cruce de variables podemos determinar lo siguiente:

Fortalezas y Oportunidades (FO):

Aprovechar la fuerte imagen de marca para expandirse a nuevos mercados geogréaficos:
La reputacion y la marca solida de la empresa pueden ser palancas para entrar en mercados

donde la empresa aln no esta presente.
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Utilizar el capital intelectual superior para explotar nuevas tecnologias: La capacidad
intelectual de la empresa puede facilitar la adopcion de tecnologias emergentes, mejorando la

competitividad y eficiencia.

Fortalezas y Amenazas (FA):

Aplicar el buen servicio al cliente para enfrentar la competencia con mayor capacidad de
negociacion: Un servicio al cliente excepcional puede ser una ventaja competitiva frente a rivales

mas grandes que se basan principalmente en su capacidad de negociacion.

Aprovechar la reputacion y capital intelectual para adaptarse rdpidamente a nuevos
requisitos regulatorios: La solida reputacion y el conocimiento avanzado de la empresa pueden

facilitar una adaptacion mas rapida y eficiente a los cambios regulatorios.

Debilidades y Oportunidades (DO):

Reducir los costos unitarios mediante la adopcion de nuevas tecnologias: Implementar

tecnologias méas avanzadas puede ayudar a reducir costos y mejorar la eficiencia operativa.

Desarrollar una estrategia de marketing para atender nuevos segmentos de mercado: La
creacion de una estrategia de marketing robusta puede ayudar a la empresa a capturar nuevos

grupos de clientes y segmentos de mercado.

Debilidades y Amenazas (DA):



35

Mejorar el balance general y reducir la deuda para resistir las fuerzas impulsoras de la
industria: Fortalecer la situacion financiera de la empresa puede ofrecer mayor resiliencia ante

cambios en la industria y competencia.

Implementar sistemas de CRM para entender mejor los cambios en las necesidades del
comprador: Adoptar sistemas de gestion de relaciones con clientes puede proporcionar insights

valiosos para anticiparse y adaptarse a los cambios en las preferencias de los prospectos.

2 Estudio de mercado

2.1 Caracterizacion de los clientes

El segmento objetivo de la empresa Gurpo GAMACO S.A.S, es un segmento
empresarial, donde entran medianas y grandes empresas que generalmente son Manufactureras
(Ingenieros de mantenimiento, produccion y gerentes), Constructoras, Minas y Empresas de alta

ingenieria

El cliente potencial de la marca esta ubicado en la ciudad de Manizales, principalmente
en la industria de manufactura ya que son empresas que demandan en mayor medida el uso de
energia y del portafolio en si de la organizacion, por lo cual este estudio se centrara en dicho

sector econémico.

El sector de la manufactura, aporta la mayor parte de la inversion mundial en cuanto a

investigacion y el desarrollo tecnolégico, asi mismo, tiene los mayores encadenamientos
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productivos y genera gran cantidad de empleo, ayuda a promover el desarrollo de nuevas
tecnologias que se aplican a los procesos y productos, y a su vez, utiliza gran cantidad de

recursos naturales y energia para sus procesos de produccion. (SIAC, 2022)

2.1.1 Mercado objetivo:

Dado que el estudio y la estrategia se enfocan en el sector manufacturero, es importante
resaltar que, aunque este sector es amplio, no todas las empresas manufactureras de la region son
el grupo objetivo de Grupo GAMACO S.A.S. Solo 19 empresas cumplen con una serie de
requisitos especificos, caracterizados por su tamafio y necesidades particulares. Esto se debe a
que los servicios ofrecidos por Grupo GAMACO S.A.S. son muy especializados, y no todas las

empresas de la region los requieren.

Tabla 1. Empresas activas en Manizales afio 2022.

EMPRESAS ACTIVAS EN MANIZALES 2022
Alojamiento y

ACTIVIDAD ECONOMICA COMercio alpormayor = - e de Industria  Actividades profesionales, o\ o
y al por menor . manufacturera cientificas y tecnicas.
comida
N° de empresas 6.934 2.050 1.484 1.151 942

Fuente: Elaboracién propia (2023)

Segun los Estudios Econémicos y Competitividad que se realizan con base en RUES, en
la ciudad de Manizales por actividad econdémica, el 75% de las empresas de la ciudad se
encuentra especialmente en cinco actividades econdmicas que son: comercio al por mayor y al

por menor con un 41% que equivale a 6.934 empresas, alojamiento y servicios de comida con
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un 12,1% con 2.050 empresas, industria manufacturera con un 8,8%, 1.484 empresas,
actividades profesionales, cientificas y técnicas en un 6,8%, 1.151 empresas y por ultimo
construccion que representa el 5,6% lo que equivale a 942 empresas (Universidad de

Manizales, 2022).

Sin embargo, de las empresas activas del sector, Grupo GAMACO SAS, ha seleccionado 19
empresas como clientes potenciales a los cuales desea llegar en un plan estratégico establecido
desde el afio 2019, debido a que son un amplio potencial ya que son empresas que demandan en

mayor medida los servicios que ofrece actualmente la empresa en el mercado.

Tabla 2. Empresas prospectos de foco estratégico Grupo GAMACO S.A.S
Mabe

Industria Licorera de Caldas
Buencafe Liofilizados
Productos Quimicos Andinos
Toptec

Herragro

Aris Mining

Normandy

Super de Alimentos

Celema

Induma
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Indudise

Bellota

Etex Colombia
Progel

Tablemac

Hada Internacional
Descafecol

Riduco

Fuente: Elaboracién propia (2023)

Teniendo en cuenta lo anterior, se tendrén en cuenta las 19 empresas que son foco estratégico

actual de la empresa.

La seleccion de las empresas mencionadas como foco estratégico para Grupo GAMACO S.A.S.
se basa en varios factores clave que alinean con la mision y la especializacion de la compafiia en
el sector de servicios energéticos y tecnologicos avanzados. A continuacion, se explican las

razones detras de esta seleccion:
- Relevancia Sectorial y Especializacion:

Grupo GAMACO S.A.S. se especializa en la provision de soluciones avanzadas en eficiencia
energeética, automatizacion industrial y tecnologias innovadoras. Las empresas listadas son

actores significativos en sectores que demandan este tipo de servicios especializados. La
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necesidad de alta tecnologia y soluciones personalizadas en eficiencia energética y
automatizacion industrial es particularmente critica en industrias como la manufacturera,
alimentaria, y quimica, donde la eficiencia y la innovacion son esenciales para mantener la

competitividad y cumplir con regulaciones estrictas.

- Capacidad de Inversion y Necesidades Especificas:

Las empresas seleccionadas son grandes corporaciones con la capacidad financiera y el interés
en invertir en proyectos de alta tecnologia y eficiencia energética. Esto se alinea con la capacidad
de Grupo GAMACO S.A.S. para ofrecer soluciones de alto valor afiadido que requieren
inversiones significativas y a largo plazo. Empresas como Mabe, Buencafé Liofilizados, y Etex
Colombia, por ejemplo, tienen la infraestructura y los recursos necesarios para implementar

tecnologias avanzadas que optimicen sus procesos y reduzcan su impacto ambiental.
- Potencial de Impacto y Volumen de Operaciones:

Estas empresas tienen operaciones a gran escala, 1o que significa que cualquier mejora en
eficiencia energética o procesos tecnoldgicos puede resultar en significativos ahorros y
beneficios medioambientales. Por ejemplo, la Industria Licorera de Caldas y Toptec, con sus
amplias operaciones de manufactura, pueden beneficiarse enormemente de las soluciones de
eficiencia energética y automatizacién industrial que ofrece Grupo GAMACO, contribuyendo no

solo a su rentabilidad sino también a sus compromisos de sostenibilidad.
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- Evitar Segmentos de Mercado con Recursos Limitados:

Grupo GAMACO S.A.S. ha decidido centrarse en grandes corporaciones y no en pequefas y
medianas empresas (PYMESs) debido a la naturaleza y el costo de sus servicios especializados.
Las PYMEs, a menudo, no cuentan con los recursos financieros ni la infraestructura necesaria
para implementar las soluciones avanzadas que GAMACO ofrece. Enfocarse en grandes
empresas garantiza un mejor retorno de la inversion en actividades de mercadeo y ventas, y

permite a GAMACO consolidar su posicién como lider en el sector.

- Compatibilidad con Estrategias de Sostenibilidad y Expansion:

Las empresas seleccionadas estdn comprometidas con la sostenibilidad y la innovacién, lo que
coincide con la mision de GAMACO de promover tecnologias verdes y eficientes. Este
alineamiento estratégico no solo facilita la colaboracion, sino que también abre puertas para
proyectos conjuntos de investigacion y desarrollo, impulsando la innovacién en el sector.
Ademas, empresas como Aris Mining y Descafecol tienen planes de expansion y diversificacion
que pueden beneficiarse de los servicios de GAMACO, haciendo de ellas socios estratégicos

ideales.

- Capacidad de Adaptacion a Normativas Internacionales:

Muchas de estas empresas operan en mercados internacionales o estan sujetas a regulaciones
estrictas en términos de eficiencia energética y sostenibilidad. Grupo GAMACO S.A.S. tiene la

experiencia y el conocimiento necesarios para ayudar a estas empresas a cumplir con estas
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normativas, proporcionando una ventaja competitiva en el mercado global. Empresas como
Super de Alimentos y Progel, que exportan sus productos, pueden beneficiarse enormemente de
las soluciones de GAMACO para mejorar sus procesos y cumplir con las normativas

internacionales mas rigurosas.

