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1.INVESTIGACION DE MERCADOS PARA OPTIMIZACION DE LEADS EN
PLATAFORMAS DIGITALES PARA EL MERCADO AUTOMOTRIZ.

2. Problema De Investigacion

2.1 Descripcion del problema de investigacion

El comportamiento de mercado en la captacion de datos en Colombia en plataformas
digitales para el sector automotriz ha cambiado debido a diversos factores externos que han
presentado una problematica para la venta y comercializacion de vehiculos, como lo son: el
aumento del dolar, la situacidn econdmica, las tasas de interés altas, falta de inventario de
vehiculos y repuestos, los precios de combustible, el alza de precios, las tendencias del

mercado, entre otras.

Segtn el estudio Electric vehicles: setting a course for 2030, realizado por la consultora
Deloitte, dice que solo hasta el 2024 se estima que la industria automotriz vuelva a tener las
ventas o nivel comercial pre-covid, que fue en este tiempo cuando se marcd importantemente
el declive en el sector. Ademds, es importante mencionar que la venta de vehiculos en
Colombia, depende en mayor parte del movimiento del dolar, ya que esto influye en los
precios de los vehiculos y autopartes y agregando que actualmente se tienen varias
restricciones de oferta o falta de inventarios, debido a la escasez de chips y suspension de la

produccion de algunas marcas hacen que se reduzcan las ventas (Suarez, 2022).

Sin embargo, aunque el panorama se mostraba alentador debido al leve crecimiento post
covid en el sector, no tiene un ritmo constante en crecimiento y se deben mantener los
esfuerzos , ya que en abril del 2023 se presentd la cifra en cuanto a compras de vehiculos
nuevos mas baja desde el 2009, segiin informé Andemos. De acuerdo con la informacion de
matriculas suministrada por el Runt (Registro Unico Nacional de Transito), en dicho mes se
matricularon 13.740 vehiculos nuevos, lo que representé una disminucion del 33,4% con
respecto a abril del 2022 (20.692).

REWEB, presta sus servicios como agencia de performance garantizando la calidad de leads
en plataformas digitales y motores de busqueda, estd especializada principalmente en el

sector automotor para venta de vehiculos nuevos en concesionarios.



Y la problematica en el sector ha afectado directamente los resultados que se entregan a los
clientes de la agencia, referente a la captacion de leads de calidad, calidad y precio de los
mismos, esto debido a que hay menos personas interesadas en comprar un vehiculo, y en
cuanto a créditos con entidades bancarias es mas dificil calificar para adquirir uno ya que
debido al alza del doélar y devaluacion del peso hace que se incremente el costo de las
importaciones por lo cual el Banco de la Republica sube los intereses de financiacion, ademas

se incrementa el precio del dolar y las cuotas mensuales quedan mas altas.

Esto sugiere que a la hora de entregar un contacto calificado se requiera un nivel mas alto de
perfilamiento principalmente en ingresos mensuales o que cuenten con una cuota inicial
importante debido a esto se ha visto la necesidad de implementar cambios para mitigar la
crisis en la captacion de leads, como: cambios en la segmentacion a un mas “premium”,
exploracion nuevos formatos de contenido y canales de captacion. Sin embargo esto hace que

se requiera una mayor inversion ya que el costo por lead es mas alto.

Como agencia de performance y con la responsabilidad de entregar leads que generen
resultados en cuanto a ventas para los clientes, también se ha visto afectada directamente ya
que los clientes exigen ciertos estandares de resultados a los cuales se esta complicando llegar
y se estan disminuyendo los aportes publicidad desde casa matriz ya que no se estan viendo
los resultados esperados, en comparativas con afios anteriores y debido a la reduccion de
ingresos algunos clientes incluso estan analizando migrar a agencias mas econdmicas o

realizar la captacion de leads in house

2.2 Formulacion del problema

De esta forma, es importante preguntarse, ;cuales son las mejores estrategias que se
pueden plantear y acciones para ser mas eficientes?, y de este modo entregar leads de
calidad y con un menor costo, entendiendo también, que dia a dia se debe seguir avanzando
segun las necesidades del mercado, estando al dia con los avances tecnologicos y cambios
que se presentan en los algoritmos de las plataformas e implementacion de nuevos formatos

para implementarlos en pruebas A/B y medir cuéles son las mejores opciones.



