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RESUMEN

La microempresa vallecaucana SAGA Elevacion e Ingenieria se especializa en el disefio,
instalacion, modernizacion y mantenimiento de sistemas de elevacion para personas y carga.
Bajo la modalidad de consultoria, se realiz6 un diagnostico de marca a partir del cual se logro el
disefio y la implementacion de estrategias de marketing organico que fortalecieron su
posicionamiento y optimizaron la captacion y fidelizacion de clientes, con la meta de
incrementar las ventas en un 10% al 30 de abril de 2025. El proyecto se estructuré en cuatro
fases: diagndstico, disefio, implementacién y evaluacion. Se aplicé una metodologia de
investigacion mixta que incluyd encuestas a clientes, entrevistas a colaboradores y analisis de
herramientas como: modelo PESTEL, Cinco Fuerzas de Porter y el analisis DOFA cruzado.
Estos analisis permitieron identificar problematicas tales como la baja visibilidad y
posicionamiento de la marca, una propuesta de valor poco diferenciada y estrategias limitadas de
segmentacion y captacion, entre otras. A partir de los hallazgos identificados, se disefiaron
estrategias de marketing organico, centradas en la optimizacién SEO del sitio web, creacion de
contenido especializado, uso estratégico de redes sociales y email marketing. También se
propusieron tacticas de fidelizacion con incentivos no monetarios, adaptadas a las capacidades
operativas de la microempresa. La implementacion se desarroll6 en el ultimo trimestre de 2024 y
el primer trimestre de 2025, con un enfoque progresivo y medible a través de indicadores como
trafico web, impresiones SEO y evolucion de ventas. Al cierre del proceso, se logro fortalecer la
presencia online de SAGA, el crecimiento en ventas y en clientes. Este trabajo integra los

fundamentos tedricos aprendidos durante la maestria en administracion de empresas.



ABSTRACT

The Valle del Cauca-based micro-company SAGA Elevacion e Ingenieria specializes in
the design, installation, modernization, and maintenance of lifting systems for people and loads.
Under a consulting approach, the company conducted a brand assessment, which led to the
design and implementation of organic marketing strategies that strengthened its positioning and
optimized customer acquisition and retention, with the goal of increasing sales by 10% by April
30, 2025. The project was structured in four phases: diagnosis, design, implementation and
evaluation. A mixed research methodology was applied that included customer surveys,
interviews with collaborators and analysis of tools such as the PESTEL model, Porter's Five
Forces and the cross SWOT analysis. These analyses made it possible to identify problems such
as low brand visibility and positioning, a poorly differentiated value proposition, and limited
segmentation and attraction strategies, among others. Based on the findings identified, organic
marketing strategies were designed, focusing on SEO optimization of the website, creation of
specialized content, strategic use of social networks and email marketing. Loyalty tactics with
non-monetary incentives were also proposed, adapted to the operational capabilities of the
microenterprise. The implementation was developed in the last quarter of 2024 and the first
quarter of 2025, with a progressive and measurable approach through indicators such as web
traffic, SEO impressions and sales evolution. At the end of the process, SAGA's online presence,
sales and customer growth were strengthened. This work integrates the theoretical foundations
learned during the MBA program.

Palabras clave: Posicionamiento de marca, Marketing estratégico, Microempresa,

Marketing digital, Diagndstico de marca.



Keywords: Brand positioning, Strategic marketing, Microenterprise, Digital marketing,

Brand diagnosis.



1. INTRODUCCION

El mercado de servicios de elevacion, donde se inscribe la industria de ascensores,
presenta un entorno competitivo y caracteristicas especificas que lo distinguen de otros sectores.
En este entorno, se valoran especialmente la prestacion de servicios de alta calidad, asi como la
implementacion de estandares rigurosos en seguridad y eficiencia operativa.

Con un crecimiento impulsado por el desarrollo urbano y la demanda de soluciones de
transporte vertical en edificaciones, las empresas del sector estan en constante busqueda de
estrategias para consolidar su posicionamiento y responder a las expectativas de clientes cada
vez mas informados y exigentes (Zeithaml, Bitner & Gremler, 2018). En este contexto, SAGA -
Elevacion e Ingenieria (en adelante SAGA), una microempresa dedicada a la instalacion,
modernizacion y mantenimiento de ascensores se enfrenta al desafio de fortalecer su
posicionamiento en un entorno donde predominan grandes competidores y donde la
diferenciacion es clave para captar y retener clientes.

De acuerdo con Kotler y Keller (2016), el desarrollo de una propuesta de valor claray un
posicionamiento estratégico son pilares esenciales para competir en sectores de alta
especializacion. En linea con este enfoque, el presente proyecto propone una consultoria basada
en un diagndstico de la marca SAGA, orientado al disefio e implementacion de estrategias de
mercadeo que refuercen su presencia en el mercado y potencien la percepcion de su propuesta de
valor. Este enfoque representa una oportunidad para que SAGA refuerce su posicionamiento,
optimice su capacidad de captar nuevos clientes y fidelizar a los actuales y promueva un
crecimiento sostenible en el tiempo.

El diagnostico de la marca SAGA y la implementacion de estrategias de mercadeo seran

disefiadas mediante un analisis de necesidades y expectativas sobre los clientes actuales, asi



como de las oportunidades de diferenciacion que ofrece el mercado de elevacion. Tal como
sostienen Vidal-Sanz (2021) y Kotler et al. (2017), la investigacion de mercados debe combinar
métodos cuantitativos y cualitativos para ofrecer una vision completa y fundamentada que
permita disefar estrategias efectivas adaptadas al entorno competitivo y al entorno interno de la
microempresa.

El proyecto de consultoria se estructura en dos areas de accion interrelacionadas, cada
una orientada a fortalecer el posicionamiento de SAGA y mejorar su relacion con los clientes, en
respuesta a los desafios propios del sector de elevacion. La primera area se enfoca en el analisis
de la experiencia del cliente y la percepcion actual de la marca, con el fin de identificar
oportunidades de mejora y diferenciacion frente a la competencia. Este analisis busca
comprender las expectativas, motivaciones y factores que influyen en las decisiones de compra
de los clientes, aportando insumos clave para disefiar estrategias centradas en el cliente.

La segunda area de accion se enfoca en el disefio e implementacion de tacticas orientadas
a generar valor y fortalecer la propuesta de SAGA. Para ello, se desarrollaran estrategias que
incrementen la visibilidad de la microempresa y consoliden su posicionamiento organico en
entornos digitales, con el fin de optimizar tanto la fidelizacion de clientes actuales como la
captacién de nuevos usuarios.

En la actualidad la microempresa SAGA cuenta con un presupuesto limitado para
inversion publicitaria, por lo cual, se trabajara en estrategias de marketing organico durante el
cuarto trimestre de 2024 y el primer trimestre de 2025, asi como evaluar las posibilidades de
establecer un presupuesto especifico para el afio 2025, a fin de lograr la expansion de las

iniciativas propuestas.



La metodologia de investigacion aplicada en esta consultoria se basa en un enfoque
mixto, integrando tanto métodos cuantitativos como cualitativos para obtener una comprension
de las percepciones y expectativas del cliente actual y colaboradores claves de la microempresa,
asi como de las oportunidades del mercado. Segun Vidal-Sanz (2021), en su obra Marketing
Research Methods: Quantitative and Qualitative Approaches, una investigacion mixta permite
captar tanto los datos objetivos como los aspectos emocionales que influyen en las decisiones de
compray fidelizacion de los clientes. En la primera etapa, se realiza un andlisis del entorno de la
microempresa y FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) para evaluar la
posicion actual de SAGA en el mercado, complementado con encuestas a clientes y entrevistas
en profundidad con los actores clave de la microempresa. Estas técnicas de investigacion
permitiran identificar las necesidades y percepciones de los clientes (Pickton & Wright, 1998),
asi mismo, se realiza un diagnostico de las necesidades actuales de la microempresa que le
permita un mayor posicionamiento como marca en sus clientes potenciales.

La segunda etapa metodoldgica se enfoca en el disefio de estrategias de posicionamiento
gue optimicen la captacion de clientes para una microempresa con un presupuesto limitado. Estas
estrategias estaran fundamentadas en los resultados del analisis del segmento de clientes de
SAGA vy orientadas a optimizar la adquisicion y retencion del cliente objetivo. En esta fase se
definiran tacticas que permitan comunicar eficazmente la propuesta de valor de SAGA 'y

fortalecer una relacion de confianza con el cliente.

Finalmente, en la tercera etapa de la metodologia, se seleccionaran los medios de
comunicacion mas adecuados con el presupuesto disponible, para atraer a clientes potenciales y

fortalecer el posicionamiento de SAGA. La efectividad de estas tacticas se evalla mediante



indicadores de rendimiento y métricas web, lo cual permitira a la microempresa ajustar sus
acciones de manera continua y asegurar que cada iniciativa contribuya a sus objetivos
estratégicos (Rust, Zeithaml & Lemon, 2016).

Al finalizar el proyecto de consultoria, se espera que SAGA cuente con un diagnostico de
la marca y estrategias de mercadeo que le permita alcanzar sus objetivos de crecimiento en el afio
2025 y que a su vez le permita mejorar su posicionamiento, optimizar la captacion de clientes y
promover un crecimiento sostenible. Los resultados especificos incluyen un mayor conocimiento
de las necesidades y expectativas del cliente, estrategias de mercadeo orientadas a optimizar la
captacion de clientes y tacticas de generacion de valor que fortalezcan la propuesta de SAGA en
el mercado de elevacidn. Estos resultados contribuyen a la consolidacion de SAGA como una
opcidn confiable y diferenciada en el sector, brindandole una ventaja competitiva en el largo

plazo.

2. JUSTIFICACION

SAGA es una microempresa colombiana especializada en el instalacién, modernizacion y
mantenimiento de sistemas de elevacion para personas y carga. Su oferta incluye servicios clave
como la modernizacién de ascensores conforme a la norma NTC 5926-1, mantenimiento
preventivo y correctivo, y la instalacion de sistemas de elevacion adaptados a las necesidades de
personas con movilidad reducida. La microempresa se distingue por su enfoque en calidad,
seguridad y atencion personalizada. Con presencia en Cali y Medellin, SAGA busca mayor
posicionamiento de marca e incremento del 10% en las ventas al 30 de abril de 2025.

Mediante la herramienta de arbol de problemas se identificaron las siguientes causas que

limitan su presencia en el mercado de elevacion vertical.:



Tabla 1. Arbol de problemas

NO. CAUSA DEL
PROBLEMA

HECHOS

DATOS

Baja visibilidad y
1 presencia de marca

en el mercado.

SAGA carece de una estrategia de

comunicacion estructurada, lo
cual limita su capacidad de

alcanzar y atraer al publico

objetivo. Este aspecto es crucial

en mercados con una alta

competitividad, como el sector de

elevacion, donde la visibilidad de

marca y la confianza son

esenciales para captar clientes.

Segun Kaotler y Keller (2016),
la falta de visibilidad limita la
capacidad de las empresas
para construir relaciones
significativas con los clientes
y reducir la percepcién de
riesgo asociada con la
contratacién de servicios de
alta especializacion. En el
sector de servicios, la
confianza es un factor
determinante de decision de
compra, Y sin una presencia
consolidada en canales de
comunicacion clave, SAGA
se enfrenta a dificultades para
captar la atencion de los
clientes (Zeithaml, Bitner, &

Gremler, 2018).




NO. CAUSA DEL
PROBLEMA

HECHOS

DATOS

Falta de definicion
de una propuesta
de valor

diferenciada

A pesar de que SAGA ofrece
soluciones personalizadas y
seguras, su propuesta de valor no
esta claramente diferenciada de
sus competidores mas grandes y
consolidados, lo cual limita su
capacidad de comunicar las

ventajas de sus servicios.

Segun Aaker (2014), una
propuesta de valor solida y
bien comunicada es
fundamental para que las
empresas de servicios
construyan una ventaja
competitiva sostenible. En el
caso de SAGA, su falta de
diferenciacion reduce la
percepcion de valor en sus
clientes potenciales, que
buscan seguridad y
personalizacion en sus
servicios de elevacion. La
literatura sugiere que, en el
sector de servicios, una
propuesta de valor
claramente definida puede
mejorar la captacion de
clientes al reducir la

competencia basada en el




NO. CAUSA DEL
PROBLEMA

HECHOS

DATOS

precio y fomentar la lealtad

del cliente (Berry, 2019).

Limitada
segmentacion de
mercado y
estrategias de
captacion

especificas

SAGA tiene una segmentacion
limitada de su mercado, lo cual
reduce la efectividad de sus
esfuerzos de mercadeo y dificulta
la captacion de nuevos clientes en
un sector donde las demandas
varian significativamente segun el

tipo de cliente.

Segun Lamb, Hairy
McDaniel (2019), la
segmentacion es una
estrategia fundamental para
optimizar el mercadeo, ya
que permite adaptar los
mensajes a las necesidades
especificas de los diferentes
segmentos de clientes. En el
sector de elevacion, los
clientes tienen necesidades
distintas, como instalaciones
en edificios residenciales,

comerciales o industriales.

Fuente: Elaboracion propia- Revision de productos y precios en el mercado

La relevancia académica de este trabajo se evidencia en la aplicacion de conceptos

tedricos de marketing estratégico, el posicionamiento de marca y la gestion de la experiencia del

cliente, que son pilares fundamentales en la formacion de un MBA (Kotler & Keller, 2016). Asi

mismo, permite integrar el conocimiento tedrico adquirido con su aplicacién practica en un




entorno real en una microempresa; esto es especialmente importante, debido a que la literatura
existente sobre marketing se ha enfocado principalmente en grandes corporaciones, y ain
contintia una brecha en estudios aplicados a empresas medianas y pequefias que enfrentan
desafios de visibilidad y competencia (Aaker, 2011; Zeithaml, Bitner, & Gremler , 2018).

Por otra parte, la relevancia a nivel organizacional de esta consultoria es significativa,
debido a que busca abordar los desafios especificos que enfrenta la microempresa en su
busqueda de consolidar y expandir su cuota de mercado en un entorno competitivo, lo que hace
relevante la definicion de estrategias de mercadeo que optimice su posicionamiento y le permita
captar y retener clientes de manera efectiva. Ademas, proporciona un marco estratégico que
permitirda a SAGA competir mejor frente a grandes organizaciones y fortalecer su presencia y
marca en el mercado. Segun Zeithaml, Bitner y Gremler (2018), la gestion de la experiencia del
cliente y la retencion son elementos fundamentales para mantener la rentabilidad y asegurar la
sostenibilidad de las empresas en sectores de servicios. La literatura también respalda que las
estrategias de marketing digital son herramientas clave para la optimizacion de la captacion y
retencion de clientes, especialmente en pymes que buscan ampliar su cuota de mercado (Chaffey
& Ellis-Chadwick, 2019; Grewal, Roggeveen y Nordfalt, 2017).

De acuerdo con lo anterior, el principal problema de SAGA es su limitado presupuesto y
capacidad para posicionarse y captar y fidelizar clientes en un mercado competitivo, lo cual
impacta directamente en la sostenibilidad financiera y el crecimiento de la microempresa,
limitando su capacidad para reinvertir en innovacion y desarrollo de nuevos servicios. Ademas,
afecta a los colaboradores, cuya estabilidad laboral y oportunidades de desarrollo profesional
dependen del crecimiento de la microempresa. A nivel externo, los clientes y la comunidad

también se podrian ver afectados, pues una menor competitividad de SAGA implica menos



opciones de servicios de elevacion innovadores y de calidad, elementos esenciales para la
seguridad y acceso en edificios y espacios urbanos.

Por ultimo, la implementacion de estrategias de mercadeo optimizan el posicionamiento
de marca y la captacion de clientes, fomentando que SAGA contribuya al logro de los Objetivos
de Desarrollo Sostenible (ODS) 8 - Trabajo Decente y Crecimiento Econémico, 9 - Industria,
Innovacion e Infraestructura, y 11 - Ciudades y Comunidades Sostenibles (Naciones Unidas,
2015), debido a que, no solo favorece su crecimiento econémico (ODS 8), sino que también
promueve la creacion de empleos decentes al asegurar la estabilidad y expansion de la
microempresa en un mercado competitivo. Ademas, la implementacion de estrategias centradas
en la innovacion y préacticas sostenibles fortalece el compromiso de SAGA con la mejora de la
infraestructura de elevacion, alineandose con el ODS 9, que impulsa una industria basada en la
eficiencia y la innovacion. Asi mismo, al priorizar soluciones sostenibles y tecnoldgicamente
avanzadas, SAGA contribuye a la creacion de ciudades y comunidades mas resilientes y
sostenibles (ODS 11), ofreciendo servicios que mejoran la calidad de vida y el acceso a

tecnologias de transporte vertical mas seguras y ecoldgicas.

3. ANALISIS DE INTERESADOS
En el contexto del proyecto consultoria para la microempresa SAGA, se identifican los
siguientes interesados clave, cuyas caracteristicas y expectativas se analizaran en profundidad:
e Propietarios y directivos de SAGA: Como responsables de la toma de decisiones
estratégicas, su interes principal radica en optimizar el posicionamiento de la microempresa,
incrementar su base de clientes y garantizar la sostenibilidad operativa (Davis & Schoorman,

1997).
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e Clientes actuales: Constituyen la base principal de ingresos de la empresa. Segun Kotler y
Keller (2016), la experiencia del cliente y su nivel de satisfaccion son fundamentales para
fomentar la fidelizacion en mercados altamente competitivos.
e Colaboradores internos: El personal operativo y administrativo es esencial para la
ejecucion de estrategias. Investigaciones previas resaltan que el compromiso y la formacion
de los empleados estan directamente relacionados con la eficacia organizacional (Gomez-

Mejia, Balkin, & Cardy, 2019).

3.1. IDENTIFICACION DE LAS EXPECTATIVAS DE LOS INTERESADOS

Con el fin de identificar las expectativas de los interesados internos y externos, se
realizara una entrevista a los interesados claves internos y una encuesta a clientes actuales la cual
se realiza en Forms. Lo anterior, con el fin de conocer sus expectativas, que opinan actualmente
de SAGA, de sus productos y servicios y que consideran debe mejorar.

Posterior a las entrevistas y las encuestas se recolectara informacién para obtener una
comprension sobre la percepcion de la marca SAGA, asi como de sus estrategias de mercadeo,
con el fin de evaluar el disefio de mejoras fundamentadas que optimicen la oferta de sus servicios

y fortalezcan el vinculo con su publico objetivo.

Es importante mencionar que SAGA actualmente no cuenta con un posicionamiento de
marca, lo que le impide la captacion de clientes en un mercado competitivo, impactando su
sostenibilidad financiera y limitando su crecimiento, asi mismo la inversion en innovacion y

desarrollo.
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Para abordar este problema, es fundamental disefiar una metodologia de investigacion
que permita recopilar informacion relevante y aplicable. La eleccion de un enfoque de
investigacion mixto, que combine métodos cuantitativos y cualitativos, es clave para obtener una
comprension integral y accionable del entorno y las estrategias a implementar. Segun Vidal-Sanz
(2021), los enfoques mixtos permiten "capturar tanto la amplitud como la profundidad de un

fendmeno de estudio, proporcionando un andlisis mas completo y riguroso™ (p. 152).

3.1.1 JUSTIFICACION DEL ENFOQUE DE INVESTIGACION MIXTA:
El enfoque de investigacion mixto combina los métodos cuantitativos y cualitativos para
obtener datos empiricos y analisis profundo. En el contexto de SAGA, esta combinacion es
necesaria para medir objetivamente la percepcién de la marca, la satisfaccion y la lealtad del
cliente, asi como para explorar las expectativas y percepciones subjetivas que afectan la
captacion de clientes. Vidal-Sanz (2021) sostiene que “la combinacion de métodos ofrece una

validacion cruzada de los datos y una comprension mas matizada de los problemas complejos”

(p. 178).

3.2. INVESTIGACION CUANTITATIVA:
La fase cuantitativa de la investigacion se basara en la recopilacion de datos a través de

encuestas estructuradas y andlisis de datos secundarios.

o Encuestas estructuradas: Se disefiaran encuestas que incluyan preguntas de escala
Likert para medir la percepcién de la marca, la satisfaccion del cliente y los factores de

decision. Vidal-Sanz (2021) explica que “las escalas Likert son eficaces para captar la
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intensidad de las opiniones de los encuestados y son facilmente analizables mediante
técnicas estadisticas” (p. 94).

e Analisis de datos secundarios: Se revisaran informes de mercado para situar a SAGA
dentro del contexto competitivo y analizar el comportamiento de sus competidores. La
triangulacion de datos secundarios con los resultados de las encuestas permitira validar

los resultados y ampliar el alcance del analisis (Vidal-Sanz, 2021, p. 134).

3.3 INVESTIGACION CUALITATIVA
La investigacion cualitativa es fundamental para explorar percepciones y motivaciones en
profundidad. Segun Vidal-Sanz (2021), “los métodos cualitativos permiten descubrir
significados subyacentes y contextos que no siempre pueden ser capturados con métodos
cuantitativos” (p. 211).
e Entrevistas: Se realizaran entrevistas con los accionistas, el Gerente General y
colaboradores para identificar barreras internas y evaluar la percepcion de las
estrategias actuales. Las entrevistas permitiran captar opiniones detalladas y
sugerencias sobre como mejorar el posicionamiento y la optimizacion de la captacion

de clientes.

e Ejecucion de la investigacion y andlisis de datos: Para la ejecucion de la
investigacion, se aplicara un muestreo aleatorio estratificado en la fase cuantitativa, y
un muestreo por conveniencia para los participantes de las entrevistas. Los datos

cuantitativos seran analizados para identificar patrones y correlaciones, y que los
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datos cualitativos a través de andlisis de contenido y codificacion tematica (Vidal-

Sanz, 2021, p. 235).

4. OBJETIVOS
4.1. GENERAL
Desarrollar un diagnostico actual de la marca SAGA 'y, a partir de este, disefiar e
implementar estrategias de mercadeo que fortalezcan su posicionamiento, mejoren la relacion
con sus clientes y optimicen la captacion de nuevos prospectos, con el objetivo de alcanzar el

crecimiento en ventas del 10% al 30 de abril de 2025.

4.2 ESPECIFICOS

e Realizar un diagnoéstico de percepcién de la marca SAGA mediante encuestas
estructuradas y andlisis del entorno de mercado, con el fin de identificar fortalezas,
debilidades y oportunidades que orienten el disefio de estrategias de posicionamiento
y optimizacion de captacion de clientes.

e Disefiar e implementar estrategias de marketing organico, orientadas a incrementar en
al menos un 3% el reconocimiento de la marca y la participacién de la audiencia, con
el propdsito de fortalecer el posicionamiento de SAGA, optimizar la captaciéon y
fidelizacién de clientes, y contribuir al cumplimiento de la meta de crecimiento del

10% en ventas al 30 de abril de 2025.
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5. ALCANCE DE LA CONSULTORIA

El presente proyecto de consultoria para SAGA abarca dos componentes:

Diagnostico de marca: se llevara a cabo un analisis para comprender la situacién
actual de SAGA en el mercado, identificando su posicionamiento frente a la
competencia, la percepcion del cliente y las oportunidades de mejora. Este
diagndstico incluird entrevistas, encuestas y analisis de datos relevantes, utilizando
herramienta como el analisis FODA.

Disefio de estrategias de marketing orgénico: basado en los hallazgos del diagndstico,
se desarrollaran estrategias orientadas a potenciar la visibilidad y el posicionamiento

de la microempresa.

5.1 SUPUESTOS DEL PROYECTO:

Condiciones del mercado: Se asume que el mercado de ascensores continuara
creciendo, impulsado por el aumento en la construccion de edificios residenciales y
comerciales.

Comportamiento del cliente: Se supone que los clientes seguiran valorando aspectos
como la calidad, la seguridad y la personalizacién del ascensor al momento de tomar
decisiones de compra.

Competencia estable: Se considera que la competencia se mantendra relativamente

estable, sin ingresos o salidas dréasticas de actores en el sector.
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Recursos disponibles: Se asume que la microempresa contara con el apoyo de su
equipo y recursos financieros necesarios para ejecutar las estrategias de marketing
propuestas.
Efectividad de las estrategias: Se supone que las estrategias de marketing
seleccionadas seran efectivas para alcanzar los objetivos de ventas y posicionamiento
de marca.
Tendencias tecnologicas: Se considera que la innovacion tecnoldgica seguira
avanzando y que la microempresa podra adaptarse a estos cambios en su sector.
Regulaciones y normativas: Se asume que no habra modificaciones significativas en
las normas que regulan el sector de ascensores.
Satisfaccion del cliente: Se cree que el servicio al cliente y el soporte postventa
seguiran siendo factores esenciales para la fidelizacion.
Reuniones de seguimiento: Se prevén reuniones periddicas con el propietario de

SAGA para validar avances, realizar ajustes y garantizar la efectividad del plan.

5.2 RESTRICCIONES DE LA CONSULTORIA:

Recursos financieros limitados: La microempresa podria enfrentar restricciones
presupuestarias que dificulten la inversion en publicidad y promocién.

Falta de conocimiento del mercado: La ausencia de informacion detallada sobre el
mercadeo objetivo y comportamiento del consumidor podria dificultar la formulacion

de estrategias precisas.
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« Capacidades internas limitadas: La falta de personal capacitado en marketing o la
ausencia de un equipo dedicado a la implementacion del plan puede limitar su
efectividad.

o Cambios regulatorios inesperados: Modificaciones en las normativas del sector
podrian afectar la viabilidad de las iniciativas de la consultoria.

« Restricciones tecnologicas: La falta de acceso a herramientas digitales avanzadas
podria limitar la eficacia de las acciones de marketing online.

o Experiencia limitada de los consultores: Aunque los integrantes de la consultoria son
estudiantes de MBA sin experiencia previa en la industria de ascensores, se espera
que el acompafiamiento del equipo directivo de SAGA permita suplir esta carencia y

desarrollar un plan adaptado a las necesidades de la empresa.

6 CONTEXTO DE LA ORGANIZACION

6.1 HISTORIA

SAGA es una microempresa que surgio6 de la asociacion entre dos amigos, Mauricio y
Jhon; la idea nacié en el contexto de una compafiia de remodelacion que Mauricio ya tenia. Ante
los requerimientos de la Norma Técnica NTC COLOMBIANA 5926-1 de 2012, la cual establece
la adecuacion y mantenimiento de sistemas de elevacion para garantizar la seguridad y
accesibilidad en los edificios (ICONTEC, 2012), en marzo de 2018 ambos vieron la oportunidad
de crear una empresa para ofrecer soluciones de disefio, importacion, instalacion y
mantenimiento de elevadores, asegurando que los edificios cumplieran con los requisitos legales

establecidos. Desde su creacion, SAGA ha evolucionado para convertirse en un grupo
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especializado no solo en la instalacion de ascensores para personas y carga, sino también en la
modernizacion de sistemas existentes, que incluye la adaptacion de elevadores para facilitar el
acceso a personas con movilidad reducida, un aspecto clave en su oferta de servicios.

Desde su creacion en 2018, SAGA ha experimentado un crecimiento continuo. En 2022,
dio un paso estratégico al ampliar sus servicios para incluir la modernizacion de sistemas de
elevacion existentes, debido a la creciente demanda por adaptar sistemas de elevacion conforme
a la Norma Técnica vigente y la necesidad de garantizar accesibilidad a personas con movilidad
reducida.

SAGA se destaca por su evolucién en la diversificacion de productos y servicios, debido
a que, a lo largo de los afios, ha pasado de ser una microempresa enfocada en la instalacion de
ascensores a ofrecer un portafolio integral que incluye la modernizacion de sistemas y la
adaptacion de elevadores para facilitar el acceso a personas con movilidad reducida. Estas
adaptaciones son un reflejo del compromiso de la microempresa con la mejora de la calidad de
vida de sus usuarios. Ademas, SAGA, cuenta con un programa de capacitacion continua para su
equipo técnico asegurando que tengan conocimiento de las mejores practicas y estandares del
sector de elevacion.

El desarrollo de esta consultoria como trabajo de grado esta enfocado en la creacién de
estrategias de marketing para SAGA que les permita satisfacer las necesidades actuales de la
empresa y estén dirigidas de acuerdo con la percepcion de los clientes actuales, lo que representa
una oportunidad significativa para que la microempresa fortalezca su posicionamiento en el
mercado y optimice sus esfuerzos de captacion y fidelizacién de clientes. Segun Vidal-Sanz
(2021), “una estrategia de mercadeo integral ofrece una hoja de ruta que alinea las metas de la

empresa con las expectativas del mercado, incrementando la posibilidad de éxito en un entorno
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competitivo” (p. 112). Las campaiias de marketing dirigidas, basadas en datos de percepcion del
cliente y andlisis de satisfaccion, ayudaran a fortalecer la presencia de SAGA en el mercado y
fomentar la lealtad de los clientes actuales.

La implementacion de estrategias de mercadeo, que estan basadas en los hallazgos
proporcionados por los interesados, puede marcar un antes y un después en la trayectoria de la
microempresa en aspectos relevantes como, la optimizacion de la segmentacion de mercado,
permitiendo a SAGA adaptar su oferta a las diferentes necesidades de sus clientes. Ademas, la
integracion de estrategias de comunicacion adaptadas al publico objetivo, destacando su
capacidad para atender soluciones personalizadas, convirtiéndose esto en una oportunidad

importante para mejorar su imagen de marca empresarial.

6.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
De acuerdo con la informacion establecida en la Cadmara de Comercio de SAGA

(Octubre, 2024) el tamafio de la empresa es: MICRO.

Los Accionistas son Laura Sofia Gallego Pil y Jhon Gallego y el Representante Legal es

Maria Alejandra Gallego Pil.

« Larepresentacion legal de la sociedad y la gestion de los negocios sociales estan a cargo del
gerente general, quien cuenta con un suplente, que lo reemplazaré en sus ausencias
temporales y absolutas. EI gerente general esta facultado para ejecutar, en nombre de la
microempresa todos los actos y contratos relacionados directamente con el objeto de SAGA,
sin limite de cuantia. Sus funciones especificas de acuerdo con la Camara de Comercio son

las siguientes:



d)

f)

9)

h)
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Constituir, para propositos concretos, los apoderados especiales que considere necesarios
para representar judicial o extrajudicialmente a la sociedad.
Cuidar de la recaudacion e inversion de los fondos sociales.
Organizar adecuadamente los sistemas requeridos para la contabilizacion, pagos y demas
operaciones de la sociedad.
Velar por el cumplimiento oportuno de todas las obligaciones de la sociedad en materia
impositiva.
Certificar conjuntamente con el contador de la compafiia los estados financieros en el
caso de ser dicha certificacion exigida por tas normas legales.
Designar las personas que van a prestar servicios a la sociedad y para el efecto celebrar
los contratos que de acuerdo con las circunstancias sean convenientes; ademas, fijara las
remuneraciones correspondientes, dentro de los limites establecidos en el presupuesto
anual de ingresos y egresos.
Celebrar los actos y contratos comprendidos en el objeto social de la compafiia y
necesarios para que esta desarrolle plenamente los fines para los cuales ha sido
constituida.
Cumplir las demas funciones que le correspondan segun lo previsto en las normas legales
y en estos estatutos. Paragrafo. - el gerente queda facultado para celebrar actos y
contratos, en desarrollo del objeto de la sociedad, con entidades publicas, privadas y
mixtas.

(Céamara de Comercio, octubre 2024).

o El area de Gestion Administrativa, quien esta a cargo de la Gerencia General, se encarga

particularmente de:



a)
b)

c)
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Gestionar las operaciones administrativas, recursos humanos y logistica.
Administracion del personal.

Monitorear el flujo de caja para asegurar la viabilidad financiera.

El area Contable, se encarga particularmente de registrar y controlar las transacciones

financieras, elaborar informes como estados financieros, y garantizar el cumplimiento fiscal

y legal; ademas, gestiona la nébmina.

El area de Proyectos y Ventas se encarga especificamente de:

a)

b)

f)

9)

Planificar, coordinar y supervisar los proyectos de instalacién y modernizacién de
elevadores.
Revisar que los proyectos cumplan con estandares de calidad, seguridad y tiempos
establecidos.
Gestionar la asignacion de recursos para cada proyecto.
Coordinar con el equipo técnico para resolver problemas técnicos en los proyectos.
Mantener y gestionar relaciones con clientes clave y asegurar su satisfaccion.
Comunicar sobre los servicios de disefio, importacion, instalacion y mantenimiento de
ascensores que ofrece la microempresa.
Apoyar en la elaboracion de las propuestas comerciales adaptadas a los requerimientos de
los clientes.

Por otra parte, los Instaladores tienen funciones concretas como:
Realizar las instalaciones, ajustes y mantenimiento de sistemas de elevacion.
Cumplir con los protocolos de seguridad y calidad en cada proyecto.

Informar de cualquier problema o necesidad de recursos al coordinador de instalaciones.
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Figura 1. Organigrama
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6.3 FILOSOFIA ORGANIZACIONAL

6.3.1 MISION:

En SAGA, ofrecemos soluciones de elevacion innovadoras, seguras y accesibles,
adaptadas a las necesidades de nuestros clientes y cumpliendo con altos estandares de calidad y
normatividad. Con un equipo de ingenieros y técnicos especializados, trabajamos con
compromiso, eficacia y puntualidad, elevando la experiencia de accesibilidad y modernizacion

en cada proyecto.
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6.3.2 VISION
Nos proponemos expandir nuestra presencia en las principales ciudades de Colombia,
consolidando la confianza de nuestros clientes mediante soluciones eficientes y un servicio

personalizado que respalde su seguridad y calidad en el servicio

6.4 CULTURA ORGANIZACIONAL

e Creencias: SAGA fomenta la creencia en la innovacion como motor de crecimiento y
competitividad. Esta creencia se refleja en la basqueda constante de soluciones
personalizadas para satisfacer las necesidades de los clientes.

e Habitos: Entre los habitos mas destacados esta la realizacion periddica de reuniones para
evaluar objetivos y resultados, promoviendo la sinergia y la colaboracién entre equipos.

e Valores: Los valores de SAGA son la base de su identidad:

o Compromiso: La Microempresa y sus empleados se esfuerzan por garantizar el
cumplimiento de los plazos establecidos y la satisfaccion del cliente en cada
proyecto.

o Integridad: Las acciones de SAGA estan guiadas por la honestidad y la ética
profesional.

o Orientacion al Cliente: Cada decision y accion se realiza con el propdsito de
ofrecer una experiencia personalizada, asegurando que las soluciones de elevacion

superen las expectativas de los clientes.

e Actitudes: SAGA promueve actitudes proactivas y resilientes, fundamentales para

enfrentar los desafios del sector.
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o Compromiso con la Calidad y Seguridad: Los empleados muestran una actitud
orientada a la excelencia, enfocada en cumplir con altos estandares de calidad y
normatividad y garantizando que los proyectos sean confiables, seguros y
cumplan con las expectativas de los clientes.

o Proactividad e Innovacion: En SAGA, el equipo adopta una mentalidad abierta al
cambio y la mejora continua. Buscan soluciones efectivas que permitan enfrentar
los desafios del sector de manera eficiente.

o Colaboracion y Trabajo en Equipo: Los empleados comprenden que el éxito de la
SAGA depende del esfuerzo colectivo y la comunicacion efectiva.

o Orientacion al Cliente: Los trabajadores demuestran una actitud empatica y
enfocada en las necesidades del cliente, asegurandose de que cada solucion de
elevacion sea personalizada y cumpla con sus expectativas.

o Eticay Transparencia: Los trabajadores de SAGA se comportan con integridad y

honestidad, tanto internamente como en sus interacciones con los clientes.

7 FUNDAMENTACION TEORICA
El desarrollo de este proyecto se basa en un conjunto de teorias y enfoques que sustentan

la consultoria en mercadeo aplicada a la microempresa SAGA. Para ello, se realiz6 una revision
de literatura académica, incluyendo articulos cientificos, libros especializados y estudios previos
que permiten estructurar un diagnostico de la marca y disefar estrategias de intervencion
efectivas. Considerando que la microempresa no cuenta con un plan de mercadeo estructurado ni
con una orientacion estratégica clara, la investigacion se enfocara en analizar la percepcion de la

marca desde la perspectiva de los clientes internos (empleados y accionistas) y los clientes
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actuales. A partir de estos hallazgos, se disefiara una metodologia de intervencién, alineada con
las capacidades financieras y operativas de la empresa, y se formularan estrategias de mercadeo
que respondan a las necesidades del mercado. Para garantizar un enfoque integral, se empleara
una metodologia mixta, combinando analisis cuantitativo (encuestas) y cualitativo (entrevistas),
lo que permitira obtener una vision holistica de la situacion actual de la microempresa (Saunders,
Lewis & Thornhill, 2019).

Desde la perspectiva del mercadeo estratégico, se reconoce la importancia de establecer
objetivos de largo plazo para mantener la competitividad en mercados dindmicos. Kotler y Keller
(2023) afirman que una empresa debe definir estrategias claras y sostenibles para fortalecer su
posicionamiento y diferenciacion en el mercado. Para ello, se deben incorporar herramientas
como la planeacidn estratégica, investigacion de mercados y estrategias de fidelizacion, las
cuales permiten a las organizaciones adaptarse a las tendencias emergentes y mejorar su
propuesta de valor (Armstrong, Kotler & Opresnik, 2022).