2.1.2 Formulacion del problema

La competencia constante en el mercado reta a las empresas a ser competitivas, con
propuestas innovadoras que posicionen las marcas en las mentes de los clientes, si las
empresas no logran este enganche pueden caer en la quiebra y en el cierre definitivo de la
marca. Grupo GAMACO S.A no cuenta actualmente con un posicionamiento de marca
reconocido, ni un plan estratégico por medio de un plan de mercadeo que integre todas las

areas bajo una estrategia diferencial para la marca.

Pregunta de investigacion: ¢;Como posicionar el servicio de eficiencia energética

que ofrece Grupo Gamaco SA en los 19 clientes potenciales?

2.1.3 Objetivos de investigacion

e Objetivo General: Identificar ventajas competitivas de Grupo GAMACO SAS,

para posicionarla en el mercado.
e Objetivos especificos:

- Analizar las practicas que actualmente realizan en los procesos para ser

mas eficientes energéticamente.
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- Evaluar si el portafolio actual de la marca satisface las necesidades de los

clientes en cuanto a eficiencia energética.

- Identificar aspectos que valoran de la marca y los hace elegirla.

- Identificar aspectos de mejora de la oferta actual de servicios de la marca
- ldentificar y analizar las caracteristicas de las principales empresas

competidoras de Grupo GAMACO S.A.S., con el fin de disefiar un

benchmarking que permita establecer mejoras y ventajas competitivas. Se

adiciona un benchmarking

2.1.4 Tipo de investigacion utilizada

Para el estudio de mercado, se selecciond una investigacion de mercados cuantitativa
descriptiva, la cual es una investigacion concluyente que tiene como principal objetivo describir
el objeto de estudio, permitiendo caracterizar y estudiar el mercado (Malhotra N. , 2017). A
traves de esta investigacion, se espera cumplir con los objetivos propuestos, caracterizando a los
clientes y determinando la percepcion de los clientes actuales de Grupo Gamaco S.A con

respecto a la marca.

En el estudio de mercado se utilizaron diferentes fuentes, las cuales se describen a

continuacion:

2.1.5 Fuentes de datos:

Primarias: Encuesta a clientes actuales
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Secundarias: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica - DANE . Anif - Centro de

Estudios Econdmicos

2.1.6 Diseno de los instrumentos cuantitativos.

Se definid realizar una investigacion de mercados cuantitativa descriptiva, por lo cual el
instrumento que se utiliz6 para la medicién de la percepcién del cliente actual y cliente prospecto
es la encuesta. La encuesta fue realizada a clientes actuales (empresas que han contratado al
menos un servicio con Grupo GAMACO) que equivalen al 21% y a clientes potenciales 79% del

total de la muestra. Se aclara dicha informacion en nuevo parrafo

Se realizaron diferentes preguntas el cual fe dirigido a los Ingenieros de Mantenimiento e
Ingenieros de produccion de las 19 empresas seleccionadas con el fin de cubrir los objetivos de
la investigacion y se compartira por medio de un enlace de Google forms a los clientes

potenciales para que pueda ser diligenciada, tabulada y analizada.

2.1.7 Trabajo de campo y tabulacion.

El instrumento que se utilizé para la medicion de la percepcidn del cliente actual y
cliente prospecto fue una encuesta. Se realizaron diferentes preguntas con el fin de cubrir los
objetivos de la investigacion y se compartira por medio de un enlace de Google forms a los
clientes potenciales para que pueda ser diligenciada, tabulada y analizada. Dicha encuesta tuvo
una duracion de seis meses, lo anterior debido a que la participacion de los clientes potenciales

era limitada y se debieron contactar por teléfono en reiteradas ocasiones.
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Figura 11. Tamafio de la empresa
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Fuente: Elaboracion propia (2023)

De acuerdo con la figura 10, el 72% son empresas con méas de 200 empleados, le sigue
con un 27,8% empresas de 51 a 200 empleados, lo que refleja que la muestra de clientes

potenciales son empresas grandes. El objetivo no es saber el nimero de empleados como lo

planteas atras, es saber el tamafio de la empresa.

Figura 12. Numero de tableros eléctricos que maneja la empresa
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Fuente: Elaboracién propia (2023)

En cuanto al namero de tablero eléctricos, el 55% manejan mas de 20 tableros, lo cual es
positivo porque es una oportunidad para ofrecer mayores servicios y asesorias a estas empresas
ya gue requieren un componente eléctrico significativo y asi mismo el uso de estos tableros para

proteger los componentes de mando y control.

Figura 13. Numero de subestaciones eléctricas
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Fuente: Elaboracion propia (2023)

El 33,3% de los encuestados, cuenta con 3 subestaciones eléctricas, estas sirven para la
produccion, conversion transformacion y distribucion de la energia, también es positivo dado que
es un namero significativo de subestaciones y asi mismo su demanda eléctrica, por esta razén
lograr fidelizar estas empresas seria de gran importancia dado que son empresas competitivas en

la industria y que pueden demandar gran cantidad de productos y servicios.



Figura 14. Que practicas realizan para que los procesos sean mas eficientes
energéticamente
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Fuente: Elaboracién propia (2023)

Las practicas que utilizan actualmente las empresas de la muestra para que los procesos
sean energéticamente eficientes son, en un 33,3% los cambios operacionales y optimizacion de
procesos, seguido un mismo 33,3% de la optimizacion y mejora de las instalaciones. Con un
11,1% entra la incorporacion de equipos de alta eficiencia energética dotados con nuevas

tecnologias y el mantenimiento preventivo y predictivo de alarmas.
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Figura 15. Que empresas de servicios y consultoria del sector electrico y de
telecomunicaciones contrata actualmente para su negocio
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Fuente: Elaboracion propia (2023)

De acuerdo a lo mencionado por los encuestados, aproximadamente el 39% contrata
servicios con Isagen, seguido de Grupo Gamaco,, el principal competidor actual de la marca es

Isagen, por lo cual es importante analizar las razones de las siguientes preguntas.

Figura 16. Porque eligio esa empresa para la prestacion de este servicio?
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Las principales razones para elegir la marca actual con la que trabajan de acuerdo a la
muestra es el servicio, el conocimiento y el acompafiamiento. Estos atributos se deben

fortalecerse para entregar mayor a los clientes.

Figura 17. ; Como califica la experiencia con esa marca?

o Mmoo mo MW 2(50%) MW 250%)

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Figura 18. A través de que canales se enter6 de sus servicios

49
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Fuente: Elaboracién propia (2023)

El canal por el cual se enteran de los servicios enfocados en el sector econémico de
interés de Grupo Gamaco son los referidos con un 83,3%, por tanto el voz a voz y la experiencia
de los clientes es vital para asi mismo atraer clientes nuevos potenciales para la marca, seguido a
referidos el siguiente canal es la pagina web con un 16,7% lo que indica que es crucial evaluar la
experienciay el disefio de experiencia de usuario para revisar que aspectos se pueden mejorar y

potencializar para entregar mayor valor a los clientes.

Figura 19. Que atributos resalta de la marca elegida
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Los atributos que mas valoran de la marca con la cual contratan los servicios

actualmente, es la calidad, el servicio, tiempos de respuesta, garantias, acompariamiento y alta

responsabilidad.

Figura 20. Que recomendaciones haria a una nueva empresa de consultoria en servicios
de ingenieria eléctrica y de telecomunicaciones para ser elegida por su empresa
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Teniendo en cuenta las recomendaciones para elegir la marca, nuevamente se resalta el

tema de servicio, calidad y tecnologia con actualizaciones a la vanguardia.

Figura 21. Conoce usted a la empresa GRUPO GAMACO S.A.S. y los servicios que

ofrece.
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El 55,6% conoce la empresa, los cual es positivo para fortalecer el posicionamiento de la
marca, esto puede aprovecharse a favor para las estrategias que se plantean en el plan de

mercadeo.

1. Obijetivo especifico: Analizar las practicas que actualmente realizan en los

procesos para ser mas eficientes energéticamente.

Conclusiones y datos:

Enla

Figura 14. Que practicas realizan para que los procesos sean mas eficientes , se observé
que el 33,3% de las empresas encuestadas han implementado cambios operacionales y
optimizacion de procesos para mejorar la eficiencia energética, mientras que otro 33,3% se ha
centrado en la optimizacion y mejora de las instalaciones. Un 11,1% ha incorporado equipos de
alta eficiencia energeética y el mismo porcentaje ha implementado practicas de mantenimiento
preventivo y predictivo. Estos datos muestran que la mayoria de las empresas estan adoptando
medidas proactivas y diversas para mejorar la eficiencia energética, lo que sugiere un interés y

una tendencia hacia la sostenibilidad en el sector.

Obijetivo especifico: Evaluar si el portafolio actual de la marca satisface las necesidades de los

clientes en cuanto a eficiencia energética.
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Conclusiones y datos:

Segun la

Figura 15, los principales motivos por los cuales las empresas eligen los servicios de una
marca estan vinculados al servicio, conocimiento y acompafiamiento que esta ofrece. Aunque
estas razones no se relacionan directamente con la eficiencia energética, es notable que los
atributos de calidad y responsabilidad también se valoran altamente (Figura 18). Esto indica que
el portafolio de servicios de la marca tiene un impacto positivo en la percepcién del cliente, pero
es fundamental resaltar y mejorar la oferta en términos de eficiencia energética para alinearse

mejor con las necesidades del mercado.
Obijetivo especifico: Identificar aspectos que valoran de la marca y los hace elegirla.