3. Objetivos
3.1 Objetivo general

e Elaborar un plan de mercadeo estratégico para hacer mas eficiente la calidad de leads
y proponer como aumentar el porcentaje de conversiones en los clientes de Reweb en
las diferentes plataformas digitales correspondientes a motores de busqueda y redes

sociales.

3.2 Objetivos especificos

e Realizar una investigacion de mercado para indagar sobre formatos de pauta digital
que se adapten a las necesidades de los clientes del sector automotor de la agencia.

e Identificar las tendencias de las diferentes plataformas digitales que nos permitan ser
mas eficientes en la captacion de leads.

e Realizar una investigacion documental de campafias anteriores, para verificar la

perfilacion de los clientes respecto a aciertos y desaciertos de dichas campanas.

4. Justificacion y Delimitacion

4.1 Justificacion

El crecimiento de la Industria automotriz en Colombia es constante y ofrece las garantias
necesarias para ingresar a un mercado con mas de 1.500 millones de consumidores con
productos de alta calidad, el talento humano calificado, los costos competitivos y la
especializacion de los segmentos permiten ver el atractivo de invertir en el sector como lo
han hecho grandes industrias mundiales como Goodyear, General Motors, Hino y Daimler,
empresas que han creido y apostado a Colombia como un destino de inversion para impulsar

los mercados de automotriz y de autopartes en toda la region. (ProColombia, 2019).

Teniendo en cuenta la capacidad y la viabilidad del sector en cuanto a posibilidad de ventas,
es importante tener presencia digital, ya que la captacion de leads en el sector automotor es

crucial para las empresas o concesionarios que buscan generar clientes potenciales



interesados en sus productos y servicios. En un entorno cada vez mas digitalizado y con mas
competencia, se debe estar al dia de las tendencias y nuevas estrategias para poder captar

nuevas audiencias.

Por lo tanto la investigacion busca obtener informacion que permita crear estrategias para el
mejorar la calidad de los leads , los cuales se captan a través de plataformas digitales, redes
sociales y motores de busqueda, y de esta forma, como agencia, contar con un factor
diferencial en el actual mercado digital, permitiendo que Reweb como agencia especializada
en performance, tenga un mayor reconocimiento por su calidad de resultados e innovacion en
el sector automotriz frente a la competencia en cuanto captaciéon de leads, esto implica .
Reconociendo nuevos formatos de pauta digital, para lograr mantener la atencion e interés en
el mercado, adaptiandose a nuevas tendencias e innovando, teniendo en cuenta factores

internos y externos en su desarrollo.

4.2 Delimitacion

La investigacion esta planteada, para ser desarrollada en un tiempo no mayor a (4) cuatro
semanas. Tiempo en el que se hard seguimiento a los resultados historicos de la marca
Volkswagen, segiin la actual actividad publicitaria, para asi tener un punto de partida e
identificar mejoras en estrategias dirigidas al cliente y su aceptacion. Esto se realizara
comparando los resultados obtenidos especificamente en las plataformas digitales y motores

de busqueda, junto con el crm interno de Reweb, de los ultimos 3 meses.

4.3 Limitaciones

Los resultados que se obtengan mientras se desarrolla la investigacion pueden verse
afectados en cuanto a la fiabilidad y calidad dependiendo del ntimero de campanas e
inversion pautada. De esta forma, también se debe tener en cuenta que el costo por resultado
puede variar segun la fluctuacion de la TRM del dolar, que es la moneda de inversion para la

pauta con las plataformas digitales.