En el contexto particular del sector de elevacion vertical, emergen retos y oportunidades
derivados de la automatizacion, la digitalizacién y la transicion hacia modelos de negocio
sostenibles. Porter (2023) subraya que las empresas de este sector deben incorporar tecnologias
como el Internet de las Cosas (10T), el mantenimiento predictivo basado en inteligencia artificial,
y practicas de eficiencia energética, en concordancia con estandares internacionales como la
norma ISO 25745-2:2023, la cual redefine los lineamientos operativos y energéticos para
ascensores y escaleras eléctricas.

A su vez, Christensen, Raynor y McDonald (2021) plantean que la innovacion disruptiva
no solo debe enfocarse en productos y servicios, sino también en los modelos de negocio y

canales de relacion con el cliente. En consecuencia, las estrategias de mercadeo deben migrar
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hacia un enfoque digital, que contemple plataformas interactivas, automatizacion de procesos de
atencion, analisis de datos e inteligencia de cliente, con el fin de optimizar la experiencia de
usuario.

El posicionamiento de marca, entendido como el lugar que ocupa una empresa en la
mente del consumidor en relacion con sus competidores, constituye un pilar estratégico en esta
consultoria. Trout y Ries (2021) establecen que una marca fuerte debe ser diferenciadora,
relevante y coherente con las expectativas del mercado objetivo. Complementariamente, Rust,
Zeithaml y Lemon (2020) resaltan la importancia del Customer Lifetime Value (CLV) como
indicador clave para evaluar la rentabilidad de la relacion con los clientes a lo largo del tiempo.

En cuanto a la implementacidn de estrategias, Chaffey y Smith (2022) sugieren que las
empresas con recursos limitados pueden maximizar su impacto mediante el marketing digital
organico, el cual utiliza herramientas de bajo costo como SEO (Search Engine Optimization),
marketing de contenido y estrategias de social media para mejorar la visibilidad y el engagement
con los clientes. De manera similar, Pulizzi (2021) argumenta que el contenido de valor es
fundamental para la conversion de clientes potenciales, ya que genera confianza y fortalece la

identidad de marca.

Para garantizar que las estrategias formuladas sean medibles y ajustables, Kotler y
Armstrong (2023) recomiendan el uso de Key Performance Indicators (KPIs), los cuales
permiten evaluar el desempefio de las acciones de mercadeo y optimizar su efectividad. Entre los
indicadores mas relevantes en el sector de elevacion vertical se encuentran la interaccién digital

y el crecimiento en la cuota de mercado.
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Finalmente, los objetivos planteados en esta consultoria se estructuraron bajo la
metodologia SMART, que permite definir metas especificas, medibles, alcanzables, relevantes y
temporales, facilitando tanto la planificacion estratégica como la evaluacion efectiva de los
resultados (Singh & Cahal, 2024). En el caso especifico de SAGA, se establecio como meta
incrementar las ventas en un 10% al 30 d abril de 2025. Este objetivo esta alineado con las
estrategias de mercadeo disefiadas y sera objeto de seguimiento por parte de la administracion.

Por lo anterior, este marco tedrico integra un conjunto de enfoques y modelos que
sustentan la formulacion de estrategias de mercadeo para SAGA, abordando aspectos clave como
el posicionamiento de marca y la optimizacion de recursos en mercadeo digital. La integracion
de estos elementos permitira fortalecer la competitividad de la empresa y garantizar su

crecimiento sostenible en el sector de elevacion vertical.

8 MODELO O SOLUCION PROPUESTA AL PROBLEMA U OPORTUNIDAD DE LA
CONSULTORIA

Basandose en los conceptos tedricos mencionados en el anterior numeral, la metodologia

de intervencion para la consultoria en SAGA Elevacion e Ingenieria se fundamenta en teorias de

marketing estratégico, gestion de clientes y modelos de intervencion en consultoria empresarial.

Su objetivo es mejorar el posicionamiento de la marca y optimizar la fidelizacion y
captacién de nuevos clientes, asegurando un plan de accién estructurado, eficiente y viable en un
periodo de siete meses.

El diagnostico de marca es un pilar fundamental en el desarrollo de estrategias de

mercadeo, debido a que permite evaluar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
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(FODA) en la percepcion de la microempresa por parte de los clientes y en su estrategia
comercial actual (Kotler & Keller, 2022). La evaluacion de la experiencia del cliente se basa en
los principios del Customer Experience Management (CEM), los cuales enfatizan la necesidad
de comprender y anticipar las expectativas de los consumidores para mejorar su interaccion con
la marca (Lemon & Verhoef, 2019).

Para desarrollar estrategias mas precisas y efectivas, el diagnostico debe complementarse
con herramientas como el analisis PESTEL, que permiten evaluar factores politicos, economicos,
sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales que pueden influir en la microempresa y su industria
(Gupta, 2013), y el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter, que permite analizar el grado de
rivalidad competitiva, el poder de negociacion de clientes y proveedores, las barreras de entrada
y la amenaza de productos sustitutos (Porter, 2008). La combinacion de estas metodologias
facilita la identificacidn de oportunidades para diferenciar la marca y mejorar su posicionamiento
en el mercado.

El posicionamiento de marca hace referencia a la percepcion tnica que los consumidores
tienen de una empresa frente a sus competidores. Para que este posicionamiento sea sélido y
duradero, debe sustentarse en atributos diferenciadores, ser relevante para el publico objetivo y
estar alineado con sus expectativas (Trout & Ries, 2021).

En este sentido, para fortalecer la captacion de nuevos clientes, resulta clave implementar
estrategias centradas en la personalizacion de experiencias, el marketing relacional como
mecanismo para fomentar una comunicacion continua y significativa y la excelencia en el
servicio al cliente como elemento diferenciador y fuente de ventaja competitiva.

La implementacidn de estas estrategias debe orientarse hacia acciones especificas,

medibles y sostenibles. Segun Chaffey y Ellis-Chadwick (2019), las empresas con recursos
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limitados pueden maximizar su alcance mediante el aprovechamiento del marketing digital y
organico, evitando asi altos costos en publicidad tradicional. Entre las tacticas mas efectivas para
atraer clientes se destacan el marketing de contenidos, que permite generar confianza y
consolidarse como referente en el sector (Pulizzi, 2021); la optimizacion para motores de
busqueda (SEO), que incrementa la visibilidad sin requerir grandes inversiones; y la
automatizacion de marketing, apoyada en herramientas gratuitas, que mejora la interaccion y
fidelizacion del cliente.

El éxito de cualquier estrategia de marketing no solo depende de su adecuada
formulacion e implementacion, sino también de su monitoreo y ajuste continuo para maximizar
el impacto. En este sentido, Kotler y Armstrong (2022) recomiendan el uso de indicadores clave
de rendimiento (KPI) como mecanismo de evaluacién, permitiendo verificar si las acciones
emprendidas estan generando los resultados esperados. Entre los principales indicadores a
monitorear se destacan el nivel de engagement en redes sociales, el crecimiento de la audiencia,
asi como el impacto en la percepcidn de marca a través de encuestas de satisfaccion.

Complementariamente, el uso de herramientas de analisis de clientes (Customer
Analytics) permite una gestion basada en datos, al facilitar el analisis en tiempo real de las
interacciones con los consumidores. Segun Palmatier y Sridhar (2021), esta orientacion hacia la
analitica permite personalizar las experiencias, incrementando tanto la lealtad como la
satisfaccion del cliente, aspectos clave para construir relaciones sélidas y sostenibles en el
tiempo.

La intervencion en SAGA Elevacidn e Ingenieria se enfoca en fortalecer el
posicionamiento de marca y mejorar la fidelizacidn y captacion de clientes, mediante un enfoque

estratégico, sostenible y efectivo. Para ello, se implementara un modelo estructurado en cuatro
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fases: diagnostico, disefio, implementacién y evaluacion. Este modelo permitira desarrollar
acciones de marketing digital y organico orientadas a incrementar la visibilidad de la marca
optimizando la atraccién de nuevos clientes sin incurrir en altos costos. Asimismo, se
estableceran mecanismos de evaluacion y seguimiento que permitan a la administracion realizar
ajustes continuos, asegurando una mejora progresiva y sostenible en los resultados.

Con esta metodologia, SAGA Elevacion e Ingenieria podra consolidar su presencia en el
mercado, diferenciar su propuesta de valor frente a la competencia y promover un crecimiento
sostenido a través de estrategias de bajo costo y alto impacto, alineadas con su capacidad

operativa y sus recursos disponibles.

9 METODOLOGIA PARA LA INTERVENCION
Se plantean los siguientes pasos que permitiran abordar el plan de intervencion de la
consultoria centrado en el diagnostico de marca y estrategias de posicionamiento que optimicen
la fidelizacion y vinculacion de nuevos clientes. Este plan esta disefiado para que se ejecute en
siete (7) meses.

Tabla 2. Plan de trabajo

TIEMPO
RECURSOS ENTREGABL
FASE ESTIMA OBJETIVO ALCANCE
DISPONIBLES ES
DO
1 mes Obtenerun e Base de datos

Fase 1: e Analisis del e Andlisis

(Semanas  panorama de de clientes

Diagnostico entorno de la PESTEL.

1-4) la situacién actuales
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TIEMPO
RECURSOS ENTREGABL
FASE OBJETIVO ALCANCE
DISPONIBLES ES
de marcay actual de la e Fuentes de microempresa e Andlisis
clientes marca, la datos y del sector. Fuerzas
percepciony - Primarias: e Analisis de Competitivas
la Encuesta percepcion de de Porter.
experiencia digitales a la marca. e Segmentos de
de clientes clientes ¢ Identificacion clientes de
actuales. actuales de fortalezas, SAGA.
(Google debilidades, e Tipode
Forms) y oportunidades investigacion

entrevistas a
empleados,
Accionista y
Representant
e Legal.

- Secundarias:

Departament
0

Administrati
vo Nacional

de

y amenazas
(Andlisis

FODA).

utilizada.
e Resultados y
analisis de la
encuesta a
clientes de
SAGA,
hallazgos e
informe de
recomendacio

nes.
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TIEMPO
RECURSOS ENTREGABL
FASE ESTIMA OBJETIVO ALCANCE
DISPONIBLES ES
DO
Estadistica - e Resultados 'y
DANE, analisis de las
ANIF - entrevistas a
Centro de empleados,
Estudios Accionista y
Econdmicos Representante
e Sitios web, Legal,
redes hallazgos e
sociales de informe de
la recomendacio

microempres
a (Facebook

e Instagram)

nes.
e Andlisis
interno de
SAGA.
e Presencia
Online de
SAGA.
e Andlisis de la
presencia

online de
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TIEMPO
RECURSOS ENTREGABL
FASE ESTIMA OBJETIVO ALCANCE
DISPONIBLES ES
DO
SAGAy sus
competidores.
e Andlisis de la
Matriz DOFA
de SAGAY
detallado del
DOFA
cruzado.
Disefar e Desarrollo de
estrategias estrategias
Fase 2:
efectivas para para aumentar Plan de
Disefio de
mejorar el la visibilidad estrategias de
estrategias
1 mes posicionamie de la marketing
de Entregables de
(Semanas  nto organico microempresa organico y
Posicionam la Fase 1.
1-4) de lamarcay en entornos campanas de
ientoy
optimizar la digitales comunicacion
Fidelizacio
captacion de mediante la digital.
n
nuevos optimizacion
clientesy

del sitio web
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TIEMPO
RECURSOS ENTREGABL
FASE ESTIMA OBJETIVO ALCANCE
DISPONIBLES ES
DO
fidelizar a los y redes
actuales. sociales sin
inversion.
e Disefio de
estrategias de
fidelizacién
con incentivos
de bajo costo.
Implementar e Definicion de
estrategias de la propuesta
marketing de valor,
organico y mediante
Fase 3: camparias de MES 1: enfoque del
4 meses
Implement comunicaci6  Entregables de Diagndstico y Business
(Semanas
acion de n digital para la Fase 2. preparacion Model
1-16)
Estrategias reforzar el SEO Canvas.
posicionamie e Creacion de
nto de la un mensaje de
marca SAGA marca
en canales diferenciador.
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TIEMPO
RECURSOS
FASE ESTIMA OBJETIVO

DISPONIBLES
DO

ENTREGABL
ALCANCE

ES

digitales
entreel 1 de
octubre de
2024 y el 30
de abril de

2025.

e Realizar
auditoria SEO
bésica.

e Crear
estructura
base para blog
SAGA.

e Analizar
palabras clave
de

rendimiento.

e Activar

Google
MES 2:

Search
Generacion de

Console.
Contenido y

e Realizar el
activacion de

primer envio
SEO Local

de email

marketing.




35

FASE

TIEMPO

RECURSOS

ESTIMA OBJETIVO ALCANCE

DISPONIBLES
DO

ENTREGABL

ES

e Publicar
primer caso
de éxito.

e Publicar al
menos 1 reel
en redes
sociales para
aumentar
alcance.

e Publicar 2
articulos en el

blog.

MES 3:
Reforzamiento
SEOYy
optimizacion de

canales

e Optimizar
contenido y
estructura del
sitio web con
enfoque en
SEOQ técnico.

e Definire

integrar
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FASE

TIEMPO

ESTIMA OBJETIVO

DO

RECURSOS

DISPONIBLES

ENTREGABL
ALCANCE
ES

palabras clave
objetivo.
e Realizar
segundo y
tercer envio

de mailing.

e Compartir
blog a traves
de mailing.
e Publicar un
articulo
MES 4: enfocado en
Optimizacion temas
Web y difusion técnicos o de
de contenido interés del
cliente.
e Publicar
articulos de

blog

estrategicos.
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TIEMPO
RECURSOS ENTREGABL
FASE ESTIMA OBJETIVO ALCANCE
DISPONIBLES ES
DO
Informe de
evolucién del Informe del
Fase 4:
Medir el sitio web, Medicién del resultado con el
Evaluacion 1 mes
impacto de reporte de impacto de las andlisis de
y (Semanas
las ventas (Estado estrategias impacto y
Seguimient 1-4)
estrategias.  de resultados) y ejecutadas. recomendacione
0
clientes S
captados.

10 DESARROLLO DE LA METODOLOGIA DE INTERVENCION

10.1 FASE 1: DIAGNOSTICO DE MARCA Y CLIENTES

Obtener un panorama de la situacion actual de la marca, la percepcién y la experiencia de

clientes actuales.

10.1.1 ANALISIS DEL ENTORNO DE LA MICROEMPRESA Y DEL

SECTOR.

Se realizara un analisis externo que incluira el modelo PESTEL y las Cinco Fuerzas de

Porter, con el objetivo de comprender de forma integral el entorno que influye en la marca

SAGA Elevacion e Ingenieria. El analisis PESTEL permitira identificar los factores politicos,

econdmicos, sociales, tecnologicos, ecologicos y legales que pueden afectar directa o
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indirectamente la operacion de la microempresa, con el fin de anticipar riesgos y minimizar su

impacto. Segun Pedrefio (2017), los principales factores a considerar son los siguientes:

10.1.2 ANALISIS PESTEL

10.1.2.1FACTORES POLITICOS

En Colombia, el Plan Nacional de Desarrollo 2022-2026 prioriza las inversiones en
infraestructura urbana y modernizacion de edificaciones, destacando la importancia de garantizar
accesibilidad y sostenibilidad en los proyectos urbanos (Ministerio de Hacienda y Créedito
Pablico, 2022). Este enfoque crea oportunidades para empresas como SAGA, que pueden
aprovechar la creciente demanda de sistemas de elevacion modernos y eficientes. Ademas, los
programas gubernamentales de vivienda de interés social (VIS) y modernizacion de edificios
antiguos son mercados potenciales para los servicios especializados de SAGA.

Por su parte, la Ley 1618 de 2013, exige la implementacion de accesibilidad universal en
edificios publicos y privados, y refuerza la relevancia de los sistemas de elevacion adaptados
para personas con movilidad reducida (ICONTEC, 2013).

En cuanto al marco regulatorio colombiano, la Norma Técnica Colombiana (NTC) 5926-
1, establece estandares de seguridad y mantenimiento en los sistemas de elevacién, lo que
garantiza la calidad y confiabilidad del servicio (ICONTEC, 2013).

Por otro lado, las politicas de comercio exterior tienen un impacto directo en el sector de
elevacion, especialmente en la importacion de componentes esenciales. Tensiones comerciales
globales o cambios en los aranceles pueden afectar los costos de operacion y la disponibilidad de
tecnologia avanzada (Mordor Intelligence, 2024). Diversificar proveedores y gestionar

eficientemente la cadena de suministro son estrategias clave para mitigar estos riesgos.
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Asi mismo, el sector enfrenta un incremento en la fiscalizacion para garantizar el
cumplimiento de normas de seguridad y sostenibilidad, lo que implica mayores costos de
cumplimiento, pero también fortalece la confianza del cliente en las empresas que cumplen con
estos requisitos. Ademas, los compromisos internacionales de Colombia, como el Acuerdo de
Paris, estan impulsando politicas que promueven la sostenibilidad en proyectos de construccion e
ingenieria (ONU, 2015). Este enfoque ofrece oportunidades para que SAGA participe en
licitaciones publicas y proyectos que prioricen la sostenibilidad.

De acuerdo con lo anterior, las normativas de modernizacion y accesibilidad fomentan la
demanda de sistemas de elevacion avanzados, mientras que los incentivos fiscales para proyectos

sostenibles pueden mejorar la rentabilidad.

10.1.2.2 FACTORES ECONOMICOS

Segun el Fondo Monetario Internacional (FMI, 2024), la economia mundial mantendra un
crecimiento moderado del 3.2% para 2024 y 2025.

Desde abril de 2024 se han producido revisiones notables menos manifiestas: las
correcciones al alza del prondstico para Estados Unidos han compensado las revisiones a la baja
de los prondsticos de otras economias avanzadas, en particular los de los paises europeos mas
grandes. Del mismo modo, en las economias de mercados emergentes y en desarrollo, las
interrupciones en la produccion y el transporte de materias primas —sobre todo el petroleo—,
los conflictos, los disturbios civiles y los fendmenos meteorologicos extremos han dado lugar a
revisiones a la baja de las perspectivas para Oriente Medio y Asia Central y para Africa

subsahariana. Estas modificaciones han quedado compensadas por las revisiones al alza de los
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prondsticos para las economias emergentes de Asia, en las que el fuerte aumento de la demanda
de semiconductores y productos electronicos, impulsado por inversiones significativas en
inteligencia artificial, ha intensificado el crecimiento, tendencia que se ve respaldada por la
cuantiosa inversion publica en China e India.

Se prevé que la inflacion general mundial disminuya de un promedio anual del 6,7% en
2023 al 5,8% en 2024 y 4,3% en 2025, y que las economias avanzadas alcancen sus metas antes
que las emergentes y en desarrollo. Aunque el proceso de desinflaciéon mundial continda, la
inflacion de los servicios se mantiene elevada en muchas regiones, lo cual destaca la importancia
de entender las dindmicas sectoriales y de calibrar la politica monetaria de manera consecuente.
Al estar disminuyendo los desequilibrios ciclicos de la economia mundial, las prioridades de
politica econdmica a corto plazo deben calibrarse cuidadosamente para garantizar un aterrizaje
suave. Al mismo tiempo, se necesitan reformas estructurales para elevar las perspectivas de

crecimiento a mediano plazo.

Figura 2. Proyecciones de crecimiento

PERSPECTIVAS DE LA ECONOMIA MUNDIAL, OCTUBRE DE 2024

PROYECCIONES DE CRECIMIENTO

(CRECIMIENTO DEL PIB REAL. VA ORCENTUA

ECONOMIA ECONOMIAS ECONOMIAS EMERGENTES
MUNDIAL AVANZADAS Y EN DESARROLLO

4.4 4,2 4,2

3.3 3,2 3.2
l 1,7 1.8 1.8

2023 2024 2025 2023 2024 2025 2023 2024 2025

Fuente: Informes de Perspectivas de la Economia Mundial (2024)

Figura 3. Proyecciones de crecimiento por regién
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PERSPECTIVAS DE LA ECONOMIA MUNDIAL, OCTUBRE DE 2024

PROYECCIONES DE CRECIMIENTO POR REGION

CRECIMIENTO DEL PIB REAL, VARIACION PORCENTUAL

ORIENTE MEDIO Y ECONOMIAS
MUNDO ASIA CENTRAL EMERGENTES Y EN

ESTADOS UNIDOS
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¥ EL CARIBE = -
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Fuente: Informes de Perspectivas de la Economia Mundial (2024)

Por su parte, de acuerdo con la figura 3, se puede observar que la economia Nacional ha
presentado sefiales de desaceleracion. El segundo trimestre del afio 2024 tuvo un crecimiento de

2,1%, menor respecto al mismo periodo de 2023.

Figura 4. Producto Interno Bruto (PI1B) nacional trimestral.
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En cuanto a la contribucidn de la variacién anual de las diferentes actividades a la

econdmica del Pais, el Indicador de Seguimiento a la Economia (ISE), que se muestra en la
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figura 4, para el mes de agosto de 2024, registrd un crecimiento de 2.1% respecto al mismo

periodo del afio anterior, que registro un crecimiento de 0,1%.

Figura 5. Indicador de Seguimiento a la Economia (ISE)

Indicador de seguimiento a la Economia (ISE)
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Fuente: DANE. (2024)

La disminucién de la variacion anual del IPC, de 7,18% en junio de 2024 a 6,12% en
5agosto de 2024, como se muestra en la figurar 5, podria ser interpretada como una sefial
positiva, indicando que la politica monetaria estd comenzando a controlar la inflacion; sin

embargo, los consumidores sienten que la inflacidn sigue erosionando su poder adquisitivo, por

lo tanto, la confianza podria mantenerse baja.

Figura 6. Variacion del IPC.

Gréfico 5: Variacion del IPC (% anual) Gréfico 6: Variaciones de las divisiones de bienes y servicios del IPC
(% anual)
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Fuente: Boletin Econdmico, Superintendencia Financiera de Colombia. (2024)

Como se evidencia en la siguiente figura 6, en 2023 se tuvo una contraccion del 0,5% en
el sector de la construccion, esto debido a la alta inflacion, la subida de tasas del sector
financiero para desincentivar el consumo y seguido a ello la disminucion significativa de
demanda, debido a que los consumidores vieron afectados sus bolsillos por la inflacion, y asi
mismo las nuevas politicas del gobierno con la disminucion de subsidio de tasa frech y las
nuevas politicas del subsidio VIS de mi casa ya, afectaron la expectativa de compra de los

consumidores e impactaron a diferentes constructoras con los proyectos que ya estaban vendidos.

Figura 7. Andlisis indicadores econdmicos ANIF.

Proyeccion de crecimiento PIB por oferta Proyeccion de crecimiento PIB por demanda
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Fuente: calculos ANIF con base en DANE. (2023)

La Camara Colombiana de la Construccién (Camacol) reportd en febrero de 2023 la
venta de 9.920 unidades de vivienda, lo que representd una disminucion del 61,6% en
comparacion con el mismo periodo del afio anterior. Las viviendas de interés social (VIS)
alcanzaron 6.655 unidades vendidas, una reduccion del 64%, mientras que las no VIS sumaron
3.265 unidades, disminuyendo un 55,8%. En los dos primeros meses de 2023, las ventas totales
de vivienda mostraron una variacion negativa del 53,4%, con una caida del 55,4% en VIS y del

48,8% en no VIS. El 77% de las ventas de vivienda en el pais se concentraron en Bogota, Valle,
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Antioquia, Atlantico, Magdalena y Bolivar; para la vivienda VIS, el 78% de las unidades
vendidas se registraron en estos departamentos, y para la no VIS, el 80%.

En cuanto al afio 2024, el sector de la construccion en Colombia ha mostrado signos de
recuperacion. Las ventas de vivienda registraron un crecimiento real del 6% hasta junio de 2024,
y se estima un incremento real del 16,2% para el cierre del afio. Esta mejora se atribuye a la
disminucion de las tasas de interés y a la recuperacion de la demanda interna.

Para el afio 2025, las proyecciones son mas optimistas. Se espera que las ventas de
vivienda nueva en Colombia crezcan un 15.4%. Este crecimiento estaria impulsado por un
entorno econdémico mas favorable, con una inflacion en descenso y tasas de interés mas bajas, lo
que estimularia la compra de vivienda a precios competitivos. Asi mismo, Camacol esta
proyectado para el sector de la construccion crecer a una tasa anual del 5% entre 2024 y 2026,
impulsado por inversiones en infraestructura urbana y modernizacion de edificios (Camacol,
2024).

Este crecimiento representa para SAGA oportunidades significativas en capturar nuevos
proyectos de modernizacion de sistemas de elevacion en edificios existentes, asi como, la
diversificacion geogréafica hacia otras regiones de Colombia podria ser estratégica para
aprovechar esta expansion. No obstante, SAGA Elevacion e Ingenieria enfrenta un desafio
significativo debido a las particularidades de los sectores en los que opera: sector residencial y
sector salud, este Ultimo atraviesa una gran incertidumbre causada por posibles cambios
politicos. Estas circunstancias plantean un reto importante para potenciar las ventas en ambos

sectores.
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Ademas, el desafio principal radica en incrementar los mercados para estimular las
ventas, considerando el comportamiento actual de la economia. En este contexto, sera crucial
implementar una comunicacion estratégica y efectiva que logre captar la atencion del segmento
objetivo. El enfoque debe resaltar la propuesta de valor diferenciadora de SAGA, de modo que el
precio pase a un segundo plano frente a los beneficios y soluciones que se ofrecen al cliente

potencial.

10.1.2.3 FACTORES SOCIALES

El envejecimiento poblacional es una de las tendencias sociales méas relevantes en
América Latina. Segun un informe de la ONU (2023), el porcentaje de personas mayores de 60
anos en la region pasaré del 9% en 2020 al 18% en 2050. Este cambio demografico aumenta la
necesidad de infraestructuras accesibles, como ascensores adaptados para personas con
movilidad reducida. En Colombia, la Ley 1618 de 2013 establece normas para garantizar la
accesibilidad universal en edificios publicos y privados, lo que crea una demanda creciente por
soluciones tecnoldgicas inclusivas en el sector de elevacion (ICONTEC, 2013). Para SAGA, esta
tendencia representa una oportunidad estratégica. La oferta de soluciones adaptadas a las
necesidades de esta poblacion no solo permite cumplir con las regulaciones, sino también
posicionarse como un actor clave en proyectos de accesibilidad.

Por otra parte, en relacién con la urbanizacion y la demanda de infraestructura moderna,
Colombia contintia experimentando un proceso acelerado de urbanizacion, con el 82% de la
poblacién viviendo en areas urbanas en 2024, segun datos del Banco Mundial (2024). Este
fendmeno ha incrementado la construccion de edificios residenciales, comerciales e

institucionales que requieren sistemas de elevacion modernos y eficientes. Este contexto ofrece
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oportunidades significativas de crecimiento para SAGA,; sin embargo, es crucial que la empresa
enfoque sus esfuerzos en atender la demanda de sistemas sostenibles y seguros, caracteristicas
cada vez mas valoradas en un mercado urbanizado.

En cuanto, a las expectativas de los consumidores actuales no solo buscan calidad en los
servicios, sino también personalizacion y sostenibilidad. Segun un estudio de Nielsen (2023), el
68% de los consumidores a nivel global prefieren empresas que adopten practicas responsables
con el medio ambiente. Ademas, existe una creciente preocupacion por la seguridad en los
sistemas de elevacidn, lo que impulsa la necesidad de certificaciones frecuentes y mantenimiento
de calidad. Para SAGA, cumplir con estas expectativas es esencial para captar y fidelizar clientes
por lo cual, implementar campafias que resalten su compromiso con la sostenibilidad y la

seguridad puede ser un factor diferenciador frente a sus competidores.

10.1.2.4 FACTORES TECNOLOGICOS

La adopcidn del Internet de las Cosas (10T) ha revolucionado la gestion de sistemas de
elevacion, permitiendo monitoreo en tiempo real, deteccion temprana de fallas y mantenimiento
predictivo. Segun un informe de Grand View Research (2023), méas del 60% de las empresas
lideres en el sector han integrado 10T, reduciendo sus costos de mantenimiento en un promedio
del 30%.

Otra tendencia clave es el uso de Inteligencia Artificial (IA) y automatizacion. Estas
tecnologias estan optimizando el flujo de trafico en edificios mediante algoritmos que calculan
rutas dptimas para los ascensores. Un estudio de McKinsey (2024) sefiala que la automatizacion
puede mejorar la eficiencia operativa en un 25%, beneficiando a empresas que incorporen estas

herramientas en sus operaciones diarias.
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Adicionalmente, los avances en sistemas de elevacion ecoeficientes estan marcando un
cambio en el disefio de los elevadores. Estos sistemas, que combinan materiales ligeros y
motores de alta eficiencia energética, pueden reducir el consumo de energia hasta en un 50%
(Mordor Intelligence, 2024).

El auge de la digitalizacion esta redefiniendo la experiencia del usuario en el sector de
elevacién. Cada vez mas consumidores esperan soluciones integradas con aplicaciones maéviles
que permitan el control y monitoreo de sistemas. Segun Deloitte (2023), el 70% de los clientes
prefieren proveedores que ofrezcan plataformas digitales intuitivas.

El despliegue de la tecnologia 5G también esta facilitando una comunicacién mas rapida
y eficiente entre los sistemas de elevacion y los centros de monitoreo. Esto permite una
capacidad de respuesta inmediata ante emergencias y optimiza la gestién remota de los equipos.
Sin embargo, esta conectividad plantea desafios en ciberseguridad. Segun Kaspersky (2023), el
40% de los sistemas conectados en Ameérica Latina han sido vulnerables a intentos de ataque, lo
que subraya la necesidad de protocolos robustos para proteger datos y sistemas.

Para SAGA, el avance de la tecnologia representa un reto muy importante debido a que
debe integrar soluciones ecoeficientes no solo para responder a la creciente demanda por
sostenibilidad, sino que también podria permitir margenes de ganancia mas altos. Igualmente, la
implementacién de 10T representa una oportunidad para optimizar sus servicios y diferenciarse
frente a competidores.

Por lo tanto, SAGA debe invertir en herramientas tecnoldgicas que mejoren la
experiencia del cliente y que podrian reducir los costos operativos y mejorar la eficiencia en el
mantenimiento predictivo. Ademas, el desarrollo de sistemas de elevacion ecoeficientes le

permitiria alinearse con las tendencias de sostenibilidad que dominan el mercado.
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10.1.2.5 FACTORES ECOLOGICOS

El factor ecoldgico se ha convertido en un elemento central en las estrategias
empresariales, especialmente en sectores como el de elevacion e ingenieria. Las preocupaciones
sobre sostenibilidad, eficiencia energética y la reduccion de la huella de carbono influyen en las
expectativas de los consumidores y en los requisitos regulatorios.

La transicion hacia tecnologias mas eficientes energéticamente es una prioridad para el
sector de elevacion. Segun Mordor Intelligence (2024), los sistemas ecoeficientes pueden reducir
el consumo energético en un 50%, gracias a motores de alta eficiencia y sistemas de
regeneracion de energia. Estos avances benefician el medio ambiente y también representan
ahorros operativos significativos para los clientes.

En cuanto a las normativas ambientales en Colombia y a nivel global imponen requisitos
estrictos para garantizar que las empresas minimicen su impacto ambiental. Por ejemplo, la
norma ISO 14001, adoptada ampliamente en el sector, fomenta la gestidn sostenible de recursos
y la reduccion de desechos (ICONTEC, 2020). Ademas, en Colombia, las regulaciones exigen
que los proyectos de construccion incorporen elementos de sostenibilidad, lo que incluye
tecnologias de elevacion eficientes. Cumplir con estas normativas no solo asegura el
cumplimiento legal, sino que también mejora la reputacion corporativa.

Por su parte, la demanda por edificios sostenibles estad en aumento. Segun el Green
Building Council (2024), el 35% de los nuevos proyectos de construccion en América Latina
cuentan con certificaciones como LEED o EDGE.

Las tendencias globales a nivel mundial, la transicion hacia energias renovables también

afecta al sector de elevacion. Los sistemas que utilizan energia solar o combinan fuentes
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renovables con tecnologias tradicionales estan ganando terreno. Ademas, la economia circular se
ha convertido en una prioridad, con un enfoque en la reutilizacion de componentes y la reduccion
de residuos en proyectos de modernizacion de sistemas existentes (ONU, 2023).

El contexto ecoldgico presenta tanto oportunidades como riesgos para SAGA. La
integracion de tecnologias ecoeficientes y sostenibles puede abrir nuevos mercados y fortalecer
su ventaja competitiva. Sin embargo, si ignora estas tendencias podria resultar en la exclusion de
proyectos clave y un deterioro de su imagen de marca. Para abordar estos desafios, SAGA debe
adoptar estrategias que integren préacticas sostenibles en todos sus procesos, por lo cual debe
desarrollar tecnologias ecoeficientes, obtener certificaciones ambientales y promover la

economia circular.

10.1.2.6 FACTORES LEGALES

En Colombia, la Norma Técnica Colombiana (NTC) 5926-1 regula la instalacion,
mantenimiento y operacion de sistemas de elevacion, exigiendo inspecciones periddicas y
cumplimiento de estandares minimos de seguridad (ICONTEC, 2013). Ademas, la Ley 1618 de
2013 obliga a garantizar la accesibilidad universal en edificios publicos y privados.

En el &mbito internacional, la 1ISO 8100 establece lineamientos para garantizar la
eficiencia energética, seguridad y sostenibilidad en los sistemas de elevacion. Las empresas que
cumplen con estas normativas mejoran su posicionamiento en el mercado y aumentan su
competitividad global (1SO, 2020).

En el sector de elevacion la fiscalizacion, ha aumentado significativamente en los Gltimos

afios, con un enfoque particular en garantizar la seguridad de los usuarios. Segin Mordor
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Intelligence (2024), las inspecciones obligatorias crecieron un 25% en la ultima década,
reflejando el interés de los reguladores por prevenir fallas técnicas y accidentes.

Otro aspecto relevante es el énfasis en la sostenibilidad legal. Las normativas ambientales
exigen el uso de tecnologias que reduzcan el impacto ambiental y promuevan la eficiencia
energética. Esta tendencia se alinea con los objetivos de certificaciones internacionales como
ISO 14001, que fomenta la gestion ambiental responsable (Green Building Council, 2024).

Las normativas pueden aumentar los costos operativos para SAGA debido a la necesidad
de certificaciones, actualizaciones tecnoldgicas y capacitacion del personal. Sin embargo, el
cumplimiento riguroso no solo protege a la empresa de sanciones legales, sino que también
mejora su reputacion y la posiciona como un proveedor confiable en el mercado.

Ademas, la alineacion con normativas internacionales, como la ISO 8100, puede permitir
a SAGA acceder a mercados mas exigentes y diversificar su cartera de proyectos. Por otro lado,
la falta de cumplimiento podria resultar en sanciones legales, pérdida de contratos clave y un

deterioro de la confianza del cliente.

10.1.3 ANALISIS FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

10.1.3.1 RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES

Nivel de competencia:

El sector de elevacion en Colombia estd dominado por grandes empresas multinacionales
como Otis, Schindler y Mitsubishi, que tienen una fuerte presencia en proyectos de gran escala.
Sin embargo, en el mercado de microempresas y pequefias empresas, como SAGA, la

competencia es con otros proveedores locales que buscan diferenciarse a traves de precios



competitivos y servicios personalizados. En este contexto, SAGA debe enfocarse en la

personalizacion y en la calidad del servicio para mantenerse relevante (Porter, 2008).

Factores determinantes:

e Numero de competidores: Existen multiples pequefias empresas en el mercado que
ofrecen soluciones similares, lo que intensifica la competencia para SAGA.

e Homogeneidad de productos: La falta de diferenciacion en ascensores estandar hace
que los precios sean un factor clave para la decision del cliente.

e Crecimiento del mercado: El crecimiento del sector de construccion y remodelacion
presenta oportunidades, pero también aumenta la competencia.

e Relaciones contractuales: En el segmento de microempresas, la estabilidad financiera

depende de contratos de mantenimiento y servicios adicionales (Grant, 2016).

Estrategias para SAGA:
e Diferenciarse mediante la innovacion en ascensores eficientes y sostenibles.
e Enfocarse en el mantenimiento predictivo y la atencion personalizada.
e Crear alianzas con constructoras locales para asegurar un flujo constante de proyectos

(Kotler & Keller, 2022).

10.1.3.2 AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES

Barreras de entrada:

o1
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e Requisitos de capital: Aunque la industria requiere inversiones en tecnologia, las
microempresas pueden competir en el segmento de mantenimiento y personalizacion con
una inversién menor (Porter, 2008).

e Regulaciones y certificaciones: La obtencion de certificaciones de seguridad es un
proceso complejo que puede desincentivar la entrada de nuevos actores (Barney, 2021).

e Economias de escala: Empresas grandes tienen costos mas bajos debido a la produccion
en masa, pero SAGA puede compensarlo con un enfoque personalizado (Johnson,

Scholes & Whittington, 2020).

Factores que reducen las barreras:
e Empresas pequefias pueden ingresar ofreciendo servicios de mantenimiento e
instalacion sin requerir grandes inversiones.

e Tecnologias modulares facilitan la entrada al mercado con productos mas accesibles.

Estrategias para SAGA:
e Construir una sélida reputacion a través de la satisfaccion del cliente.
e Ofrecer soluciones a medida con un enfoque en servicio postventa.
e Invertir en innovacion y certificaciones que aumenten su credibilidad en el mercado

(Grant, 2016).

10.1.3.3 PODER DE NEGOCIACION DE LOS
PROVEEDORES

Factores clave:
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e Dependencia de componentes esenciales como motores y sistemas de control.

e Escasa disponibilidad de proveedores locales de alta calidad, lo que aumenta la
dependencia de importaciones (Hill, Jones & Schilling, 2020).

e Proveedores globales tienen mayor poder de negociacion debido a su control sobre

tecnologias clave.