Conclusiones y datos:

La

Figura 15 muestra que las razones principales para elegir una empresa son el servicio y
el conocimiento, mientras que la Figura 18 destaca la calidad, tiempos de respuesta, garantias y

acompariamiento como los atributos mas valorados. Estos resultados demuestran que los clientes
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valoran tanto la excelencia en el servicio como la calidad de los productos y servicios, lo que
sugiere que la marca debe continuar fortaleciendo estos aspectos para mantener y aumentar su

competitividad en el mercado.

Obijetivo especifico: Identificar aspectos de mejora de la oferta actual de servicios de la marca.

Conclusiones y datos:

En la Figura 19, se identificaron recomendaciones clave para mejorar la oferta de
servicios de la marca, tales como la actualizacién tecnoldgica y la mejora continua del servicio y
la calidad. Estos hallazgos indican que los clientes esperan que la marca no solo mantenga altos
estandares de calidad y servicio, sino que también se mantenga a la vanguardia en términos de
innovacion y tecnologia. Esto es crucial para asegurar la preferencia de los clientes y mejorar la

oferta actual de servicios.

3 Analisis de inteligencia competitiva

De acuerdo con Colombia Productiva, “el sector de Energia Eléctrica, Bienes y
Servicios Conexos estd compuesto por tres grandes subsectores: el primero se encarga de
producir, distribuir y comercializar la energia eléctrica; el segundo abarca a las empresas que
fabrican bienes asociados a la energia, como son transformadores, cables, tableros, motores y
otros bienes electromecanicos; y el tercero es el de servicios conexos, que se encarga de realizar
todos los procesos de ingenieria, disefio, consultoria, gestion, ejecucion e interventoria de

proyectos”. (Colombia Productiva, s.f, p.1)
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3.1 Andlisis externo

Para realizar el analisis externo del Grupo Gamaco S.A, se tendran en cuenta las cinco
fuerzas de Porter, las cuales, se analizaran a continuacion, el entenderlas y analizarlas, permitira
conocer mejor el sector y anticiparse a la competencia teniendo de esta manera mayor poder de

influir, y plantear estrategias acordes a los cambios del mercado (Porter, 2008).

Al igual que en el mercado de consumo, la segmentacion del mercado empresarial a
empresarial (B2B) se centra en identificar segmentos de mercado unicos basados en
caracteristicas comunes. Sin embargo, segmentar un mercado B2B es en muchos aspectos méas
desafiante que segmentar un mercado de consumo, debido a que las motivaciones, procesos y

consideraciones de los compradores B2B son significativamente

diferentes de las de los compradores de empresa a consumidor (B2C). La toma de

decisiones en los mercados B2B es considerablemente distinta de la

de los mercados de consumo. En el mercado B2B, las decisiones de compra suelen ser
complejas y estar entrelazadas con diversas reglas, ademas de involucrar a multiples individuos
con diferentes niveles de autoridad. En contraste, las decisiones en los mercados de consumo son
generalmente tomadas por un solo individuo o por un grupo reducido de personas. Los
compradores potenciales en los mercados B2B son multifacéticos y efimeros, lo que dificulta la
formulacion de estrategias de mercado. Es decir, es dificil identificar quién es el comprador

objetivo y a quién se
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deberia segmentar en el proceso de segmentacion del mercado B2B (Albrecht et al.,

2023).

3.1.1 Amenaza de nuevos entrantes

En el mercado nacional no se encuentra alto transito de empresas dedicadas a estas
operaciones y a pesar de la oportunidad de ingreso al mercado, no se evidencia un facil acceso
debido al alto conocimiento que requiere este campo, por tanto, no se encuentran con facilidad
Competidores con alta experiencia en el mercado, pese a existir otras empresas los clientes

eligen la calidad y el precio justo que ofrece Grupo GAMACO.

3.1.2 Amenaza de productos o servicios sustituos

Actualmente existen algunas empresas que ofrecen alternativas de solucion y asesoria en
el mismo mercado, estas son: Mecanicad, nicleo ingenieria, 1&D occidente. Ing. Eficiente. Son
productos sustitutos dado que no tienen la misma oferta, pero los servicios que ofrecen pueden

satisfacer la necesidad de los clientes en cuanto a los servicios ofrecidos por Grupo GAMACO.

3.1.3 Poder de negociacién de los proveedores

Hay menor capacidad de negociacion en tiempos de pago con proveedores importantes,
La disponibilidad de materiales e insumos con los proveedores afectan la capacidad de
negociacion, financiacion de pedidos con algunos proveedores, por lo cual tienen un control

grande sobre la empresa.
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3.1.4 Poder de negociacion de los compradores

Actualmente, no existen canales de distribucion y comunicacion eficientes, no se tiene
constante informacién sobre las necesidades de los clientes. Hay menor capacidad de
negociacién en acuerdos de pago con los clientes mas importantes, por lo cual si existe poder de

negociacion de clientes.

3.1.5 Rivalidad entre los competidores existentes

A pesar de encontrar otras ofertas en el mercado, Grupo GAMACO sigue sobresaliendo
por la excelencia, transparencia y precios en sus servicios. Hay algunas empresas que llevan
ventaja por su antiguiedad en el mercado y por sus influencias politicas. Sin embargo, se debe
tener presente el estudio de mercado realizado y seguir fortaleciendo los atributos deseados por

los clientes para que seamos su primera marca en eleccion.
Lideres en el mundo

Los principales competidores a nivel internacional son Clickie, Vestas Wind Systems y
Electrobras. A continuacion se detallan aspectos importantes sobre cada uno de los

competidores.

Clickie: Es un competidor fuerte en el tema de eficiencia electrica, ofrecen un sistema
que combina tecnologia IoT (Internet de las Cosas), herramientas de gestion, y la teoria del
comportamiento econémico, monitoreando en tiempo real las variables criticas de las

organizaciones que son clientes, uno de sus atributos es que entregan informacién oportuna gie
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permite optimizar la forma en que se utilizan los recursos, como la energia eléctrica. Ofrecen
adicional un ambiente amigable e interactivo para visualizar, gestionar, y valorar tus recursos.

(Clickie, 2024)

Vestas Wind Systems: Es lider mundial en soluciones de energia sostenible, disefian
fabrican, instalan y brindan mantenimiento a turbinas edlicas en todo el mundo, cuentan con

+169 GW de turbinas edlicas en 88 paises (Ventas Wind Systems, 2024.)

Eletrobras: Son lideres en generacion eléctrica en Brasil, con una participacion de
alrededor de 1/3 de la capacidad instalada total del pais. Son responsables con el medio ambiente
de casi la mitad de las lineas con tensidn superior o igual a 230 kV en el pais. (Eletrobas,

s.f.)lgual comentario

Lideres locales

Los principales competidores de Grupo Gamaco S.A.S a nivel nacional son: Nucleo
Ingenieria, Mecanicad, 1&D Occidente e Ingenieria Eficiente. Con el fin de analizarlos més a
detalle, se revisara primero los servicios que ofrecen y se evaluaran diferentes factores relevantes

en comparacion con los competidores.

-Mecanicad: Fundada en el afio 2010, ofrece el disefio de plantas, optimizacion de
procesos, eficiencia energética, emisiones de planos y visualizacion de proyectos en 3D, alta
experiencia en varias empresas de la ciudad. Cuenta con procedimientos establecidos (explora,
conoce, crea, experimenta, mide). Cursos virtuales, blog. Internacional (Colombia, Australia,

Panama), y cuenta con un rango de empleados de 11 a 50. (Mecanicad, s.f.)lgual a los anteriores
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-1 & D del occidente SAS: Se fundd en el afio 2011. Se componen por un equipo de
consultores especializados en el disefio y desarrollo de soluciones innovadoras, de calidad y
sustentables en Ingenieria Eléctrica, Ingenieria Civil y Arquitectura; cuentan con mas de 15 afios
de experiencia en la formulacién de proyectos de alto impacto social a nivel nacional y

perspectiva internacional. (Informa Colombia, 2023)

-Nucleo: Fue fundada en el afio 2015, aplica la resolucion CREG 015 de 2018 medicién y
diagnostico gratis, cuentan con un departamento de ingenieria y disefio, administrativo y
financiero, salud ocupacional; servicios: ingenieria eléctrica, civil, cableado estructurado,
telecomunicaciones, calidad de energia; sector: hospitalario, industrial y alimentos,
residencial/inmobiliario, comercial/institucional; ya han realizado cerca de 248 proyectos.
Tienen 183 empleados y 26 afios de experiencia en SG-SST contando con un equipo

multidisciplinario. (Informa Colombia, 2023)

-Grupo GAMACO: Se fundo en el afio 2017, es una empresa de consultoria en energia
renovables, Consultoria en analisis de datos, Disefio de instalaciones eléctricas y Consultoria en

Eficiencia Energética. (Grupo Gamaco, s.f.)

Enla

:Matriz del perfil competitivo en la cual se evalla teniendo presente los siguientes puntajes
relacionados en la figura 19.