5. Marcos De Referencia

5.1 Estado del arte

La captacion de leads en el sector automotor es crucial para las empresas que buscan generar
clientes potenciales interesados en sus productos y servicios. En un entorno cada vez mas
digitalizado, las estrategias de captacion de leads han evolucionado significativamente, por lo
tanto se realizo una busqueda y seleccion de diferentes trabajos, con este enfoque, para el

desarrollo del proyecto.

Titulo: Disefio de una estrategia de social media para un negocio de alistamiento de
vehiculos

Autor: Pinilla Ibarra Cindy Alejandra y Gémez Aranzazu Jhon Alexander

Fecha de realizacion: 03/2016

Resumen: La investigaciéon nos da a conocer la importancia que tiene el manejo y
construccion de una marca y en redes sociales para lograr llegar a diferentes tipos de clientes
para venta de un producto o servicio directo y sus complementarios. De acuerdo a este
analisis de marca, se puede trabajar en el branding para lograr tener un alcance mas efectivo

con el publico objetivo. (Pinilla Ibarra & Gémez Aranzazu, 2016).

Teniendo en cuenta lo descrito por (Pinilla Ibarra & Gomez Aranzazu, 2016), es importante
resaltar como se puede trabajar el branding de la agencia, para ganar reputacion y de esta
forma adquirir nuevos clientes, ademas ayudar a los clientes a poder hacerlo, teniendo un

alcance mucho mayor y eficiente.

Titulo: Importancia de las redes sociales en las ventas online

Autor: Rios Forero Pedro Fabian y Cardenas Galvis Cristian Camilo

Fecha de realizacion: 2016

Resumen: En la siguiente investigacion nos sitiia sobre el impacto de las redes sociales
aplicadas para la publicidad y conversion en ventas de diferentes productos. La cercania que

hay al momento de interactuar con los clientes facilita la conexion y agiliza el proceso de



llegar a una venta resolviendo dudas que se presenten en el proceso. (Rios Forero & Cardenas

Galvis, 2016).

Teniendo en cuenta lo descrito por (Rios Forero & Cérdenas Galvis, 2016), se podria ampliar
informacion sobre el impacto de la redes sociales y como se podria construir los procesos de

interaccion con los clientes para lograr leads con mayor calidad.

Titulo: Aplicacion del plan de marketing digital para la captacion de clientes y promocion de
productos a fin de mejorar la venta de vehiculos de la empresa ESMNA

Autor: Portugal Herrera Grecia Justina

Fecha de realizacion: 2019

Resumen: La investigacion aborda temas importantes y problemas que puede tener una
empresa comercializadora de vehiculos en el mercado en cuanto a atraccidon y conversion de
ventas. La incursion en plataformas digitales comprueba que se tiene un alto impacto en el
volumen de clientes potenciales y ventas a partir de un plan estratégico de social media.

(Portugal Herrera, 2019).

Teniendo en cuenta lo descrito por (Portugal Herrera, 2019) podemos resaltar la importancia
de tener en cuenta aspectos positivos y negativos de concesionarios de vehiculos o clientes
del sector automotor, los posibles escenarios fallidos que se puedan tener y como anticiparse,
ademas de como aprovechar las oportunidades que se presentan en el mercado, para poder

tener mejores cinersuibes.

Titulo: Leads de la oportunidad a la venta : propuesta metodologica para potenciar la compra
de vehiculos en Bogota a partir de prospectos digitales

Autor: Vega Parra Leonardo y Roman Lopez Nathalia

Fecha de realizacion: 2020

Resumen: La presente investigacion hace énfasis en la migracion digital de la venta de
vehiculos, donde segtn el comportamiento de los clientes y aspectos de movilidad y facilidad
en las ciudades, se hace un alivio realizar estos procesos de forma online por medio de

formularios, chats en redes sociales. (Vega Parra & Roman Lopez, 2020).