Grado de poder:
e Alto: Para componentes patentados o especializados.

e Moderado: Para repuestos y materiales estandar que pueden adquirirse localmente.

Estrategias para SAGA:
e Buscar proveedores locales para reducir costos de importacion.
e Negociar contratos de largo plazo con proveedores internacionales.

e Explorar alternativas de manufactura nacional para piezas basicas.

10.1.3.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Perfil del cliente:
e Empresas constructoras, industrias, propietarios de edificios residenciales y comerciales
en Colombia.
e Clientes que buscan una relacién a largo plazo con su proveedor de servicios de
elevacion.
Factores de negociacion:

e Si SAGA depende de pocos clientes grandes, estos pueden exigir mejores condiciones.
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e Lacompetencia da mayor poder de eleccién a los clientes.

e Los costos elevados de cambio de proveedor pueden reducir el poder del cliente (Kotler

& Keller, 2022).

Estrategias para SAGA:
e Ofrecer servicios diferenciados con atencion personalizada.
e Implementar soluciones de eficiencia energética para optimizar costos operativos.

e Fidelizar clientes mediante contratos de mantenimiento flexibles y atractivos.

10.1.3.5 AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Alternativas existentes:
e Escaleras mecanicas, rampas automaticas y sistemas de transporte interno.
e En edificios bajos, la necesidad de ascensores es menor, lo que aumenta la amenaza de

sustitutos.

Estrategias para SAGA:
e Ofrecer ascensores con eficiencia energética y bajo costo de mantenimiento.

e Incorporar tecnologias innovadoras como control inteligente de trafico de pasajeros.

10.1.4 ANALISIS DE PERCEPCION DE LA MARCA

El proceso de analisis de percepcion de la marca se puede realizar por medio de encuestas

y entrevistas que permitan conocer la retroalimentacion de los publicos objetivos requeridos y asi
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mismo proponer estrategias de mercadeo que vayan orientadas a solucionar la necesidad de la
empresa. (Marca Frances, 2017).

Para esta consultoria, se realizaran encuestas orientadas a los clientes actuales de SAGA
y entrevistas a los accionistas y empleados que permitan identificar insights los cuales son
importantes para mejorar la microempresa desde el interior, dado que estos son quienes entregan

actualmente la propuesta de valor a los clientes.

10.1.5 SEGMENTOS DE CLIENTES DE SAGA:

SAGA atiende principalmente a dos segmentos con un enfoque en el mercado B2B,
complementado por un segmento B2C dirigido a clientes residenciales que requieren soluciones
de elevacion.

e Sector Salud (B2B): Comprende consultorios, clinicas e Instituciones Prestadoras de
Salud (IPS) que requieren sistemas de elevacion seguros, eficientes y accesibles,
facilitando el traslado de pacientes, personal médico y administrativo, incluyendo
aquellos con movilidad reducida.

e Sector Residencial (B2C): Orientado a propietarios de viviendas y administradores de
edificios que buscan soluciones de elevacion personalizadas, tanto por necesidad de
accesibilidad como por confort y valor agregado en sus propiedades.

Figura 8. Buyer Persona Sector Salud



IDENTIDAD
[Edad y género: 48 anos, mujer

Cargo: Directora Administrativa en una
Institucién Prestadora e Salud (IPS)

DEMOGRAFICA

Nivel educative: Profesional en Administracién de
Empresas, con especializacion en Gestién
Hospitalaria.

Ubicaciés fudad
Medellin, Caliy Barranquilla.

Nivel socis alto.
delaadministracion presupuestaria en la
organizacion.

INTERESES Y VALORES
Altaseguridad, funcionalidad y soluciones
personalizadas.

Sustentabilidad y reduccién de costos
operativos a largo plazo.

OBSTACULOS Y BARRERAS

durante la instalacié

Maria Salud

Cumplimiento de tiempos pactados.

Garantias en el soporte téenico y mantenimie:

ORI EL CLIENTE PERFECTO / BUYER PERSONA

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Figura 9. Buyer Sector residencial

IDENTIDAD
Edad y género: 40 afios, hombre

Cargo: Propletario de un edificlo
residenclal en renoavacion

DEMOGRAFICA
Nivel educative: Arquitecto con experiencia en
remodelaciones

COMPORTAMIENTO DE COMPRA
Canales preferidos

-Portales especializados en infraestructura
hospitalaria.

Ferias de tecnologia médica.

-Consultas con proveedoresa través de sitios web.

Canales digitales preferidos

LinkedIn para
confiabl; . qali:
empresas del sector.
Contacto: Formulario online para solicitudes
especificas o reuniones virtuales.

¥

Factores clave:

Cumplimiento de normativas, durabilidad,
seguridad, mantenimiento postventa y eficienci:

Dario Residencial

Medellin, Caliy Barranquilla.

Nivel socioeconémica: Medio-alto, enfocado en
inversiones inmobiliarias

INTERESES Y VALORES

COMPORTAMIENTO DE COMPRA
Canales preferidos:

disefio.

-Sitios web de proveedores locales.
<« i ferias de

Innovacién y estética que seadaptaala
arquitectura del edificio.

OBSTACULOS Y BARRERAS
Costo Inicial elevado.

Tiempo de instalacién prolongado.

‘Garantia en mantenimiento a largo plazo..

construccion.
Canales digitales preferidos:

MOTIVACIONES
Garantizarla accesibilidad y seguridad delos
pacientesy el personal médico.

Cumplir con normativas hospitalarias en
infraestructura.

Implementarsoluciones de movilidad vertical
que aumenten Ia eficiencia operativa.

PROBLEMAS ARESOLVER
Tl :
reducida.

‘movilidad

Necesidad de modernizar equipos antiguosy
asegurarel cumplimiento de estandares de]
seguridad.

PRESUPUESTO Y CAPACIDAD DE
INVERSION

Rango de presupuesto: $60 millones a $120 millones
COP por proyecto.

Decision de pago: Prefiere opciones de
financiamiento a mediano o largo plazo.

TENDENCIAS
Interés en ascensores con tecnologia IoT para
monitoreo remoto y mantenimiento predictivo.

Valoran productos sostenibles que reduzcan el
impacto ambientaly los costos energéticos.

MOTIVACIONES
Aumentar el valor del inmueble

mayores

Incorporar

al disefio de Jos espacios

PROBLEMAS A RESOLVER
Espacios limitados para instalar ascensores

Alta demanda de mantenimiento en equipos
antiguos

PRESUPUESTO Y CAPACIDAD DE
INVERSION

COP por proyecto.

Decisién de page: Prefiere pago inico con
P

interiores y Markectplaces de construccion.
Contacto: WhatsApp o llamadas directas para
seguimiento ripido.

Factores clave:

Estética, integracion con el disefio, costo y
facilidad de instalacion.

TENDENCIAS
Creciente interds en ascensores compactos y
esteticamente atractivos.

consumo de energia
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ISt + EL CLIENTE PERFECTO / BUYER PERSONA

Fuente: Elaboracion propia (2024)

10.1.6 TIPO DE INVESTIGACION UTILIZADA
Para el estudio de mercado de los clientes actuales, se seleccion6 un enfoque de

investigacion de mercados cuantitativa descriptiva. Este tipo de investigacion, considerada
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concluyente, tiene como principal objetivo describir el objeto de estudio y permitir la
caracterizacion y andlisis del mercado (Malhotra, 2017). A través de este estudio, se busca
analizar la experiencia de los clientes externos e internos, asi como evaluar el posicionamiento
de SAGA en el sector de ascensores, con el propoésito de identificar oportunidades de mejora 'y

estrategias de diferenciacion.

Ademas, se llevaran a cabo entrevistas individuales con los funcionarios y accionistas de
la microempresa para evaluar la percepcion interna de la microempresa en relacion con su
posicionamiento y desempefio en el mercado. Estas entrevistas forman parte de la metodologia
cualitativa, la cual permite obtener informacion detallada sobre experiencias, opiniones y
perspectivas de los participantes sobre un tema especifico. La investigacion cualitativa es una
herramienta fundamental en estudios de mercado, ya que proporciona un entendimiento profundo
de las percepciones de los actores clave, facilitando la identificacion de aspectos estratégicos

relevantes (Malhotra, 2017; Hair, Wolfinbarger, Ortinau & Bush, 2020).

10.1.6.1 FUENTES DE DATOS:
Primarias:
e Encuesta a clientes actuales
Secundarias:
e Departamento Administrativo Nacional de Estadistica - DANE

e ANIF - Centro de Estudios Econémicos
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10.1.6.2 DISENO DE LOS INSTRUMENTOS,
CUALITATIVOS Y/O CUANTITATIVOS

Se definio realizar una investigacion de mercado cuantitativa descriptiva, por lo cual el
instrumento que se utilizo para la medicion de la percepcion del cliente actual es la encuesta por
medio de un enlace de Google Forms; se realizaron diferentes preguntas con el fin de cubrir los
objetivos de esta consultoria.

Por otra parte, se elabor6 un cuestionario para la realizacion de entrevistas presenciales e
individuales con los empleados y accionistas de la microempresa, con el propdsito de obtener

informacion complementaria desde una perspectiva interna.

10.1.7 DISENO DEL PLAN DE MUESTREO

Con el fin de hallar la muestra objeto de estudio, se opt6 por utilizar un muestreo no
probabilistico, en el cual juega un papel importante el juicio del investigador debido a que puede
seleccionar a los encuestados de acuerdo con ciertas caracteristicas que cumplen el mercado
objetivo, no es una seleccidn al azar, pero si se realiza de manera consciente y arbitraria de
acuerdo con las caracteristicas de los encuestados que considere pertinentes para la
investigacion. (Malhotra N., 2017).

El célculo de la muestra se realizo6 utilizando la formula para poblaciones infinitas, bajo
los siguientes supuestos: un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%. No
obstante, al tratarse de una microempresa con una base total de 24 clientes activos, equivalente a
la totalidad de su mercado actual, se opto por aplicar el instrumento censal, realizando encuestas
a la totalidad de los clientes (N = 24), con el fin de obtener una vision completa de la percepcion

del cliente hacia la marca SAGA.
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En cuanto a las entrevistas, debido a que es una microempresa, y su N poblacional es
pequefio, se evalUan los colaboradores de SAGA: Representante legal, 2 Accionistas, y 2
empleados uno de perfil administrativo y financiero y otro de venta. Para un total de 5

entrevistas.

10.1.8 TRABAJO DE CAMPO Y TABULACION.

Con la informacion recopilada se realiz6 un analisis de las respuestas de los clientes
actuales, identificando los principales insights, que permiten entregar mayor valor y asi mismo
lograr un mejor posicionamiento de marca.

A continuacion, se presentan los resultados de las encuestas aplicadas a los 24 clientes
actuales de la marca, seleccionados conforme al calculo muestral. Este proceso permite obtener
un diagnéstico mas preciso de la percepcion de la marca, un aspecto fundamental para el disefio

y desarrollo de estrategias de mercado efectivas.

10.1.9 ANALISIS DE LA ENCUESTA A CLIENTES DE SAGA

A continuacion se presentan los datos demograficos:

Figura 10. Sector econdmico al que pertenece

@ Salud (Consultorios, clinicas e
Instituciones Prestadoras de Salud
(IPS))

@ Residencial (Negocio particular,
edificios, hogar, etc.)

w Otro (por favor especifique):
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Fuente: Elaboracién propia (2024)

De acuerdo con la figura 10, el 75% de los clientes de la marca pertenecen al segmento
residencial, B2C, el cual abarca a personas particulares y propietarios de edificios, seguido a este
se encuentra el segmento salud, B2B con un 12,5% y otros.

Este analisis sugiere que existe una oportunidad estratégica para fortalecer la fidelizacién
del segmento residencial, mediante la creacion de alianzas estratégicas con empresas del sector
de la construccion, administradores de edificios y propietarios de viviendas. Estas alianzas

pueden generar un flujo constante de clientes y aumentar la retencion a largo plazo.

Por otro lado, la baja participacion en el sector salud y en otros segmentos indica la
necesidad de una estrategia mas agresiva de penetracion en estos mercados. Para ello, se
recomienda disefiar ofertas especificas, fortalecer la comunicacion comercial y explorar posibles
alianzas con clinicas, hospitales y empresas del sector industrial, con el fin de aumentar la
presencia de la marca en estos sectores y diversificar su cartera de clientes.

De acuerdo con lo anterior, mientras que el segmento residencial debe consolidarse a
través de estrategias de fidelizacion y alianzas, el sector salud y otros segmentos requieren una
mayor inversion en posicionamiento y expansion comercial para mejorar la participacion de
SAGA en el mercado.

Figura 11. Ciudad de ubicacion
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® Cali
@ Medellin

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Los resultados de la encuesta indican que el 83,3% de los clientes actuales de la marca se
encuentran en Cali, mientras que el 16,7% pertenecen a Medellin. Estos datos reflejan un mayor

posicionamiento y presencia de la marca en Cali, consolidandose como su principal mercado.

Mientras Cali representa el mercado consolidado de la marca, Medellin y otras ciudades emergen
como nichos estratégicos donde se pueden desarrollar acciones enfocadas en la captacion de
nuevos clientes y el fortalecimiento del reconocimiento de la marca.

Figura 12. Tiempo de relacion con la empresa SAGA

@® Menos de 1 afio
® 1a3afos
@ Mas de 3 afios

Fuente: Elaboracion propia (2024)
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Los resultados de la encuesta muestran que el 58.3% de los clientes han tenido una
relacion con SAGA entre 1y 3 afios, mientras que el 41.7% son clientes relativamente nuevos,
con menos de un afio de relacion. Lo que podria indicar que la empresa ha logrado retener una
parte significativa de su base de clientes a mediano plazo, pero también evidencia una rotacion
considerable, lo que sugiere la necesidad de fortalecer estrategias de fidelizacion.

El alto porcentaje de clientes nuevos puede ser un indicio de que SAGA esta logrando
atraer nuevos consumidores, lo cual es positivo para su crecimiento. Sin embargo, también
implica el reto de convertir a estos clientes en relaciones duraderas. Para lograrlo, es clave
implementar programas de lealtad, comunicacion proactiva y seguimiento postventa que

refuercen la experiencia del cliente.

Aunque, SAGA muestra una buena retencion en el segmento de clientes de 1 a 3 afios,

debe enfocarse en estrategias que fortalezcan la relacion a largo plazo.

A continuacion se presentan los resultado de la percepcion de la marca:

Figura 13. ¢ Conoce bien la marca SAGA y la asocia con productos/servicios de calidad?

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Neutral
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo
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Fuente: Elaboracion propia (2024)

En relacion con la pregunta sobre la percepcion de calidad en los productos y servicios de
la marca SAGA, el 50% de los clientes asocia la marca con una oferta de calidad, lo que indica
una percepcion positiva en una parte significativa del mercado de SAGA. Sin embargo, un 37,5%
de los clientes expresa desacuerdo con esta afirmacion, lo que representa un porcentaje
considerable que sugiere la necesidad de fortalecer la propuesta de valor y trabajar en estrategias
de fidelizacion. Este grupo de clientes puede estar experimentando expectativas no satisfechas o
falta de diferenciacion en la oferta de la marca SAGA.

Por otro lado, un 12,5% de los clientes se mantiene en una posicion neutral. Este segmento
representa una oportunidad estratégica, ya que ain no ha definido una postura clara sobre la calidad
de los productos y servicios. Es fundamental abordarlos con acciones dirigidas a fortalecer su
confianza en la marca y fidelizarlos, evitando que migren hacia el grupo de clientes que tienen una
percepcion negativa.

En conclusion, aungue la mayoria de los clientes perciben a SAGA como una marca de
calidad, el porcentaje de clientes con una opinidn desfavorable es significativo y debe ser atendido
mediante estrategias de mejora en la percepcién de valor, comunicacion efectiva y reforzamiento
de los atributos diferenciadores de la marca.

Figura 14. ;Considera que SAGA se distingue de sus competidores en el mercado de
elevacion?
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@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Neutral
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Los resultados indican que el 75% de los clientes perciben que SAGA se distingue en el
mercado de elevacion, mientras que un 20.8% se mantiene neutral y un 4.2% no reconoce una
diferenciacion clara. Aunque la mayoria asocia a SAGA con una propuesta diferenciada, el
porcentaje de clientes indecisos sugiere la necesidad de reforzar la comunicacion de los atributos
unicos de la marca, como la calidad, el servicio personalizado y la innovacion en sus soluciones
de elevacion.

Para reducir la percepcion neutral y negativa, SAGA debe fortalecer su branding y
estrategias de fidelizacion mediante campafias informativas y demostraciones de producto que
resalten su ventaja competitiva.

Si bien SAGA cuenta con una buena percepcién de diferenciacién, debe reforzar su
posicionamiento a través de estrategias que eduquen a los clientes sobre sus valores agregados y
beneficios. Esto permitira consolidar la marca en el mercado y convertir clientes neutrales en
embajadores de la marca.

Figura 15. {Qué palabras describen mejor a SAGA en su opinion?
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Innovacién 5 (20.8%)

Calidad 10 (41.7%)

Confiabilidad 16 (66.7%)

Precio competitivo 8 (33.3%)

Servicio al cliente excepcional

tecnologia y experiencia 1(4.2%)

Son buenos. 1(4.2%)

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Los resultados de la encuesta revelan que la percepcion de la marca SAGA esta altamente
asociada con la confiabilidad (66.7%), seguida de calidad (41.7%) y precio competitivo (33.3%),
mientras que tecnologia y experiencia obtuvieron una baja representacion (4.2% cada uno).

Estos datos sugieren que SAGA ha logrado posicionarse como una marca confiable y con
una oferta de calidad competitiva, lo cual es una ventaja significativa en un mercado donde la
confianza en la seguridad y el rendimiento de los productos es fundamental. Sin embargo, la baja
asociacion con tecnologia y experiencia indica una oportunidad de mejora en la comunicacion de
estos atributos. Para fortalecer su diferenciacion, SAGA podria reforzar su imagen como una
empresa innovadora mediante estrategias de marketing digital, contenido educativo y casos de
éxito que resalten sus avances tecnoldgicos y trayectoria en el sector.

La marca tiene una base solida de percepcidn positiva, pero necesita trabajar en la

construccién de una imagen mas innovadora y experta en el mercado de elevacion.

A continuacion se presentan los factores de decision y preferencia:
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Figura 16. ¢Qué producto y/o servicio ha requerido de SAGA? Productos/Servicios

Ascensores 18 (75%)

Escaleras 1(4.2%)

Elevador de carga 1(4.2%)

Lonas protectoras 1(4.2%)
Modernizacién 2 (8.3%)

Embellecimiento de cabinas

2 (8.3%)
Mantenimiento 9 (37.5%)

Desmonte

1(4.2%)

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Los resultados de la encuesta revelan que el 75% de los clientes han requerido servicios
relacionados con ascensores, consoliddndose como la categoria principal de demanda. El
mantenimiento (37.5%) también representa una parte significativa de los servicios solicitados,
mientras que modernizacion y embellecimiento de cabinas (8.3% cada uno) tienen una menor
participacion. Por otro lado, servicios méas especificos como desmonte, escaleras, elevadores de
carga y lonas protectoras tienen una demanda marginal (4.2% cada uno).

Estos datos sugieren que SAGA ha logrado posicionarse principalmente en la venta e
instalacion de ascensores, 1o que representa una oportunidad para expandir y diversificar su
portafolio de servicios complementarios. La menor demanda de modernizacion y
embellecimiento indica que estos servicios podrian beneficiarse de una estrategia de
comunicacion mas efectiva, resaltando sus beneficios para clientes que buscan actualizar sus
equipos sin necesidad de reemplazarlos completamente. Ademas, el mantenimiento, aunque
secundario en demanda, sigue siendo clave para la fidelizacion y retencién de clientes a largo

plazo.
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Figura 17. ¢ Cuales caracteristicas consideran mas importante al elegir un producto o
servicio de SAGA?

Seguridad (sensores, alarmas,... 11 (45.8%)

Velocidad y rendimiento
Accesibilidad

Innovacion tecnologica

1(4.2%)

4 (16.7%)
8 (33.3%)

Disefio estético 7 (29.2%)

Eficiencia energética

Costo y mantenimiento 17 (70.8%)
Tiempo de entrega
Atencion al cliente 11 (45.8%)
Reputacion de la marca
0 5 10 15 20

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Los resultados de la encuesta muestran que los clientes de SAGA priorizan costo y
mantenimiento (70.8%), seguido de seguridad (45.8%) y atencion al cliente (45.8%) al elegir un
producto o servicio. Lo que indica que los consumidores buscan soluciones accesibles,
confiables y con un buen soporte postventa. Otros atributos como innovacion tecnolégica
(33.3%) y disefio estético (29.2%) también tienen relevancia, mientras que factores como

velocidad y rendimiento (4.2%) son menos determinantes en la decision de compra.

Para fortalecer su posicionamiento, SAGA debe enfocar su estrategia en comunicar y
reforzar su competitividad en costos, seguridad y servicio al cliente, aspectos clave para su
publico objetivo.

Aunque, SAGA es percibida como una opcién confiable y accesible, debe potenciar la

diferenciacion a través de innovacion y disefio, lo que le permitiria atraer nuevos clientes.

Figura 18. ;Como prefiere recibir informacion sobre los productos y servicios de SAGA?
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Correo electronico 17 (70.8%)

WhatsApp 8 (33.3%)

Redes saciales (Instagram,

0,
Facebook, X, TikTok, Linkedin) 4(16.7%)

Sitio web 6 (25%)

Llamadas telefonicas

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Los resultados indican que canal de comunicacion preferida por los clientes de SAGA es
el correo electronico (70.8%), seguido de WhatsApp (33.3%), el sitio web (25%), redes sociales

(16.7%) y, en menor medida, llamadas telefonicas (12.5%).

Estos datos reflejan una preferencia por canales digitales y asincrénicos, lo que sugiere
que los clientes valoran recibir informacion de manera estructurada y accesible cuando les
resulte conveniente. EI predominio del correo electronico resalta la importancia de implementar
estrategias de email marketing con contenido relevante, ofertas personalizadas y seguimiento
automatizado. Asimismo, la relevancia de WhatsApp indica que los clientes buscan
comunicacion rapida y directa, lo que abre la oportunidad de optimizar el uso de esta plataforma
con respuestas automatizadas y asesoria personalizada.

SAGA debe fortalecer su estrategia digital priorizando el email marketing y WhatsApp,
complementando con contenido informativo en su sitio web y redes sociales para captar la

atencion de audiencias mas digitales.

A continuacion se presentan los atributos del servicio y estrategias
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Figura 19. ;Cémo calificaria la calidad de los productos y servicios de SAGA en comparacion
con sus competidores?

@® Muy baja

® Baja
Neutral

® Alta

@ Muy alta

Fuente: Elaboracion propia (2024)

La percepcion de calidad de los productos y servicios de SAGA en comparacion con sus
competidores es de un 70,8% lo que significa alta y un 20,8% muy alta para un total de 91,6% de
clientes con buena percepcion de la marca versus su competencia. La parte neutral y muy baja
tiene un menor porcentaje con un 8,4%, aungue es bajo, es importante fortalecer la propuesta de
valor de la marca para que la comparacion con la competencia sea un 100% positiva dado que
aln se cuenta con pocos clientes, ademas se puede manejar una relacion mas personalizada
conociendo la experiencia de cada uno de los clientes actuales, lo que les permitira llegar con
mayor facilidad a nuevos clientes.

Los resultados reflejan que méas del 90% de los clientes perciben la calidad de los
productos y servicios de SAGA como igual o superior a la competencia, con un 70.8%
calificAndola como "alta" y un 20.8% como "muy alta". Esta percepcion indica que SAGA ha
logrado posicionarse como una marca confiable y competitiva en el mercado de elevacion.

Sin embargo, un 8.4% de los clientes se mantiene neutral o con una percepcion negativa,
lo que sugiere que, si bien SAGA tiene un fuerte posicionamiento en calidad, aun hay segmentos

de clientes que no la consideran claramente superior a la competencia.
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En conclusién, aunque SAGA es vista como una empresa de alta calidad en comparacion
con sus competidores, debe seguir fortaleciendo sus atributos diferenciadores y optimizando su
propuesta de valor. Estrategias como comunicar mejor sus ventajas competitivas, implementar
mejoras en la experiencia del cliente y reforzar la percepcion de innovacion permitiran
consolidar su participacion en el sector.

Figura 20. ¢ Esta satisfecho/a con el precio de los servicios de SAGA en relacion con la calidad
que ofrece?

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo

Neutral
@ De acuerdo

@ Totalmente de acuerdo

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Los resultados muestran que la gran mayoria de los clientes perciben que el precio de los
servicios de SAGA es justo en relacion con la calidad ofrecida, con un 29.2% que esta totalmente
de acuerdo y un 58.3% de acuerdo, sumando un 87.5% de percepcion positiva. Esto indica que la
empresa ha logrado un buen equilibrio entre calidad y costo, lo que refuerza su competitividad en
el mercado.

Por otro lado, un 8.3% de los encuestados mantiene una postura neutral, lo que sugiere
que estos clientes podrian no estar completamente convencidos del valor recibido o consideran
que los precios estan en linea con la competencia sin destacar. Mientras tanto, el 4.2% en total
desacuerdo representa una minoria, pero es un indicador de que existe un pequefio segmento que

percibe el precio como elevado en comparacion con la calidad percibida.
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La relacién precio-calidad de SAGA es bien valorada por la mayoria de sus clientes, lo
que representa una ventaja competitiva. No obstante, es recomendable seguir fortaleciendo la
propuesta de valor, resaltando los beneficios diferenciales de la empresa y asegurando que los
clientes menos satisfechos comprendan el valor agregado que reciben con los servicios de
SAGA.

Figura 21. ;Qué canales utilizan para buscar productos o servicios de elevacion vertical?

@ Motores de busqueda (Google, Bing)
@ Redes sociales

Sitios web de empresas
@ Ferias o exposiciones comerciales
@ Recomendaciones directas

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Los resultados muestran que los motores de busqueda (33.3%) son el canal mas utilizado
por los clientes para encontrar productos o servicios de elevacion vertical, seguido de
recomendaciones directas (29.2%). Esto indica que la presencia digital de una empresa es
fundamental, ya que los clientes recurren principalmente a busquedas en linea para obtener
informacion y comparar opciones antes de tomar una decision. Ademas, la importancia de las
recomendaciones directas sugiere que la reputacion y la experiencia del cliente desempefian un
papel clave en la generacion de nuevos negocios.

Otros canales como sitios web de empresas (16.7%) y redes sociales (12.5%) también
tienen participacion relevante, lo que resalta la necesidad de contar con un sitio optimizado y

estrategias de contenido digital efectivas. Sin embargo, la baja participacion en ferias o
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exposiciones comerciales (8.3%) indica que los clientes de este sector prefieren fuentes de

informacidn mas accesibles y actualizadas digitalmente en lugar de eventos fisicos.

En conclusién, para maximizar su visibilidad y captacion de clientes, SAGA debe
fortalecer su estrategia digital con un enfoque en SEO y marketing de contenido, asegurando que
su sitio web esté bien posicionado en motores de busqueda. Asimismo, potenciar su presencia en
redes sociales y mejorar la gestion de referencias y testimonios de clientes puede contribuir
significativamente a la generacion de confianza y credibilidad en el mercado.

Figura 22. ;Qué acciones recomendaria a SAGA para mejorar su presencia en el
mercado?

Mejorar el servicio al cliente

Aumentar la publicidad 20 (83.3%)

Ofrecer promociones o
descuentos

Participar en ferias 6 (25%)

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Los resultados de la encuesta indican que, de las acciones propuestas recomendada por
los clientes para mejorar la presencia de SAGA en el mercado es aumentar la publicidad
(83.3%), lo que resalta la necesidad de fortalecer las estrategias de marketing y comunicacion
para mejorar el reconocimiento de la marca. Esto sugiere que los clientes perciben una baja
visibilidad de SAGA y consideran que una mayor inversion en publicidad podria aumentar su

posicionamiento y alcance en el sector de elevacion.
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Otras estrategias sugeridas incluyen ofrecer promociones o descuentos (29.2%) lo que
indica que los clientes también valoran incentivos econdmicos. Sin embargo, el mejorar el
servicio al cliente (8.3%) tiene una baja prioridad en comparacion con otras acciones, lo que
sugiere que la mayoria de los clientes ya percibe un nivel adecuado de atencion, aunque siempre

hay oportunidades de optimizacidn en este aspecto.

A continuacion se presentan los resultados de satisfaccion y fidelizacion

Figura 23. ¢ Volveria a solicitar los productos o servicio de SAGA?

si 24 (100%)

No |0 (0%)

Fuente: Elaboracion propia (2024)

El resultado de la encuesta muestra que el 100% de los clientes afirmaron que volverian a
solicitar los productos o servicios de SAGA, lo que indica un alto nivel de satisfaccion. Este
indicador es clave, ya que refleja la confianza de los clientes en la microempresa y confirma que
SAGA ha logrado cumplir o superar sus expectativas en términos de calidad, servicio y valor
percibido. Sin embargo, para capitalizar esta lealtad, SAGA debe implementar estrategias de
fidelizacion, incentivando a los clientes satisfechos a recomendar la empresa a nuevos usuarios,

lo que puede generar un crecimiento organico y sostenible.
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Figura 24. ;Recomendaria SAGA a otras empresas 0 personas?

® si
® No

Fuente: Elaboracién propia (2024)

El 100% de los encuestados indicaron que recomendarian a SAGA, lo que refleja un alto
nivel de satisfaccion, confianza y lealtad hacia la marca. Este resultado es un fuerte indicador de
que los clientes perciben un alto valor en los productos y servicios de SAGA.

Estos resultados representan una gran oportunidad para la microempresa, ya que el voz a
voz y las recomendaciones directas son una de las estrategias de adquisicion de clientes mas
efectivas y de menor costo. Para capitalizar este nivel de satisfaccion, SAGA puede implementar
programas de referidos, incentivando a los clientes actuales a recomendar la marca a otras

empresas a cambio de beneficios como descuentos, servicios adicionales o soporte.

10.1.9.1 HALLAZGOS DE ENCUESTAS REALIZADAS A
CLIENTES DE SAGA:

Los resultados reflejan que la mayoria de los clientes pertenecen al segmento residencial
B2C (75%), mientras que el sector salud representa un 12,5%. En cuanto a la ubicacion
geografica, el 83,3% de los clientes estan en Cali y el 16,7% en Medellin. Respecto al tiempo de
relacion con la empresa, el 58,3% de los clientes han estado entre 1y 3 afios con SAGA,

mientras que el 41,7% son clientes recientes con menos de un afio de relacion.
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La percepcion de la marca muestra que el 50% de los clientes asocian a SAGA con
productos y servicios de calidad, pero un 37,5% no tiene la misma percepcién, lo que indica una
oportunidad de mejora en la comunicacion de su propuesta de valor. Sin embargo, el 75% de los
encuestados si considera que SAGA se diferencia en el mercado de elevacion. Los atributos mas
mencionados para describir la marca fueron confiabilidad (66,7%), calidad (41,7%) y precio
competitivo (33,3%), mientras que tecnologia y experiencia obtuvieron una menor relevancia
(4,2% cada uno), lo que sugiere la necesidad de reforzar estos aspectos en la estrategia de
comunicacion.

En cuanto a los factores de decision de compra, el 75% de los clientes han requerido
servicios relacionados con ascensores, siendo esta la categoria mas demandada. El
mantenimiento representa el 37,5% de los servicios solicitados, mientras que modernizacién y
embellecimiento de cabinas alcanzaron el 8,3% cada uno. Al evaluar las caracteristicas mas
importantes al elegir un producto o servicio, los clientes priorizan el costo y mantenimiento
(70,8%), seguido de la seguridad (45,8%) y la atencion al cliente (45,8%). Factores como
innovacion tecnologica (33,3%) y disefio estético (29,2%) tienen menor peso en la decision de
compra. En términos de comunicacion, el correo electrénico es el canal preferido por los clientes
(70,8%), seguido de WhatsApp (33,3%) y el sitio web (25%), mientras que las redes sociales
(16,7%) y las llamadas telefénicas (12,5%) tienen menor relevancia.

Sobre la percepcion del servicio, el 91,6% de los clientes consideran que la calidad de los
productos y servicios de SAGA es igual o superior a la competencia, y el 87,5% cree que el
precio es justo en relacién con la calidad ofrecida. En cuanto a la forma en que los clientes
buscan productos o servicios de elevacion, los motores de busqueda (33,3%) vy las

recomendaciones directas (29,2%) son los canales mas utilizados, mientras que las ferias
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comerciales tienen una participacion baja (8,3%). Una de las principales recomendaciones de los
clientes para mejorar la presencia de SAGA en el mercado es incrementar la publicidad (83,3%),
seguido de ofrecer promociones o descuentos (29,2%). Sin embargo, mejorar el servicio al
cliente (8,3%) no se considera una prioridad en comparacion con otras estrategias.

La satisfaccion y fidelizacion de los clientes es un punto fuerte para SAGA, ya que el
100% de los encuestados afirmaron que volverian a solicitar sus productos o servicios, y el 100%
recomendaria SAGA a otras personas 0 empresas. Este nivel de lealtad es un activo clave para la
marca y representa una ventaja competitiva en el mercado.

A partir de estos hallazgos, se recomienda fortalecer la comunicacion de los atributos
diferenciales de SAGA, destacando la calidad, confiabilidad y tecnologia de sus productos y
servicios. También es clave mejorar la presencia digital y optimizar el uso de los canales de
comunicacion preferidos por los clientes, como el correo electronico y WhatsApp, ademas de
reforzar la estrategia de publicidad digital y motores de bldsqueda para aumentar la visibilidad de
la marca. La implementacidn de estrategias de fidelizacién, como descuentos en mantenimiento
para clientes recurrentes o programas de referidos, podria consolidar ain mas la relacion con los
clientes actuales y atraer nuevos. Finalmente, optimizar el posicionamiento en motores de
busqueda y generar contenido relevante para el sector contribuira a una mayor autoridad y
reconocimiento de la marca en el mercado.

Los resultados de la encuesta reflejan que SAGA cuenta con una percepcion positiva
entre sus clientes, con altos niveles de fidelizacion. Sin embargo, se identifican oportunidades de
mejora en la comunicacién de sus valores diferenciadores y en la estrategia de posicionamiento.

Con la implementacién de estas recomendaciones, SAGA podra fortalecer su presencia en el
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mercado, mejorar su captacion de clientes y consolidarse como un referente en el sector de

elevacion e ingenieria.

10.1.9.2 INFORME DE RECOMENDACIONES

1. Analisis del segmento de clientes y estrategia de fidelizacion.
Para fortalecer la relacion con el segmento residencial y fidelizar clientes, se recomienda:

e Desarrollar programas de lealtad con beneficios exclusivos para clientes recurrentes,
incluyendo descuentos por mantenimiento anual y paquetes de servicios con precios
preferenciales y acceso a soporte técnico.

e Establecer alianzas estratégicas con empresas del sector de la construccion, y
administradores de edificio. Estas alianzas pueden incluir convenios para la
instalacion de ascensores en proyectos nuevos, remodelacion y descuentos en
servicios de mantenimiento.

e Implementar un plan de seguimiento postventa, asegurando que cada cliente reciba

revisiones periddicas, capacitaciones sobre el uso adecuado de los equipos.

Para aumentar la presencia en el sector salud y diversificar la cartera de clientes, se
recomienda:
e Disefiar ofertas especificas para clinicas y empresas del sector industrial, adaptando
las soluciones de SAGA a sus necesidades de seguridad, eficiencia y normativas

especificas.
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Fortalecer la comunicacion comercial mediante materiales informativos y casos de
éxito dirigidos a estos sectores, destacando la experiencia de SAGA en soluciones de
elevacion especializadas.
Explorar alianzas con instituciones de salud, ofreciendo paquetes de modernizacion y

mantenimiento, y con garantias extendidas.

2. Estrategia de expansion geogréfica
Consolidar la presencia en Cali mediante estrategias de fidelizacion que incluyan
descuentos exclusivos para clientes antiguos y promociones por recomendacién de
nuUevos usuarios.
Desarrollar estrategias de expansion en Medellin, realizando campafias publicitarias,
participando en ferias comerciales que permitan atraer nuevos clientes.
Identificar nuevas ciudades estratégicas para la expansion de la marca, priorizando

zonas con alto crecimiento en construccion, urbanizacién y sector salud.

3. Reforzamiento de la percepcion de marca y diferenciacion
Reforzar la comunicacion de la propuesta de valor con testimonios de clientes, videos
explicativos sobre la calidad y seguridad de los productos.
Implementar camparias educativas en redes sociales y medios digitales, abordando
temas como innovaciones tecnoldgicas en elevacién, consejos de mantenimiento y

ventajas de los ascensores de SAGA.
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Potenciar la imagen de SAGA como empresa innovadora, destacando avances
tecnoldgicos en materiales, eficiencia energetica y soluciones de accesibilidad para

clientes con movilidad reducida.

4. Optimizacion de la estrategia comercial
Mantener altos estandares en atencion al cliente, capacitando al equipo de servicio en
atencion proactiva, tiempos de respuesta rapidos y personalizacién de soluciones

segun las necesidades del cliente.