CALIFICACION PESO
1 Débiles 0,0[{Poca importancia
Menos débiles 1,0|Alta impotancia
3 Fuertes

4 Muy fuertes

Fuente: Elaboracion propia (2023)
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La tabla 3 indica el puntaje de calificacion utilizado para el desarrollo de la matriz del perfil

competitivo (benchmarking). De acuerdo a los factores criticos, se propone una calificacion de 1-

4, siendo 1 una calificacion débil de un criterio y 4 una calificacion de muy fuertes.

Adicionalmente, se presenta una ponderacion (peso ponderado) con el objeto de cuantificar y

establecer un analisis de la competencia multicriterio.

Tabla 3. Matriz del perfil competitivo

Peso

Gru po GAMACO
@° GAMACO

Mecanicad

Mecanicad

Productos y
Servicios

0,25

Calificacion:

4

Peso ponderado:

1

Calificacion:

3

Peso ponderado:

0,75

Calidad del
servicio

0,2

Calificacion:

5

Peso ponderado:

1

Calificacion:

4

Peso ponderado:

0,8

Innovacion y
tecnologia

0,25
Calificacion:
3

Peso ponderado:

0,75

Calificacion:

4

Peso ponderado:

1

Estrategias  Total
de

marketing
0,3 1

Calificacion:
2
3,35

Peso ponderado:

0,6

Calificacion:
3
3,45
Peso ponderado:

0,9



Ndcleo Ingenieria

/<)
Yo DE

(<)
8/
NUCLEO

I&D de occidente

de Occidente SAS.

INGENIERIA Y DISENO

Ingenieria eficiente

[ﬁ% Ingenieria

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Calificacion:

5

Peso ponderado:

1,25

Calificacion:

3

Peso ponderado:

0,75

Calificacion:

3

Peso ponderado:

0,75

Calificacion:

4

Peso ponderado:

0,8

Calificacion:

3

Peso ponderado:

0,6

Calificacion:

4

Peso ponderado:

0,8

Calificacion:

3

Peso ponderado:

0,75

Calificacion:

3

Peso ponderado:

0,75

Calificacion:

4

Peso ponderado:

1

Calificacion:

3

Peso ponderado:

0,9

Calificacion:

4

Peso ponderado:

1,2

Calificacion:

3

Peso ponderado:

0,9
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3,7

3,3

3,45

Grupo GAMACO junto con Mecanicad son las empresas mas fuertes del sector, asi

mismo, Mecanicad presenta una ventaja en cuanto a la capacidad tecnoldgica, por esta razon,

Grupo GAMACO debe buscar estrategias de forma que le permitan ser el aliado clave de los

clientes, con inversiones en tecnologias que llamen la atencion de este.

Asi mismo, debe de aprovechar la ventaja que tiene en factores como calidad/precio y

marketing, demostrando que la calidad de la prestacion de sus servicios justifica sus precios.

Debido a la restriccién de la informacion de la competencia se procede a realizar una

valoracion de acuerdo con la informacidn recolectada de las paginas web, redes sociales y

conocimiento del mercado regional. Grupo GAMACO S.A.S. se destaca en calidad de servicio y

cuenta con una oferta de productos y servicios solida, pero necesita mejorar significativamente
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sus estrategias de marketing e innovacién tecnoldgica para aumentar su competitividad. Se
recomienda invertir en campafias de marketing efectivas, tanto digitales como tradicionales, y
desarrollar programas de fidelizacion de clientes para aumentar la visibilidad de la marcay la
penetracion en el mercado. Ademas, es crucial fomentar la innovacion mediante programas de
investigacion y desarrollo (1+D) y la adopcion de nuevas tecnologias para mejorar la eficiencia y
calidad de sus productos. Fortalecer la calidad del servicio debe seguir siendo una prioridad para
mantener la ventaja competitiva actual. La implementacién de estas acciones permitird a Grupo
GAMACO mejorar su posicion en el mercado y diferenciarse de sus competidores de manera

mas efectiva.

Productos vy Servicios

Preguntas Clave:
e ;Qué tipos de productos y servicios ofrece cada competidor?
e ;Qué caracteristicas diferencian a sus productos y servicios?

Meétricas:
e Variedad de productos/servicios.
e Caracteristicas Unicas.
e Grado de personalizacion.

Calidad del Servicio

Preguntas Clave:



e Cual es el nivel de satisfaccion del cliente?
e ;COmMo gestionan las quejas y reclamos?

Métricas:
e Indices de satisfaccion del cliente.

e Tiempo de respuesta a quejas/reclamos.
e Evaluaciones de calidad del servicio.

Innovacion y Tecnologia

Preguntas Clave:

e ;Qué tecnologias utilizan en sus procesos?
e ;Cbmo invierten en innovacion?

Métricas:
e Tecnologias adoptadas.

e Inversion en 1+D.
e Frecuencia de innovacion de productos.

Estrategias de Marketing

Preguntas Clave:

e ;Qué canales de marketing utilizan?

63
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e ;Cual es la propuesta de valor de cada competidor?

Métricas:
e Canales de marketing utilizados.
e Inversiones en marketing.
e Diferenciacion de la propuesta de valor.

4  Plan estratégico

Contar con un plan estratégico, ayuda a ver la organizacion desde un todo, con una vision
orientada la estrategia y capaz de adaptarse con resiliencia a los cambios, esta estrategia se apoya
del marketing con el fin de dirigir y coordinar la orientacién y los objetivos de la marca; que
tiene en cuenta la vision estratégica y las diferentes tacticas que se llevaran a cabo para lograr los
objetivos planteados y debe contar con objetivos de corto y largo plazo, que permitan alinear a la

empresa y sus funcionarios. (Kotler et al., 2024)

4.1 Objetivo de mercadeo

Posicionar en el departamento de Caldas a la empresa Grupo GAMACO S.A.S.,
atrayendo a las empresas prospectos fidelizandolas como clientes en el afio 2024 y logrando un

crecimiento en ventas del 15 %.
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4.2 Segmentacion y posicionamiento

La estrategia esta dirigida principalmente a los 19 clientes potenciales de la ciudad de
Manizales, los cuales se espera vincular con la marca, adicionalmente se propone atraer por
medio de redes sociales y relacionamiento, empresas medianas y grandes Manufactureras
(Ingenieros de mantenimiento, produccion y gerentes), Minas y Empresas de alta ingenieria y

que se encuentren ubicadas en la ciudad de Manizales.

Mabe

Mabe es una empresa de origen mexicano con una fuerte presencia en Colombia desde
1993. Se especializa en la fabricacion de electrodomésticos, produciendo alrededor de 3,800
neveras diarias en su planta ubicada en Manizales. El 55% de su produccidn se destina a la
exportacion, abarcando mercados como Peru, Ecuador, Chile y Centroamerica. Mabe genera
aproximadamente 1,500 empleos directos y 4,500 indirectos en Colombia. La compaiiia se
enfoca en innovacion tecnoldgica y sustentabilidad, destacando productos como neveras, aires

acondicionados y lavadoras que ofrecen ahorro de energia y agua (Semana) (Yahoo Finanzas).
Industria Licorera de Caldas

La Industria Licorera de Caldas (ILC) es una reconocida empresa colombiana dedicada a
la produccion y comercializacién de licores. Fundada en 1905, la ILC es famosa por sus
productos, especialmente su ron y aguardiente. La compafiia se destaca por su compromiso con

la calidad y la sostenibilidad, implementando practicas responsables en todas sus operaciones.
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Ademas, la ILC ha ganado diversos premios internacionales que certifican la excelencia de sus

productos.
Buencafé Liofilizados

Buencafé Liofilizados es una empresa colombiana perteneciente a la Federacion Nacional
de Cafeteros de Colombia. Se especializa en la produccion de café liofilizado de alta calidad,
exportando sus productos a mas de 60 paises. La compafiia utiliza tecnologia avanzada para
garantizar la preservacién del aroma y sabor del café colombiano. Buencafé es conocida por su
compromiso con la sostenibilidad y el apoyo a los caficultores locales, asegurando practicas

agricolas responsables y sostenibles.
Aris Mining

Aris Mining es un productor de oro con operaciones en América. En Colombia, opera las
minas de Segovia y Marmato. Las Operaciones de Segovia son minas subterraneas de oro
ubicadas en Antioquia, conocidas por su alta ley y su historia de produccion de mas de 150 afios.
La mina de Segovia produjo 203,000 onzas de oro en 2023 y espera aumentar su produccion a
mas de 300,000 onzas anuales despues de la expansion de sus instalaciones de procesamiento en

2025 (Aris Mining Corporation) (Aris Mining Corporation).

Super de Alimentos
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Super de Alimentos es una empresa colombiana fundada en 1948, dedicada a la
produccion de confiteria y chocolates. Sus productos incluyen gomas, caramelos, chocolates, y
productos de salud y bienestar. La empresa ha ampliado su mercado a nivel nacional e

internacional, exportando a varios paises en Ameérica, Europa y Asia

Celema

Celema (Cooperativa de Productores de Leche de Medellin) es una cooperativa
colombiana dedicada a la produccion de productos lacteos. Fundada en 1948, Celema produce y
comercializa leche, quesos, yogures y otros productos lacteos. La cooperativa se enfoca en
mantener altos estandares de calidad y sostenibilidad en su produccion, apoyando a sus

productores asociados y promoviendo el desarrollo social y econémico en la region

Induma

Induma (Industria Metalmecanica de Antioquia S.A.S) es una empresa colombiana
especializada en la fabricacion de estructuras metalicas para diferentes sectores, incluyendo la
construccion y la infraestructura. Fundada en 1977, Induma se ha consolidado como un lider en
la industria metalmecanica, ofreciendo soluciones integrales que abarcan desde el disefio hasta la
instalacion de estructuras metalicas. Sus productos y servicios incluyen puentes, edificaciones
industriales, torres de telecomunicaciones, y mas. La empresa se destaca por su compromiso con

la calidad, la innovacion, y la sostenibilidad
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Indudise

Indudise (Industrias Dise S.A.S) es una empresa colombiana que se dedica a la
fabricacion y comercializacién de maquinaria para la industria alimentaria. Con mas de 40 afios
en el mercado, Indudise ofrece soluciones tecnologicas avanzadas para la produccién de
alimentos, incluyendo equipos para el procesamiento de frutas y vegetales, lineas de envasado, y
sistemas de automatizacion industrial. La empresa se caracteriza por su enfoque en la innovacion
y la calidad, y cuenta con un equipo de profesionales altamente capacitados que garantizan el

desarrollo de soluciones a la medida de las necesidades de sus clientes .