Teniendo en cuenta lo descrito por (Vega Parra & Roman Lopez, 2020) podemos resaltar la
importancia de facilitar los procesos de busqueda de informacion y compra a los usuarios, de

forma remota u online.

Titulo: Implementacion de canal Ecommerce para venta de vehiculos del segmento premium
empresa automotriz

Autor: Fonseca Gonzalez Felipe Eduardo

Fecha de realizacion: 2018

Resumen: Debido a la baja en ventas en el sector automotriz por diferentes factores
economicos, se realiza una investigacion sobre los canales e-commerce para captar la
atencion de clientes potenciales que no toman el tiempo de acercarse a puntos fisicos. Los
canales digitales han tenido un aumento en los interesados en vehiculos, facilitando la
experiencia de compra. (Fonseca Gonzalez, 2018).

Teniendo en cuenta lo descrito por (Fonseca Gonzalez, 2018) se plantea una nueva alternativa
que se podria integrar como estrategia para los clientes, y es implementar la herramienta

e-commerce para facilitar los procesos de compra de los leads.

Titulo: Industria Automotriz en Colombia

Autor:

Fecha de realizacion: 09/2012

Resumen: De acuerdo a esta investigacion, Colombia actualmente es uno de los paises con
mayor produccion y ensamblaje de vehiculos, teniendo como marcas principales a General
Motors, Renault y Mazda, de esta misma manera se evidencia el crecimiento constante de la
demanda y del incremento de ventas, sin embargo, también es importante resaltar que se
cuenta con una gran oferta de proveedores, siendo el sector automotriz parte del Programa de

Transformacién Productiva de Colombia (Proexport, 2012).

Teniendo en cuenta lo descrito por (Proexport, 2012), es importante resaltar los procesos y
estrategias claves que se podrian implementar, teniendo en cuenta los parametros del mercado

actual colombiano en el sector automotor.
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Titulo: Acciones basadas en herramientas WEB 3.0 para la gestion de los E-stakeholders, un
caso de estudio de una empresa del sector automotriz.

Autor: Calderén Guzman Daniel Alberto, Medina Valencia Angelica Maria

Fecha de realizacion: 2020

Resumen: Esta investigacion busca identificar la evolucion de los e-stakeholders basado en
herramientas Web 3.0 para el sector automotriz, que permiten la implementacién e
innovacion de la manera como en la actualidad se almacena la informacion en internet, asi
mismo, la importancia que tienen las redes sociales, ya que estas herramientas hacen parte del
sector econdmico del pais, para de esa forma conocer e implementar nuevas estrategias segin
el avance constante de estas plataformas y asi mismo saber que la mayo utilidad de las
herramientas Web 3.0 es la venta de productos y servicios. (Calderon Guzméan & Medina

Valencia, 2020).

Teniendo en cuenta lo descrito por (Calderon Guzman & Medina Valencia, 2020), es
importante resaltar los avances de la web 3.0 y los avances de las distintas plataformas y

métodos que se usan en el marketing digital, para implementar en las estrategias utiles.

Titulo: Estrategias de inbound marketing para la atraccion de clientes potenciales en la
startup del sector automotriz, Autoparti

Autor: Johan Sebastidn Mayorga Sanchez, Jorge Leonardo Gaitdn Guerra, Jeison Oved
Veldsquez Suarez

Fecha de realizacion: 09/06/2022

Resumen: La investigacion busca desarrollar e implementar una estrategia de inbound
marketing, con enfoque a la obtencion de clientes potenciales para la empresa Autoparti del
sector automotriz, identificando cudles son esos arquetipos potenciales y seguimiento de sus
ultimas métricas, por medio de un estudio a nivel general del sector, reconociendo que por
factores como lo son distribucion, compra y demanda, han estado en constante cambio y se
requiere innovar constantemente con nuevas estrategias, alineadas a la cuarta revolucion
industrial, haciendo referencia a nuevas técnicas inteligentes que deben ser integradas a la

empresa. (Calderon Guzman & Medina Valencia, 2020).