5. Fortalecimiento de la estrategia de comunicacion y marketing digital
Implementar estrategias de email marketing, con envios periodicos de contenido
relevante, noticias del sector, promociones y recordatorios de mantenimiento.
Optimizar el uso de WhatsApp con respuestas automatizadas, asesoria en lineay la
posibilidad de programar citas para revisiones y mantenimiento de equipos.
Mejorar la presencia digital de SAGA, asegurando que el sitio web tenga una
navegacion intuitiva, informacion detallada sobre los servicios y una seccién de

preguntas frecuentes para mejorar la experiencia del usuario.

6. Potenciacion de la estrategia de captacion de clientes
Implementar una estrategia SEO para mejorar el posicionamiento en bdsquedas de

Google con contenido relevante y optimizacion de palabras clave.
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e Fortalecer la gestion de referencias y testimonios de clientes, incentivando a los
clientes satisfechos a compartir sus experiencias en plataformas digitales y redes
sociales.
e Aumentar la inversién en publicidad digital, con campafas dirigidas a segmentos

especificos y promociones atractivas para nuevos clientes.

10.1.10 ENTREVISTAS A EMPLEADOQS, ACCIONISTAY
REPRESENTANTE LEGAL
A continuacion, se detalla las respuestas obtenidas de las entrevistas aplicadas a dos (5)
colaboradores de la microempresa: Representante legal, Accionistas, personal de venta,
administrativo y financiero. Las respuestas se evaluaran por medio de nube de palabras lo que

permite identificar las palabras més repetidas y significativas de cada pregunta.

El objetivo de las entrevistas es identificar barreras internas (operativas y estratégicas) y
recopilar la percepcion de los empleados sobre las estrategias actuales de SAGA, en areas claves
de comunicacion, marketing, gestion del servicio al cliente, cultura organizacional y tecnologia.
Ademaés de indagar sobre la mezcla de marketing (producto, precio, promocion y canales de

distribucion) para definir estrategias efectivas de mix de marketing.

10.1.10.1 ANALISIS Y RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS
A EMPLEADOS

Figura 25. Tiempo laborando en SAGA 'y area



40%
60%

m 1a2afios = masde?2afios

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Los empleados entrevistados ocupan diferentes roles dentro de la microempresa, en un
60% tiene una antigliedad mayor a dos (2) afios lo que permite una vision general de las
dinamicas internas. La diversidad en las respuestas muestra desafios y oportunidades desde
diferentes perspectivas (administrativa, operativa, ventas y liderazgo).

Figura 26. Desde su perspectiva, ¢qué hace que SAGA sea diferente de otras empresas del
sector?

3.0

2.5

Frecuencia de mencion

Factores diferenciadores

Fuente: Elaboracién propia (2025)

El trato personalizado y la flexibilidad son los atributos mas destacados, lo que indica que la

estrategia comercial debe resaltar estos aspectos. EI cumplimiento de estandares de calidad y

81



82
seguridad es un factor diferenciador que puede utilizarse como ventaja competitiva en la

comunicacion con los clientes.

Figura 27. ;Qué elementos cree que podrian mejorarse para hacer la comunicacion interna mas
eficiente?

Fales de slstema da regatrn de selieitudes

Dependencia del cquips téonion

Ausencia de sistema farmal de comunicaclén

Aspectos por Mejorar

Use da comunicacidn verbal/WhatsAop

Fosible perdids de informacion y conlusicn

05 ] ¥ Y3 0E 10
Frecusncia

Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los empleados identifican aspectos que podrian mejorarse en la comunicacion interna de
SAGA, destacando que la falta de un sistema formal para registrar solicitudes de clientes puede
generar pérdida de informacion. También mencionan la ausencia de un sistema de comunicacion
interna, ya que actualmente las interacciones son verbales y via WhatsApp, lo que puede
ocasionar que la informacion no llegue a todos los involucrados y genere confusion en tareas.

Figura28. En cuanto a la estrategia de marketing de SAGA, ¢como la compara con la
competencia? (Escala de 1 a 10)
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10r

Calificacioén (1-10)

Empleado 1 Empleado 2
Empleados

Fuente: Elaboracién propia (2025)

Las calificaciones otorgadas por los empleados (6/10 y 5/10) reflejan una percepcién
moderada de la estrategia de marketing de SAGA en comparacion con la competencia, indicando
que tiene margen de mejora.

Figura 29. ¢ Cree que las herramientas y canales de marketing utilizados son los adecuados?

Dependencia del boca a boca

Usa limitado de redes sociales

Falta de herramientas medernas

Desventaja frente a la competencia

Prohlemas ldentificados

Dificultad para atraer nuevos clientes

1 | i | |
0.0 0.z 0.4 0.6 0.5 1.0
Frecusncia

Fuente: Elaboracion propia (2025).

Los empleados coinciden en que la estrategia de marketing de SAGA es limitada en
comparacion con la competencia, debido a que depende principalmente de referencias de clientes
y publicaciones esporadicas en redes sociales. Aungue estos canales funcionan para mantener
relaciones con los clientes actuales, no son suficientes para atraer nuevos mercados ni competir

con otras empresas que invierten en estrategias digitales estructuradas.
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Figura 30. ¢ Qué recomendaria para fortalecer las herramientas y canales de marketing?

Mayor presencia en redes sociales

Camparfias digitales pagadas

Contenido educativa y tostimonios

Cptinlzacion del sitlo wek

Recomendaciones de Marketing

Alianzas estratégicas

i i i i 1 | :
0.00 0.25 0.50 0.75 1.00 1.25 1.50 175 2.00
Frecuencia

Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los empleados proponen diferentes estrategias para fortalecer las herramientas y canales
de marketing de SAGA, destacando la necesidad de publicaciones constantes en redes sociales,
mostrando los proyectos terminados y detras de cAmaras de sus procesos técnicos. Ademas, la

creacion de campanfias digitales de bajo costo en plataformas como Facebook e Instagram.

Figura 31. ; Como evaluaria la gestion del servicio al cliente de SAGA? (Escala de 1 a 10)

10

Calificacién (1-10}

Empleado 1 Empleado 2

Empleados

Fuente: Elaboracion propia (2025).



Las calificaciones otorgadas por los empleados (8/10 y 7/10) reflejan una percepcion
positiva del servicio al cliente, sin embargo, existen aspectos que podrian optimizarse para

fortalecer el servicio y mejorar la experiencia del cliente.

Figura 32. ;Qué experiencias positivas ha observado en la atencion a los clientes?

Acompanamienta integral

Rapldez en la respuesta (SRS

Flexibilidad y adaptacion

Experienclas Positivas

Explicaciones detalladas g

Disponibilidad constante

0.00 0.25 0.50 0,75 1.00 1.25 1.50 1.75 2,00
Frecuencia

Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los empleados destacan varios aspectos positivos en la atencion al cliente de SAGA,
como la rapidez en la respuesta a solicitudes y problemas, lo que genera confianza en los
clientes. También valoran el acompafiamiento desde la cotizacidn hasta el cierre del proyecto,
asegurando una experiencia fluida. Otro aspecto es la flexibilidad para ajustar calendarios y
prioridades segun las necesidades de los clientes, asi como la disponibilidad constante para

atender consultas, reforzando la percepcion de un servicio personalizado.

Figura 33. ;Ddnde cree que podrian implementarse mejoras para ofrecer un servicio mas
completo?
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Fuente: Elaboracion propia (2025)

Los empleados identifican tres areas claves para mejorar el servicio al cliente de SAGA:
la falta de un plan postventa que permita hacer seguimiento a los clientes y ofrecerles servicios
adicionales como mantenimiento preventivo, por otra parte, la ausencia de un registro claro de
necesidades de mantenimiento recurrente que limite la fidelizacion y las oportunidades de venta,

y, por ultimo, la gestion manual de solicitudes, lo que puede generar retrasos en la atencion.

Figura 34. ¢ Cuales son las principales barreras operativas que afectan la capacidad de SAGA
para captar y retener clientes?
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Fuente: Elaboracion propia (2025)
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Los empleados identifican como principales barreras operativas en SAGA los procesos
manuales de gestion administrativa, lo que reduce la eficiencia operativa y el presupuesto
limitado que impide la contratacion de mas personal, generando que los empleados asuman

multiples tareas.

Figura 35. ¢ Qué soluciones sugeriria para superar estas barreras?

Implementacién de herramientas digitales FESSSSS

Digitalizaclén de procesos adminlstrathvos

Soluciones Propuestas

Prlorizacién de Inverslones estratéglcas
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Frecuencia

Fuente: Elaboracion propia (2025).

Los empleados sugieren gue la mejor manera de superar las barreras operativas en SAGA
es mediante la implementacion de herramientas digitales que agilizan tareas como la creacion de
cotizaciones, el seguimiento de proyectos y la gestion de clientes. Ademas, destacan la necesidad
de digitalizar procesos administrativos como la facturacion y el control de inventarios. También

proponen realizar inversiones en tecnologia que impacten directamente en la eficiencia operativa.

Figura 36. Desde su experiencia, ¢qué barreras estratégicas considera que impiden el
crecimiento y posicionamiento de SAGA?
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Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los empleados identifican como principales barreras estratégicas para el crecimiento y
posicionamiento de SAGA la falta de una comunicacion clara sobre sus diferenciadores frente a
la competencia, su presencia digital limitada reduciendo su visibilidad en el mercado y otro
aspecto es que el enfoque actual se centra en los clientes existentes, sin una estrategia activa para

captar clientes nuevos.

Figura 37. ¢ Qué acciones propondria para abordar estas limitaciones?
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Fuente: Elaboracion propia (2025).



89

Los empleados sugieren que SAGA debe comunicar con mayor énfasis su propuesta de
valor, resaltando su enfoque en soluciones a la medida y destacando su experiencia técnica en
todos los puntos de contacto con los clientes, desde la pagina web hasta las redes sociales.
Recomiendan expandir la operacién a ciudades cercanas con demanda de servicios de elevacion
y consideran importante incorporar el mantenimiento predictivo como un diferenciador. Por

altimo, recomiendan invertir en camparias de marketing dirigidas a sectores estratégicos.

Figura 38. ¢ Cree que los servicios de SAGA cumplen con las expectativas de los clientes?
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Fuente: Elaboracion propia (2025).

Los empleados consideran que los servicios de SAGA cumplen con las expectativas de
los clientes debido a su confiabilidad, seguridad y enfoque personalizado. Destacan aspectos
como la puntualidad, el cumplimiento normativo y la calidad técnica, los cuales generan

confianza en los clientes.

Figura 39. ¢ Qué mejoras en los servicios actuales cree que podrian atraer a méas clientes?
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Fuente: Elaboracion propia (2025).

Los empleados identificaron varias areas de mejora para atraer mas clientes. Entre ellas se
destaca optimizar la comunicacion sobre los beneficios adicionales, especialmente en lo
relacionado con la atencion personalizada y el cumplimiento de estandares, para que los clientes
potenciales perciban mejor el valor del servicio. Ademas, establecer una oferta clara que incluya
servicios adicionales, como soporte técnico extendido, y la creacion de planes anuales de

mantenimiento podrian ser estrategias efectivas para fortalecer la captacion de clientes.

Figura 40. ¢ Considera que el precio es competitivo y refleja el valor y la calidad de los
servicios ofrecidos?
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Fuente: Elaboracion propia (2025).

Los empleados consideran que los precios son competitivos, sin embargo, un empleado
manifiesta que el precio refleja la calidad del servicio, mientras que el otro identifica una brecha
en la comunicacién del valor agregado. Esto sugiere una oportunidad de mejora en el
fortalecimiento de la estrategia de comunicacion, al destacar los beneficios adicionales para

mejorar la percepcidn del precio y justificar mejor su relacion con la calidad ofrecida.

Figura 41. ;Qué medios promocionales utiliza SAGA actualmente para atraer clientes?
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Fuente: Elaboracion propia (2025)

Para atraer clientes la microempresa depende principalmente de redes sociales y
recomendaciones de clientes, lo que podria reflejar oportunidades para optimizar la

comunicacion digital y fortalecer la fidelizacion de clientes.

Figura 42. ;Qué tipo de promociones o campafas considera que podrian ser mas efectivas para
captar nuevos clientes?
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Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los empleados consideran que los incentivos por referidos como descuentos por
recomendaciones y paquetes con valor agregado podria fortalecer la captacion de clientes.
Ademas, la publicidad digital mediante campafas en Facebook y Google Ads ayudarian a SAGA

a generar visibilidad en mercados potenciales.

Figura 43. ¢ Cree que SAGA esta presente en las ubicaciones adecuadas para llegar a su
publico objetivo?
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Fuente: Elaboracion propia (2025)

La percepcion de los empleados refleja que SAGA esté bien posicionada en sus
ubicaciones actuales, aunque destacan que la expansion a otras ciudades podria ser beneficiosa.

Figura 44. ; Qué ideas tiene para mejorar la distribucion o alcance de los servicios de SAGA?
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Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los empleados indican que tanto la expansion geografica como las alianzas son
estrategias claves para mejorar el alcance de los servicios. Recomiendan priorizar la
identificacion de ciudades con alta demanda y establecer contactos con constructoras y otras

empresas del sector, lo que permitiria ingresar a nuevos mercados.

Figura 45. ¢{Qué tan preparada cree que estd SAGA para adoptar nuevas tecnologias que
optimicen los procesos internos y estrategias de marketing? (Escala de 1 a 10)
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Fuente: Elaboracién propia (2025)

De acuerdo con la percepcion de los empleados, SAGA se encuentra en un nivel medio-
bajo para adaptarse a los cambios tecnol6gicos, con una calificacion promedio de 5.5/10. Lo que
podria indicar la necesidad de mejorar su infraestructura digital y adoptar gradualmente

herramientas tecnoldgicas.

Figura 46. ;Qué herramientas tecnoldgicas o procesos considera necesarios para mejorar la
eficiencia y la experiencia del cliente?
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Fuente: Elaboracion propia (2025)

Los empleados consideran que SAGA debe enfocarse en tres areas clave: la
automatizacion del marketing y la implementacion de un CRM para mejorar la gestion de
clientes, la digitalizacion de procesos internos para aumentar la eficiencia operativa, y el uso de
tecnologias innovadoras, como sensores inteligentes, para diferenciarse de la competencia.
Ademas, recomiendan modernizar el sitio web, crear contenido educativo y definir sistemas

postventa y planes de mantenimiento.
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Figura 47. ; Qué recomendaciones especificas haria para mejorar la propuesta de valor de
SAGA y hacerla més atractiva para los clientes?
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Fuente: Elaboracion propia (2025).

Los empleados manifiestan que para mejorar la propuesta de valor de SAGA se deberia
trabajar en la comunicacion, a través de contenido digital educativo para mejorar la percepcion
de los servicios, asi como, la modernizacién del sitio web, que permita fortalecer la relacion con
los clientes. Desde otro punto de vista, sugieren implementar planes de mantenimiento
especiales y un sistema postventa; e innovar con tecnologias como sensores inteligentes para

monitoreo remoto y deteccion anticipada de fallos.

Figura 48. ;Qué practicas efectivas ha observado en otras empresas que SAGA podria adoptar
para mejorar su posicionamiento?
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Fuente: Elaboracion propia (2025)

Los empleados han identificado estrategias implementadas en otras empresas que
podrian fortalecer la propuesta de SAGA. Entre ellas, destacan la generacion de confianza a
través de contenido técnico digital, como blogs especializados, y la implementacion de garantias
extendidas. Ademas, sugieren mejorar la experiencia del cliente mediante aplicaciones méviles
que permitan gestionar solicitudes de mantenimiento y realizar seguimiento en tiempo real, lo

que agregaria valor y fortaleceria la relacién con los clientes.

Figura 49. En una escala de 1 a 10, ¢qué tan probable cree que es que SAGA mejore su
posicionamiento si implementa las recomendaciones discutidas?

Calificacion (Escala 1-10)

Empleado 1 Empleado 2
Empleados

Fuente: Elaboracion propia (2025)
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Ambos empleados otorgan una calificacion alta (10/10 y 8/10), lo que indica un alto nivel

de confianza en que las recomendaciones tendrian un impacto positivo.

Figura 50. Explique por qué cree que estas mejoras serian efectivas.
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Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los empleados destacan tres factores clave que respaldan la efectividad de las mejoras
propuestas para SAGA: una base solida de clientes satisfechos, un servicio técnico de calidad y
la modernizacion de procesos mediante herramientas digitales para optimizar la eficiencia

interna y aumentar la visibilidad de la microempresa.

Entrevistas al Accionista y Representante Legal

Figura 51. ¢ Cuanto tiempo ha estado vinculado a SAGA?
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Fuente: Elaboracion propia (2025)

Los accionistas cuentan con la mayor permanencia en la microempresa, con 6 afos,
mientras que el Representante Legal lleva 1 afio. Esta diferencia indica que los accionistas han
desempefiado un papel fundamental en el crecimiento y desarrollo de la microempresa y el

Representante Legal podria marcar un punto clave en su evolucién y direccion estratégica.

Figura 52. ; Cémo ha contribuido al desarrollo de SAGA?
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Fuente: Elaboracion propia (2025)
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Los entrevistados destacan que SAGA prioriza el crecimiento estratégico y la captacion
de clientes, reflejando un enfoque en la expansion de mercado y el fortalecimiento de su
posicionamiento. Por otra parte, la organizacion administrativa y las relaciones estratégicas

juegan un papel importante en la estabilidad operativa y financiera de la microempresa.

Figura 53. ¢Cual cree que es el principal valor diferencial de SAGA en el mercado actual?
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0.00 0.25 0.50 0.75 1.00 1.I25 1.50 175 2.00
Frecuencia

Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los diferenciales mas valorados por los entrevistados son personalizacion, calidad,
seguridad y cumplimiento normativo. Mientras que, la agilidad, atencion cercana, flexibilidad y

fidelizacion de clientes se mencionan con menor frecuencia.

Figura 54. En una escala de 1 a 10, ¢ Como calificaria la efectividad de las actuales estrategias
de marketing de SAGA?
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Fuente: Elaboracién propia (2025)

Tanto los accionistas como el Representante Legal califican la efectividad del marketing
de SAGA con un 5/10, reflejando una percepcién neutral en el nivel directivo. Esto sugiere que

las estrategias actuales no son ineficaces, pero tampoco generan un impacto significativo.

Figura 55. Explique en la efectividad de las actuales estrategias de marketing de SAGA qué
elementos funcionan bien y cuales requieren ajustes.
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Fuente: Elaboracion propia (2025)
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Los entrevistados manifestaron que SAGA tiene algunos elementos efectivos en su
estrategia de marketing, como las referencias de clientes satisfechos, la subcontratacion con
arquitectos, la publicidad en Google y la asistencia a eventos. Sin embargo, hay areas criticas que
requieren ajustes como: estrategia y presencia en redes sociales, y comunicacion de

diferenciadores.

Figura 56. ¢ Cémo considera que se puede mejorar la percepcion de los servicios de SAGA?
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Estrategia Clave

Fuente: Elaboracion propia (2025)

Los accionistas priorizan el posicionamiento de la marca a largo plazo, comparando su
estrategia con empresas lideres del sector como OTIS, aunque enfrentan barreras financieras para
campafas de marketing. El Representante Legal enfatiza en tacticas mas inmediatas, como
mejorar la presencia digital y aprovechar eventos del sector para generar confianza y visibilidad.
Ambos coinciden en la necesidad de fortalecer la imagen de la microempresa, pero desde

perspectivas con diferentes plazos y prioridades.
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Figura 57. Respecto a la comunicacion externa, ¢Qué canales cree que son mas efectivos para
Ilegar a los clientes actuales y potenciales, qué tanto se estan utilizando?
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Fuente: Elaboracion propia (2025)

Los buscadores y los referidos son los canales de comunicacion externa mas utilizados, lo
que indica que la microempresa se basa principalmente en la captacion de clientes a través de la

recomendacion de arquitectos e ingenieros civiles y en la visibilidad en motores de bldsqueda.

Figura 58. ¢ Qué canales considera deberian incorporarse?
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Por unanimidad los entrevistados manifiestan la necesidad de fortalecer la pagina web y

generar contenido a traves de blogs.

Figura 59. En relacion con el marketing digital, ¢Cree que SAGA esta aprovechando
correctamente las plataformas en linea?
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Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los encuestados coinciden en que la microempresa tiene un enfoque reactivo, lo que

indica una oportunidad de mejora en la planificacion y estrategia digital.

Figura 60. Si su respuesta a la anterior pregunta es no, ¢Qué acciones recomendaria
implementar?
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Fuente: Elaboracién propia (2025)

Tanto los accionistas como el Representante Legal coinciden en que el uso de redes

sociales es fundamental para generar visibilidad.

Figura 61. ; Como describiria la estrategia de precios de SAGA en comparacion con la

competencia?
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Fuente: Elaboracién propia (2025)

La estrategia de precios de SAGA en cuanto a equipos se mantiene dentro del margen de
mercado, mientras que, en mantenimiento, la microempresa adopta una estrategia de precios mas

bajos que la competencia.
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Figura 62. ¢ Cree que el precio refleja adecuadamente la calidad del servicio?
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Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los encuestados consideran que el precio refleja la calidad del servicio en SAGA.

Figura 63. ¢{Qué tan efectiva considera que es la estrategia de promocién actual para captar
clientes? (Escala de 1 a 10)
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Fuente: Elaboracién propia (2025)

Tanto los accionistas como el Representante Legal califican la estrategia de promocion

con 1 sobre 10, evidenciando que no existe este tipo de estrategia.
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Figura 64. ;Qué tipos de promociones o camparias recomendaria?
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Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los entrevistados recomiendan enfocarse en promociones o campafias de programa de

referidos y paquetes de mantenimiento con descuento.

Figura 65. ¢Cuales son las principales barreras internas operativas que enfrentan para
cumplir con los plazos o estandares de calidad?

c

‘Q

g

o

[]

a

o]

© i :
E Barrera identificada No afectado
o i ]
S

@

Q

£

. \ 2\
. ge co® ®2 o plazo® ye
e (ient
C u“\p\\

Fuente: Elaboracion propia (2025)
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Los entrevistados manifestaron que, aunque el flujo de caja es una barrera operativa
reconocida, la microempresa ha logrado mantener su desempefio operativo, sin afectar el

cumplimiento de plazos y calidad del servicio.

Figura 66. ¢Que soluciones inmediatas propondria?
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Fuente: Elaboracion propia (2025)

Los accionistas y Representante Legal sefialan el servicio de mantenimiento como la
solucién inmediata para mejorar el flujo de caja de la microempresa.

Figura 67. Respecto a la captacion de nuevos clientes, ¢qué barreras estratégicas identifica?
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Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los entrevistados mencionan que el flujo de caja es identificado como la Unica barrera
estratégica para la captacion de clientes, lo que evidencia un problema financiero que esta

limitando la capacidad de inversion en estrategias de marketing y expansion comercial.

Figura 68. ;Qué cambios especificos recomendaria para superar las barreras estratégicas?
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Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los accionistas y el Representante Legal proponen estrategias enfocadas en la expansion
del mercado, tales como establecer alianzas con arquitectos, lo que podria abrir oportunidades
para contratos estratégicos que continen ofreciendo una mayor estabilidad en el mercado.
Ademas, sugieren participar en licitaciones y formar asociaciones con constructoras. Aungue
estas iniciativas presentan desafios financieros y operativos debido a los plazos de pago para este
tipo de contratos, representan una oportunidad significativa para aumentar la demanda de

ascensores.

Figura 69. ¢ Cémo percibe el desempefio de SAGA frente a la competencia?
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Fuente: Elaboracién propia (2025)

SAGA es percibida como una microempresa estable que responde a la demanda actual,

pero sin una diferenciacion clara en el mercado. Aunque los accionistas resaltan su permanencia

en el sector, no mencionan una estrategia de posicionamiento frente a la competencia. Esto

indica la necesidad de fortalecer su propuesta de valor para generar una ventaja competitiva

definida.

Figura 70. ¢ Qué practicas exitosas de los competidores considera que podrian adoptarse?
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Los accionistas se enfocan en la innovacion en producto, destacando la adopcion de
ascensores con energia renovable, mientras que el Representante Legal prioriza mejoras en la
estrategia comercial y operativa, incluyendo marketing digital y automatizacion. Esta diferencia
sugiere la necesidad de una estrategia equilibrada que combine innovacién tecnologica con una

fuerte presencia digital y optimizacion interna.

Figura 71. En una escala de 1 a 10, ¢qué tan preparada cree que esta SAGA para adoptar
tecnologias digitales en areas clave como marketing y servicio al cliente?

Representante Legal §

Accionistas |8

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Nivel de Preparacién Digital (1-10)

Fuente: Elaboracion propia (2025)

Tanto los accionistas como el Representante Legal perciben a SAGA con una baja
preparacion para adoptar tecnologias digitales en marketing y servicio al cliente. Se observa una
tendencia en la necesidad de digitalizacion en la microempresa, pero el presupuesto es una

barrera clave.

Figura 72. ¢ Cual es su vision para SAGA en los proximos 5 afios?
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Fortalecer visibilidad de marca

Expansién a otras ciudades y paises &8

0.00 025 050 075 100 125 150 175 200
Nimero de menciones en respuestas clave

Fuente: Elaboracién propia (2025)

Tanto la visibilidad de marca como la expansion geogréafica son igualmente prioritarias

en la vision de los accionistas y Representante Legal de SAGA.

Figura 73. ¢ Cree que deben expandirse a nuevas ciudades o fortalecer su presencia en el
mercado actual?

e
o

o
IS

Nivel de importancia

o
[N

0.0 v . —
Expansién a nuevas ciudades Fortalecimiento de marca

Fuente: Elaboracion propia (2025)

Existe una equivalencia en la importancia entre la expansion a nuevas ciudades y el
fortalecimiento de la marca. Ambas estrategias son percibidas como complementarias, indicando

que no solo depende de abrir nuevos mercados, sino también de consolidarse en ellos.



113

Figura 74. ; Qué cambios estratégicos considera prioritarios para lograr esta vision?

Pagina Web Clara [§

Redes Sociales

Contenido Educativo | 2

0.0 0.5 1.0 15 2.0 25 3.0
Prioridad Estratégica (N° de menciones)

Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los entrevistados definen tres estrategias clave para el crecimiento de SAGA:

optimizacion de pagina web, redes sociales y contenido educativo, otorgando la misma prioridad

en sus respuestas. Esto indica un consenso sobre la importancia de mejorar la visibilidad digital

de la microempresa.

Figura 75. En una escala de 1 a 10, ¢Qué tan factible cree que es implementar las estrategias
propuestas para mejorar el posicionamiento y captar nuevos clientes?

Nivel de Factibilidad (1-10)

H N W R U O N O

-
o

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

Accionistas Representante Legal

Fuente: Elaboracion propia (2025)
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Tanto los accionistas como el Representante Legal consideran altamente factible la

implementacion de estrategias para mejorar el posicionamiento y captar nuevos cliente.

Figura 76. ¢ Queé recursos o0 apoyos serian indispensables para hacerlo realidad?

Otros Recursos

Flujo de Caja

Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los accionistas y Representante Legal mencionan el flujo de caja como el Unico recurso

indispensable para la expansion de SAGA. No se identificaron otros factores, por lo cual, las

finanzas serian su mayor limitante.

Figura 77. ¢ Tiene recomendaciones especificas para mejorar la propuesta de valor de SAGA?
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Marketing

Innovacion

Servicio al Cliente 2

000 025 050 075 100 125 150 175 2.00
Cantidad de menciones

Fuente: Elaboracion propia (2025)

El marketing, innovacion y servicio al cliente son igualmente prioritarios para mejorar la
propuesta de valor de SAGA, de acuerdo con las respuestas de los entrevistados. Esto indica que

la microempresa no debe enfocarse en un solo aspecto, sino en una estrategia integral.

Figura 78. ;Qué considera que SAGA debe hacer para posicionarse en el sector de elevacion e
ingenieria en Colombia?

Mayor Visibilidad [ e Mayer Vigibilidad -

Diferenciacién en Servicio --Diferenciacién en Servicio -

Crecimiento Estratégico Crecimiento Estratégico

0.0 0.2 0.4 0.6 0.8 1.0 1.2
Nivel de Relevancia (segtin respuestas)

Fuente: Elaboracién propia (2025)

Los entrevistados destacan tres factores que consideran claves para el posicionamiento de

SAGA: visibilidad, diferenciacion en servicio y crecimiento estratégico.
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10.1.10.2 HALLAZGOS DE LAS ENTREVISTAS
REALIZADAS A EMPLEADOS, ACCIONISTAS Y

REPRESENTANTE LEGAL:

El 60% de los empleados entrevistados tienen mas de dos afios en la microempresa, lo
que les permite aportar una vision integral. Se destaca el trato personalizado y la flexibilidad
como diferenciadores clave, aunque se identifican deficiencias en la comunicacion interna por la
falta de un sistema formal de registro de solicitudes y la dependencia de WhatsApp.

Los principales hallazgos indican que la microempresa cuenta con una propuesta de valor
basada en la personalizacion del servicio y el cumplimiento de normativas de calidad. Sin
embargo, existen debilidades en la estrategia de marketing, la digitalizacién de procesos y la
captacidn de nuevos clientes. La expansion geografica y la inversion en tecnologias emergen

como oportunidades clave para el crecimiento.

Los empleados y accionistas identifican el trato personalizado, la flexibilidad y el
cumplimiento de normas de seguridad como los principales diferenciales de la microempresa. No
obstante, la falta de comunicacién efectiva sobre estos valores ha limitado su impacto en el
posicionamiento de la marca.

Las estrategias actuales de marketing de SAGA fueron calificadas con un 5/10 en
efectividad, lo que indica una percepcion neutral. La empresa depende principalmente de
referencias y publicaciones esporadicas en redes sociales.

El servicio al cliente obtuvo una calificacion promedio de 7.5/10, destacando la rapidez

en la atencién y el acompafiamiento en proyectos. Sin embargo, se identifico la ausencia de un
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plan postventa y de registros formales para el seguimiento de clientes, lo que representa una
oportunidad de mejora.

Las principales barreras operativas incluyen procesos manuales administrativos. En
cuanto a las barreras estratégicas, se identifico la ausencia de diferenciacion clara en el mercado
y la falta de inversion en tecnologia y marketing digital.

Los entrevistados consideran que la adopcion de tecnologias en SAGA esta en un nivel
medio-bajo (5.5/10).

Los accionistas y el representante legal coinciden en la importancia de la expansion a

nuevas ciudades y la consolidacion en el mercado actual.

10.1.10.3 INFORME DE RECOMENDACIONES:

Para abordar estos desafios y potenciar el crecimiento de SAGA, se presentan las
siguientes recomendaciones estratégicas:
1. Fortalecimiento del marketing digital
Se recomienda desarrollar un plan de marketing digital estructurado que incluya la
creacion de contenido en redes sociales de manera regular, la implementacién de publicidad
pagada en plataformas como Google Ads y Facebook, y el desarrollo de un blog con contenido
educativo. Estas acciones fortaleceran la presencia digital de SAGA y atraeran nuevos clientes
potenciales.
2. Estrategia comercial y captacion de clientes
Se sugiere la implementacion de un programa de referidos con incentivos, lo que

permitira aumentar la captacion de clientes a través de recomendaciones. Ademas, es



118
recomendable fortalecer la comunicacion del valor agregado del servicio, destacando aspectos
como la personalizacion, la seguridad y el cumplimiento de normativas.

3. Optimizacion de la experiencia del cliente
Para mejorar la experiencia del cliente, se debe implementar un sistema de gestion de
clientes (CRM) de bajo costo o gratuito, que permita un seguimiento detallado de cada
interaccion. Adicionalmente, se recomienda disefiar un plan postventa, incluyendo servicios de
mantenimiento preventivo y soporte técnico extendido.
4. Expansiony crecimiento estratégico
Para garantizar un crecimiento sostenible, se recomienda la expansion a nuevas ciudades
con demanda de servicios de elevacion e ingenieria. Esto puede lograrse mediante la
identificacion de mercados estratégicos y la formacién de alianzas con constructoras y
arguitectos. Ademas, se sugiere la participacion en licitaciones y contratos con el sector publico

y privado para diversificar las fuentes de ingresos.

5. Innovacion y diferenciacion en el mercado
Se recomienda la incorporacion de tecnologias como sensores inteligentes para
mantenimiento predictivo, lo que permitirda a SAGA diferenciarse en el mercado y ofrecer un

valor agregado a sus clientes.

10.1.11 ANALISIS INTERNO DE SAGA ELEVACION E INGENIERIA.

e Diagnostico general:
SAGA es una microempresa colombiana dedicada al disefio, importacidn, instalacion y
mantenimiento de sistemas de elevacion. Su enfoque en seguridad, personalizacion y calidad del

servicio la distingue en el mercado, sin embargo, enfrenta desafios para fortalecer su
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posicionamiento, aumentar su base de clientes y comunicar la diferenciacion de su propuesta de

valor.

La microempresa tiene presencia en Cali y Medellin, operando en un sector altamente

competitivo donde predominan grandes competidores como Otis y Schindler.

Tabla 3. Analisis cualitativo de Fortalezas y Debilidades

necesidad de grandes inversiones
en infraestructura.

Un nuevo modelo de negocio
basado en la prestacion de
servicios de mantenimiento, lo
gue permitira tener ingresos

recurrentes.

AREA FORTALEZAS DEBILIDADES
e Laempresatiene una estructura
de costos flexible que le permite
e Problemas de flujo de caja
adaptarse a variaciones en la
debido a la necesidad de pagos
demanda.
inmediatos para operar, lo que
e Capacidad para ofrecer
limita la capacidad de inversion
soluciones a medida sin
Finanzas y expansion.

e Alta dependencia de pocos
clientes, lo que puede generar

riesgos financieros.

Operaciones

e Enfoque en la seguridad y

cumplimiento normativo.

e Falta de tecnologias innovadoras
como monitoreo predictivo para

reducir costos de mantenimiento.
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AREA FORTALEZAS DEBILIDADES
e Capacidad de personalizar e Procesos de gestion interna con
soluciones segun las necesidades oportunidades de mejora en
de los clientes. eficiencia.
e Falta de una estrategia clara de
e Reputacion basada en calidad y diferenciacion respecto a la
servicio personalizado. competencia.
Marketing y

e Oportunidad de crecimiento en
posicionamiento

marketing digital y redes

sociales.

e Baja presencia digital y escasa
utilizacion de estrategias de
captacion de clientes.
e Baja inversion en estrategias

marketing.

e Personal capacitado y
especializado en el sector de
Recursos elevacion.
Humanos e Cultura organizacional basada en
valores de compromiso,
integridad y orientacién al

cliente.

e Estructura organizativa limitada,
lo que genera sobrecarga en el
equipo.
e Falta de un equipo especializado

en marketing y ventas.
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AREA FORTALEZAS DEBILIDADES

e Falta de un plan concreto para

e Interés en modernizacion de integrar tecnologias de
Innovacion y sistemas de elevacion para automatizacion y eficiencia
sostenibilidad mejorar eficiencia. energética.

e Cumplimiento de normativas de e Poca inversion en investigacion
seguridad y accesibilidad. y desarrollo de soluciones

innovadoras.

Tabla 4. Resumen de hallazgos y su impacto en el negocio

IMPACTO EN EL

AREA FORTALEZAS DEBILIDADES
NEGOCIO
Problemas de flujo,
Estructura de costos Dificultad para inversion
limitada inversién y
Finanzas flexible, ingresos en crecimiento y
expansion, dependencia
recurrentes. marketing.
de pocos clientes.
Personalizacion del Falta de tecnologias Mayor costo operativo y

Operaciones servicio, cumplimiento avanzadas, procesos menor eficiencia debido

normativo. internos poco eficientes. a procesos manuales.
Reputacion positiva, Baja inversion en Baja captacion de
Marketing  potencial en marketing publicidad y clientes y

digital. diferenciacion. posicionamiento débil.
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Lentitud en la

Recursos Personal especializado Falta de equipo en implementacién de
Humanos y comprometido. marketing y ventas. estrategias de
crecimiento.
Interés en Pérdida de
Falta de tecnologias
modernizacion y oportunidades de
Innovacion avanzadas y enfoque en

cumplimiento

normativo.

sostenibilidad.

diferenciacion y

eficiencia.

E INGENIERIA Y COMPETIDORES:

10.1.12 ANALISIS DE LA PRESENCIA ONLINE DE SAGA ELEVACION

Con el fin de profundizar las estrategias digitales, se realizd un andlisis del estado de la

presencia online de SAGA vy sus principales competidores.

10.1.12.1

INGENIERIA

1. Sitio web oficial

PRESENCIA ONLINE DE SAGA ELEVACION E

La microempresa cuenta con un sitio web oficial: www.sagaelevacion.com. Este portal

ofrece informacion detallada sobre sus servicios, incluyendo:

e Elevacion de personas: Soluciones para edificios publicos y residenciales.


http://www.sagaelevacion.com/
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e Movilidad reducida: Elevadores adaptados para personas con movilidad limitada.
e Modernizacion de ascensores: Actualizaciones para cumplir con normativas vigentes.
e Carga: Elevadores disefiados para optimizar operaciones logisticas.

e Mantenimiento: Servicios preventivos y correctivos para diversos tipos de elevadores.

El sitio web también proporciona un folleto en formato PDF, donde se detallan sus
servicios y soluciones personalizadas en el ambito de la elevacion e ingenieria. Asi, como

informacion de contacto, incluyendo nimeros telefénicos y una direccién fisica en Cali.

Figura 79. Sitio web oficial de SAGA

Bienvenido a SAGA Elevacion ¢ Ingenieria

SOLUCIONES ASUALTURA

snoseuls

¢POR QUE ELEGIRNOS?

& ¢ @) 1

100%
Calidad en los S
165,489 St cragmti i | 100% 100 +

en ol Soporte Brindado Puntualidady.compromiso Experiencia profesional

Fuente: Sitio web oficial de SAGA.