Bellota

Bellota es una empresa colombiana que forma parte del Grupo Corporacion Patricio
Echeverria, dedicada a la fabricacion de herramientas de mano y productos de corte para la
agricultura, la construccion, y la industria. Con una amplia gama de productos que incluye
machetes, hachas, limas, sierras, y herramientas de jardin, Bellota se ha destacado por la alta
calidad y durabilidad de sus productos. La empresa tiene una fuerte presencia en el mercado
nacional e internacional, exportando sus productos a mas de 120 paises. Bellota se compromete
con la innovacion y la mejora continua, manteniendo altos estandares de produccion y servicio al

cliente .

Etex Colombia

Etex Colombia es una empresa perteneciente al Grupo Etex, especializado en soluciones

de construccidn sostenibles. Etex Colombia ofrece una variedad de productos que incluyen
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placas de yeso, sistemas de tabiqueria, y soluciones de fachadas y techos. La empresa se enfoca
en la innovacion y la sostenibilidad, proporcionando materiales que mejoran la eficiencia
energética y la calidad de las construcciones. Etex Colombia trabaja en colaboracién con
arquitectos, ingenieros, y constructores para desarrollar soluciones que respondan a las

necesidades del mercado local y global

Progel

Progel es una empresa colombiana especializada en la produccién de gelatinas
comestibles y productos derivados. Con una trayectoria de mas de 30 afios, Progel ofrece una
amplia gama de gelatinas, flanes, y otros postres, tanto en presentaciones para el consumidor
final como en formatos industriales para otras empresas de alimentos. La empresa se distingue
por su compromiso con la calidad, la innovacion, y el desarrollo de productos saludables y
nutritivos. Progel exporta sus productos a varios paises y se ha posicionado como un referente en

el mercado de gelatinas en Colombia y Latinoamérica

Tablemac

Tablemac es una empresa colombiana dedicada a la fabricacion de tableros de madera
aglomerada y MDF (fibra de densidad media). Fundada en 1979, Tablemac se ha consolidado
como uno de los principales productores de tableros en Colombia, ofreciendo productos que son
utilizados en la fabricacion de muebles, decoracion interior, y construcciones. La empresa se
caracteriza por su enfoque en la sostenibilidad, utilizando materias primas provenientes de

bosques reforestados y aplicando procesos de produccion ecoeficientes. Tablemac tambiéen se



70

compromete con la innovacién y la calidad, asegurando que sus productos cumplan con los

estandares internacionales

Hada Internacional

Hada Internacional es una empresa colombiana especializada en la fabricacion y
comercializacion de productos de higiene y cuidado personal. Con més de 50 afios en el
mercado, Hada Internacional ofrece una amplia gama de productos que incluyen jabones,
champus, cremas, y desinfectantes. La empresa se enfoca en la calidad y la innovacion,
desarrollando productos que responden a las necesidades de los consumidores y cumplen con los
mas altos estandares de seguridad y eficacia. Hada Internacional exporta sus productos a varios
paises en América Latina y se ha posicionado como un referente en el sector de higiene y

cuidado personal en la region

Descafecol

Descafecol (Descafecol S.A.S) es una empresa colombiana dedicada a la produccion de
café descafeinado de alta calidad. Utilizando un proceso natural de descafeinizacion que
conserva el sabor y aroma del café, Descafecol se ha destacado en el mercado tanto nacional
como internacional. La empresa se compromete con la sostenibilidad, aplicando préacticas
responsables en toda su cadena de produccion, desde el cultivo del café hasta el procesamiento y
la exportacion. Descafecol trabaja en estrecha colaboracion con caficultores colombianos,
garantizando un producto final que cumple con los mas altos estandares de calidad y

sostenibilidad
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Riduco

Riduco es una empresa colombiana dedicada a la fabricacion de productos plasticos.
Fundada en 1962, Riduco se ha consolidado como un lider en la industria del plastico en
Colombia, ofreciendo una amplia gama de productos que incluyen envases, embalajes, y
articulos para el hogar. La empresa se caracteriza por su enfoque en la innovacion y la
sostenibilidad, aplicando tecnologias avanzadas en sus procesos de produccion y utilizando
materiales reciclables. Riduco exporta sus productos a varios paises y se compromete con la
calidad y el servicio al cliente, asegurando que sus productos cumplan con las expectativas del

mercado nacional e internacional

Toptec

Toptec es una empresa colombiana especializada en la fabricacion y distribucién de
sistemas de seguridad electronica. La compafiia se centra en soluciones innovadoras, incluyendo
camaras de vigilancia, sistemas de control de acceso y alarmas, disefiadas para satisfacer las
necesidades de seguridad de diversos sectores. El compromiso de Toptec con la calidad y la
satisfaccion del cliente la ha establecido como lider en la industria de la seguridad electronica en
Colombia. Las soluciones de la empresa se utilizan ampliamente en entornos residenciales,
comerciales e industriales, proporcionando tecnologias de seguridad confiables y de ultima

generacion

Herragro
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Herragro es un fabricante lider de herramientas agricolas e industriales en Colombia. La
empresa produce una amplia gama de herramientas y equipos de alta calidad disefiados para
satisfacer las necesidades de agricultores, constructores y trabajadores industriales. Los
productos de Herragro son conocidos por su durabilidad, precision y fiabilidad, lo que los hace
esenciales para diversas aplicaciones agricolas e industriales. La empresa enfatiza la innovacion
y la mejora continua en sus procesos de fabricacion, asegurando que sus herramientas se

mantengan a la vanguardia de la industria.

4.3 Creacion de valor

Se presenta el lienzo de valor, el cual analiza los principales puntos de dolor y puntos de
satisfaccion del cliente potencial. Asimismo, se ilustra como la empresa se esfuerza por mitigar
estos puntos de dolor, ofreciendo soluciones que generen un verdadero valor, lo que a su vez

permite a la organizacion destacarse y diferenciarse en el mercado.

Figura 22. Lienzo de valor



Generadores de ganancias

+ Servicios y consultorias especializadas en el sector
eléctrico

« Ingenieria de alta calidad

+ Personal experto y altamente calificado

« Reduccién de emisiones
de CO2 que se dan per
rocesos industriales mediante
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Alegrias

- Ahorrar costos de energia sin
disminuir la produccién.
5n de nuevas
para reducir las emisiones
de CO2 y obtener beneficios
econdémicos

9

+ Tener claro cual es el
consume eléctrico y el
costo del mismo

Contar con asesoria canstante y
capacitaciones para evitar
malas practicas en preduccién.

Estar informado de las
empresas que presten

[os soluciones de fici energética

- Reduccién de costos por
perdidas innecesarias de
energia.

+ Asesorias personalizadas segun las
necesidades

- Contacto permanente con quienes prestan el
servicio de asesorfas y acompafiamientos.

+ Garantia de alta calidad en los servicios
ofrecidos.

«  Presentar multas por aumento en

Mapa de valor

Fuente: Elaboracion propia (2023)

soluciones para evitar
sobrecostos de produccion

Presentar sobrecostos de

produccién por malas practicas '\ . Tener elaros los beneficios

econdmicos por buenas
practicas y reduccién de
consumo energético

sjusljo |op sofoqoi

energla reactiva al momento de
producir

+  No contar con buenas asesorias
para evitar sobrecastos

Frustraciones

Perfil del cliente

Con el fin de perdurar en el tiempo y diferenciarse de la competencia es importante

entregar una propuesta de valor competitiva que permita posicionarse en el mercado y generar

preferencia de compra en los segmentos potenciales de clientes.