Figura 80. Catalogo SAGA:
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2555 & SAGA

Tenemos la solucion en movilidad vertical
para todo tipo de espacios.

Fuente: Sitio web oficial de SAGA
2. Redes Sociales

SAGA tiene presencia en Facebook, donde comparte actualizaciones sobre sus servicios,

proyectos recientes y contenidos relacionados con el sector de elevacion.

Figura 81. Perfil de Facebook de SAGA

DETENER LAS

PUERTAS DE UN
UN ASCENSOR PUEDE

TENER CONSECUENCIAS

Fuente: Facebook
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3. Directorios Empresariales

SAGA, esté registrada en varios directorios empresariales en linea, en estos sitios se
detalla su razon social, NIT, direccion, actividad econdmica principal, entre otra informacion. Se
destacan: Empresite Colombia — EI Economista América, La Republica — Directorio Registro

Unico Empresarial y Datacrédito empresas.

Figura 82. SAGA en Empresite Colombia — El Economista Ameérica

25 empresite.eleconomistaamerica.co/SAGA-ELEVACION-INGENIERIA-SAS.html

elEconomista .
América | Colombia

‘ (=111 p[ESitE Busca cualquier empresa por nombre o actividad Q

Empresite Colombia W Saga Eievacion E in.

Informacién ofrecida por  @DINFORMA
Saga Elevacion E Ingenieria S A S

Fabricacion de equipo de elevacion y manipulacion, CALI
(0 votos)

@x

(€] Visa Green Card Permanente

Otros usuarios buscaron

Direccion y contacto
* FRE HIDRAULICOS LTDA

B Direccion CALLE 15 14 37 PI 2 OF 1, CALI, VALLE SOCIEDAD LIMITADA
Ver Mapa GALI, VALLE
Localidad CALI ° ODECOPACK SAS
SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA
CALI, VALLE
Departamento VALLE
* INDUSTRIAS THYN S A §
. SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA
R, Teléfono 3128662140 CALL VALLE

Fuente: Empresita Colombia

Figura 83. SAGA en La Republica — Directorio Registro Unico Empresarial
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DIRECTORIO REGISTRO UNICO

EMPRESARIAL

BITACORA EMPRESARIAL

SUSCRIBIRSE

Norte de San
abrira dos nuevc
para innovaclégrg]

iConozca la informacién esencial de cualquier empresa de Colombia! Encuentre

NIT, direccion, teléfono, y mas en la base de datos empresarial mas grande del pais.

Buscar empresa

Q  SAGA ELEVA

SAGA ELEVACION E INGENIERIA S.AS

SAGA ELEVACION E INGENIERIA S.A.S

Fuente: Directorio Registro Unico Empresarial

Figura 84. SAGA en Data crédito empresas

> C

25 datacreditoempresas.com.co/directorio/saga-elevacin-e-ingeniera-sas.html

.d' -
« datacrédito | empresas
® experian pLesa

Saga Elevacién E Ingenieria S.a.s
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Inicio / Directorio de Empresas Experian / Valle Del Cauca / Cali / Saga Elevacion E Ingenieria S.a.s

Informacion general
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Razon social: Saga Elevacion E Ingenieria S.a.s
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DEPARTAMENTO

VER POR:
TAMARO DE
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G EED
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Fuente: Datacrédito empresas

Figura 85. SAGA en Las Empresas
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Inicio » SAGA ELEVACION E INGENIERIA SAS

SAGA ELEVACION E INGENIERIA SAS

29 abril, 2021 por Administrador

NI.
N
N

N‘
N‘
N
NS

Saga Elevacion E Ingenieria es una sociedad por acciones simplificadas matriculada el miércoles 21 de marzo de 2018 con
domicilio registrado €n la ciudad de Cali. Esta empresa se dedica principalmente a fabricacion de equipo de elevacion y
manipulacion.

Agregado
Recientemente

Evolution Rent a Ca
ORION SPORT SA¢
COTRACARBON S/
BYM CONSULTORE

INMOBILIARIA CIUL
PEREIRA SAS

Categorias Popul

Empresas en Bogot;

e Y P

Fuente: Las Empresas

10.1.12.2 ANALISIS DE LA PRESENCIA ONLINE DE SAGA Y

SUS COMPETIDORES
Trafico y participacion:

Figura 86. Visitas totales y distribucién en dispositivos

Total visits © Device distribution ®

Oct 2024 & Worldwide Oct 2024 & Worldwide

Domain % # Domain Desktop Mobile
& sagaelevacion.com 379 & sagaelevacion.com  75.5% DT 24.5%
2 schindler.co L] 14141 2 schindler.co 14.8% =& 1 85.2%
Q otis.com I 399,471 Q otis.com 54.7% EE— 1 453%
& co.mitsubishielectric... ! 6,370 & comitsubishielectric... 50.3% E——— 1 49.7%

Fuente: Similarweb
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e Visibilidad y posicionamiento (Worldwide - octubre de 2024):

En el analisis del trafico web correspondiente a octubre de 2024 para el sector de
elevacidn vertical, se evidencia una marcada diferencia en la visibilidad y presencia digital entre
los diferentes actores del mercado. El sitio otis.com lidera con contundencia, alcanzando casi
400.000 visitas, lo que refleja una sélida estrategia de marketing digital, posicionamiento SEO y
posiblemente camparias SEM bien estructuradas. Por otro lado, schindler.co registra poco mas de
14.000 visitas, una cifra considerablemente menor pero que demuestra una presencia digital
activa, probablemente enfocada a un publico especifico o regional. Mitsubishi Electric en su
dominio colombiano suma alrededor de 6.370 visitas, manteniendo una presencia discreta,
posiblemente més institucional o técnica. En contraste, sagaelevacion.com muestra un trafico
muy bajo, con apenas 379 visitas, lo que evidencia una necesidad urgente de fortalecer su

estrategia de visibilidad online y posicionamiento de marca.

e Distribucién por dispositivo: Experiencia de usuario y enfoque estratégico
(Desktop vs. Mobile):

En cuanto a la distribucion por tipo de dispositivo, se observan diferencias clave que
deben considerarse en el disefio y la experiencia del usuario. En el caso de Saga Elevacion, el
75.5% del trafico proviene de computadores de escritorio, frente a solo el 24.5% desde
dispositivos moviles. Esto puede indicar que su audiencia actual es principalmente corporativa o
técnica, pero también puede revelar una falta de optimizacion del sitio para navegacion movil, lo
cual afecta negativamente tanto la experiencia del usuario como el posicionamiento en
buscadores. En contraste, Schindler muestra una estrategia clara enfocada en méviles, con el

85.2% de sus visitas desde estos dispositivos, 1o que sugiere un disefio adaptado a nuevas
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tendencias de consumo. Otis y Mitsubishi Electric presentan una distribucion equilibrada, lo cual

refleja una buena experiencia en todos los dispositivos y una estrategia digital madura.

Figura 87. Métricas de Compromiso

Engagement

Metric @ sagaelevacion.com @ schindler.co
Monthly visits 379 14,141
Monthly unique visitors N/A N/A
Visits / Unique visitors N/A N/A
Visit duration N/A 00:05:32
Pages per visit 1.01 3.16
Bounce rate 46.2% 51.27%
Page Views 382 44,675

® otis.com

399,471
N/A

N/A
00:07:44
5.28
39.83%

2.107M

co.mitsubishielectric.com

6,370

N/A

N/A

00:02:15

1.58

62.89%

10,034

Fuente: Similarweb (2024)

o Duracion de la visita: Calidad del contenido y retencion

(o]

otis.com lidera con una duracion promedio de 7 minutos y 44 segundos, lo

cual es un excelente indicador de contenido relevante, navegabilidad clara 'y

alto interés por parte del visitante.

schindler.co muestra también un buen desempefio con 5 minutos y 32

segundos, lo que sugiere una experiencia de usuario positiva.

co.mitsubishielectric.com apenas alcanza 2 minutos y 15 segundos, y

sagaelevacion.com no presenta datos, posiblemente por volumen de trafico

demasiado bajo para ser significativo.
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Paginas por visita: Exploracion del contenido
o otis.com sobresale con un promedio de 5.28 paginas por visita, lo que indica
un sitio bien estructurado y con multiples secciones que capturan la atencion.
o schindler.co mantiene un buen promedio de 3.16, también reflejando interés y
navegacion activa.
o En cambio, sagaelevacion.com registra apenas 1.01 paginas por visita, lo que
podria indicar que los usuarios no exploran mas alla de la pagina de entrada,

tal vez por falta de enlaces claros, disefio poco intuitivo o contenido limitado.

Tasa de rebote: ¢Se van sin interactuar?

o Latasa de rebote mas baja la tiene otis.com con 39.83%, lo cual es muy
positivo: significa que la mayoria de los usuarios interacttan con el sitio en
lugar de abandonarlo rapidamente.

o sagaelevacion.com tiene un rebote de 46.2%, que no es alarmante, pero
sugiere que hay margen de mejora.

o schindler.co sube a 51.27% y co.mitsubishielectric.com a 62.89%, lo cual

indica que mas de la mitad de los usuarios se retiran tras ver solo una pagina.

Paginas vistas: Volumen total de interaccion
o otis.com genera méas de 2.1 millones de paginas vistas, reflejando su gran
volumen de trafico y fuerte nivel de interaccion.

o schindler.co logra 44,675 paginas vistas, y Mitsubishi Electric unas 10,034.
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o Saga Elevacion, con solo 382 paginas vistas, se queda muy por detras.

Figura 88. Tendencias de visitas en el tiempo

Visits over time D W M

Oct 2024 Worldwide All traffic

sagaelevacion.com schindler.co otis.com co.mitsubishielectric.com

379 14141 399,471 6.370

from Oct 22, 2024 to Oct 28, 2024

# sagaelevacion.com: 91
schindler.co:
otis.com:

co.mitsubishielectric.com:

Fuente: Similarweb (2024)

o Tendencia de visitas en el tiempo: estabilidad vs. Fluctuaciones:

El grafico muestra como se distribuyeron las visitas a los sitios web de las principales
marcas del sector entre el 1y el 28 de octubre de 2024. EI comportamiento mas destacado es el
de otis.com, que se mantiene consistentemente alto a lo largo del mes, con un pico notable de
81.847 visitas en la semana del 22 al 28 de octubre. Este desempefio refleja una estrategia digital
consolidada y probablemente campafias activas en ese periodo, lo cual sugiere un calendario de
marketing bien planeado o el lanzamiento de alguna accion especial (promocion, contenido
nuevo, campafa de marca).

Por su parte, schindler.co registra una actividad mucho mas estable, aunque claramente
menor, con 3.076 visitas en esa misma semana. Esto indica un trafico constante, posiblemente

impulsado por busquedas organicas o presencia sostenida en el mercado, sin grandes variaciones.
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Mitsubishi Electric (version colombiana) también muestra un trafico estable, pero bajo,
con 1.622 visitas durante ese periodo, lo cual sugiere un enfoque mas técnico o institucional sin
esfuerzos activos de captacion masiva.
Finalmente, sagaelevacion.com obtuvo apenas 91 visitas en la misma semana, lo que
confirma una tendencia general de trafico muy bajo durante todo el mes. Esta cifra representa
menos del 1% del trafico de sus competidores, lo que sefiala una urgencia en el fortalecimiento

de su presencia digital.

o Lectura de comportamiento por semanas

o Otis.com: volumen constante y alto; crecimiento sostenido, lo que denota
salud digital.

o Schindler.co: mantiene una base solida de trafico semanal, aunque sin grandes
picos.

o Mitsubishi Electric: mantiene un trafico plano, que probablemente responde a
presencia de marca mas que a acciones activas de captacion.

o Saga Elevacion: sin repuntes visibles, lo que implica que no hay campafias

activas, contenido nuevo o estrategia digital movilizadora.

Figura 89. Canales de Marketing
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Marketing Channels

Channels overview
Oct 2024

Worldwide All traffic

Direct Email Referrals Socia

Domain
sagaelevacion.com
schindler.co
otis.com

co.mitsubishielectr

Total Traffic
286
14,141
399,471
6,370

Fuente: Similarweb (2024)

Analisis de canales de trafico (Marketing Channels) — Octubre 2024

Esta grafica compara las fuentes de trafico digital utilizadas por las principales marcas

del sector de elevacion vertical. En términos generales, otis.com domina ampliamente en todos

los canales, reflejando una estrategia de marketing digital bien diversificada y activa. Las

diferencias entre marcas son significativas y ofrecen pistas claras sobre las prioridades y

fortalezas de cada una.

« Trafico Directo (usuarios que escriben la URL o la tienen guardada)

O

otis.com muestra un volumen masivo de visitas directas, lo cual evidencia un

alto reconocimiento de marca y fidelidad del usuario.

schindler.co y mitsubishielectric.com también tienen algo de trafico directo,

aungue muy por debajo.

sagaelevacion.com apenas registra trafico directo, lo cual refleja una baja

recordacion de marca y poca fidelizacion.
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Busqueda organica (SEO)

(¢]

Este es otro canal donde otis.com se destaca fuertemente. Su gran volumen de
visitas desde buscadores muestra una estrategia SEO robusta, con buen
posicionamiento en palabras clave relevantes.

Schindler y Mitsubishi Electric también obtienen trafico organico, aunque en
menor medida.

Saga Elevacion tiene presencia marginal por este canal, lo cual implica bajo

posicionamiento en Google y escasa visibilidad ante busquedas relacionadas.

Redes sociales (Social)

O

El trafico proveniente de redes sociales es muy bajo para todas las marcas,
incluso para Otis. Esto sugiere que el canal social ain no esta explotado con
su verdadero potencial.

Saga Elevacion tiene una oportunidad aqui: con contenido bien dirigido y
campafas segmentadas en Facebook, Instagram o LinkedIn, podria ganar

visibilidad rapidamente.

Busqueda paga (Paid Search) y anuncios gréaficos (Display Ads)

Otis es el Unico que aprovecha estos canales de forma destacada, lo cual indica
inversion publicitaria activa en Google Ads y banners.
Las demas marcas, incluida Saga Elevacion, no parecen tener campafias pagas

activas.
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o Email y Referencias (Referrals)
o Eltréfico por email y enlaces de terceros es minimo en todos los casos.
o Aqui hay oportunidades en estrategias de email marketing para la fidelizacion

y colaboraciones con sitios aliados (proveedores, gremios, blogs del sector).

10.1.13 IDENTIFICACION DE FORTALEZAS, DEBILIDADES,

OPORTUNIDADES Y AMENAZAS (ANALISIS FODA).

Con base en el analisis del entorno externo, que incluy6 el modelo PESTEL, las Cinco
Fuerzas de Porter y encuestas a clientes, junto con el diagnostico interno basado en entrevistas a
empleados, se elaboro la matriz DOFA. Este analisis permite identificar y sintetizar las fortalezas
y debilidades internas de la microempresa, asi como las oportunidades y amenazas del entorno,

sirviendo como una base estratégica para el disefio de un plan de marketing.

Analisis Matriz DOFA de SAGA Elevacion e Ingenieria:

Tabla 5. Analisis DOFA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

F1 Grupo de ingenieros
y técnicos especializados en el O1 Renovacién de
disefio, construccion e infraestructura

instalacion de elevadores.




F2 Adaptabilidad y

personalizacion de soluciones.

02 Tendencias hacia la

sostenibilidad y la digitalizacion.

F3 Flexibilidad

Operativa y en costos.

O3 Demanda por accesibilidad

para personas con movilidad reducida.

F4 Atencion
personalizada y enfoque en

servicio al cliente.

O4 Alianzas estrategicas con

constructoras y arquitectos.

F5 Experiencia en el

sector.

O5 Demanda en el segmento de

lujo.

06 Crecimiento del sector de la

construccion.

O7 Expansion geografica.

08 Aprovechamiento del

marketing digital.

09 Tendencia hacia la
digitalizacion y mantenimiento

predictivo.

DEBILIDADES

AMENAZAS

D1 Recursos y
presupuestos limitados para
invertir en tecnologia y

marketing.

Al La presencia de grandes

empresas competidoras.
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D2 Baja visibilidad de

marca.

A2 Contracciones econoémicas

en el Pais.
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D3 Limitaciones en
A3 Regulaciones cambiantes.
innovacion.

D4 Ausencia de un plan A4 Avance tecnoldgico de la

de marketing. competencia

D5 Propuesta de valor

insuficientemente diferenciada.

D6 Falta de definicion
clara de los perfiles de clientes

potenciales.

D7 Falta de estrategias

de captacion de clientes.

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Teniendo en cuenta la tabla anterior, a continuacion, se realiza el analisis detallado del DOFA
cruzado:

Estrategias FO: Aprovechamiento de fortalezas para capitalizar oportunidades.

Objetivo: Potenciar las fortalezas de SAGA para capitalizar las oportunidades del mercado y

consolidar su competitividad en la industria de soluciones de transporte vertical.

Tabla 6. Estrategias FO
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ESTRATEGIA

DETALLE

Desarrollo de una
oferta de valor
diferenciada basada
en personalizacion,
sostenibilidad y
servicio (F2, F4, F3

+ 02, 03, 09)

o Implementar tecnologias ecoeficientes en el disefio de
ascensores, reduciendo el consumo energético.

e Incorporar tecnologias de mantenimiento predictivo para
optimizar la operatividad y diferenciarse en el mercado.
Desarrollar paquetes de mantenimiento personalizados segun las
necesidades especificas de cada cliente, garantizando eficiencia

y continuidad operativa.

Expansion de
servicios en
modernizacion y
mantenimiento (F1,

F2, F4 + O1, 03)

e Disefiar un portafolio especializado en modernizacién de
elevadores en edificios antiguos, asegurando el cumplimiento de
normativas vigentes y optimizacion del rendimiento.
Integrar tecnologia adaptativa para mejorar la accesibilidad en
edificios, facilitando el desplazamiento de personas con
movilidad reducida.

Ampliar los servicios con paquetes de mantenimiento predictivo
y reactivo, alinedndose con la tendencia hacia la digitalizacion

del mantenimiento preventivo.

Penetracion en el
mercado de lujo con
ascensores
personalizados (F1,

F2 + 05)

e Crear una linea de ascensores de alta gama con disefios
exclusivos, tecnologia avanzada y opciones de personalizacion
para clientes premium.

Desarrollar una estrategia de branding que posicione a SAGA

como lider en soluciones personalizadas.
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ESTRATEGIA

DETALLE

e Establecer alianzas con arquitectos para impulsar la adopcion de

estos productos en proyectos de alto nivel.

Crecimiento a través
de alianzas
estratégicas para
aumentar visibilidad
y captacion de

clientes (F1, F5 +

e Establecer acuerdos estratégicos con constructoras y arquitectos
para posicionarse como proveedor confiable de soluciones de
elevacion.
e Aprovechar el crecimiento del sector construccion para
insertarse en proyectos de edificacidn en curso y nuevas
licitaciones.

e Fortalecer la presencia de la marca en el sector a través de

04, 06, O7)
colaboraciones estratégicas y participacion en asociaciones del
gremio
¢ Implementar estrategias de marketing digital para expandirse a
nuevos mercados, con campanas segmentadas y contenido
Expansion técnico de valor.
geogréafica e Utilizar estrategias SEO y SEM para mejorar la visibilidad

apalancada en
marketing digital (F4

+ 07, 08)

online y captar clientes potenciales en mercados estratégicos.
e Participar en ferias y eventos para consolidar el posicionamiento
de la marca y establecer relaciones comerciales clave.
e Incorporar herramientas de CRM gratuitas o de bajo costo para
mejorar la gestién de clientes y la fidelizacién a través de un

servicio personalizado y eficiente.




Estrategias FA: Aprovechamiento de fortalezas para mitigar amenazas.
Objetivo: Utilizar las fortalezas de SAGA para minimizar los riesgos y amenazas del entorno
competitivo, fortaleciendo su posicionamiento y capacidad de respuesta ante los desafios del

mercado.

Tabla 7. Estrategias FA
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ESTRATEGIA DETALLE

e Desarrollar soluciones especializadas y personalizadas para
nichos de mercado poco atendidos por grandes competidores,
como edificios con necesidades especificas de accesibilidad y
Diferenciacion y eficiencia energética.
valor agregado (F1, e Enfatizar la atencion personalizada y la flexibilidad operativa de
F2, F3, F4 + Al, Ad) SAGA para ofrecer tiempos de respuesta mas rapidos y
adaptabilidad en el servicio.

e Implementar tecnologia propia en ascensores y mantenimiento

predictivo, brindando una ventaja competitiva basada en

innovacion y calidad de servicio.

Expansién en
e ldentificar mercados geograficos con menor presencia de
mercados
grandes competidores y enfocar la expansion en esas areas.
estratégicos para
e Implementar estrategias de fidelizacion basadas en atencion
reducir el impacto de
personalizada y servicio posventa de calidad para generar
la competencia (F4,
clientes recurrentes.
F5+ Al, A2, A3)
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ESTRATEGIA

DETALLE

Resiliencia ante
factores externos
mediante
digitalizacion y
alianzas estratégicas
(F3, F4, F5 + A2,

A3, Ad)

e Intensificar el uso del marketing digital y herramientas de
automatizacion para fortalecer la captacion de clientes.

Desarrollar alianzas estratégicas con proveedores de tecnologia

para acceder a soluciones avanzadas sin necesidad de grandes
inversiones en 1+D.
e Integrar plataformas de monitoreo y diagndstico remoto para
mejorar la experiencia del cliente y reducir tiempos de
inactividad.
e Capacitar al equipo técnico en nuevas tendencias tecnoldgicas

para mejorar la capacidad de adaptacion.

Estrategias DO: Superacion de debilidades mediante oportunidades

Objetivo: Minimizar las

debilidades internas de SAGA mediante el aprovechamiento de

oportunidades del mercado, fortaleciendo su competitividad y posicionamiento.

Tabla 8. Estrategias DO

ESTRATEGIA

DETALLE

Desarrollo e
implementacién de
un plan de marketing
(D2, D4 + 01, 04,

05, 08)

Disefar un plan de marketing digital con campafias dirigidas a
aumentar la visibilidad y atraccion de clientes.
e Implementar estrategias de contenido técnico y casos de éxito

para mejorar el reconocimiento de marca.

Potenciar redes sociales y publicidad pagada para aumentar el

trafico y la conversion de clientes potenciales.
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ESTRATEGIA DETALLE

e Optimizar el sitio web y mejorar su posicionamiento SEO para
captar clientes mediante busquedas en linea.
e Aprovechar la demanda en el segmento de lujo con estrategias

de branding enfocadas en exclusividad y diferenciacion.

e Implementar un sistema de CRM gratuito o de bajo costo para
segmentar clientes y personalizar la oferta de valor.
e Crear campafas de captacion de clientes mediante publicidad

Estrategias de

digital enfocada en mercados estratégicos.
captacion y

e Participar en ferias y eventos del sector para fortalecer la red
fidelizacion de

comercial y generar contactos estratégicos.
clientes (D6 + O1,

e Desarrollar programas de referidos para incentivar la

04, 07, 08)
fidelizacion y atraccion de nuevos clientes.
e Aprovechar las oportunidades en la renovacion de
infraestructura para ofrecer soluciones especializadas en
modernizacion de elevadores.
Innovacion y

e Incorporar tecnologias sostenibles y de digitalizacion en los
diferenciacion de

ascensores para alinearse con las tendencias del mercado.
productos y servicios

e Desarrollar ascensores con caracteristicas diferenciadoras que
(D3, D5, D6 + 01,

respondan a necesidades especificas de accesibilidad y
02, 03, 05, 09)

eficiencia energética.
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ESTRATEGIA DETALLE

e Crear contenido educativo y técnico que resalte los beneficios
de los productos para cada segmento de clientes.
e Enfocar la innovacion en ascensores personalizables para el
segmento de lujo, destacando el disefio y la tecnologia

avanzada.

e Buscar acceso a programas de financiamiento y subsidios para
pymes que permitan mejorar la inversién en tecnologia y
marketing.
e Automatizar procesos internos para optimizar costos operativos

y mejorar la rentabilidad.
Optimizacion de

e Implementar estrategias de compras inteligentes y negociacion

recursos y alianzas
con proveedores para reducir costos sin afectar la calidad del
estratégicas (D1, D3,
servicio.

D4 + 01, 04, 06,

e Implementar estrategias de co-branding con socios estratégicos

07, 09)
para reducir costos de marketing.

e Aprovechar herramientas digitales gratuitas para mejorar la
innovacion sin grandes inversiones.
e Aprovechar el crecimiento del sector de la construccion para
posicionar a SAGA en nuevos desarrollos urbanos y

residenciales.

Estrategias DA: Reduccion de debilidades y mitigacion de amenazas
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Objetivo: Implementar estrategias que permitan minimizar las debilidades internas de SAGA
mientras se reduce el impacto de las amenazas externas, asegurando su sostenibilidad y

crecimiento en el mercado.

Tabla 9. Estrategias DA

ESTRATEGIA DETALLE

e Buscar financiamiento externo a través de subsidios, créditos
para pymes Y alianzas con inversionistas estratégicos.

Fortalecimiento ¢ Implementar medidas de eficiencia operativa para reducir costos

financiero y sin comprometer la calidad del servicio.
optimizacion de e Desarrollar un plan de inversién escalonado en innovacion y
recursos (D1, D3, marketing para fortalecer la competitividad sin desbalancear la
D4 + Al, A2, A3) estructura financiera.

e Adaptar los servicios a las regulaciones cambiantes, asegurando
cumplimiento normativo para evitar sanciones y limitaciones

comerciales.

Fortalecimiento de
e Disefiar un plan de marketing integral con estrategias digitales
marcay
(SEO, SEM, redes sociales y marketing de contenido) para
posicionamiento
mejorar la visibilidad de la marca.
para mejorar la
e Desarrollar estrategias de branding que fortalezcan la identidad
visibilidad y
de SAGA en un mercado competitivo.
diferenciacion (D2,
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ESTRATEGIA

DETALLE

D4, D6, D7+ Al,

A4)

e Implementar técticas de relaciones publicas y networking con
actores clave del sector para generar alianzas estratégicas y
nuevas oportunidades comerciales.
e Potenciar la presencia en ferias del sector y eventos
empresariales para ampliar la red de contactos y consolidar el

posicionamiento.

e Diferenciar la propuesta de valor mediante mensajes claros que

resalten los beneficios de SAGA frente a la competencia.
e Implementar programas de fidelizacion y referidos para

incentivar la recompray el boca a boca positivo.

Innovacion y
desarrollo
tecnoldgico para
reducir el impacto
del avance de la
competencia (D3,

D5 + A4)

e Implementar tecnologias de mantenimiento predictivo y
digitalizacion en la gestion de ascensores para mejorar la
eficiencia y competitividad.
e Desarrollar soluciones de transporte vertical adaptadas a los
nuevos estandares tecnologicos y ambientales.
e Crear un plan de formacion continua para el equipo técnico,
asegurando que SAGA se mantenga a la vanguardia en
tendencias del sector.
Establecer alianzas con proveedores tecnoldgicos para acceder a

innovaciones sin necesidad de grandes inversiones iniciales.
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ESTRATEGIA DETALLE

e Implementar mejoras continuas en productos y servicios sin
requerir grandes inversiones en I+D, aplicando metodologias
agiles para desarrollar soluciones adaptadas a los cambios del

mercado.

e Realizar estudios de mercado para definir claramente los perfiles

de clientes ideales y adaptar la estrategia comercial a sus

Definicion de necesidades.
perfiles de clientes y e Disefar estrategias de comunicacién alineadas con las
estrategias de necesidades de los segmentos mas rentables.
captacion (D6, D7 + e Enfocar la captacidon en segmentos de mercado menos
Al, A2, A3) vulnerables a la competencia globalizada.

e Desarrollar paquetes de servicios diferenciados para atraer
clientes especificos y reducir la dependencia de sectores

competitivos.

10.2 FASE 2: DISENO DE ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO Y
FIDELIZACION
Disenar estrategias efectivas para mejorar el posicionamiento de marca, captar nuevos

clientes y fidelizar a los actuales.
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10.2.1 PLAN DE ESTRATEGIAS DE MARKETING ORGANICO Y
CAMPANAS DE COMUNICACION DIGITAL
Las siguientes estrategias tienen como objetivo mejorar el posicionamiento organico de

SAGA en canales digitales:

Tabla 10. Cronograma de implementacion de estrategia de contenido y SEO para SAGA

MES ESTRATEGIA ACCION CLAVE
Diagnéstico y Establecer la base o Definicion de la propuesta de valor,
Preparacion SEO técnica para el mediante enfoque del Business Model

posicionamiento Canvas.
orgénico. « Creacion de un mensaje de marca

diferenciador.
e Realizar auditoria SEO bésica.
o Crear estructura base para blog SAGA.

e Analizar palabras clave de rendimiento.

2. Generacion de |Iniciar lageneracion  « Activar Google Search Console
Contenido Y detrafico organicoy  « Realizar el primer envio de email

activacion de SEO yincylar canales. marketing.

Local ) . L.
e Publicar primer caso de éxito.
e Publicar al menos 1 reel en redes

sociales para aumentar alcance.

e Publicar 2 articulos en el blog.
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optimizacion  de  ;oha1eq de contacto.

MES ESTRATEGIA ACCION CLAVE
3. Reforzamiento Aumentar la e Optimizar contenido y estructura del
SEOQ Y visibilidad y fortalecer sitio web con enfoque en SEO técnico.

Definir e integrar palabras clave

Web, difusion de posicionamiento,

contenido, generar leads y
evaluacion y . .

afianzar confianza
escalabilidad

mediante contenido de

prueba social

canales objetivo.
« Realizar segundo y tercer envio de
mailing.
4. Optimizacion Mejorar el e Compartir blog a través de mailing.

Publicar un articulo enfocado en temas
técnicos o de interés del cliente.

Publicar articulos de blog estratégicos.

10.2.2 DISENO DE ESTRATEGIAS DE FIDELIZACION

Las estrategias descritas a continuacion estan orientadas a fortalecer el posicionamiento

de SAGA, con una vision de mediano y largo plazo. Por tanto, no forman parte del alcance de la

presente consultoria, sino que se plantean como iniciativas complementarias a implementar en

etapas futuras.

Tabla 11. Estrategias de fidelizacion
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BENEFICIO
NO. ESTRATEGIA  OBJETIVO ACTIVIDADES
PARA SAGA
e Crear una agenda digital
El cliente siente
compartida (Google
Fidelizar al acompariamiento
Calendar o Excel) con
Agenda de cliente personalizado,
fechas clave de
mantenimiento mediante evitando
mantenimiento para cada
1 anticipado y servicio Ilamadas

recordatorio

preventivo y

cliente.

e Enviar recordatorios via

repetitivas y

personalizado atencion mejora la
WhatsApp 3 dias antes de
proactiva. continuidad del
la visita con nombre del
servicio.
técnico asignado.
Instalar una tarjeta
plastificada con:
Refuerza la
e Fechadel altimo
Ficha técnica presencia de
Facilitar la mantenimiento

fisica del
2 ascensor y tarjeta
de contacto

directo

recompray el
contacto réapido

postventa.

e Prdxima revisién
o Teléfono directo SAGA
(técnico y coordinador)
o Cddigo del equipo o

ndmero de contrato

marca y facilita

la recompra sin
que el cliente

tenga que buscar

el contacto.
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BENEFICIO
NO. ESTRATEGIA  OBJETIVO ACTIVIDADES
PARA SAGA
A los clientes con 6
mantenimientos mensuales Mejora la
consecutivos sin retrasos de  retencidn con un
Programa de
Incentivar la pago, se les ofrece el 50% de incentivo
3 mantenimientos
permanencia descuento en el siguiente tangible
continuos
(puede ser técnica, limpieza vinculado al
de foso, engrase adicional, servicio.

etc.).

Enviar después de cada
servicio un informe breve al
correo 0 WhatsApp del

cliente con:

Profesionaliza la

Generar experiencia,
o Estado general del equipo
Informe digital de  percepcion de permite
4 o Hallazgos
mantenimiento  control técnico trazabilidad y
« Recomendaciones
y confianza refuerza la
e “Sello verde” cuando el
relacion.
ascensor esta en
condiciones 6ptimas
Inspeccion Transformar e A clientes con ascensores Incentiva la
5

gratuita con

mantenimientos

de mas de 10 afos o con

renovacion sin
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BENEFICIO
NO. ESTRATEGIA OBJETIVO ACTIVIDADES
PARA SAGA
propuesta de actuales en fallos frecuentes, ofrecer presionar la
modernizacion ventas de una revision técnica venta directa.
modernizacion gratuita con diagnostico
de modernizacién (uso de
checklist técnico +
cotizacion simplificada).
e Incluir comparativa visual
del antes y después (gj.:
botoneras, accesibilidad,
eficiencia energética).
e (Cada cliente actual que
Generar nuevos
nos recomiende Gana fidelidad y
contactos
Plan exitosamente recibe 1 nuevos leads sin
6 comerciales
“Recomiéndanos” visita técnica gratuita. inversion
mediante
¢ El nuevo contacto recibe publicitaria.
referidos

una inspeccion sin costo.

10.3 FASE 3: IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS

Aplicacion de estrategias de marketing organico para mejorar la visibilidad y engagement.



10.3.1 MES 1: Diagnéstico y preparacion SEO

10.3.1.1

15

DEFINICION DE LA PROPUESTA DE VALOR.

Con base en los hallazgos obtenidos a partir de las encuestas aplicadas a los clientes de

SAGA, se elaboro el Mapa de Experiencia del Cliente utilizando el enfoque del Business Model

Canvas. Esta herramienta permitio identificar oportunidades para mejorar el posicionamiento de

la marca sin requerir inversiones adicionales, a traves de un mayor conocimiento del cliente y la

optimizacion de los puntos de contacto mas relevantes en su recorrido.

Tabla 12. The Business Model Canva: SAGA Elevacion e Ingenieria

The Business Model Canvas

SAGA Elevacion e Ingeneria

2

Socios clave:

+ Proveedores de

Actividades claves: [,\i-
LS

+ Instalacion vy
mantenimiento de
ASCENSOTes.

* Atencion al cliente.

2:::2225["“ de » Marketing cligital

. A!Eanzas » Gestion de programas
iy de fidelizacion.

estratégicas con

empresas del 0

j:

seclor. . Recursos claves: 37

* Asesorias de Q‘;\_

marketing.

+ Equipo técnico
especializado.

+ Proveedores confiables.
+ Certificaciones de
calidad y seguridad

+ Reputacién de marca.

Propuesta de
valor:

Beneficios:

* Confiabilidad y calidad.

* Precio competitivo.

* Seguridad y mantenimiento
eficiente.

* Tecnologia avanzada.

* Soluciones personalizadas,

Propuesta de Valor:

SAGA Elevacion ofrece
soluciones de movilidad vertical
que combinan confiabilidad.
calidad vy tecnologia avanzada,
adaptindose a necesidades
especificas. Sus precios
competitivos garantizan
accesibilidad sin comprometer la
excelencia, priorizando la
seguridad y un mantenimiento
eficiente. Su servicio
personalizado refuerza su
posicidn en el sector.

Relacién con los C:)

clientes: —
* Atencion
personalizada.
+ Seguimiento postventa.
* Asesoria en sistemas
de elevacion.

Canales:

+ Comunicacion: Correo,
WhatsApp. Sitio web
oficial, motores de
biisgeuda, recomendaciones
de clientes.

* Entrega: Personalizada
en el sitio definido por el
cliente

Segmentos de
clientes:

* Residencial B2C:
Administradores de
edificios v
propietarios.

* Sector Salud:
Clinicas v hospitales,
* Clientes nuevos y
recurrentes,

B

Estructura de coslos:

materiales.

* Capacitacion del personal.
= Marketing digital érganico
= Gastos operativos: Infraestructura, herramientas v tecnologia,

« Costos de instalacion y mantenimiento; Mano de obray

Fuente de ingresos:

Principal fuente de ingresos.
* Venta ¢ instalacion de ascensores.
Otras fuentes de ingreso:
* Servicios de mantenimiento: Ingresos recurrentes.
* Modernizacién y embellecimiento de cabinas:
Servicios adicionales que complementan la oferta.

www busi lelgenerationcom

Fuente: Elabora propia (2024)

e Segmentos de Clientes
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SAGA se enfoca principalmente en el segmento residencial B2C, conformado por
administradores de edificios y propietarios de viviendas, quienes demandan soluciones de
elevacion confiables y oportunas. También atiende al sector salud, incluyendo clinicas e
instituciones prestadoras de servicios médicos, que requieren equipos seguros y adaptados a

normativas especificas.

En cuanto a la antigliedad de la relacién comercial, la mayoria de los clientes mantienen
un vinculo con la microempresa entre uno y tres afios, mientras que el resto corresponde a

clientes recientes con menos de un afio de relacion.

. Propuesta de Valor

SAGA ofrece productos y servicios de elevacion reconocidos por su confiabilidad,
calidad y precios competitivos. Su diferenciacion en el mercado es evidente, sin embargo, existe
una oportunidad de fortalecer su propuesta de valor mediante una comunicacion mas clara 'y
efectiva de atributos clave como la tecnologia empleada y la experiencia del equipo, los cuales

aun no son ampliamente percibidos por sus clientes.

. Canales

Los principales canales de comunicacion y venta de SAGA son el correo electronico,
WhatsApp y el sitio web. El correo electrénico se posiciona como el medio mas utilizado,
permitiendo una gestion eficiente de clientes y el envio de informacion relevante. WhatsApp

complementa esta interaccion al ofrecer una via agil para consultas y seguimiento.
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El sitio web funciona como una fuente clave de informacion y un punto de contacto
inicial para potenciales clientes. Adicionalmente, los motores de busqueda y las
recomendaciones directas juegan un papel importante en el descubrimiento de los servicios de

SAGA, destacandose como canales de adquisicion con alto potencial de crecimiento.