El modelo de negocio de Grupo GAMACO, recoge la propuesta estratégica de la

empresa, donde busca entregar un valor diferencial a sus cliente potenciales ofreciéndoles mas

que un servicio, ser un aliado acompafiandolos en las soluciones de disefio, obra y consultoria de

ingenieria eléctrica, para ello ser importante contar con recursos claves como contar con un

personal de alta calidad, ingenieros de automatizacién de procesos y alianzas estratégicas, asi

mismo que fortalecer los diferentes canales y llevar a cabo actividades claves para el negocio las

cuales se explican a detalle a continuacién



Figura 23. Modelo de negocio

Modelo Canvas

PLAN DE NEGOCIO
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[ 4 Actividades Clave - Relacién Clientes R
Asociaciones Clave . Asns;gnqa a eventos Propuesta de Valor . Comunicaciones en Redes Segmentos de Clientes
académicos, ;
+ Proveedores : L ' Sociales '
e Ing. de mantenimiento industriales v * Somos el aliado de » Marketing digital (Pauta) » 19 Clientes
9. d duccid comerciales tus negocio, te + Canales de servicio al potenciales de la
* Ing. de produccion « Tutoriales digitales orientamos y cliente ciudad de Manizales,
\_ y, acompaniamos en \» VozaVoz y, empresas medianas v
p “ soluciones de disefo, - ~\ grandes
consultoria v obra en manufactureras
P Canales :
Ingenieria Eléctrica ubicadas en la ciudad
de Manizales
Recursos Clave + Acompafamiento en todol
« Ingenieros altamente el proceso del servicio
g. ) + Capacitacién de manejo
calificados de dispositivos
+ Software + Seguimiento para evaluar
especializado calidad del servicio
\. J \ J J \ J
p
Costes de Estructura
$ " . Fuentes de Ingresos
« Mantenimiento de la pagina web
« Manejo de redes sociales « Venta directa a cliente final
« Oficinas (alquiler, luz, internet)
* Salarios personal
« Costos de manejos de Software
\_ » Costos variables )

Fuente: Elaboracién propia (2023)

44 Entreg

ar Valor

4.4.1 Lineas de Negocio y fuentes de ingresos

La empresa cuenta con tres lineas principales de negocio, cada una con una contribucion

especifica a los ingresos totales:
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e Disefio de Instalaciones Eléctricas: Genera el 60% de los ingresos.
e Obras de Adecuacion Eléctrica: Generan el 30% de los ingresos.

e Estudios Especializados: Generan el 10% de los ingresos.

4.4.2 Canales de Distribucion

La empresa utiliza un enfoque de distribucion directa para la oferta de sus servicios, basado en

los siguientes canales:

e Canal Directo con Clientes Corporativos y del Sector Publico: La empresa trabaja
directamente con clientes industriales, comerciales y entidades gubernamentales a
través de contratos de obra y servicios de consultoria técnica.

e Consultores Especializados: Un equipo de ingenieros con experiencia en cada linea
de negocio gestiona y ejecuta los proyectos, garantizando una alta calidad y
cumplimiento con las normativas.

e Propuestas Personalizadas: Dependiendo del tamafio y complejidad del proyecto, se
ofrecen propuestas especificas y negociadas directamente con el cliente, asegurando

que el servicio se adapte a sus necesidades técnicas y econémicas.



4.4.3 Blueprint.
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Presentacion L .
L. S . . . o L Identificacion ., Presentacion de
Prospeccion | de propuesta Disefio Entrega del Alineaciény | Ejecucionde la Inspecciony Realizacion del
ETAPAS DEL SERVICIO i . o L del problema resultados y
de clientes. técnicay técnico. diserio final. presupuesto obra entrega final . .
L técnico recomendaciones
econdmica.
Entrega del
i Feedback de g X . X i i .
Reuniones Propuestas L producto final Reuniones de Reportes de Inspecciones Diagnostico Entrega del Reuniones de
Puntos de contatco . K disefio X . ) e .
iniciales personalizadas. limi (presencial o planeacién avance conjuntas inicial informe final resultados
reliminar. .
P digital).
Contacto directo .,
. . . Presentacion de . L, L L, L,
Acciones visible ( Front | conelcliente a Entrega del Confirmacion de| Interaccion con Reportes Interaccion con Feedback de Presentacion de
. propuestasy Lo . . Entrega de obra R
stage) través de L disefio entrega cliente técnicos consultores informe
. negociacion
reuniones
- Andlisis de Andlisis de i Revision interna L - . . -
Back-Stage (Acciones L L. Elaboracién de ) Coordinacién Supervicién Verificacién Recoleccion de e e Validacién de
requisitos requisitos . de la calidad del . . . Andlisis técnico
Internas): L . célculos y planos . logistica interna técnica datos resultados
técnicos. técnicos. disefio.
Capacitacion del| Uso de Software Normativa Control de Gestion de A Sitemas de Metodologiasde| Herramientas Base de datos
Procesos de soporte X - o R Certificaciones - e o .
equipo especializado técnica calidad recursos seguimiento analisis especializadas técnica

Figura 24. Blueprint




Linea de Negocio: Disefio de Instalaciones Eléctricas

Etapas del Servicio:

e Prospeccion de clientes.
e Presentacion de propuesta técnica y econdmica.
e Disefio técnico.

e Entrega del disefio final.

Puntos de Contacto con el Cliente:

e Reuniones iniciales.
e Propuestas personalizadas.
e Feedback del disefio preliminar.

e Entrega del producto final (presencial o digital).

Front-Stage (Acciones Visibles):

e Contacto directo con el cliente a través de reuniones.

e Presentacion de propuestas y negociacion.

e Entrega del disefio.

Back-Stage (Acciones Internas):

e Analisis de requisitos técnicos.

e Elaboracion de célculos y planos.
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e Revision interna de la calidad del disefio.

Procesos de Soporte:

e Uso de software especializado de disefio eléctrico.
e Capacitacion continua del equipo técnico.

e Recursos de normativa y estandares eléctricos.

Linea de Negocio: Obras de Adecuacion Eléctrica

Etapas del Servicio:

e Planeacion y presupuesto.
e Ejecucion de la obra.

e Inspeccion y entrega final.

Puntos de Contacto con el Cliente:

e Reuniones de planeacion.
e Reportes de avance de obra.

e Inspecciones conjuntas durante y al finalizar la obra.

Front-Stage (Acciones Visibles):

e Interaccion constante con el cliente durante la ejecucion.
e Entrega de reportes técnicos.

e Entrega de la obra terminada.



Back-Stage (Acciones Internas):

e Contratacion de personal especializado.
e Coordinacion logistica y adquisicion de materiales.

e Supervision técnica interna.

Procesos de Soporte:

e Gestion de recursos (materiales, equipos).
e Certificaciones y cumplimiento normativo.

e Sistemas de seguimiento del progreso.

Linea de Negocio: Estudios Especializados

Etapas del Servicio:

e Identificacion del problema técnico.
e Realizacién del estudio.

e Presentacion de resultados y recomendaciones.

Puntos de Contacto con el Cliente:

e Diagndstico inicial (visitas o reuniones).

e Entrega del informe final.

Front-Stage (Acciones Visibles):

e Interaccion con consultores especializados.



80

e Reuniones de seguimiento.

e Entrega de informes técnicos detallados.

Back-Stage (Acciones Internas):

e Recoleccion de datos (inspecciones, mediciones, analisis).
e Uso de herramientas y software para analisis técnico.

e Validacién de resultados.

Procesos de Soporte:

e Capacitacion en metodologias de analisis.
e Acceso a herramientas especializadas.

e Base de datos de estandares técnicos.

Canales de Distribucion

Canal Directo con Clientes Corporativos y del Sector Pablico: Aplica en todas las

lineas de negocio. Se enfoca en contratos directos y negociaciones personalizadas.

Consultores Especializados: Representan el equipo técnico y son clave en el front-stage

y back-stage.

Propuestas Personalizadas: Garantizan adaptabilidad a las necesidades especificas del

cliente en cada etapa del servicio.



4.4.4 Estrategia de Precios

Los precios se definen en funcion del nivel de complejidad e ingenieria requerida, los cuales se
dividen en tres categorias: alta ingenieria (Tipo A), media ingenieria (Tipo B) y baja

ingenieria (Tipo C). Los rangos de precios son los siguientes:

Disefios de Instalaciones Eléectricas:
Tipo C: $8,000,000 - $20,000,000 COP.
Tipo B: $20,000,000 - $35,000,000 COP.
Tipo A: Mas de $35,000,000 COP.
Estudios Especializados:
Tipo C: $1,500,000 - $5,000,000 COP.
Tipo B: $5,000,000 - $15,000,000 COP.
Tipo A: Mas de $15,000,000 COP.
Obras de Adecuacion Eléctrica:
Tipo C: Menos de $30,000,000 COP.
Tipo B: $30,000,000 - $80,000,000 COP.

Tipo A: Mas de $80,000,000 COP.
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Justificacion de la Estrategia de Precios
La diferenciacion por niveles de ingenieria responde a la complejidad técnica y recursos
requeridos para cada tipo de servicio. Esta estructura permite segmentar la oferta y adaptarla a
los requerimientos y presupuestos de los diferentes clientes, optimizando el costo-beneficio y

permitiendo un enfoque mas flexible y competitivo.

45 Comunicaciéon de Valor

Para desarrollar la estrategia de comunicacion de marketing integral para Grupo
GAMACO S.A.S. se tomara como referencia el modelo de springboard de la agencia DDB
Worldwide Communications Group. Inicia con el analisis del Brand Foundations y ROl y
finaliza con el modelo de las capas de la Comunicacion de la agencia J. Walter Thompson. A

continuacidn, se presentan los procesos desarrollados.

Fundacién de marca: Somos una empresa de disefio, obra y consultoria de alta ingenieria, con
un departamento de 1+D+i enfocado en el area eléctrica y el analisis de datos. Nuestra historia
comienza con la sociedad entre dos ingenieros electricistas de la Universidad Nacional de
Colombia, quienes buscaban generar soluciones de alto impacto y contribuir a la sociedad. Nos
destacamos por ser un equipo interdisciplinar de profesionales altamente calificados,
especializados en la ingenieria eléctrica. Nos diferenciamos por nuestra integridad y el alto nivel

de excelencia en nuestros
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servicios y consultoria en el sector eléctrico. Estamos en constante aprendizaje, apoyando la
educacién continua de nuestros ingenieros para aplicar el conocimiento adquirido en brindar un

servicio de calidad.