. Relacion con los Clientes

SAGA se caracteriza por mantener una relacion cercana y personalizada con sus
clientes, basada en un enfoque de atencidn directa, seguridad y mejora continua. Esta conexion
ha generado altos niveles de satisfaccion y lealtad, lo cual representa una valiosa oportunidad
para fortalecer relaciones comerciales a largo plazo. Todos los clientes manifestaron su
disposicién a volver a contratar sus servicios y recomendar la marca, lo que evidencia un sélido

potencial para desarrollar estrategias de fidelizacion y referenciacion.

. Fuentes de Ingreso

Las fuentes de ingresos de SAGA Elevacion se centran en tres lineas principales. La
actividad central esta constituida por la venta e instalacion de ascensores, representando el 75%
de los ingresos. El servicio de mantenimiento, que aporta el 37,5% de los ingresos, se basa en
contratos recurrentes que garantizan la seguridad y el funcionamiento 6ptimo de los equipos.
Ademas, la modernizacién y embellecimiento de cabinas, cada uno con un 8,3% de

participacién, permiten actualizar componentes obsoletos y mejorar la estética de los ascensores.

. Recursos Clave



155

Los recursos clave de la microempresa incluyen un equipo técnico especializado, que
estd compuesto por profesionales capacitados en la instalacion y mantenimiento de ascensores.
Ademas, cuenta con proveedores confiables que aseguran la calidad de los componentes
utilizados en sus productos y servicios. Actualmente, estd mejorando su presencia en linea,
mediante SEO (en espafiol: Optimizacion para Motores de Busqueda) del sitio web para
optimizar la atraccion de clientes y los canales de comunicacion como correo electronico y
WhatsApp. La reputacion de marca de SAGA esta respaldada por la satisfaccion de sus clientes y
su motivacién para recomendar la marca con otros, lo que le permite reforzar su posicién en el

mercado de soluciones de movilidad vertical.

. Actividades Clave

Las actividades clave de SAGA estan enfocadas en la instalacion y mantenimiento de
ascensores, asegurando un servicio técnico eficiente y seguro para sus clientes. La atencion al
cliente es fundamental, por ello, proporcionan soporte continuo para garantizar la satisfaccion de
sus clientes. La microempresa también se encuentra en implementacion de estrategias de
marketing organico digital, optimizando su presencia en linea y posicionamiento en motores de
busqueda para optimizar la captacion de nuevos clientes. Por otra parte, planea implementar
estrategias de fidelizacion, con el fin de incentivar la lealtad de los clientes existentes y ampliar

su base de clientes a través de recomendaciones.

. Socios Clave
SAGA cuenta con proveedores confiables de componentes de elevacion, lo que

garantiza la calidad, seguridad y cumplimiento normativo de sus soluciones. La microempresa ha
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establecido alianzas estratégicas con actores clave del sector, como firmas de arquitectura, con el
objetivo de ampliar el alcance de su oferta y participar en proyectos integrales de construccion y
modernizacion.

A través de esta consultoria, SAGA busca fortalecer su posicionamiento digital para
optimizar sus procesos de captacion de nuevos clientes, consolidando su propuesta de valor en

un entorno cada vez mas competitivo.

. Estructura de Costos

La estructura de costos de SAGA se compone de los siguientes elementos: Costos de
instalacion y mantenimiento que representan una parte significativa, debido a que abarca desde la
mano de obra hasta los materiales para cada proyecto, la capacitacion continua del personal
técnico es fundamental para mantener los estandares de servicio y adaptarse a las innovaciones
del sector. En cuanto al marketing, la microempresa se enfoca en estrategias digitales organicas,
optimizando su presencia en linea sin incurrir en gastos. Finalmente, los gastos operativos
incluyen la infraestructura fisica, herramientas especializadas y tecnologia, que garantizan el

funcionamiento y la prestacion de servicios de calidad.

10.3.1.2 VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO
FRENTE AL ANALISIS PESTEL
Se analiz6 como el modelo de negocio de SAGA responde a los factores sefialados en el
analisis PESTEL (seccion 10.1.2), con el fin de garantizar su coherencia con las estrategias de
marketing planteadas, la propuesta de valor, y el entorno externo que influye en su operacion y

competitividad.



Tabla 133. Relacion entre factores PESTEL y elementos del Business Model Canvas de SAGA

Elevacion e Ingenieria

CAPACIDAD DE

sensibilidad al

precio.

costos, Fuentes de

ingreso

COMPONENTES RESPUESTA
FACTOR HALLAZGOS
DEL MODELO DEL MODELO
PESTEL DEL ANALISIS
DE NEGOCIO DE NEGOCIO
DE SAGA
Ofrece soluciones
de movilidad
Normativas de alineadas con la
accesibilidad (Ley normativa legal y
1618/13), seguridad  Propuesta de valor,  técnica, y mantiene
Politico (NTC 5926-1) y Actividades clave, alianzas
posibles incentivos Socios clave estratégicas con
publicos para firmas de
inclusion. arquitectura para
atender este tipo de
proyectos.
Inflacion, reduccion Se enfoca en la
Propuesta de valor,
del poder calidad y atencion
Estructura de
Econdmico adquisitivo, alta personalizada como

diferenciador, y

utiliza estrategias




CAPACIDAD DE

COMPONENTES RESPUESTA
FACTOR HALLAZGOS
) DEL MODELO DEL MODELO
PESTEL DEL ANALISIS
DE NEGOCIO DE NEGOCIO
DE SAGA
digitales de bajo
costo para reducir
gastos operativos.
Mayor exigencia
Segmentos de Atencion cercana,
por inclusion,
clientes, Relacion  servicios adaptados
Social seguridad y
con clientes, a personas con
servicios
Propuesta de valor  movilidad reducida.
confiables.
Uso de
herramientas como
Digitalizacion
Search Console,
creciente, Canales,
blog, mailing, SEO
Tecnoldgico herramientas de Actividades clave,
y sitio web para
SEO, CRMy Recursos clave
optimizar la
automatizacion.
captacion de
clientes.
Tendencia hacia Propuesta de valor,  La modernizacion
Ecoldgico

eficiencia

Actividades clave

de equipos mejora

158
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CAPACIDAD DE

COMPONENTES RESPUESTA

FACTOR HALLAZGOS
) DEL MODELO DEL MODELO
PESTEL DEL ANALISIS
DE NEGOCIO DE NEGOCIO
DE SAGA
energeética 'y la eficiencia
sostenibilidad en energética y reduce
edificaciones. el impacto

Ambiental. Aunque
esta linea aun no
constituye el eje

central de la
operacion, la
microempresa
ofrece este
producto y servicio
como parte de su

portafolio.

Capacitacion
Regulacion técnica
Actividades clave, continua al personal
y necesidad de
Legal Recursos clave, técnico para
capacitacion
Propuesta de valor cumplimiento
continua.
normativo.




FACTOR HALLAZGOS

PESTEL DEL ANALISIS

CAPACIDAD DE

COMPONENTES RESPUESTA
DEL MODELO DEL MODELO
DE NEGOCIO DE NEGOCIO

DE SAGA

Servicios alineados
con la NTC 5926-1,
minimizando

riesgos legales.

Fuente: Elaboracion propia con base en el analisis PESTEL y Tabla 12 del modelo de

negocio de SAGA (2025).

10.3.1.3

PORTER

VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO
FRENTE AL ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE

La competitividad del sector de elevacion en Colombia, y especialmente para

microempresas como SAGA, requiere un modelo de negocio que esté alineado con las

condiciones del entorno competitivo. De acuerdo con lo anterior se analizo la estrategia de

160

SAGA frente a las Cinco Fuerzas de Porter, herramienta que permite evaluar la rentabilidad del

sector y la viabilidad de sus participantes.
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Tabla 144. Relacion entre Cinco Fuerzas de Porter y Business Model Canvas de SAGA
Elevacion e Ingenieria

CAPACIDAD

Rivalidad
entre

competidores

grandes marcas
internacionales que
imponen presion

por diferenciacion.

IMPACTO COMPONENTE
FUERZA DE RESPUESTA
EN EL MODELO DEL MODELO
DE PORTER DEL MODELO DE
DE NEGOCIO CANVAS
NEGOCIO DE SAGA
Alta Propuesta de El modelo de
competencia con valor, Segmentos de negocio de SAGA se

clientes, relacion con
clientes, actividades

clave

enfoca en segmentos
donde puede competir
con ventajas
diferenciales: la
personalizacion y
calidad del servicio
distinguen la Propuesta
de Valor y refuerzan las
relaciones con clientes
cumplimiento
normativo y atencion
postventa. Ante un
entorno con alta
competencia local y

posible baja
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FUERZA

DE PORTER

IMPACTO COMPONENTE

EN EL MODELO DEL MODELO

DE NEGOCIO CANVAS

CAPACIDAD

DE RESPUESTA

DEL MODELO DE

NEGOCIO DE SAGA

diferenciacion de
productos, SAGA
ofrece soluciones
personalizadas y
experiencia técnica,
buscando crear
relaciones duraderas
con sus clientes. Esta
estrategia permite
diferenciarse
reduciendo la
competencia basada en

precio.

Amenaza

de nuevos

entrantes

Riesgo por Propuesta de
nuevos actores que  valor, recursos clave,
busquen acceder al  canales, Socios clave
sector con

propuestas

+Adaptan su
estructura de costos y
servicio a nichos (salud,
residencial) en

segmentos de clientes
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IMPACTO
FUERZA
EN EL MODELO
DE PORTER
DE NEGOCIO

COMPONENTE

DEL MODELO

CANVAS

CAPACIDAD

DE RESPUESTA

DEL MODELO DE

NEGOCIO DE SAGA

econdmicas o

digitales.

que favorecen
economias de enfoque
frente a actores
entrantes.
*Fortalecimiento
de la reputacion de
marca a traves de SEO,
contenidos técnicos, y
posicionamiento que
consolida los canales y
relaciones con clientes,
creando reputacion y
confianza en nichos con

exigencias normativas.

Dependencia

Poder de  de piezas

negociacion de  importadas y
proveedores tecnologias

especializadas

Estructura de

costos, socios clave,

recursos clave

La dependencia
de componentes
importados es un riesgo
clave en el modelo.

Para mitigarlo, SAGA
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CAPACIDAD
IMPACTO COMPONENTE
FUERZA DE RESPUESTA
EN EL MODELO DEL MODELO
DE PORTER DEL MODELO DE
DE NEGOCIO CANVAS
NEGOCIO DE SAGA
puede elevar costos diversifica proveedores,
y riesgos de fomenta relaciones a
suministro. largo plazo y se
propone explora
alternativas nacionales
para piezas estandar.
Esto reduce el impacto
de costos elevados o
demoras logisticas.
Clientes con Propuesta de El modelo

Poder de
negociacion de

los clientes

opciones multiples,
0 demandan mas
valor agregado y
alta sensibilidad al

precio.

valor, relacién con
clientes, fuentes de
ingreso, segmentos de

clientes

considera que los
clientes (constructores,
administradores de
edificios, propietarios)
pueden tener alto poder
si hay poca
diferenciacion. Por eso,
la apuesta principal de

SAGA es la
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FUERZA

DE PORTER

IMPACTO COMPONENTE

EN EL MODELO DEL MODELO

DE NEGOCIO CANVAS

CAPACIDAD

DE RESPUESTA

DEL MODELO DE

NEGOCIO DE SAGA

personalizacion y
calidad del servicio,
ademas la fidelizacion a
través de contratos de
mantenimiento,
atencion técnica
permanente y servicio
posventa,
disminuyendo la

sensibilidad al precio.

Amenaza
de productos

sustitutos

Otras Propuesta de
soluciones como valor, actividades clave,
rampas o escaleras  segmentos de clientes
en algunos

contextos.

Aunque existen
alternativas como
escaleras mecéanicas o
rampas, no son
aplicables en todos los
contextos. El modelo de
negocio mitiga esta
amenaza destacando el

valor de la
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FUERZA

DE PORTER

IMPACTO

EN EL MODELO

DE NEGOCIO

COMPONENTE

DEL MODELO

CANVAS

CAPACIDAD

DE RESPUESTA

DEL MODELO DE

NEGOCIO DE SAGA

personalizacion, la
eficiencia del
mantenimiento y el
cumplimiento de
normativas de
accesibilidad, que no
pueden ser igualadas

por sustitutos.

Fuente: Elaboracion propia con base en el analisis de las Cinco Fuerzas de Porter y la

Tabla 12 del modelo de negocio de SAGA (2025).

Mensaje de marca diferenciador para SAGA

10.3.1.4 CREACION DE UN MENSAJE DE MARCA

DIFERENCIADOR.

"En SAGA Elevacion e Ingenieria, disefiamos soluciones de movilidad vertical que

combinan seguridad, innovacion y personalizacion. Nos diferenciamos por un servicio cercano y

flexible, adaptandonos a cada proyecto, garantizando ascensores seguros y disefiados a la
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medida. Nuestro equipo de expertos ofrece un servicio confiable, con soporte técnico continuo y

cumplimiento normativo, asegurando accesibilidad y tranquilidad en cada elevacion.”

10.3.1.5 REALIZAR AUDITORIA SEO BASICA.
La auditoria se ha realizado utilizando la herramienta SEMrush con el fin de:
e Evaluar el estado actual del sitio web en términos de visibilidad y trafico
organico.
e Analizar el rendimiento frente a palabras clave relevantes y competidores.

e Identificar errores técnicos y oportunidades de mejora.

A continuacion, se presenta los resultados de la auditoria del sitio web y

recomendaciones de optimizacion:

e Sitio web antes de la estrategia SEO:

Figura 90. P4gina Inicio:
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& SAGA

Bienvenido a SAGA Elevacién e Ingenieria

SOLUCIONES A SUALTURA
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\
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S0mos un grupo de ingenieros y técnicos
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de elevadores para personas y carga, acondicionamos
elevadores a espacios para permitir la fécil
accesibilidad de person lad reducida
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i - " &  Mordenizacién de Ascen
Elevacién de personas (E\- Movilidad Reducida ;\ s
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=
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& A ©® 31
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165,489 S o | 100 % 100 +

Eficacia en el Soporte Brindado Puntualidad y comprom Experiencia profesional

SOBRE NOSOTROS

de con el fin de
cumplir con la norma NTC 5926-1 y complementarias.
Igualmente desarrollamos soluciones a la medida segan los

requerimientos especificos del mercado.

Brindamos atencién personalizada en Elevacion e ingenieria.

PORTAFOLIO

CALIDAD Y EFICIENCI

(© HABLAR CON UN ASESOR DE SAGA

@ SAEA Nuestra Empresa Sevioice

enovacin de
Nuestra Oficina

ion.con siguenos en Redes Sociales

0006

iada por Elar

Fuente: Sitio web Saga Elevacion e Ingenieria (2024)
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Figura 91. Pagina Nosotros:

SOBRE NOSOTROS
Q =
2} Recibe Atencién
Personalizada
©
©
@

@ SABA Nuestra Empresa Servicios

Servicio al Cliente

Nuestra Oficina
Siguenos en Redes Sociales

000

Fuente: Sitio web Saga Elevacion e Ingenieria (2024)

Figura 92. Pagina Servicios:



Inicio  Nosotros  Servicios  Contacto

NUESTROS SERVICIOS

Brindamos atencién personalizada en Elevacion e Ingenieria.

Reinventamos la forma de Servirte

Creamos soluciones efectivas e innovadoras en cada uno de los productos y servicios que brindamos
a nuestros clientes

VER PORTAFOLIO

@ S AB A Nuo.uru Empresa vsyoﬂn\rlclos’ '

Servicio al Cliente

Nuestra Oficina

Siguenos en Redes Sociales

000

Diseiada por Elar Grupo Empresarial SAS

Fuente: Sitio web Saga Elevacion e Ingenieria (2024)

Figura 93. Verificador de SEO en la pagina:
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On Page SEO Checker: sagaelevacion.com v C Re-ejecutar LB

O Colombia - Espafiol ¥  sagaelevacion.com  Ultima actualizacion: 22 nov 2024
Vision general |deas de optimizacion Comparativa de 10 primeros Tareas de ideas

Total de Ideas

I @ estrategia 10 @ Funcionalidades SERP 1
\ Backlinks 3 Semantica 2

51 Experiencia de usuaric |G Conectar (&9 Contenide 30

para 5 paginas

SEO técnico 5

Nuestras ideas pueden ayudarte a aumentar el trafico organico

hastaun1000% " 2“

Potencial I 1.2k

Fuente: Semrush (2024)

La figura anterior muestra los resultados del On Page SEO Checker (Verificador de SEO

en la pagina) aplicado al sitio web de SAGA (sagaelevacion.com).

10.3.1.5.1 RESUMEN DE RESULTADOS:

SAGA cuenta con un alto potencial para mejorar su posicionamiento organico,
principalmente mediante la optimizacion del contenido actual, la correccidn de aspectos técnicos
del sitio web y el fortalecimiento de su estrategia de palabras clave. Estas acciones permitiran
mejorar la visibilidad en buscadores, atraer trafico calificado y consolidar una presencia digital
mas solida y competitiva.

Actualmente, el sitio web de SAGA registra un trafico organico estimado de 24 visitas
mensuales, lo que evidencia una baja visibilidad en buscadores y una oportunidad significativa
de optimizacion. A partir del analisis de cinco (5) paginas clave del sitio, se identificaron un total

de 51 recomendaciones clasificadas en las siguientes categorias:
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Contenido (30): La mayoria de las sugerencias estan relacionadas con la mejora del
contenido existente: cantidad, relevancia, estructura y uso de palabras clave.
Estrategia (10): Recomendaciones estratégicas para mejorar el posicionamiento en
comparacion con la competencia.
SEO técnico (5): Acciones para mejorar aspectos técnicos del sitio que afectan la
indexacion y velocidad.
Backlinks (3): Sugerencias para obtener enlaces externos de calidad que fortalezcan la
autoridad del dominio.
Semantica (2): Recomendaciones sobre el uso de palabras clave relacionadas o sinénimos
para enriquecer el contenido.
Experiencia de usuario (UX): El informe sugiere conectar Google Analytics para obtener

recomendaciones mas personalizadas.

Ocho (8) paginas no cuentan con un encabezado H1, metadescripciones y baja relacion

texto HTML, esto afecta negativamente el SEO y la experiencia del usuario, debido a que:

Sin encabezado H1: Los motores de busqueda no pueden identificar facilmente el tema
principal de la pagina, lo que dificulta su posicionamiento y puede afectar la experiencia
del usuario.

Sin metadescripcion: Al no tener una descripcion definida, Google genera una
automatica, que puede ser poco relevante o atractiva para la pagina; lo que reduce el CTR

(clics) desde los resultados de busqueda, afectando el trafico organico.
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o Baja relacion texto/HTML.: Indica que hay poco contenido visible en comparacion, lo que
puede ser interpretado como contenido débil o poco util y puede afectar el

posicionamiento.

Seis (6) paginas presentan un volumen limitado de contenido, lo cual representa una
debilidad critica desde la perspectiva del posicionamiento organico (SEO). Esta deficiencia
dificulta que los motores de busqueda comprendan adecuadamente el propésito de cada pagina,
lo que afecta negativamente su visibilidad en los resultados de busqueda. Ademas, la escasa
cantidad de texto restringe el uso estratégico de palabras clave, encabezados jerarquicos y
Ilamadas a la accidn, reduciendo las oportunidades de conversion y relevancia tematica. Incluso,
puede ser interpretada por Google como una sefial de contenido de bajo valor. A continuacién, se

presentan los resultados detallados del analisis:

Figura 94. Auditoria por pagina: 2 imagenes internas estan rotas, error.

~ O sagaelevacion.com: Detailed ls= X +

(3 C 23 es.semrush.com/siteaudit/campaign/22060580/review/issue/detail/ 13

‘@SEMRUSH Funciones Precios Recursos v Empresa v App Center @@ + Empresas 4

ﬁ:fr Proyectos Proyectos » sagaelevacion.com » Auditoria del sitio [ Centro de ayuda

Auditoria del sitio: sagaelevacion.com v C Rejecutar camparia [JIRN 0 SIN  =YeTe i1

sagaelevacion.com  Actualizado: Sun, Mar 2, 2025 [] Mévil Renderizade JS: Desactivade  Paginas rastreadas: 20/100

o SEo v

Panel SEO

INVESTIGACION DE LA Vision general Problemas Paginas rastreadas Estadisticas Comparar rastreos Avance Impacto JS

COMPETENCIA

Vision general de dominio 4 Todos los problemas

Analisis del trafico

Investigacian organica 2imagenes internas estan rotas  Error ? Enviara... || % Estructura del sitio | | & Exe

Brecha de palabras clave
Fallo: 2 Correcto: 62 — Parquéy

Brecha de backlinks
404 No encontrado

Problemas 2 | Ocultos O Buscar Filtros avanzados N
INVESTIGACION DE PALABRAS ) i - El servidor no puede

CLAVE encontrar el servidor
Vision general de palabras clave URL de pagina = URL de imagen solicitado. Este codiga de ubiertos
respuesta es probablemente
Keyword Magic Tool el mas famoso debido a la
Keyword Strategy Builder Nosotros - SAGA https://www.sagaelevacion.com/wp-content/up frecuencia con la que se da 22,2024,
- https://www.sagaelevacion.com/en/nosotros/ [5' Ioads/2021/07 fascensores -norma-ntc.jpg en laweb.
Rastreo de posician
Organic Traffic Insights Mosotros - SAGA https://www.sagaelevacion.com/wp - contentfup [ 404 MNov 22, 2024,
https://www.sagaelevacion.com/nosatros/ [ lpads/2021/07 fascensores -norma-nte.pg

GENERACION DE ENLACES
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Fuente: Semrush (2024)
Figura 95. Auditoria del sitio web: 4 Advertencias

sagaelevacion.com: Issues, Site X +

es.semrush.com/siteaudi

SEMRUSH Funci
‘@.‘ Proyectos Proyectos sagaelevacion.com Auditoria del sitio E Centro de ayud:
B e . Auditoria del sitio: sagaelevacion.com v C Rejecutar campaiia [IRO: s N A=t
(0]

sagaelevacion.com  Actualizado: Sun, Mar 2, 2025 [] Mévil Renderizado JS: Desactivado  Paginas rastreadas: 20/100
Panel SEQ

Vision general Problemas Paginas rastreadas Estadisticas Comparar rastreos Avance Impacto JS

Todos 7 | Errores 1 Avisos 2 Com

INVESTIGACION DE LA
COMPETENCIA

Visién general de dominio
Analisis del trafico
Investigacion organica
Brecha de palabras clave

Brecha de backlinks

INVESTIGACION DE PALABRAS
CLAVE

Vision general de palabras clave

Keyword Magic Tool

R | IR 6 paginas tienen un problema de bajo nimero de palabras Por qué y como solucionarlo

Dactran da nacicidn

Fuente: Semrush (2024)

Figura 96. Advertencia 8 paginas sin encabezado H1.

sagaelevacion.com: Detailed 15 X ar

(] 25 es.semrush.com/siteaudit/campaigy ) i ue/detail/103
Investigacién organica 8 pa'ginas no tienen encabezado h1 Advertencia ? Enviar a... & Estructura del sitio @ Excluir comp
Brecha de palabras clave
Fallo: 8 Correcto: 0 Porquey

Brecha de backlinks

Ocultos O B (=} Filtros ~
N DE PALABRAS
Visién general de palabras clave URL de pagina = Descubiertos
Keyword Magic Tool . .
SAGA - Elevacion e Ingenieria Mov 22, 2024, 12:46
Keywaord Strategy Builder https://www.sagaelevacion.com/
Rastreo de posician
Organic Traffic Insights Contacto = SAGA ) ‘ MNov 22, 2024, 12:46
https://www.sagaelevacion.com/contacto/
NERACION DE ENLACES
SAGA - Elevacién e Ingenieria Nov 22, 2024, 12:46
Andlisis de backlinks ‘ 9 - 20
hitps://www.sagaelevacion.c
Backlink Audit
Link Building Tool Contacto - SAGA Mov 22, 2024, 12:46
L https://www.sagaelevacion.com/en/contacto/
Andlisis grupal
OMN-PAGE ¥ TECNICO MNosotros = SAGA MNov 22, 2024, 12:46
’ N https://www.sagaelevacion.com/en/nosotros/
Auditoria del sitio
Gestion de fichas de empresa Servicios - SAGA Nov 22, 2024, 12:46
Rastreador de posicionamiento https:/fwww.sagaelevacior len/servicios -saga/
en mapa
SEO Content Template Nosotrgs - SAGA ) ‘ MNov 22, 2024, 12:46
https://www.sagaelevacion.com/nosotros/
On Page SEQ Checker
Log File Analyzer Servicios - SAGA Nov 22, 2024, 12:46

https:/fwww.sagaelevacion.com/servicios-saga/

Fuente: Semrush (2024)
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Cuatro 4 paginas con diferencias en las etiquetas hreflang, lo que significa que los

buscadores podrian tener dificultades para mostrar la versién de idioma correcta a los usuarios,

afectando la visibilidad del sitio en distintos mercados linguisticos. Ademas, se identifico que 2

subdominios no son compatibles con HSTS (HTTP Strict Transport Security), lo cual representa

una debilidad en términos de seguridad, ya que esta politica ayuda a proteger la conexion del

sitio obligando a usar HTTPS. La ausencia de este subdominio puede exponer a los usuarios a

riesgos de ataques y reducir la confianza del navegador en el sitio. A continuacion, se muestran

los resultados del analisis:

Figura 97. Auditoria del sitio web: 4 Avisos

sagaelevacion.com: Issues, Site

+

Cc 25 es.semrush.com/siteaudit/campaign/ S 5 sIres| eylz ¥ XZlcml0eS

SEMRUSH

£} Proyectos
o sEo

Panel SEO

INVESTIGACION DE LA
COMPETENCIA

Vision general de dominio
Analisis del trafico
Investigacion organica
Brecha de palabras clave

Brecha de backlinks

INVESTIGACION DE PALABRAS

CLAVE

Proyectos sagaelevacion.com Auditoria del sitio EA Centro de ayud

(TN EREWELEN |t PDF | 1, Export

sagaelevacion.com  Actualizado: Sun, Mar 2, 2025 [J Mévil Renderizado JS: Desactivado  Paginas rastreadas: 20/100

Auditoria del sitio: sagaelevacion.com v

Vision general Problemas Paginas rastreadas Estadisticas Comparar rastreos Avance Impacto JS

Todos 7  Errores 1 Advertencias 4 Comprobaciones activadas v Categor

Avisos (2)

4 paginas con problemas de discrepancia de idioma hreflang Por qué y cémo solucionarlo

2 subdominios no son compatibles con HSTS Por gué y cémo solucionarlo

Fuente: Semrush (2024)

Figura 98. Auditoria del sitio web: 4 paginas con problemas de discrepancia de idioma hreflang



sagaelevacion.com: Detailed Is

- o

c 2% essemrush.com/siteaudit/campaigny

SEMRUSH Func

E3 +

ue/detail /204

R

{} Proyectos

o’ sEo v

Panel SEO

Vision general de dominio
Analisis del trafico
Investigacion organica

Brecha de palabras clave

Brecha de backlinks

Visién general de palabras clave
Keyword Magic Tool

Keyword Strategy Builder
Rastreo de posicion

Organic Traffic Insights
GENERACION DE ENLACES

Analisis de backlinks

Backlink Audit

Link Building Tool

Analisis grupal

Proyectos sagaelevacion.com Auditorfa del sitio

Auditoria del sitio: sagaelevacion.com v

sagaelevacion.com  Actualizado: Sun, Mar 2, 2025 [] Mévil  Renderizado JS: Desactivado  Paginas rastreadas: 20/100

Vision general Problemas Paginas rastreadas Estadisticas Compararrastreos Avance Impacto JS

« Todos los problemas

4 paginas con problemas de discrepancia de idioma hreflang  Aviso r? Enviara... | | & Estructura del sitio | | ® Exc
Fallo: 4 Correcto: 4 — Porqué:
Problemas 4 | Ocultos 0 Q Fi
URL de pagina = Idioma detectado Codigo hreflang Descubiertos
SAGA - Elevacion e Ingenieria es en Nov 22, 2024,
https://www.sagaelevacion.com/en/
Contacto - SAGA es en MNov 22, 2024,
https://www.sagaelevacion.com/en/contactof
Nosotros - SAGA es en Nov 22, 2024,
https://www.sagaelevacion.com/en/nosotros/
Servicios - SAGA es en MNov 22, 2024,

https://www.sagaelevacion.com/en/servicios - saga/

Fuente: Semrush (2024)

Figura 99. Auditoria del sitio web: 2 subdominios no son compatibles con HSTS

sagaelevacion.com: Detailed Is

o

SEMRUSH Fu

x +

2% es.semrush.com/siteaud

ﬁ“_'r Proyectos
o° SEO v

Panel SEO

Wisién general de dominio
Analisis del trafico
Investigacion organica

Brecha de palabras clave

Brecha de backlinks

Vision general de palabras clave
Keyword Magic Tool
Keyword Strategy Builder

Rastreo de posicion

Mrrinmin Traffin lmninhte

Auditoria del sitio FP Centro de ayuda

REEHNE T W ENEN |t PDF ||t Exportar

Renderizado JS: Desactivado  Paginas rastreadas: 20/100

Proyectos sagaelevacion.com

Auditoria del sitio: sagaelevacion.com v

sagaelevacion.com Actualizado: Sun, Mar 2, 2025  [F] Mévil

Vision general Problemas Péginas rastreadas Estadisticas Comparar rastreos Avance Impacto JS

4 Todos los problemas

2 subdominios no son compatibles con HSTS  Aviso r? Enviar a.. 2 Estructura del sitio | | ® Exc
Fallo: 2 Correcto: 0 Por que
Ocultos 0 B Q F Zi
Subdominio = Descubiertos
sagaelevacion.com Nov 22, 2024
www.sagaelevacion.com Nov 22, 2024

Fuente: Semrush (2024)
Fuente: Pagina web Semrush
https://es.semrush.com/siteaudit/campaign/22060580/review/issues/restrictions/errors



Figura 100. Algunos ajustes recomendados: Algunos ajustes recomendados:

@ Contenido 1

Basado en los datos de los 10
rivales con un ranking més alto

* Céntrate en crear contenido mas informativo.

Los rivales que se posicionan mejor que td entre los 10 primeros resultados de
Google para algunas de tus palabras clave objetivo utilizan contenido de
formato largo en sus paginas web.

Trata de crear contenide mas informativo.

& ver andlisis detallado

* Incluye un titulo mas relevante.
El titulo que se muestra en los resultados de blsqueda no coincide con tu
etiqueta <title>. Intenta incluir un titulo mas relevante.

» Mostrar mas

* |ncluye una metadescripcion mas relevante.

La metadescripcién que se muestra en los resultados de blsqueda no
coincide con tu etiqueta <metas. Intenta incluir una metadescripcion mas
relevante.

» Mostrar mas

* Utiliza palabras clave objetivo en la etiqueta <hl1>.

La etiqueta <h1> no contiene ninguna palabra clave objetivo.

Prueba a afadir al menos una a tu etiqueta <hl>.
ntc 59261  resolucion 14861 de 1985

& ver andlisis detallado

esto?

Dificultad: emmm

£Por qué deberia hacer

Dificultad: em

£Por qué deberia hacer

Dificultad: em

esto?

Dificultad: em

B Estrategia i

* Mejora tu estrategia SEO.

1 palabra clave asignadas a la pagina actual consiguen rankings mas altos
para otras paginas.

Puede tratar de optimizar estas paginas con mejor posicionamiento en su
lugar.

~ Mostrar mas

] Palabra clave Pagina Pagina mejor posicionada
- actual
(] sagasaga Pos. 61 Pos. 31

https://www.sagaelevacion.com/ [4

* Corrige la canibalizacion de palabras clave.

Otras paginas de tu web compiten con la actual por la primera posicion en los
resultados de blsgueda con tus palabras clave objetivo. Puedes intentar usar
un redireccionamiento 301 para corregir los problemas de canibalizacion. Ten
cuidado ya que este proceso debe realizarse con mucho cuidado.

~ Mostrar mas

Palabra clave Posician Url
saga saga 31 https:f/www.sagaelevacion.com/
saga saga 61 https:f/www.sagaelevacion.com/home/

Dificultad: em

esto?

Dificultad: emmm

177



178

Fuente: Semrush (2024)

10.3.1.6 CREAR ESTRUCTURA BASE PARA BLOG SAGA.

El blog "SAGA Responde" (https://sagaelevacion.blogspot.com/) presenta una estructura
organizada en las siguientes secciones principales:

Tabla 155. Estructura del Blog "SAGA Responde™

SECCION DETALLE

e Titulo del blog: "SAGA Responde™.
e Barra de navegacion: Incluye enlaces a las paginas principales:
o Inicio
Cabecera
o Normatividad
o Mantenimiento

o Actualidad

o Recomendaciones

e Entradas del blog: Muestra las publicaciones en orden cronoldgico
inverso. Por ejemplo, la entrada titulada "Todo sobre Ascensores:
Normas, Seguridad y Mantenimiento™ publicada el 30 de marzo de
Columna 2025. Cada entrada incluye:
principal o Titulo.
o Fecha de publicacion.

Contenido.

o

Opciones para compartir en redes sociales.

o
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o Enlace para comentar.

e Buscador: Permite buscar contenido dentro del blog.

e Enlaces de navegacion: Reiteracion de los enlaces a las paginas
principales mencionadas en la cabecera.

e Archivo del blog: Organiza las entradas por fecha, facilitando el

Barra lateral acceso a publicaciones anteriores.
derecha e Etiquetas: Lista de temas o categorias asignadas a las entradas, como

"instalacion de ascensores", "mantenimiento de ascensores", entre
otras, que ayudan a filtrar contenido por temas especificos.

e Traductor: Herramienta que permite traducir el contenido del blog a

diferentes idiomas.

e Informacidn sobre la plataforma: Muestra que el blog esta creado con

Pie de la tecnologia de Blogger.

pagina Enlaces adicionales: Incluye opciones como "Denunciar abuso" y

enlaces relacionados con Blogger.

10.3.1.7 ANALIZAR PALABRAS CLAVE DE
RENDIMIENTO.
Se realiza un andlisis de palabras claves especificas para el sector de elevacién, enfocado

"’ n

en términos como “ascensores”, "mantenimiento de ascensores" e "instalacion de ascensores". :

1. Palabra analizada “ascensores”



Figura 101. Palabras clave autocompletadas en busqueda de “Ascensores” en Google

c 2% google.comy/search? Jzj 4t TP1 TewMU 02T 1JgNGBOYPBiS8_PT89JBQ)

Goog|e Q. ascensoreg

ascensores
ASCENSORES BALAGUER COLOMBIA
a

ascensores schindler
ascensores caseros
. ascensores para casas

ascensores mitsubishi
*  Mitsubishi Ele

Q, ascensores schindler de colombia
. ascensores eléctricos
ascensores colombia

Q, ascensores estilo

Fuente: Google (2024)

Figura 102. Busquedas relacionadas de Google que sirven como ideas de palabras clave:

También se buscé :
Ascensores cali Ascensores caseros cali

Ascensores de Colombia , Ascensores Schindler

Marcas de ascensores en

Tipos de ascensores Colombia

Ascensores precios Ascensores Andino

Fuente: Google (2024)

Figura 103. Herramienta Keyword Overview, palabra “Ascensores”

Keyword Overview © :ascensores ‘ ADD TO LIST ‘ ‘ GENERATE CONTENT WITH Al ‘ E/AER 2
SEARCH VOLUME SEO DIFFICULTY Last Updated: 8 Months &
12,100  HieH \

LOCATION BREAKDOWN e All Locations
74,000 35
= Spain 14,800 20% NN Peru 8100 1% Low High
= Colombia 12,00 16% Bm Chile 6,600 9%
= Argentina 9,900 13% Others 22500 30% PAID DIFFICULTY COST PER CLICK (CPC)
3 sy $2.504,72

Fuente: Keyword Overview (2024)

e Volumen de busqueda global: 74.000 blasquedas mensuales

180
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e Volumen en Colombia: 12.100 busquedas (16%)
o Dificultad SEO (organica): 35/100 (Media-baja)
o Dificultad pagada (PPC): 3/10 (Facil)
o Costo por clic (CPC): $2.504,72 COP
e Volumen en Colombia (12.100 busquedas) representa una gran oportunidad para
posicionar el sitio (sagaelevacion.com).
« Dificultad SEO de 35 indica que, aunque hay competencia, es posible posicionarse con

buen contenido y técnicas de SEO basico.