Existimos para proporcionar soluciones de disefio, obra y consultoria de ingenieria

eléctrica a clientes de los sectores residencial, comercial e industrial. Como entidad, nos
personificamos como un hombre de 42 afios, amante de los deportes, intelectual, analitico,
amigable, dindAmico e innovador, siempre dispuesto a ompartir conocimientos y ofrecer

soluciones necesarias.

Nos comprometemos a preparar profesionales capaces de resolver problemas en el

area eléctrica con précticas éticas y de alta ingenieria. Ademas, luchamos por reducir

las emisiones de CO2 en procesos industriales mediante soluciones de eficiencia

energética, ayudando a nuestros clientes a reducir costos de produccion y facilitando

las actividades laborales de quienes necesitan soluciones eléctricas.

Valoramos a nuestros colaboradores, quienes son esenciales para cumplir con las

necesidades de nuestros clientes. Sin su trabajo conjunto, no podriamos alcanzar

nuestras metas.

Concepto Estratégico: Somos un equipo de ingenieros altamente capacitados
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para brindar soluciones de alta ingenieria a nuestros clientes.

A continuacion, se presenta un desglose detallado de la estructura de ingresos de la empresa, las

estrategias de precios y los canales de distribucién utilizados.

ROI

¢Cudl es el objetivo de comunicacion? El objetivo de comunicacion es generar

visibilidad de marca para asi empezar a aumentar el posicionamiento de marca y

generar mas cotizaciones acerca de los diferentes servicios que ofrecemos.

¢A quiénes debemos influir? Debemos influir a todos los ingenieros de manteni-

miento, produccion y gerentes de las industrias manizalefias que de alguna u otra

forma puedan presentar inconvenientes o deseen reducir costos de produccion que

puedan estar presentdndose por malas practicas al momento de ejecutar labores.

¢ Qué accion exactamente queremos que hagan como resultados de estar expuestos

a esta comunicacion?

Queremos que se generen mas solicitudes de cotizaciones, que se aumente el

numero de visualizaciones del contenido realizado en la estrategia de comunicacion y

aumenten las visitas al sitio web para asi dar a conocer a fondo quienes somos y que

ofrecemos.
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¢Qué recompensa prometeremos, y con qué respaldaremos esa recompensa?

Daremos capacitaciones a los empleados para que puedan tener unas mejores practicas

al momento de realizar su actividad para el desarrollo de la produccion, se realizaran

webinars académicos donde se ensefien soluciones para posibles inconvenientes que

se puedan presentar en los procesos industriales, ademas de esto se dara una asesoria

de calidad con acompafiamiento para cada uno de los servicios (disefio, obra 'y

consultoria)

¢Cudl tono y estilo de comunicacion calzara mejor con la personalidad de marca

y con los objetivos? El tono y estilo de comunicacion que calzara mejor es en un

marco de ser profesional, claro, confiable, empatico, orientado al cliente y centrado

en la seguridad. Lo anterior ayudara a establecer una comunicacion efectiva con los

clientes y a construir una reputacion sélida en el mercado; generando conversaciones

acertadas con el objetivo de la compafiia y estableciendo una cercania con los clientes

¢Cuando y donde estara la audiencia objetivo mas receptiva hacia nuestra co-

municacién? Como nuestra audiencia objetivo son Ingenieros de mantenimiento,

produccion y gerentes de empresas manufactureras de Manizales (para el servicio
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que se esta potencializando) entonces se concluye que se encuentra en la ciudad de
Manizales, sus horarios de trabajo son entre 8:00 am — 12:00 pm y 2:00 pm — 6:00
pm.

¢Cudl es la idea clave en esta estrategia? Comunicar que somos un equipo de
ingenieros altamente capacitados para brindar soluciones de alta ingenieria a nuestros
clientes.

1ra capa:

Website: Generar un sitio web atractivo y que detalle ampliamente todos los beneficios y

apuestas ganadoras que tiene la compafiia a lo largo de su funcionamiento. Inversién: $7.000.000

Pauta online standard: pauta en google, que permita llegar al publico objetivo que este

navegando y buscando temas relacionados a las soluciones eléctricas. Inversion: $1.000.000

Contenido digital: creacion de un blog, que ofrezca contenido de valor en un formato no
intrusivo, que sugiera y muestre a detalle los servicios y resultados ganadores de la compafiia.

Inversion: $15.000.000
Small format poster: crear y ejecutar en puntos clave un brochure con toda

informacion relevante y beneficios de los servicios que presta la compafiia. Inversion:

$2.000.000
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2da capa:

Clubs de fidelizacion: generar un programa de referidos, que brinde asesorias gratuitas (no tan

profundas) al pablico objetivo que esté interesado en servicios de soluciones eléctricas.

Correos directos: enviar a diferentes empresas y publico objetivo identificado un mail
ofreciendo el brochure y portafolio que tiene la compafiia, para asi generar visitas que generen un

espacio para detallar mas informacion.

busqueda pagada: utilizacion de palabras clave en el sitio web de la compafiia para lograr un
mejor posicionamiento y ser mas relevante ante las preguntas de posibles clientes que estén

buscando soluciones eléctricas.

SEO: optimizacion del sitio web con todas las caracteristicas necesarias para lograr un mejor

posicionamiento en los buscadores.

Whatsapp: generar una cuenta de whatsapp business, que permita una atencién uno a uno con las
personas interesadas en saber mas sobre los servicios y crear listas de difusion para administrar

informacidn relevante.

CRM (one to one): gestion de la relacidn que se tiene con cada posible cliente, para que quede

registrado en la base de datos y asi se le pueda administrar informacion relevante.

3era capa:
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Eventos: participacion en ferias a nivel nacional y ruedas de negocios con constructoras, para
lograr adquirir contactos y cerrar posibles negocios. (SISEL, FISE, CIGRE, encuentro de ferias

renovables)

Contenido en internet: Tutoriales especializados en donde se focalicen grupos de interés a los

que se le quiera llegar para poder cerrar posibles acuerdos.

4ta capa:

Citas personalizadas: con gerentes de constructoras, residentes de obra y con inversionistas del
sector con el fin de dar el mayor detalle posible de la compafiia y de los proyectos ganadores, de

los beneficios y asi poder cerrar tratos.

Social media: generacion de contenido de valor a través de las redes sociales activas de la
compaiiia (LinkedIn, Instagram y TikTok) para de esta manera estar en constante contacto con el
publico objetivo entregando contenido de valor gratuito y relevante. En 2024, liderar una
empresa también significa demostrar liderazgo social, tanto es asi que ha habido un aumento del
9 % interanual de publicaciones de nivel ejecutivo en la plataforma. Ya sea que se trate de una
gran empresa publica o de una pequefia startup, el equipo de liderazgo debe actuar como

representantes de la marca. Los aspectos basicos e imprescindibles para el uso de LinkedIn por

parte del liderazgo incluyen seguir e interactuar con los 10 principales clientes de la empresa y
compartir/republicar cosas como logros de la empresa, contenido y reconocimientos a
empleados. Mas importante aun, el liderazgo debe compartir sus opiniones y predicciones

basadas en noticias y cambios de la industria (Sagstrom, 2024). Incluso, formatos menos
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formales como TikTok que han estado liderados por empresas B2C, pueden tener un gran
potencial para empresas B2B. Gyro UK, una agencia especializada en B2B, descubri6 que el 62
por ciento "de los tomadores de decisiones empresariales confian en corazonadas cuando se trata
de su eleccion final". Independientemente de la complejidad de su producto, usted sigue

vendiendo a personas, y las personas tienen necesidades emocionales (Giacona, 2024).

Se recomienda empoderar a los empleados mediante guias y mejores practicas faciles de
seguir. Es aconsejable establecer un canal dedicado a LinkedIn en Slack y motivar a los
trabajadores a comentar y compartir publicaciones. Este enfoque permitira identificar a los

empleados con mayor compromiso, en quienes se deberia invertir mas recursos.

Ademas, es esencial crear contenido accionable que aborde los puntos de dolor de los
clientes. La nueva funcion de videos cortos es un excelente formato para este proposito; sin
embargo, también se pueden compartir diapositivas, graficos, libros blancos y seminarios web.
No se deben descuidar los métodos tradicionales: destacar a los empleados y clientes en
publicaciones, celebrar los éxitos de los clientes con "me gusta"”. Para una marca B2B, una
plataforma social centrada en profesionales es mucho méas que una herramienta para el
networking y el reclutamiento; es una poderosa herramienta de marketing de contenido .

(Sagstrom, 2024)



5 Presupuesto de mercadeo

Tabla 4. Presupuesto de mercadeo a un afio

ESTRATEGIAS

CONCIENCIA

EXPERENCIAL

PERSONAL

SUBTOTAL CLIENTES $ 7.500.000
TOTAL PPTO MERCADEO 2024 $ 61.100.000

CONVERSACIONES

TACTICAS

Posters en formato pequefo
Pauta online estandar
Contenido digital

Pagina web

SUBTOTAL PUSH

Clubs de fidelidad
Correos directos
Busqueda pagada
SEO

Whatsapp

CRM
SUBTOTAL PULL

Eventos
Contenido en internet

SUBTOTAL PULL

Citas personalizadas
Social media

Fuente: Elaboracién propia (2023)

. DISTRIBUCION DE INVERSION POR TRIMESTRE
INVERSION % PART POR %PART

AcTiviDAD | uniTaRiA [IET R SO S B TOTAL |

$ 2.000.000 8% 3%| $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 2.000.000
$ 1.000.000 4% 2%| $ 250.000 | $ 250.000 | $ 250.000 | $ 250.000 | $ 1.000.000
$ 15.000.000 60% 25%| $  3.750.000 | $ 3.750.000 | $ 3.750.000 | $ 3.750.000 | $  15.000.000
$ 7.000.000 28% 11%| $ 1.750.000 | $ 1.750.000 | $ 1.750.000 | $  1.750.000 | $ 7.000.000
$ 25.000.000 100% 41%| $ 6.250.000 | $ 6.250.000 | $ 6.250.000 | $  6.250.000 [EIECLF ]
$ 1.800.000 12% 3%| $ 450.000 | $ 450.000 | $ 450.000 | $ 450.000 | $ 1.800.000
$ 4.000.000 27% 7%| $  1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000 | $  4.000.000
$ 2.000.000 14% 3%| $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 2.000.000
$ 2.000.000 14% 3%| $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 2.000.000
$ 1.000.000 7% 2%| $ 250.000 | $ 250.000 | $ 250.000 | $ 250.000 | $ 1.000.000
$ 3.800.000 26% 6%| $ 950.000 | $ 950.000 | $ 950.000 | $ 950.000 | $ 3.800.000
$ 14.600.000 100% 24%| $ 3.650.000 | $ 3.650.000 | $ 3.650.000 | $  3.650.000 [FEFEEEVHINN)
$ 10.000.000 71% 16%| $ 2.500.000 | $ 2.500.000 | $ 2.500.000 | $ 2.500.000 | $  10.000.000
$ 4.000.000 29% 7%| $  1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000 | $  4.000.000
$ 14.000.000 100% 23%| $ 3.500.000 | $ 3.500.000 | $ 3.500.000 | $  3.500.000 [FEFEEEVHNI]
$ 5.000.000 67% 8% $ 1.250.000 | $ 1.250.000 [ $ 1.250.000 | $  1.250.000 | $ 5.000.000
$ 2.500.000 33% 4%| $ 625.000 | $ 625.000 | $ 625.000 | $ 625.000 | $ 2.500.000
100% 12%| $ 1875000 |$  1.875.000 | $  1.875.000 | $  1.875.000

100,0%
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6 Cronograma de actividades

Tabla 5. Cronograma de mercadeo

ACTIVIDAD MAYD JUNIO JULIO  AGOSTO SEPTEEMBRE OCTUBRE NOVIEEMERE DICIEEMERE OBSERVACIONES

Website Generar un stio web afractivo

Pauta online standard: Pauta engoode

Contenido digtal Creacion deun blog

Small format poster Crear yejecutar enpuntos clave un brochire

L oyalty clubs Generar inprograma de referidos

Direct mail Ermiar a diferentes empresas v piblico objetivo idenfificado un
mai offeciendo el brochure v portafolio que tiere 1a compafiia

Paid search Utllizacion de palabras clave en el sifio web de la compafia

SEO Optimizacién del stio web

Whatsapp Gererar 1na cuenta de whatsapp busness

(CEM (one to ore) Gestion dela relacionque se tierne con cada posible clente

Evertos Parficipacion en ferias a nivel nacional ynedas de negocios

Vendor Outdoor Volanteo v activaciores sencillas

P2P Citas personglizadas

S ocial media Generacion de conterido de valor

Fuente: Elaboracion propia (2023)



7 Indicadores de seguimiento

Tabla 6. Indicadores de seguimiento plan de mercadeo

DIMENSION ‘ ‘ INDICADORES ‘ | OBJETIVO ‘ ‘ PERIOCIDAD ‘ QUE SE ESPERA
* Visualizaciones . Aumentar en un 70 % el
. " Atraer a clientes Mensual .
CO N CI E NCIA * Visitas al sitio web potenciales Responsable: Mercadeo alcance mediants pauta

* Leads

* Numero de
VENT AS cotizaciones aceptadas Aumentar las ventas
* Tasa de conversion en
el embudo de ventas

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Mensual
Responsable: Mercadeo

y crecimiento organico

Aumentar las ventas en
un 15% para el afio 2024
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8 Impacto de la ejecucion del plan

Con la ejecucion del plan de mercadeo se espera:

Un mayor posicionamiento de marca en la ciudad de Manizales, atrayendo a la
empresa nuevos prospectos y fidelizando a los clientes actuales en el afio 2024,
para lograr un crecimiento de ventas del 15%. Adicionalmente, con la
implementacion de este plan, la marca aprovechard las tendencias del mercado,
los nuevos canales y el marketing digital para seguir creciendo y compitiendo
activamente. Esta adaptacion es indispensable para que la marca siga existiendo y
transformandose de acuerdo con los cambios del mercado y el entorno.
Diversificacion de la base de clientes y mitigar riesgos, mientras que la
optimizacion del uso de redes sociales incrementara la visibilidad y mejorara la
interaccion con los clientes.

Participar en eventos estratégicos fortalecera relaciones y colaboraciones
comerciales, y un andlisis competitivo continuo permitira ajustes proactivos en las
estrategias de marketing.

Consolidar la posicion competitiva de Grupo GAMACO S.A.S., y un enfoque en
la calidad del producto y el servicio al cliente garantizara la fidelizacion y
atraccion de clientes, asegurando asi un crecimiento sostenido y la consolidacién

de la reputacion de la marca.
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EFICIENCIA ENERGETICA EN EL SECTOR
MANUFACTURERO DE MANIZALES

Agradecemos su tiempo al responder esta encuesta con total sinceridad.

No hay respuestas correctas o incorrectas, solo son opiniones, de
antemano agradecemos su participacién.

Por favor leer y aceptar el consentimiento para realizar la presente
encuesta

El propdsito de este consentimiento es brindar a los participantes de esta
encuesta una clara explicacion de la naturaleza de esta y su rol en ella. El
objetivo de esta encuesta es brindar informacion de valor para evaluar la
percepcién de la marca Grupo Gamaco S.A.S.

Si usted accede a participar en esta encuesta, agradecemos por favor
responder las preguntas de manera sincera, recuerde solo son opiniones. La
encuesta tomara aproximadamente 1 minuto de su tiempo.

La participacién en esta encuesta es estrictamente voluntaria. La informacién
recolectada sera confidencial y no se usara para ningun otro propésito diferente
al plan de mercadeo para la marca. Sus respuestas al cuestionario seran
codificadas, por lo tanto, seran anénimas. En ninguna parte de la encuesta se
solicita nombre, cédula, teléfono, direccion o correo electrénico.

Toda relacion que se genere de la encuesta entre los participantes y la
estudiante responsable de la encuesta sera regida y concertada conforme a las
leyes de la Repuiblica de Colombia, renunciando los participantes a cualquier
otra ley a cuya aplicacion pudiere tener derecho.

El participante no recibira ninguna clase de premio, ni remuneracion, ni contra
prestacién por su participacién en la encuesta.

Los resultados e informacién obtenida de la encuesta no seran publicados ni
entregados a los participantes.

Los participantes de la encuesta declaran voluntariamente que:

1. Autorizan de forma expresa a Luisa Gonzalez Agudelo, estudiante de la
Maestria de Mercadeo de la Pontificia Universidad Javeriana Cali a que utilice sin
costo alguno las respuestas suministradas en desarrollo de la encuesta, con la
finalidad determinada en el presente consentimiento. Donde ella podra
recolectar, difundir, transmitir y/o transferir de forma parcial o total la
informacién personal suministrada en ejecucion de la encuesta, acorde con la
ley 1581 de 2012 - Ley de proteccién de datos
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Nombre de la empresa

Indiquenos el tamafio de la empresa segun el numero de empleados.

O De1a10 O De11a50 O De 51a200 O Mas de 200
empleados empleados empleados empleados

Numero de Tableros eléctricos que maneja la empresa

O Del1ab O De6a10 ODe1la1ls ODe16a20 O Masde20

Numero de subestaciones eléctricas

¢Qué practicas realizan para que los procesos sean mas eficientes
energéticamente?

O Incorporacién de equipos de alta eficiencia energética dotados con nuevas
tecnologias.

O Cambios operacionales y optimizacién de procesos.

O Mejoras en el aislamiento.

O Optimizacién y mejora de las instalaciones.

O Mantenimiento preventivo y predictivo con alarmas.

O Control del uso de la energia desde su generacién a su consumo.

O Otra.
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¢ Qué empresa de servicios y consultoria del sector eléctrico y telecomunicaciones
contrata actualmente para su negocio?

¢Por que razon eligié esa empresa para la prestacion de este servicio?

¢Coémo califica la experiencia con esa marca? Siendo 5 excelente atenciény 1
pésima atencion.

1 2 3 4 5

O O O O O

¢Através de que canales se entero de sus servicios?

O Péagina web
O LinkedIn

O Referidos

¢Qué atributos resalta de la marca elegida?

¢Qué recomendaciones haria a una nueva empresa de consultoria en servicios de
ingenieria eléctrica y de telecomunicaciones para ser elegida por su empresa?

¢ Conoce usted a la empresa GRUPO GAMACO S.AS. y los servicios que ofrece?
O Si.

O No.

iGracias por su tiempo!
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