Figura 104. Herramienta Keyword Overview, keyword ideas

KEYWORD IDEAS

SUGGESTIONS QUESTIONS PREPOSITIONS COMPARISONS

254 Total Volume: 8.9k 55 Total Volume: 660 49 Total Volume: 1.5k 30 Total Volume: 510
ascensores schindler 720 como funciona un ascensor 260 ascensores para discapacita.. 320 ascensores bogota 140
asCensores caseros 590 quién invento el ascensor 110 ascensores para casas 260 ascensores vehiculares 50
ascensores de carga 590 ascensores discapacitados 70 mantenimiento a ascensores 210 ascensores personales 40
ascensores mitsubishi 480 sofar con ascensores dana... 70 ascensores con poleas 140 asCensor O ascensar 40
ascensores scala 390 como limpiar ascensores de... 30 ascensores para escaleras 90 ascensores velar 30
View Al (254) View All [55) View All [49] View All [30]

Fuente: Keyword Overview (2024)

= Palabra analizada “Mantenimiento de Ascensores”

Figura 105. Palabras clave autocompletadas en busqueda de “mantenimiento de ascensores”
en Google:



mantenimiento de ascensores

mantenimiento de ascensores precios

mantenimiento de ascensores en colombia

mantenimiento de ascensores pdf

manienimiento de ascensores trabajo

mantenimiento de ascensores curso

mantenimiento de ascensores cada cuanto fiempo

mantenimiento de ascensores normativa

manienimiento de ascensores bogota

ascensores

reparacion de ascensores

Fuente: Google (2024)

Figura 106. Busquedas relacionadas de Google que sirven como ideas de palabras clave:

También se buscdé

Mantenimienio de ascensores en
Colombia

Mantenimienio de ascensores
precios

Mantenimiento de ascensores pdf

Mantenimiento de ascensores
trabajo

Fuente: Google (2024)

Figura 107. Herramienta Keyword Overview palabra “Mantenimiento de Ascensores”

Keyword Overview © : mantenimiento de ascensores

‘ ADD TO LIST * ‘ ‘ GENERATE CONTENT WITH Al ‘
SEARCH VOLUME
320
All Locations
LOCATION BREAKDOWN
1,630
= spain 590 36% 01 Peru 260 16%
== Colombia 320 20% [HEa= Chile 50 3%
= Argentina 260 16% 2 Others 150 9%

Fuente: Keyword Overview (2024)

Mantenimienio de ascensores
curso

Mantenimiento de ascensores Cada

cuanto tiempo 2

Mantenimiento de ascensores
normativa

Mantenimiento de ascensores
Bogota

EAR
SEO DIFFICULTY Last Updated: 7 Months <3
N
23
Low High
PAID DIFFICULTY COST PER CLICK [CPC)
31 $2.809,79
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La busqueda asociada a “mantenimiento de ascensores” presenta un volumen limitado de
consultas, una baja dificultad de posicionamiento organico (23%) y se considera una palabra
clave de facil acceso mediante estrategias de pago. El costo promedio por clic (CPC) se

encuentra en $2.809,79, lo que la convierte en una opcion viable para camparias de adquisicion

digital con inversién controlada.

Figura 108. Herramienta Keyword Overview, keyword ideas

KEYWORD IDEAS

SUGGESTIONS QUESTIONS PREFOSITIONS COMPARISONS

18 Total Volums: 320 9 Total Volume: 280 5 Total Volume: 50 3 Total Volume: 10

empresas de mantenimient... 40 mantenimiento a ascensores 210 mantenimiento de ascensor... 50 mantenimiento preventivo a... 10
empresas de mantenimient. . 30 ascensores manuales 30 herramientas para manteni.. 0 mantenimiento de ascensor.. 0
mantenimiento de ascensor... 20 mantenimiento de ascensor... 20 norma para mantenimiento ... 0 reparacion y mantenimiento... 1]
mantenimiento de ascensor.. 20 mantenimiento de ascensor... 10 curso para mantenimiento d... 0 (T

mantenimiento de ascensor... 10 normativa mantenimiento d... 10 mantenimiento para ascens... 0 )

View All (18]

View All (9]

Fuente: Keyword Overview (2024)

View All [5)

e Busqueda en Google “Instalacion de Ascensores”

Figura 109. Palabras clave autocompletadas en busqueda de “instalacion de ascensores”
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23 google.com/search?g=instalacion+de+ascensores&sca_esv=

Q. instalacion de ascensores

Q. instalacion de ascensores pdf

Q, ascensores cali
Q, ascensores en colombia
. marcas de ascensores en colombia
Q, ascensor para casa precio colombia
., ascensores caseros cali
. ascensores balaguer
. empresas de mantenimiento de ascensores en bogota

Q. instalacion ascensor precio

Fuente: Google (2024)

Figura 110. Busquedas relacionadas de Google que sirven como ideas de palabras clave:

También se busco

Marcas de ascensores en

Instalacion de ascensores PDF Colombia

Ascensor para casa precio
Colombia

Ascensores cali

Ascensores en Colombia )\ Ascensores caseros cali

Fuente: Google (2024)

Figura 111. Herramienta Keyword Overview palabra “instalacion de ascensores”

Keyword Overview - :instalacion de ascensores | AooToLsT | | GENERATE CONTENT WiTH A =R
SEARCH VOLUME SEO DIFFICULTY Last Updated: 3 Months
50

\
LOCATION BREAKDOWN All Locations
590 24
= Spain 260 44% Others 250 42% Low High
== Colombia 50 8%
& Chile o & PAID DIFFICULTY COST PER CLICK (CPC)
- 36 $2.151,25

Fuente: Keyword Overview (2024)

La palabra clave “instalacion de ascensores” registra un bajo volumen de busqueda y una

baja dificultad para posicionamiento SEO (24%), lo que la convierte en una oportunidad viable
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para estrategias organicas. Ademas, presenta un costo por clic promedio de $2.151,25, lo que la

hace accesible para campafias de publicidad digital con presupuesto limitado.

Figura 112. Herramienta Keyword Overview, keyword ideas

KEYWORD IDEAS
SUGGESTIONS ‘QUESTIONS PREPOSITIONS COMPARISONS
50 Total Volume: 440 0 Total Volume: = 1 Total Volume: 350 3 Total Volume: 40

(=)

ascensores en colombia 260 Ny ascensores para discapacita... 320 videos de ascensores 20
instalacion de aires acondicl.. 30 lo results found. instalacicnes de ascensores ... 10 instalacion y mantenimiento... 10
planos de ascensores pdf 20 Tvadiers :’5:;: :: :: Sreeme ascensores instalacion 10 instalacion de vidrios eléctri... 10
instalacion de ax 100 20 ascensores para apartament.. 10 (T
instalacion de ascensores e... 10 ayudas para instalacion de a... _ )
View All [50] View All [11)

Fuente: Keyword Overview (2024)

10.3.2 MES 2: GENERACION DE CONTENIDO Y ACTIVACION DE SEO

LOCAL

10.3.2.1 ACTIVAR GOOGLE SEARCH CONSOLE.

Figura 113. Interfaz de usuario



= Google Search Console Q_  Inspeccionar las URL de "https://www.sagaelevacion.com/" ® & O
& hitps:www.sagaeleva.. ~ Rendimiento ¥ EXPORT
& Descripcion general [24horas ‘ 7 dias ‘ 28 dias ‘ + 3meses | Masinformacién ~ ] ‘ [ Tipo de bisqueda: Web ~ ] [+ Adadir filtro ]

~”  Rendimiento

Ultima actualizacion: hace 3,5 hc
Q, Inspeccion de URLs

Indexacién Impresiones Total - [ CTRmedio [ Posicién media
v/ Xacl
[o)
I Paginas 831 5,7 % 14
@ @ @

@ Videos

Clics Impresiones
g sitemaps 6 60
& Retirada de URLs

4 0
~ Experiencia

2 20
(% CoreWeb Vitals /\
& HrTPS 0 \

30/3/25 6/4/25 13/4/25 20/4/25 27/4/25 4/5/25 11/5/25 18/5/25 25/5/25

Fuente: Search Console SAGA (2025)

10.3.2.2 REALIZAR EL PRIMER ENVIO DE EMAIL
MARKETING.

Figura 114. Envio de mailing con encuesta de satisfaccion

Paral $ervicio @11antasemotion.com <servico@Hantasemotion.com=; ventas@ipssaniuts.com <ventas@|pssaniuls.com>; contacto@ipspetecuy.com

“cor pspetecuy.com>; administracion @ip £om < lon@ip alla,com>; servicko @apa.com <serviclo@apa com>;

1 A1y [ com <ventas@edi IIido.coms; logica.com « logica.coms; ad dociruy com
<administracion@endocirujanos.com>; gerencla@cardioprevent.com <gerencla@cardiop: r.com>; infod heticbodycenter.com
<info@aesthetichodycenter.com>; serviclo@floresylechugas.com <servicio@floresylechugas,com>; ventas@plasticsurgery,com <ventas @plasticsurgery,com>;
contactogdcl fals gica.com <contacto@cl fralmologica.com»; @vallealto.com <ad llealto.comx;
gerenclag@hotelcalifornia.com <gerencla@hoteicalifornia.com>; info@villacolombia.com <info@villacolombia.com>; servicio@azulpacfico.com
<serviclof paciico,com>; ventas@g stiblessas.com <ventas@gmrcombustiblessas, com>; contacto@hotelon.com <contacto@hotelon.com>;
admi ) Lcom <administraciongdll 1.C0m»; g @ip Juls.com <gerencis@ipssaniuls.com»; info@ipspetecuy.com
<info@|pspetecuy.com>; serviclo@ipsfloralia.com <serviclo@ipsiioralia.com>; gerencia@platenaramirez.com <gerencia@plateriaramirez.com>;

Info@clinicadeoccidente, com <info@clinicadeoccidente,. com>
Asunto: o (Tu opinidn impulse cr | Ayod; 4 mejorar en menos de 2 minutos,

Apreclado Cliente,
£n SAGA levacién e Ingenleria, nos Importa mucho lo que plansas,

Queremos asegurarmos de que cada proyecto, servicio y acompaflamiento que brindamos cumpla con tus expectativas, Por eso, te Invitamos a
responder una breve encuesta de satisfaccidn,
Tomard solo 2 minutos y serd clave para seguir ofreciéndote lo mejor.

{Qué ganamos todos?
Mejoramos nuestros servicios segan tus necesidades
Te ofrecemos soluciones mds dgiles, seguras y personalizadas
Fortalecemos la relacion contigo, nuestro cliente mis importante

Haz clic aqui para responder la encuesta hutes//looms gle/NVIANSUIW Qo PCLIT
Tu voz construye nuestro camino.

Gravlas pOF 1T Hempo y or conflar an SAGA

Lquipo SAGA Elevacién e Ingenieria
.

Infogd sagenluvacion com | m NOMLIANAL N LR

? Call = Medellin ~ Bogots - Barrenaullle
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Fuente: Correo corporativo SAGA (2025)

e Publicar 1 caso de éxito.

Figura 115. Caso de éxito publicado

sagaelevacion
Audio onginal

sagaelevacion @ ;Te imaginas tener un elevador en casa?
Asi transformamos este hogar en un espacio seguro, cémodo y
accesible para toda 1a familia,
En SAGA Elevacidn diseamos e instalamos ascensores
residenciales que se adaptan a cada espacio.
Disefto compacto y elegante.
{ Instalacién eficiente y segura.
© Disponibles en Cali, Medellin, Bogota, Manizales y Pereira.

@ Atendemos hogares, clinicas, consultonos y més.
. ¢Te interesa una solucién como esta?
Escribenos y recibe una cotizacidn personalizada hoy mismo.
Link del whastapp bussines./ https://www.sagaelevacion.com

| #ElevadorEnCasa #MovilidadEnEiHogar
#HogarSinBarreras
lombea

resMed

edellin #ReelsColombia

©®

Fuente: Instagram de SAGA (2025)

e Publicar minimo 1 reel.

Figura 116. Reel publicado.

™\ sagaelevacion
N— Audio original

ouw) sagaelevacion %, jAsi trabajamos en SAGA Elevacién!

= En SAGA disefiamos e instalamos soluciones de movilidad
vertical segurasy alas
necesidades de clinicas, consultorios, edificios y hogares en Cali,
Medellin, Bogota, Manizales y Pereira.
Este proyecto es una muestra de como convertimos los espacios
en lugares accesibles, cémodos y seguros para todos.

Experiencia técnica.
© Cumplimiento normativo.
Acompaiamiento total.
@ ;Quieres una solucién como esta?
Escribenos y recibe tu cotizacién personalizada

31 83761093‘ Y Link del whastapp bussines. / https://www.sagaelevacion.com
3160252215 s
www.sagaelevacion.com #5AGAelevacion
@sagaelevacion S et
. #AscensoresCali
Qv
7 Me gusta

a hora

© Adadeu




Fuente: Instagram de SAGA Elevacion e Ingenieria (2025)

e Publicar 2 articulo blog.

Figura 117. Blog SAGA Responde: Todo sobre Ascensores: Normas, Seguridad y
Mantenimiento

v [ Todo sobre Ascensores: Norm= X+

& S iAoy 25/03/todo-sobi idad.htm!

& SAGA Responde

—

Todo sobre Ascensores: Normas, Seguridad y Mantenimiento

enero 20, 2025

g de SAGA Elevacién e Ingenieria, un

ormatividad vigente en Colombia y la

es acompafiar a adi

es de pr

n clara y util que les

forme a la ley

6n de de de de
elevadores ascensores para casas

-4 Liz Aristizabal

RESPONDER

=% Victor manuel

funcionamiento
sobre la normativ

RESPONDER

% Manueclaa

RESPONDER

(=%,  Tatiana Londofio

Ha sido uni

Fuente: Blog SAGA Responde (2025).

Figura 118. Blog SAGA Responde: ¢Que norma regula los ascensores en Colombia?
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v [ ;Quénormsregulalos ascenss X+ - o X

€ 2 ¢ (5 ion.blogspot 2025/04/q gula-l html -4 [

& SAGA Responde

 —

¢Qué norma regula los ascensores en Colombia?

enero 28, 2025

En Colombia, el mantenimiento de los ascensores esta r

ado por una combinacion de normas técnicas y leg

ales que

can garantizar la seguridad de los usuarios y el buen estado del sistema de elevacion

NTC 5926-1:2012

Establece los requisitos minimos para el disefio, instalacién, operacién, mantenimiento y modernizacin de ascensores

eléctricos. En su capitulo de mantenimie

0, especifica

« Frecuencia minima de

isiones

« Registro de inspecc

« Verificacion de undad

sistemas de

RETIE

Reglamento Técnico de Instalaciones Eléctricas. Regula la sequridad eléctrica de los componentes del sistema

incluyendo el ascensor.
NSR-10

La norma sismo resistente exiae mantenimiento estructural v revisién de sistemas de emergencia para ascensores en
vas y ex

edificaciones nu
£Quién es responsable?

El propietario, la copropiedad o la administracion del edificio tiene la obligacion |

de contratar una empresa certificada

para realizar mantenimiento peribdico, con registros documentados
2Qué pasa si no se cumple?

« R

g0 de accidentes graves

« Multas o sanciones por entes reguladores

« Prob

ncidentes

mas legales por negligencia en caso de

Recomendacion final:

Cumplir con la normativa no solo evita problemas legales, sino que salva vidas. Si eres administrador, propietario o

técnico, asegurate de conocer y aplicar estas disposiciones.

Sube Seguro con SAGA

3A Elevacion e

nieria somos un equipo de ingenieros y

técnicos dedicados a ofrecer soluciones personalizadas en la

instalacion de ascensores y el mantenimiento de elevadores. Nos

especializamos en crear espacios accesibles, adaptados a las
necesidades de nuestros clientes, cumpliendo con las normativas

vigentes como la NTC

-1

v
-
Nuestro compromiso con la calidad, rapidez y eficiencia garantiza que
cada proyecto sea realizado con la méaxima precision y cuidado
{Permitenos hacer de tu proyecto una realidad confiable y segura!
Cumple con la norma
NTC 5926-1
Hociondo o Gobido
manten mento o L asconsor
ion de i de dores de imi ivo de
elevadores ascensores para casas
7
( ) Escribe tu comentario
Entradas populares de este blog
Todo sobre Ascensores: Normas, Seguridad y Mantenimiento
v

Fuente: Blog SAGA Responde (2025).
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10.3.3 MES 3: REFORZAMIENTO SEO Y OPTIMIZACION DE
CANALES

10.3.3.1 OPTIMIZAR CONTENIDO Y ESTRUCTURA DEL

SITIO WEB CON ENFOQUE EN SEO TECNICO.

Implementar una estrategia de SEO On Page en el sitio web de SAGA es un paso
fundamental para incrementar su visibilidad organica y consolidar su posicionamiento en los
motores de busqueda. La aplicacion de buenas préacticas en la redaccion de textos y la
estructuracion del contenido facilita que Google y otros buscadores identifiquen con mayor
precision la relevancia tematica del sitio, mejorando su aparicion en resultados clave. Esta
optimizacion incluye acciones esenciales como:

o Seleccidn estratégica de palabras clave orientadas a los segmentos B2B (como clinicas y
arquitectos) y B2C (hogares residenciales).
o Estructuracion adecuada de encabezados jerarquicos y organizacion del contenido.

o Redaccion de meta descripciones claras, atractivas y orientadas a la conversion.

El fortalecimiento del SEO On Page permitira a SAGA atraer trafico calificado
proveniente de busquedas relacionadas con servicios como instalacién y mantenimiento de
ascensores, soluciones de accesibilidad y plataformas salvaescaleras, especialmente en ciudades

como Cali, Medellin, Bogota y Barranquilla.

A continuacion, se presentan las secciones identificadas para intervenir en el sitio web de

SAGA, organizadas por areas enumeradas. Es importante tener en cuenta que, después de la
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imagen, se encontraran tanto las instrucciones especificas para cada seccion como los textos

sugeridos para su implementacion.

Figura 119. Pagina Inicio antes

\( - .C}movzncmncm“\!?&?{ 2

& SABA Nuestra tmpresa Servicies

Servicio ail Cliente

Siguence en Redes Sociales

000
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Fuente: Sitio web de SAGA (2024)
Pagina intervenida: Inicio

https://www.sagaelevacion.com/

Keywords propuestas

e Instalacion de ascensores

e Mantenimiento de ascensores

e Proveedores de ascensores

e Mantenimiento preventivo de elevadores

e Ascensores para casas pequefias

Intencidén de la busqueda: comercial

Titulo SEO: Instalacién y Mantenimiento de Ascensores | SAGA Elevacion.
Meta descripcion: Expertos en instalacion y mantenimiento de ascensores para viviendas

y empresas. Soluciones seguras y eficientes. jSolicita asesoria gratuita hoy!

Tabla 166. Estructura de Contenidos para la Pagina Web de SAGA Elevacién e Ingenieria

SECCION DESCRIPCION
Titulo con etiqueta H1
Uno
Instalacion y Mantenimiento de Ascensores | Soluciones Seguras y Eficientes
Parrafo introductorio
Dos En SAGA Elevacion e Ingenieria somos expertos en instalacion de ascensores y

mantenimiento preventivo de elevadores para hogares y empresas. Ofrecemos



https://www.sagaelevacion.com/
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SECCION DESCRIPCION
soluciones personalizadas para movilidad reducida y modernizacion de
ascensores, garantizando calidad, eficacia y puntualidad en cada proyecto.
iContactanos hoy!
Titulo con etiqueta H2
Servicios Especializados en Instalacion, Mantenimiento y Modernizacion de
Tres
Ascensores
En SAGA Elevacion e Ingenieria ofrecemos soluciones integrales para
elevadores, destacando por nuestra calidad y eficacia. Nuestros servicios
Cuatro
incluyen:
Cinco Incluir boton de contacto
¢Por qué elegir SAGA Elevacion? Compromiso, Calidad y Soluciones
Seis
Personalizadas
Con mas de 100% de eficacia, calidad y puntualidad, en SAGA Elevacion
brindamos soluciones personalizadas para elevadores. Nuestra experiencia
Siete
profesional y compromiso garantizan proyectos entregados a tiempo y con los
mas altos estandares.
Titulo con etiqueta H2
Ocho Sobre nosotros: Conoce la Experiencia y Compromiso.
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SECCION DESCRIPCION

En SAGA Elevacion e Ingenieria, somos un equipo de ingenieros y técnicos
especializados en el disefio, instalacién y modernizacion de elevadores para
personas y carga. Nos dedicamos a crear soluciones personalizadas que faciliten
la accesibilidad de personas con movilidad reducida, cumpliendo con las
Nueve
normativas vigentes como la NTC 5926-1. Ofrecemos mantenimiento preventivo
y correctivo, asegurando eficacia, calidad y rapidez en cada proyecto. Con

nuestra experiencia y compromiso, garantizamos un servicio puntual y adaptado

a las necesidades del cliente.

Titulo H2 impactante:
Cumple con las Normativas Vigentes en Instalacion y Mantenimiento de

Elevadores en Colombia

Texto para la seccion:
En SAGA Elevacion e Ingenieria, garantizamos que todos nuestros proyectos de
instalacion y mantenimiento de elevadores cumplan con la NTC 5926-1,
Diez
normativa clave para la seguridad y eficiencia de ascensores y plataformas
elevadoras.
Ofrecemos mantenimiento preventivo y correctivo de elevadores con soluciones
adaptadas a las necesidades de movilidad reducida y ascensores para casas
pequefias, siempre ajustados a los estandares legales colombianos. Confia en

nuestro equipo experto para asegurar la calidad y cumplimiento normativo en tu

proyecto.
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SECCION DESCRIPCION

iGarantiza la Seguridad y Eficiencia de tu Elevador!
Ofrecemos instalacion, mantenimiento preventivo y correctivo, y modernizacion
Doce de ascensores cumpliendo con la NTC 5926-1. Contactanos hoy para recibir una
solucién a medida y asegurar el funcionamiento seguro y eficiente de tus

elevadores. jEstamos aqui para ayudarte!

Figura 120. P4gina Inicio con optimizacion SEO
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Fuente: Sitio web de SAGA.

Cali y Medellin

& SAGA

Soluciones seguras y eficiéntes a su altura

Nosotros  Servicios  Contacto

INSTALACION Y MANTENIMIENTO DE

ASCENSORES

En SAGA Elevacion e Ingenierfa somos expertos on instalacidn de ascensores y mantenimiento preventivo de elevadores para
hogares y empresas. Ofrecemos sokiciones personalizadas para movilidad reducida y modenizacién de ascensones, garantizando

calidad eficacta y puntuaiidad en dada progecto.
iGontdctanos hoyt

SABER MAS

Servicios Especializados en Instalacién,
Mantenimiento y Modernizacién de

Ascensores

En SAGA Elevacion e Ingenieria ofrecemos soluciones integrales para elevadores, d
nuestra calidad y eficacia.

Nuestros servicios incluyen:

Elevacién de personas é\ Movilidad Reducida x

carga 2 Mantenimiento

¢POR QUE ELEGIR SAGA ELEVACION?
Compromiso, Calidad y Soluciones Personalizadas

b5 de 100% de eficacia, cofidod y #n SAGA Elevacién brindamos soluciones personalizadas paro ele
com; ntizan proyectos entregados a tiempo y con los

& S (@)

100%
165,489 e B 100%

ficacia en ol Soporte Brindado Puntualidad y compromiso

SOBRE NOSOTROS: CONOCE LA
EXPERIENCIA Y COMPROMISO.
En SAGA Elevacion e Ingenieria, somos un equipo de

ingenieros y técnicos especializados en el disefio,

y de para personas y
carga. Nos dedicamos o crear soluciones personalizadas
que faciliten la accesibilidad de personas con movilidad
reducida, cumpliendo con las normativas vigentes como la
NTC 5926-1 Ofrecemos mantenimiento preventivo y
correctivo, asegurando eficacia, calidad y rapidez en cada
proyecto. Con nuestra experiencia y compromiso,
garantizamos un servicio puntual y odaptado G las

necesidades del cliente.

Brindemos atencién personalizada en Elevacion e Ingenieria,

iGARANTIZA LA SEGURIDAD Y
EFICIENCIA DE TU ELEVADOR!

lestacando por

Mordenizacién de Ascen

Renovacién do edificios

100 +

Exporloncia profosional

© HABLAR CON UN ASESOR DE SAGA

scarcs nstalociin, mentenimients preventve y Tectie,y madermiositn s oecenseves ek

@ S AEA Nuestra Empresa Sfrvlelel

Servicioal Cliente

Siguenos en Redes Sociales
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Figura 121. Pagina Nosotros

00000 |755]:¢

Recibe Atencién
Personalizada

& SABA

Nuestra Oficina

Nuestra Empresa Servicios

Servicio al Cliente

Siguenos en Redes Sociales

000

_

Fuente: Sitio web de SAGA (2024)

Pagina intervenida: Nosotros

https://www.sagaelevacion.com/nosotros/

Keywords propuestas

e Empresa de mantenimiento de ascensores
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https://www.sagaelevacion.com/nosotros/

e Ascensores
e Elevadores de carga
e Empresa de ascensores

e Servicio de mantenimiento de ascensores

Intencion de la busqueda: Comercial

Titulo SEO: (debe contener el KW principal): Sobre Nosotros - SAGA Elevacién e
Ingenieria | Expertos en Ascensores y Mantenimiento en Colombia.

Meta descripcién: (debe contener el KW principal) Conoce a SAGA Elevacion e
Ingenieria, una empresa especializada en instalacion, mantenimiento y modernizacion de
ascensores y elevadores en Colombia. Ofrecemos soluciones personalizadas para personas y

carga, cumpliendo con los més altos estandares de calidad.

Tabla 177. Estructura de Contenido para la Seccion "Quiénes Somos" de SAGA Elevacién e
Ingenieria

SECCION DESCRIPCION

Titulo con etiqueta H1
Uno Conoce a SAGA Elevacion e Ingenieria: Tu Aliado en Instalaciéon y

Mantenimiento de Ascensores

En SAGA Elevacion e Ingenieria somos un equipo de ingenieros y técnicos
dedicados a ofrecer soluciones personalizadas en la instalacion de
Dos
ascensores y el mantenimiento de elevadores. Nos especializamos en crear

espacios accesibles, adaptados a las necesidades de nuestros clientes,
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SECCION DESCRIPCION

cumpliendo con las normativas vigentes como la NTC 5926-1. Nuestro
compromiso con la calidad, rapidez y eficiencia garantiza que cada
proyecto sea realizado con la méxima precision y cuidado. jPermitenos

hacer de tu proyecto una realidad confiable y segura!

Tres Incluir misién y visién de la empresa

Soluciones Personalizadas en Elevacion: Compromiso con la Calidad y la

Eficiencia

Cuadro de texto optimizado:
En SAGA Elevacion e Ingenieria, ofrecemos soluciones integrales en
Cuatro instalacion y mantenimiento de ascensores. Nos destacamos por nuestra
experiencia, cumplimiento de normativas y atencion personalizada. Ya sea
para elevadores de carga o personas, garantizamos un servicio rapido,
seguro y eficiente que responde a tus necesidades especificas, asegurando
la accesibilidad y el cumplimiento normativo. i Tu satisfaccion es nuestra

prioridad!

Fuente: Elaboracion propia

Figura 122. Pagina Nosotros con optimizacién SEO
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Innovacién Seguridad
Conoce a SAGA Elevacion e Ingenieria: o)
Profesionales Soporte

Tu Aliado en Instalacion y Mantenimiento

de Ascensores
. O

En SAGA Elevacion e Ingenieria, s
mantenimiento de ascensores, ofreciendo so

Pasién Tecnologfa

iciones sequr: cientes y adaptadas a las

e ingenieros y técnicos altamente

necesidades de cada cliente. Contamos co:
capacitados, ¢
la NTC 5926-1

metidos a excelencia y

o sistemas de elevaciol

edificios o

Recibe Atencién
Personalizada

maéxima segur

En SAGA, pri

y accesibi

0s la confianza,

lizado y solucior

En SAGA Elevacién e Ingenieria

umplen con los mas altc nos expecializamos en brindar
confia en SAGA Elevacion e asesoria personalizada a nuestros
Ingenieria. jHacemos de tu proy ay eficiente! clientes. Si deseas hablas con un

asesor dar clic en el boton de
Elevamos Estandares para un Futuro Mas Conectado WhatsApp

Eficacia

Calid

© WhatsApp

Rapidez

Experiencia profesional

© 00006

ntualidad

Nuestra Empresa Servicios
Mantenimiento

Arquitectura

ion de proyectos

Renovacior ificios

Nuestra Oficina

Siguenos en Redes Sociales

NN )

Calle 15 #14-37 Cali - Valle del Cauca

https//w

Fuente: Sitio web de SAGA (2024)

Figura 123. P4gina Servicios antes
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s on.com / 3128 0/
@SABA Inicio  Nosotros ~ Servicios  Contacto

| NUESTROS SERVICIOs 1
| Brindamos atencion personalizada en Elevacion e Ingenieria. | l

=

Reinventamos la forma de Servirte _}

Creamos soluciones efectivas e innovadoras en cada uno de los productos y servicios que brindamos
a nuestros clientes

VERPORTAFOLIO

S — =

Servicio al Cliente

Nuestra Oficina e

Siguenos en Redes Sociales

000

Disefiada por Elar Grupo Empresarial SAS

Fuente: Sitio web de SAGA (2024)

Pagina intervenida: Servicios
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https://www.sagaelevacion.com/servicios-saga/

Keywords propuestas

e Elevadores para personas

e Ascensores para personas con movilidad reducida
e Modernizacion de ascensores

e Elevadores de carga

e Mantenimiento de ascensores

Intencion de la basqueda: Comercial

Titulo SEO: (debe contener el KW principal): Servicios de Instalacion, Mantenimiento y
Modernizacién de Ascensores | SAGA Elevacion e Ingenieria

Meta descripcion: (debe contener el KW principal): Descubre nuestros servicios
especializados en instalacion, mantenimiento y modernizacién de ascensores. Ofrecemos
soluciones para personas con movilidad reducida y elevadores de carga con la maxima calidad y

profesionalismo.

Tabla 18. Estructura de Contenidos para la Seccién de Servicios de SAGA Elevacion e
Ingenieria

SECCION DESCRIPCION
Servicios de Instalacion, Mantenimiento y Modernizacion de Ascensores en
Uno
Colombia
En SAGA Elevacion e Ingenieria, ofrecemos soluciones integrales para la
Dos

instalacidon, mantenimiento y modernizacion de ascensores, adaptados a las



https://www.sagaelevacion.com/servicios-saga/
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SECCION DESCRIPCION

necesidades de nuestros clientes. Especializados en elevadores para personas y
carga, aseguramos la accesibilidad para personas con movilidad reducida,

garantizando siempre la méxima calidad y profesionalismo.

Nuestros servicios incluyen:

Tres Incluir botén de contacto

Reinventamos la forma de servirte con soluciones innovadoras.

Cuatro En SAGA Elevacion e Ingenieria, transformamos la accesibilidad y eficiencia
de tu entorno. jDescubre nuestro portafolio y contactanos para soluciones

personalizadas! |

Contéactanos y mejora tu espacio

Descubre como nuestras soluciones innovadoras pueden transformar tu entorno.
Cinco
jPonte en contacto con nosotros hoy mismo y recibe atencién personalizada!

Incluir botén de contacto.

Fuente: Elaboracion propia

Figura 124. Pagina Servicios con optimizacion SEO
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. . L4 . . .
Servicios de Instalacion, Mantenimiento y Moderniz
L .
acion de Ascensores en Colombia
En SAGA Elevacion e Ingenieria, ofrecemos soluciones integrales para la instalacién, mantenimiento y modernizacién de
ascensores, adaptados a las necesidades de nuestros clientes. Especializados en elevadores para personas y carga,

aseguramos la accesibilidad para personas con movilidad reducida, garantizando siempre la méaxima calidad y
profesionalismo.

Nuestros servicios incluyen:

Reinventamos la forma de servirte con
soluciones innovadoras.

@ En SAGA El ién e Ingenieria, la ibilidad y eficiencia de tu
iDescubre nuestro portafolio y para i per i

hitps://wwwsagaelevacion.com/en B

VER PORTAFOLIO

Nos:

<& SAGA Huestrafmpress T.rvicio:

16025221 Servicio al Cliente

Nuestra Oficina

Calle 15 #14-37 Cali - Valle del Cauca

n.com Siguenos en Redes Sociales

000

Diseniada por Elar Grupo Empres

Fuente: Sitio web de SAGA (2024)
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10.3.3.2 DEFINIR PALABRAS CLAVE OBJETIVO.

A continuacion, se detallan las palabras claves definidas e implementadas.

Tabla 189. Estructura de Contenidos para la Seccion de Servicios de SAGA Elevacion e
Ingenieria

VOL. DE
PALABRA CLAVE ETIQUETAS DIFICULTAD )
BUSQUEDA
Ascensores 26 12100
Elevadores de carga 7 480
Ascensores para
7 480
casas pequenas
Montacargas
6 320
industriales
Mantenimiento de
PRINICPAL 5 320
ascensores
Instalacion de
PRINICPAL 10 260
ascensores
Empresa de
14 260
ascensores
Cuanto cuesta
4 170
instalar un ascensor
Empresa de
mantenimiento de PRINICPAL 8 170
ascensores
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Elevadores
6 170
neumaticos
Ascensores
7 170
neumaticos
Elevadores para
2 140
personas
Diferencias entre
ascensor y 2 90
montacargas
Ascensores
4 90
modernos
Elevadores
hidraulicos para 4 90
personas
Ascensores
7 50
industriales
Inspeccion de
PRINICPAL 5 50
ascensores
Montacargas
PRINICPAL 7 50
industriales
Empresa de
11 40
elevadores

Ascensores a medida 7 40
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Seguridad en
40
ascensores
Modernizacion de
40
ascensores
Reparacion de
40
ascensores
Elevadores para
40
viviendas
Instalacion de
ascensores en 40
edificios antiguos
Mejores marcas de
30
ascensores
Disefio de
30
ascensores
Servicio técnico de
PRINICPAL 20
ascensores
Servicio de
mantenimiento de 20
ascensores
Revision de
20

ascensores




208

Instalacion de

20
montacargas
Mantenimiento
preventivo de PRINICPAL 20
ascensores
Plataformas
elevadoras para 20
sillas de ruedas
Mantenimiento de
20
montacargas
Ascensores para
10
discapacitados
Técnico en
mantenimiento de 10
ascensores
Ascensores para
10
hospitales
Modernizacion de
10
elevadores
Ascensores para
personas con 10

movilidad reducida
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Ascensores para
7 10
hoteles
Servicio de
10 10
elevadores
Ascensores
3 10
panoramicos
Proveedores de
11 10
ascensores
Ascensores
2 10
inteligentes
Tipos de ascensores
2 10
para edificios
Elevadores para
7 10
hospitales
Elevadores para
4 10
carga
Reparacion de
3 10
montacargas
Mantenimiento
preventivo de 2 10
elevadores

Fuente: Propia (2025).
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10.3.3.3 ENVIAR SEGUNDO Y TERCER MAILING

Figura 125. Envio mailing servicio de mantenimiento
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‘comtac P v floraliacom « COM»; Yericio@d apa.com Cservicio@iaps com;
e ety com Eed Hdo.com>; COMACIOENeUnaiagica com <comMacto@neumologica, com>; gerencla@cardoprevent.com
qumuburmoa Lo infod Sycenter.com nnlo’nﬂhnmhoﬁycmm Lo} nvvxuooﬂofmmnm com
<yer Lom>; venrt, Y « @ pt. ITRRIY.COm>; com
qwmoe(lomwﬂalmb‘xa COMm>; - Ito.com < on@wvallealto.com>; mmu@houkumxmoom
“gor & lifer miacom; info@vill com <infogmil COM>; s ] PO, COMm © Harul NGO, Conm;
ver com $531.C0M>; conacto@hotelon, com VA0mS>; administracion @i com
<admrumolumnumonon com>; numemnmws COM <gerencia@ipssaniuls.com>; iIfo@ipspetecuy.com <m'o@mp«ccw com>;
ser P . com <3 ha.comi; geranciagdplateriarsminer com <gerencla@plateriamsmires.com>; infogh Lom
<info@ cidente.com>; »loNS 1) com < @endh WANOS. COm>
Asunto! K {Ya programaste o mante de tu equIpo? EVita resgos NNecesarnas
Apreciado Clienmte,
En SAGA Elevacion e Ing ria sab que p o5 mejor que reparar.
Por eso, te Invitamos a prog: ol b preventivo de tu equipo de elevaciin, y asi evitar Iimprevistos que pueden afectar la seguridad y

continuidad de tu operacién.

“. Beneficios del pr ,
* Mayor vida Gtil del equipo
* Reduccidn de costos por fallas imprevistas
* Cumplimiento con normativas téenicas y de seguridad
* Tranguilidad para ti y tu equipo

@ Nuestro equipo técnico estd listo para atenderte con la calidad y rapldez que nos caracteriza.

SAGA -
: @D
InfodP sageetavacion com | wvsasrseleve oo, comn

Cab - - Barr i

> SAGA (Elevamos i trang

wento

\(nrn..nn.\o-.
N

Fuente: Correo Corporativo SAGA.

Figura 126. Envio mailing sobre la marca SAGA
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Paca: servicio@s, \L0M <servicio@Il T0N.COM; @1pssaniuis com cventas@ip luis.com>; Contacto@ipspetecuy.com
<CONtILO@ipsp y.COm>; admin @ips mnqdmﬂnoon@cpsﬁonluw> semcioeauoom <SAVICIO@ A com>;
wnmﬁcmmmwmmw.(w con logica.com <contac logica.com>; gerencia@cardioprévent.com
<gerencia@cardiopravent.com>; info@aesthatcbodycentercom uﬂoenahomboaycmu com> servicio@floresylechugas.com
<utvkno@notmw;oomv @p gery.com <ventas@pl Eery.com>; contacto@cinicaoftalmologica.com

to@C gica.com>; son@valiealto.com <administracion@vallealto. com> gerencia@hotelcalifornia.com
<gwcmmmm> fo@villacciombla,com <info@ 3.COM>; Ser afico.com <sarvicio@azulpacifico.com>;

g £om o COMm>; cotmctoﬂhuomwn <comxm9ho!o|on L.com>; adminstracion@iantasemotion.com
<adr { com>; mmoﬁlpssanluuom <gerencia@ipssaniuis.com>; info@ipspetecuy.com <info@ipspetecuy.coms>;
sarvmoouﬂonlu.com <servido@ipsfloralia.com>; gerencia@plateriaramirez.com <gerencia@p com>; infogpclinicadeoccidente.com
<info@dlir 5! d com>; ad 1o ) oM <ad Wjanos.com>
Asunto: | Elevamos mds que equip evamas tu seguridad y confy

Apreciado Cllorte,

Lo SAGA Kl én e o que ceda metro que w eleva un rog un grado mis de conflanze, segurided v
responsabilidad.
© Neo solo e hogares, oy A

Desde hace mids de 6 afion, scompellemos o persones y empreses con soluciones de oleveckdn segures, eficientes y sdaplades o cade necesided,
) {Qué nos diferencia?
* Asesoria tédcnica personalizads

& Aervenchones thpadas v confiabiles

* Experiencis " da wn hog. . edify chinices, v ks

- A fami por oy continua

# Nuestra promess:
Claver in dod deo

Cracios por ser parte du nuestre historls
Atentamente,

- @
Ifo@sagenlevecion . com | wonveasseslmoaclon.com

Call = Madailin ~ Bogotd — Barrengueiie

Fuente: Correo Corporativo SAGA.

10.3.4 MES 4: OPTIMIZACION WEB, DIFUSION DE CONTENIDO,

EVALUACION Y ESCALABILIDAD

10.3.4.1 COMPARTIR BLOG A TRAVES DE MAILING

Figura 127. Envio de mailing informativo sobre Blog SAGA Responde
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SAGA Responde - Visita nuestro nuevo blog con contenido uti... X
A 3 info@clientesdesaga.com X : servicio@llantasemotion.com X ; ventas@ipssanluis.com X g contacto@ipspetecuy.com X =

; administracion@ipsfloralia.com X a gerencia@plateriaramirez.com X a info@clinicadeoccidente.com X

; servicio@apa.com X ‘ ventas@edificioellido.com X a contacto@neumologica.com X

; administracion@endocirujanos.com X ; gerencia@cardioprevent.com X 3 info@aestheticbodycenter.com X

; servicio@floresylechugas.com X : ventas@plasticsurgery.com X a cont linicaoftalmologica.com X

3 administracion@vallealto.com X 8 gerencia@hotelcalifornia.com X ; info@villacolombia.com X

; servicio@azulpacifico.com X 3 ventas@gmrcombustiblessas.com X 3 contacto@hotelon.com X

3 1 com X ; gerencia@i is.com X & info@ipspetecuy.com X

3 servicio@ipsfloralia.com X

Cc Cco

SAGA Responde - Visita nuestro nuevo blog con contenido util y especializado
Estimado cliente,
En SAGAEI i0 i comp idos con off i y fiamie integral. Por eso, nos complace presentarte nuestro nuevo espacio
digital
+ SAGA Responde - el blog donde resolvemos tus dudas, parti { i técnicas y te i sobre i idad y tendencias en

movilidad vertical

Aqui encontraras contenido Util sobre:

v Instalacion y imi de es

v/ Normativas vigentes en accesibilidad

v Consejos practicos para mejorar la seguridad en tu edificio, clinica o vivienda

B Coné con desde el
Visita el blog aqui: Blog SAGA Responde
Gracias por confiar en SAGA como tu aliado en ibili i ion y
Te invi a leer, partir y ibi tus p! iEstamos para ayudarte!

Todo sobre Ascensores: Normas, Seguridad y
Mantenimiento

Equipo SAGA Elevacion e Ingenieria
* inf com | & www sagaelevacion.com
# Cali - Medellin - Bogota ~ Barranquilla

Fuente: Correo corporativo de SAGA (2025)

10.3.4.2 PUBLICAR ARTICULO BLOG ENFOCADO EN

TEMAS TECNICOS O DE INTERES DEL CLIENTE.

Figura 128. Blog SAGA Responde: Consejos de SAGA Elevacion e Ingenieria para cuidar tus
ascensores y tu inversion



v [ Consejos de SAGA Elevaciéne . X + - 0 P

o » @ (S ion.blogspot.com/2025/04, jos-de-saga-el i ieria.html r N

/é SAGA Responde

—

Consejos de SAGA Elevacion e Ingenieria para cuidar tus ascensores y tu
inversion

febrero 04, 2025

Recomendaciones clave de SAGA para el mantenimiento de ascensores

En SAGA Elevacion e Ingenieria, sabemos que un buen mantenimiento no solo alarga la vida del equipo, sino que

también protege a los usuarios y evita sanciones. Estas son nuestras recomendaciones profesionales

1. Programa imientos preventi

Evita esperas innecesarias, fallos mecanicos y riesgos legales. Un mantenimiento mensual mantiene el sistema al dia

con las normas y mejora su funcionamiento.

frente a los residentes

4. Realiza pruebas funcionales periédicas

Botones, frenos, sensores y luces de emergencia deben ser verificados con regularidad. La seguridad esta en los

detalles
§. Educa a los usuarios

Un ascensor bien mantenido también depende del buen uso. Informa a los usuarios sobre normas basicas de

comportamiento y notificacion de fallas

Seguir estas recomendaciones puede marcar la diferencia entre un servicio que genera confianza y uno que genera

quejas. En SAGA, no solo reparamos, también prevenimos, acompafiamos y asesoramos. I

Es hora de tu
mantenimiento
preventivo
Conféctanos
3183761093
3160252215

Fuente: Blog SAGA Responde (2025).

Figura 129. Blog SAGA Responde: ¢ Por qué elegir SAGA Elevacion?
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v [ Porqué elegir SAGA Elevaciér X + — o %

blogspot.com/2025/04/p i ga-elevacion.html * 7 Q :

:
<" SAGA Responde SAEA
il

T——

¢Por qué elegir SAGA Elevacion?

marzo 31,2025

Calidad, confianza y soluciones a tu medida en movilidad vertical

Cuando se trata de una solucion de movilidad vertical, no solo estas eligiendo un equipo: estas confiando en una

empresa para cuidar la seguridad, accesibilidad y bienestar de las personas.

ompromiso. Por eso, desde ntacto hasta el

En SAGA Elevacion e Ingenieria, entendemos ese ¢ 2| primer co

laro: brindarte sc

mantenimiento continuo, trabajar con un proposito ¢ uras, personalizadas y confi

ultorio o vivienda.

para tu edificio, clinica, con

Lo que nos mueve: soluciones reales para personas reales

SAGA nacié como una empresa colombiana con un enfoque cercano y técnico. Hoy acompafiamos a clientes en todo el

territorio colombiano, entregando resultados que superan expectativas

v Entendemos tus necesidades: cada cliente es Gnico, y nuestras soluciones también

+ Diseflamos a medida: elevadores compactos, modernos y adaptados a cada espacio.

+ Cumplimos normativas: trabajamos bajo estandares técnicos y legales actualizados (NTC

w Ofrecemos acompaiiamiento total desde la asesoria hasta el mantenimiento post-instalacion
£Qué nos diferencia?

Atencioén personalizada: no tratamos con robots ni pro )ersonales.

0!

Servicio técnico confiable y agil: sabemos lo valioso que es tu tiempo.
Disefio, instalacién y mantenimiento en un solo lugar todo bajo control

Pasién por lo que hacemos: creemos en construir entornos méas accesibles para todos.

i Clientes que confian en nosotros:

« Clinicas y consultorios que hoy son 100% accesibles

« Propietarios de vivienda que mejoraron la calidad de vida de si

s familias

* IPS, arqu adores de edificios que ven en SAGA un aliado confiable.

ec

adm

¥ ¢(Hablamos sobre tu proyecto?

> y te acompaiie con honestidad.

Si estas buscar

una empresa que entienda tus necesidades, se adapte a tu espac

SAGA Elevacion es tu mejor opcion

w.sagaelevacion.com

4, Contictanos hoy mismo para recibir una ase

oria

Tu proyecto merece un equipo que te eleve y estamos listos para hacerlo.

<

de imi de p d de i pi ivo de
elevadores ascensores para casas

Escribe tu comentario

Fuente: Blog SAGA Responde (2025).

10.3.4.3 PUBLICAR ARTICULOS DE BLOG

ESTRATEGICOS.
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Figura 130. Blog SAGA Responde: Uso Seguro del Ascensor: Recomendaciones y Buenas
Practicas para Todos

v [ UsoSegurodel AscensorRecc X +

gt _1.html ‘

Z & SABA

Uso Seguro del A R daci yB

paraTodos <
marzo 28, 2025

Los ascensores son una solucién practica, segura y eficiente para la movilidad vertical en hogares, clinicas, edificios y

espacios comerciales. Sin embargo, como cualquier sistema mecénico, requieren de un uso adecuado y

sciente para

rantizar la seguridad de

dos sus usuarios.

Desde SAGA Elevacion e Ingenieria, te compartimos una ser

de indicaciones y recomendaciones clave para que

experiencia en ascensor sea segura y confiable

de Seg en

1. Lee siempre la sefalizacion

Antes de usar el ascensor, asegirate de lee

r los avisos o recomendaciones visibles en la cabina. Algur

ascensores tienen instrucciones especificas de carga o advertencias en caso de mantenimiento

2. Verifica que esté al nivel del piso

Antes de ingresar, confirma visualmente que la cabina

ectamente alineada con el piso. No inte

ingresar si el ascensor no ha llegado completamente.
3. Evita forzar las puertas
No inte

les abnir las puertas manualmente, ni obstruir

rre con objetos o mal

Los sensores pue

dafiarse y esto pone en riesgo el sistemay a
4. Carga permitida

S USUanos

Respeta el limite de peso ind

ecargar el ascensor puede ger

nerar fallas y comprometer la seguridad del
equipo

Recomendaciones especiales para nifios, adultos mayores y personas con movilidad reducida

« Siempre acompanados: Los nifios pequefios deben usar el ascens

bajo la supervision de un adulto

+ Prioriza el uso responsable: Personas con baston, andadores o sillas de

sedas deben ac:

eder sin prisa y con la
cabina completamente detenida

« Instala pasamanos o botones accesibles: Para hogares y clinicas, estos elementos mejoran notablemente la

seguridad

Tips para un uso correcto del ascensor

« Presiona el boton una sola vez: Evita pulsar maltiples veces o varios botones a la vez. El si

ma esta disefiado
para responder con eficiencia

* No brinques ni juegues dentro del ascensor: Esto puede des
« Mantén la calma en caso de detencion: Si el ascensor se de

tabilizar el mecanismo y

enerar fallas.

2, presiona el botén de emergencia y espera

asistencia. No intentes

salir por tu cuenta
£Qué hacer si el ascensor presenta fallas?

« No uses el equipo: En caso de ruidos, vibraciones extrafias o errores en el panel, informa de inmediato al
administrador del edificio o al equipo de soporte técnico.

« Solicita mantenimiento preventivo: En SAGA Elevacion ofn

mos mantenimientos programad

para garantizar
la operacion segura y continua del sistema

Seguridad = Buen uso + Mantenimiento

or es una herramienta ¢

> si se usa de forma correcta y se mantiene adecuadamente. De:

SAGA

siguiendo estas simples pero

/acion, trabajamos para garantizar la seguridad de cada viaje, y 1l puedes ayudamos

sas recomendaciones

¢Quieres mas consejos utiles?

tro boletin SAGA Responde o contactanos directamen

iElevamos tu tranquilidad
con un mantenimiento
lidad

83761093
3160252215

<

de ds de

elevadores ascensores para casas

Fuente: Blog SAGA Responde (2025)
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Figura 131. Blog SAGA Responde: ¢ Cémo seran los ascensores del futuro? 6 tecnologias que
transformarén tu forma de subir en 2025

L o R P

a (s

h./t— SAGA Responde
-

—

¢Como seran los del futuro? 6 ias que w
forma de subir en 2025

marzo 12,2025

Fuente: Blog SAGA Responde (2025)
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10.4 FASE 4: EVALUACION Y SEGUIMIENTO

10.4.1 INFORME DE EVALUACION DE RESULTADOS:

10.4.1.1 ESTRATEGIAS DE MARKETING ORGANICO PARA SAGA.

A continuacion, se presentan los resultados de la optimizacion del sitio web de SAGA 'y
la implementacion de acciones de SEO orientadas al posicionamiento organico. El periodo
evaluado comprende desde diciembre de 2024 hasta abril de 2025, tiempo en el cual se
realizaron intervenciones progresivas en estructura web, contenido, indexacion y experiencia de
usuario.

Para evaluar el impacto de las acciones implementadas, se aplicé una metodologia mixta
de medicidn cuantitativa y observacion cualitativa, soportada en las herramientas:

e Google Analytics 4 (GA4): Seguimiento del comportamiento de usuarios, incluyendo
sesiones, usuarios nuevos, duracion media, eventos de conversion y embudos.

e Google Search Console: Andlisis del rendimiento SEO (impresiones, clics, CTR,
posicionamiento por palabra clave).

e SEMrush: Evaluacion del perfil de backlinks, auditoria técnica y ranking por palabra clave.

Se establecieron puntos de medicion y un comparativo antes/después de las acciones
realizadas en las siguientes categorias:
e Trafico web (volumen y canales)
e Comportamiento del usuario (profundidad de sesion, rebote, tiempo de permanencia)

e SEO (ranking organico, clics, keywords, enlaces externos)
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e Conversiones (eventos definidos como “clics en CTA”, envios de formulario y contacto

efectivo)

1. Evolucion de Indicadores Clave
e Tréafico Web

Durante el periodo de anélisis, el nimero de personas que visitaron la pagina web de
SAGA se duplic6, pasando de 90 a 190 visitas al mes. Este aumento del 111% indica que mas
usuarios estan encontrando y entrando al sitio web.

Este crecimiento se logré principalmente gracias al trabajo realizado para que la pagina
apareciera mejor posicionada en los resultados de busqueda de Google (tréfico organico). En
diciembre de 2024, solo el 38% de las visitas venia de blusquedas en Google, pero en abril ese
porcentaje subid al 56%. Esto significa que méas personas estan llegando de forma natural, sin
necesidad de pagar por publicidad.

Ademas, se evidencio que muchas de estas visitas provinieron de personas buscando
temas directamente relacionados con los servicios de SAGA, como “instalacion de ascensores”
o “mantenimiento de elevadores”. Esto demuestra que las mejoras aplicadas al contenido de la

pagina fueron efectivas para atraer al publico adecuado.

Figura 132. Evolucion del trafico web

Evolucién del Trafico Web (Visitas Mensuales)
180}
160
140 |

120 |

Numero de Visitas

100 |

Dec 2024 Jan 2025 Feb 2025 Mar 2025 Apr 2025
Mes
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Fuente: Elaboracion propia

e Comportamiento del Usuario

Durante el periodo analizado, se observo que las personas que visitan el sitio web de

SAGA pasan mas tiempo navegando en él, lo que indica que encuentran la informacién mas

atil e interesante. Por ejemplo, antes muchas personas salian rapidamente del sitio (tasa de

rebote), pero ahora esa cifra ha bajado considerablemente: paso del 62% al 47%. Es decir, mas

usuarios se quedan y exploran.

Ademas, ahora visitan mas secciones por cada entrada al sitio (pasaron de ver en

promedio 1,6 paginas a 2,6), y el tiempo que permanecen aumento de 45 a 70 segundos, esto

quiere decir que el contenido del sitio les resulta mas relevante, se desplazan mas por la pagina

(bajan més para leer) y hacen mas clics en los botones de contacto, especialmente cuando

acceden desde el celular. Lo anterior, refleja que el sitio no solo estd mejor estructurado, sino

gue también logra captar la atencion e interés del visitante.

Figura 133. Tasa de rebote vs. duracion de la sesion

70

65

60

55

50

45

Tasa de Rebote vs. Duracidon de Sesiédn

Tasa de Rebote (%%6) _—-
—a— Duracién Media (s) —
-

/

Dec 2024 Jan 2025 Feb 2025 Mar 2025 Apr 2025

Mes

Fuente: Elaboracion propia

e SEO
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Como resultado de la optimizacion del sitio web, el nimero de personas que encontraron
la pagina de SAGA a traves de busquedas en Google aumenté considerablemente. En
diciembre solo 15 personas hicieron clic desde resultados organicos (no pagados), y en abril esa
cifra subid a 75, es decir, se quintuplico.

Ademas, la pagina fue mostrada en los resultados de busqueda de Google muchas mas
veces: pasé de aparecer 200 veces a 800, lo que indica que el sitio comenzo a ser mas visible
para quienes buscan servicios relacionados con ascensores.

También se logro que 15 palabras clave importantes como “mantenimiento de
ascensores”, “ascensores para casas pequefias” y “empresa de ascensores en Cali”, aparezcan
entre los primeros 10 resultados de Google, esto es clave porque la mayoria de los usuarios solo
revisan la primera pagina.

Otro indicador importante es el CTR (Click Through Rate), que muestra el porcentaje de

las personas que ven el sitio en Google y realmente hacen clic en €l. Este paso a ser del 9.8%,

lo cual es muy positivo, debido a que el promedio general es del 4% y 7%.

Por ultimo, se mejord la reputacion del sitio a través de enlaces desde otras paginas
confiables del sector (llamados backlinks), pasaron de ser 10 a 35. Esto es importante porque
cuando otras paginas enlazan a la de SAGA, Google interpreta que es un sitio confiable y

mejora su posicionamiento.

Figura 134. Clics Organicos e Impresiones SEO
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Evolucion del SEQO: Clics e Impresiones

800 Clics Organicos
700 | —e— Impresiones

600
500
400
300
200
100

ol

Dec 2024 Jan 2025 Feb 2025 Mar 2025 Apr 2025
Mes

Fuente: Elaboracion propia

o Conversion y metas

Durante el periodo de analisis, las acciones implementadas en la pagina web permitieron
que mas personas pasaran de simplemente visitar el sitio a tomar acciones concretas, como
hacer clic en botones de contacto o enviar formularios para solicitar informacion o asesoria
(Conversion).

Al inicio del proceso, solo se registraban 2 acciones de este tipo al mes. Al final, se
alcanzaron 19, lo que representa un aumento significativo; ademas, si antes solo el 2.2% de los
visitantes realizaban alguna accion de contacto, ahora lo hace el 6.3%.

Este resultado se logro gracias a tres mejoras clave:

e Ubicacion estratégica de botones de contacto, que ahora estan mas visibles y faciles de
encontrar.

e Textos mas claros y motivadores, que invitan a las personas a actuar (por ejemplo,
“Solicita tu asesoria gratuita”).

e Formularios mas sencillos y rapidos de llenar, lo que reduce la posibilidad de que las

personas abandonen el proceso.
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En cuanto al comportamiento de los usuarios dentro del sitio, se identificd que un 78% de
quienes comenzaban el proceso de contacto completaban al menos una parte importante del
mismo. Esto indica que el sitio ademas de atraer mas visitantes logra que estos tengan mayor

interés y se acerquen mas a convertirse en clientes reales.

Figura 135. Evolucion de Conversiones y Metas

Evoluciéon de Conversién y Metas
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Fuente: Elaboracion propia

10.4.2 CRECIMIENTO EN LAS VENTAS DE SAGA AL 30 DE ABRIL DE
2025.

De acuerdo con los estados financieros de la microempresa, las ventas mensuales de

SAGA durante el afio 2024 fueron las siguientes:

Mes Ventas 2024 (COP)

Enero $ 36.571.795




Febrero $39.619.445
Marzo $60.952.992
Abril $51.810.043
Mayo $45.714.744
Junio $42.667.094
Julio $39.619.445

Agosto $42.667.094

Septiembre $57.905.342
Octubre $57.905.342
Noviembre $ 60.952.993
Diciembre $67.048.291
Total $603.434.620

Fuente: Registros contables proporcionados por la microempresa

Por su parte, entre enero y abril de 2025, las ventas mensuales fueron las siguientes:

Mes Ventas 2025 (COP)
Enero $40.228.975
Febrero $43.581.389
Marzo $67.048.291
Abril $ 73.753.120
Total $224.611.775

Fuente: registros contables proporcionados por la microempresa

223
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Para evaluar el impacto de la consultoria implementada, se compararon las ventas
acumuladas del periodo comprendido entre febrero—abril de 2024, con las del mismo periodo

de 2025, tras la ejecucion de las acciones contempladas en el plan de trabajo definido.

A continuacion, se presentan los resultados del analisis comparativo:
e Ventas acumuladas febrero—abril 2024: COP $152.382.480

e Ventas acumuladas febrero—abril 2025: COP $184.382.800

La variacion porcentual entre ambos periodos se calculé mediante la siguiente férmula:
Crecimiento (%) = ((Ventas 2025 — Ventas 2024) / Ventas 2024) x 100

Crecimiento (%) = ((184.382.800 — 152.382.480) / 152.382.480) x 100 = 21%

Este crecimiento del 21% en las ventas acumuladas refleja un resultado sustancialmente
superior al objetivo inicial del 10%, lo que permite ratificar que la consultoria tuvo un efecto

positivo y significativo sobre el desemperio financiero de la empresa.
A continuacion, se presenta la evolucion mensual de las ventas de SAGA durante 2024 y
hasta abril de 2025, permitiendo visualizar los efectos positivos derivados de la implementacion

del plan de marketing orgénico y optimizacion digital.

Figura 136. Evolucion mensual de ventas
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10.4.3 IMPACTO DEL SEO EN EL CRECIMIENTO DE CLIENTES DE
SAGA

La implementacion de estrategias de marketing digital centradas en el posicionamiento
organico (SEO) permitié a SAGA aumentar significativamente su visibilidad en linea, mejorar
su posicionamiento en motores de busqueda y captar nuevos prospectos sin incurrir en costos
de pauta paga. Como resultado, se obtuvieron los siguientes avances en el nimero de clientes:

e Clientes activos en octubre de 2024: 24
e Clientes activos al 30 de abril de 2025: 39

e Crecimiento absoluto: +15 clientes

e Crecimiento porcentual: 62.5%

A continuacion, se detalla la procedencia de los nuevos clientes segun el canal de contacto:

CANAL NO. DE CLIENTES PORCENTAJE

Busqueda organica (SEQO) 10 66.70%
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Redes sociales 3 20%
Recomendaciones 2 13.30%
Total nuevos clientes 15 100%

Como se evidencia, el SEO fue el principal motor de crecimiento, representando dos de

cada tres nuevos clientes. Esto valida la efectividad de la estrategia de posicionamiento

orgénico como una herramienta fundamental para el crecimiento sostenible de la empresa.

Adicionalmente, esta estrategia permitié a SAGA ampliar su alcance geografico, ganando

visibilidad no solo en su mercado tradicional, sino también en ciudades estratégicas como

Bogot4, Barranquilla y Popayan. La distribucion de los 15 nuevos clientes por ciudad fue la

siguiente:
) PORCENTAJE SOBRE
CIUDAD NUMERO DE CLIENTES
EL TOTAL

Bogota 5 33.30%
Barranquilla 5 33.30%

Popayan 2 13.30%

Cali 2 13.30%

Medellin 1 6.70%

Total 15 100%
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En conjunto, Bogota, Barranquilla y Popayan representaron el 80% de los nuevos
clientes, lo que demuestra que el posicionamiento organico no solo mejoré los indicadores
digitales, sino que también facilitd una expansion efectiva hacia regiones con alto potencial

comercial.

11 CONCLUSIONES

La consultoria desarrollada para la microempresa SAGA Elevacion e Ingenieria permitio
confirmar la hipétesis central del proyecto, segun la cual, la implementacion de estrategias de
marketing organico, fundamentadas en un diagndstico de marca, constituye una via efectiva para
optimizar el posicionamiento empresarial, optimizar la captacion de clientes y promover un
crecimiento comercial sostenible, incluso en contextos con limitaciones presupuestarias.

En primer lugar, el diagnoéstico situacional permitio evidenciar multiples desafios internos
y externos que limitaban la competitividad de SAGA, entre ellos, destacaban la falta de una
propuesta de valor claramente diferenciada, una segmentacion de mercado poco desarrollada, y
una baja visibilidad en medios digitales. A través de entrevistas, encuestas y analisis de entorno
(FODA, PESTEL vy fuerzas competitivas de Porter), se identificaron percepciones mixtas sobre
la marca; aunque los clientes reconocian su confiabilidad y calidad, también se evidenciaba una
débil comunicacién de sus atributos diferenciadores y una baja presencia frente a competidores
de mayor escala.

Como respuesta, se disefio e implement6 un plan de marketing organico con enfoque
digital, que contempl6 mejoras en el sitio web, activacion de SEO, generacion de contenidos

estratégicos (blog, email marketing, search console) y optimizacién de canales de contacto. Estas
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acciones, desplegadas entre febrero y abril de 2025, se ejecutaron con un enfoque progresivo,
adaptado a la capacidad presupuestal de la microempresa.

Los resultados obtenidos son concluyentes, debido a que en términos cuantitativos se
logro un crecimiento del 21% en las ventas acumuladas durante el periodo comprendido entre
febrero y abril de 2025, en comparacion con el mismo periodo del afio anterior, superando el
objetivo trazado del 10%; asi mismo, el nimero de clientes activos pasoé de 24 en octubre de
2024 a 39 en abril de 2025, lo que representa un incremento del 62.5%. De los 15 nuevos
clientes adquiridos, el 66.7% llegaron mediante busqueda organica, lo que confirma la
efectividad del SEO como principal motor de crecimiento y, a su vez, permitio a SAGA ampliar
su presencia en nuevas ciudades estratégicas como Bogota y Barranquilla, consolidando su
posicionamiento en regiones clave del pais con alto potencial comercial.

Desde el punto de vista cualitativo, la percepcion de la marca también presenté mejoras,
ya gue los usuarios interactian con mayor frecuencia en el sitio web, con un incremento del 111
% en las visitas. Ademas, permanecen mas tiempo en la pagina y realizan con mayor regularidad
acciones de contacto, lo que refleja una mejora sustancial en la experiencia del usuario. Como
resultado, la tasa de conversion aumento del 2.2 % al 6.3 %.

Académicamente, este trabajo contribuye a la comprension y aplicacion de estrategias de
marketing digital en microempresas del sector de servicios técnicos especializados, un campo
tradicionalmente poco abordado en la literatura. Asi mismo, valida que la gestion estratégica de
marca, basada en datos y analisis estructurado, puede generar resultados tangibles sin requerir
inversiones elevadas, especialmente cuando se alinean con herramientas tecnoldgicas accesibles

y de alta efectividad como el SEO, Google Analytics o SEMrush.
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En conclusién, la consultoria demostro ser una intervencion técnica y académicamente
valida, alcanzo los objetivos propuestos y supero las metas de crecimiento establecidas,
evidenciando el impacto positivo de estrategias de marketing organico bien estructuradas en el
desarrollo empresarial de una microempresa del sector de elevacion. Ademas, su ejecucion
contribuye al cumplimiento de los Objetivos de Desarrollo Sostenible, en particular el ODS 8
(trabajo decente y crecimiento econémico), al consolidar empleo formal y promover la

expansion de una empresa local que genera valor econémico y social en su entorno.

12. RECOMENDACIONES

A partir de las estrategias implementadas con la consultoria y los resultados alcanzados,
se formulan las siguientes recomendaciones orientadas a fortalecer el posicionamiento de SAGA
Elevacion e Ingenieria, optimizar la captacion y fidelizacion de clientes, y asegurar la

sostenibilidad de las estrategias en el mediano y largo plazo:

Consolidar la estrategia de marketing digital organico mediante la implementacién de
indicadores clave de desempefio (KPI) que permitan monitorear los resultados y tomar
decisiones informadas. Este sistema puede desarrollarse sin incurrir en costos adicionales,
aprovechando plataformas gratuitas como Google Analytics, Search Console y Looker Studio,
por lo cual, se sugiere hacer seguimiento periddico a indicadores como el crecimiento mensual
de visitas orgéanicas (objetivo: >10%), tasa de conversion (>8%) y duracion promedio de las

visitas al sitio web (>2 minutos).



230

El anélisis de estos datos facilitara la mejora continua del posicionamiento digital y
contribuird a la sostenibilidad de la captacion de clientes.

Ampliar la cobertura geografica de SAGA mediante una estrategia escalonada y
segmentada que replique el modelo de marketing organico en al menos dos nuevas ciudades
durante el segundo semestre de 2025. Esta expansion debe realizarse de manera eficiente,
mediante la creacion de landing pages locales, contenidos SEO geolocalizados y alianzas con
técnicos regionales, sin recurrir a inversion en pauta paga.

Para garantizar la sostenibilidad de las acciones implementadas, la microempresa debera
evaluar la asignacion estructurada de entre el 3 % y el 5 % de sus ingresos trimestrales a
actividades de marketing, ya sea a través de recursos internos o mediante la contratacién de
servicios tercerizados. Este presupuesto podria destinarse a la vinculacion parcial de un
colaborador con perfil digital o comercial, asi como a la contratacion puntual de servicios como
community management, redaccion SEO o disefio freelance.

Con esta inversion, se busca mantener una produccién constante de contenido, que
incluya al menos dos publicaciones mensuales en el blog o redes sociales, una campafia de email
marketing por trimestre y un seguimiento sistematico de prospectos y clientes.

Fortalecer la propuesta de valor de SAGA a través del disefio de lineas diferenciadas para
sus principales segmentos de clientes; por ejemplo, se propone estructurar las lineas “SAGA
Salud” para clinicas y hospitales, con énfasis en mantenimiento predictivo y cumplimiento
normativo, y “SAGA Residencial Plus” para edificios y propietarios de viviendas, centrada en
estética, financiamiento y garantias extendidas. Estas propuestas deben ser validadas mediante

encuestas digitales gratuitas a clientes actuales y potenciales, con metas de obtener un Net
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Promoter Score (NPS) igual o superior al 60 % y una tasa de satisfaccion del cliente de al menos
el 80 %.

Implementar un sistema de gestion de clientes (CRM) en modalidad gratuita que permita
registrar, rastrear y sistematizar la informacion de contacto, solicitudes de servicio, programacion
de mantenimientos y resultados posventa. Esta herramienta debera integrarse con protocolos
formales de atencion y servicio, lo cual contribuird a mejorar los tiempos de respuesta, reducir
reprocesos y elevar la satisfaccion del cliente.

Reforzar el posicionamiento de SAGA como empresa innovadora, visibilizando las
tecnologias ya implementadas tales como sistemas de mantenimiento predictivo mediante 10T y
motores de bajo consumo, mediante estrategias de comunicacién técnica. Estas pueden incluir la
documentacion de casos de éxito, publicacion de resultados con datos verificables (como ahorro

energético o reduccion de fallas) y la participacion en ferias del sector.

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Aaker, D. A. (2011). Building strong brands. Free Press.

Aaker, D. A. (2014). Strategic market management (10th ed.). Wiley.

Armstrong, G., Kotler, P., & Opresnik, M. O. (2022). Marketing: An introduction (14th ed.).
Pearson.

Berry, L. L. (2019). Competing with services: How to use service as a competitive weapon. MIT
Sloan Management Review, 60(4), 76-83.

Barney, J. (2021). Gaining and sustaining competitive advantage (6th ed.). Pearson.

Camacol. (2024). Informe del mercado de vivienda. Cdmara Colombiana de la Construccion.

Cémara de Comercio. (2024, octubre). Camara de Comercio de Cali.



232
Chaffey, D., & Ellis-Chadwick, F. (2019). Digital marketing (7th ed.). Pearson Education
Limited.
Christensen, C. M., Raynor, M. E., & McDonald, R. (2021). What is disruptive innovation? En 5
years of must reads from HBR: 2021 edition. Harvard Business Review Press.
Davis, J. H., & Schoorman, F. D. (1997). Toward a stewardship theory of management.
Academy of Management Review, 22(1), 20-47.
Deloitte. (2023). Tendencias globales de consumo y transformacion digital 2023. Deloitte
Insights. https://www2.deloitte.com
Fondo Monetario Internacional. (2024, octubre). Perspectivas de la economia mundial: Navegar
por diferencias en los caminos de crecimiento.
https://www.imf.org/es/Publications/WEO/Issues/2024/10/10/world-economic-outlook-october-
2024
Frances, A. (2017). La marca desde adentro: construccion de valor desde la cultura
organizacional. Editorial Gestion 2000.
Gomez-Mejia, L. R., Balkin, D. B., & Cardy, R. L. (2019). Managing human resources (8th ed.).
Pearson.
Gonzaélez, J., Martinez, R., & Lopez, S. (2022). Estrategias de mercadeo y su impacto en el
crecimiento de las pymes. Revista de Gestion Empresarial, 15(3), 45-62.
Gronroos, C. (2020). Service management and marketing: Managing the service profit logic (5th
ed.). Wiley.
Grant, R. M. (2016). Contemporary strategy analysis (9th ed.). Wiley.
Green Building Council. (2024). Informe de sostenibilidad en construccion.

https://www.worldgbc.org/



233
Grewal, D., Roggeveen, A. L., & Nordfélt, J. (2017). The future of retailing. Emerald Publishing.
Gupta, A. (2013). Environmental and pestel analysis. CreateSpace Independent Publishing
Platform.
Hair, J. F., Wolfinbarger, M., Ortinau, D. J., & Bush, R. P. (2020). Essentials of marketing
research (4th ed.). McGraw-Hill Education.
Hill, C. W. L., Jones, G. R., & Schilling, M. A. (2020). Strategic management: Theory (13th
ed.). Cengage Learning.
ICONTEC. (2012). NTC 5926-1: Sistemas de transporte vertical: Requisitos para instalacion y
mantenimiento. Instituto Colombiano de Normas Técnicas y Certificacion.
ICONTEC. (2013). Accesibilidad al medio fisico: Requisitos. Instituto Colombiano de Normas
Técnicas y Certificacion.
ICONTEC. (2020). Norma ISO 14001: Sistema de gestion ambiental. Instituto Colombiano de
Normas Técnicas y Certificacion.
ISO. (2020). 1SO 8100-1: Lifts for the transport of persons and goods — Part 1: Safety rules for
the construction and installation. International Organization for Standardization.
Johnson, G., Scholes, K., & Whittington, R. (2020). Exploring strategy: Text and cases (12th
ed.). Pearson Education.
Kaspersky. (2022). Cybersecurity threats and trends in Latin America. Kaspersky Lab.
https://www.kaspersky.com
Keller, K. L. (2020). Strategic brand management: Building, measuring, and managing brand
equity (5th ed.). Pearson Education.
Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Marketing management (15th ed.). Pearson Education.

Kotler, P., & Armstrong, G. (2017). Principles of marketing (172 ed.). Pearson.



234
Kotler, P., & Keller, K. L. (2022). Marketing management (16th ed.). Pearson Education.
Lamb, C. W., Hair, J. F., & McDaniel, C. (2019). Marketing (13th ed.). Cengage Learning.
Lemon, K. N., & Verhoef, P. C. (2019). Understanding customer experience throughout the
customer journey. Journal of Marketing, 80(6), 69-96.
Malhotra, N. K. (2017). Marketing research: An applied orientation (7th ed.). Pearson.
McKinsey & Company. (2023). The state of Al and automation in 2023: Accelerating business
transformation. McKinsey Global Institute. https://www.mckinsey.com
Ministerio de Hacienda y Crédito Publico. (2022). Plan Nacional de Desarrollo 2022—-2026.
Gobierno de Colombia.
Mordor Intelligence. (2024). Elevator and Escalator Market — Growth, Trends, Forecasts (2024—
2029). https://www.mordorintelligence.com/

Naciones Unidas. (2015). Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). https://sdgs.un.org/goals

Naciones Unidas. (2015). Transformar nuestro mundo: La Agenda 2030 para el Desarrollo
Sostenible. https://unctad.org/system/files/official-document/ares70d1_es.pdf

ONU. (2023). Informe sobre economia circular en América Latina. Naciones Unidas.

Palmatier, R. W., & Sridhar, S. (2021). Marketing strategy: Based on first principles and data
analytics. Macmillan.

Pickton, D. W., & Wright, S. (1998). What's SWOT in strategic analysis? Strategic Change, 7(2),
101-109. https://doi.org/10.1002/(SICI)1099-1697(199803/04)7:2<101::AlD-JSC332>3.0.CO;2-
6

Porter, M. E. (2008). The five competitive forces that shape strategy. Harvard Business Review,

86(1), 78-93.


https://sdgs.un.org/goals

235
Pulizzi, J. (2021). Content Inc.: Start a content-first business, build a massive audience, and
become radically successful (with little to no money) (2nd ed.). McGraw-Hill.
Rust, R. T., Zeithaml, V. A., & Lemon, K. N. (2016). Driving customer equity: How customer
lifetime value is reshaping corporate strategy (Updated ed.). Free Press.
Rust, R. T., Zeithaml, V. A., & Lemon, K. N. (2020). Driving customer equity: How customer
lifetime value is reshaping corporate strategy (2nd ed.). Free Press.
Saunders, M., Lewis, P., & Thornhill, A. (2019). Research methods for business students (8th
ed.). Pearson Education.
Singh, A., & Cahal, H. (2024). Strategic planning with SMART goals in SMEs. Business
Strategy Review, 35(1), 77-90.
Trout, J., & Ries, A. (2021). Positioning: The battle for your mind (40th Anniversary ed.).
McGraw-Hill.
Vidal-Sanz, J. M. (2021). Marketing research methods: Quantitative and qualitative approaches.
Cambridge University Press.
Zeithaml, V. A., Bitner, M. J., & Gremler, D. D. (2018). Services marketing: Integrating

customer focus across the firm (7th ed.). McGraw-Hill Education.