https://bibliotecadigital.univalle.edu.co/browse?type=author&value=Calder%C3%B3n%20Guzm%C3%A1n,%20Daniel%20Alberto
https://bibliotecadigital.univalle.edu.co/browse?type=author&value=Medina%20Valencia,%20Angelica%20Mar%C3%ADa
https://bibliotecadigital.univalle.edu.co/browse?type=author&value=Calder%C3%B3n%20Guzm%C3%A1n,%20Daniel%20Alberto
https://bibliotecadigital.univalle.edu.co/browse?type=author&value=Medina%20Valencia,%20Angelica%20Mar%C3%ADa
https://bibliotecadigital.univalle.edu.co/browse?type=author&value=Medina%20Valencia,%20Angelica%20Mar%C3%ADa
https://bibliotecadigital.univalle.edu.co/browse?type=author&value=Calder%C3%B3n%20Guzm%C3%A1n,%20Daniel%20Alberto
https://bibliotecadigital.univalle.edu.co/browse?type=author&value=Medina%20Valencia,%20Angelica%20Mar%C3%ADa
https://bibliotecadigital.univalle.edu.co/browse?type=author&value=Calder%C3%B3n%20Guzm%C3%A1n,%20Daniel%20Alberto
https://bibliotecadigital.univalle.edu.co/browse?type=author&value=Medina%20Valencia,%20Angelica%20Mar%C3%ADa
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Teniendo en cuenta lo descrito por (Calderon Guzman & Medina Valencia, 2020), resalta la
importancia del inbound marketing o marketing de atraccion para crear embudos de ventas de

captacion de leads digitales efectivos y de calidad.

Titulo: Modelos de los Sistemas de Informacion CRM para la Gestion de Ventas en el sector
automotriz en PYMES del Ecuador

Autor: Punguil Bravo

Fecha de realizacion: 2021

Resumen: Esta investigacion nos permite poder identificar la gestion de ventas en un pais
como lo es Ecuador, identificando cuales son los modelos de recoleccion de datos (leads) por

medio de CRM, enfocados en las pymes del sector automotriz.

De esta misma manera, se puede identificar qué oportunidades de gestion de ventas digitales
existen y de esa misma manera poder contar con una mejora continua teniendo como

estrategia principal la utilizacién del CRM. (Bravo, 2021).

Teniendo en cuenta lo descrito por (Bravo, 2021), es importante resaltar modelos de
recoleccion de datos que se estdn utilizando en otros paises de latinoamérica en el sector

automotor los cuales puedan ser innovadores y se puedan aplicar en estrategias en la agencia.

Titulo: Marketing digital como estrategia comercial en el sector de repuestos de vehiculos de
Medellin

Autor: Katerin Londofio Osorio, Leidy Yulin Garcia Vargas

Fecha de realizacion: 2020/07/30

Resumen: Esta investigacion, nos da algunos elementos de marketing digitales actuales, para
la recoleccion de datos en el sector automotriz, mas exactamente para el sector de repuestos y
asi mismo cuales son algunos de los medios, para de esta misma manera poder identificar
cudl sera la estrategia comercial a trabajar y como podemos tener un informe de estos

resultados.

De esta forma, se puede decir que en la actualidad el internet es una herramienta de

comunicacion comercial, fundamental en el mercado automotriz. (Londono & Garcia, 2020).


https://bibliotecadigital.univalle.edu.co/browse?type=author&value=Calder%C3%B3n%20Guzm%C3%A1n,%20Daniel%20Alberto
https://bibliotecadigital.univalle.edu.co/browse?type=author&value=Medina%20Valencia,%20Angelica%20Mar%C3%ADa
https://dspace.tdea.edu.co/browse?type=author&value=Londo%C3%B1o%20Osorio,%20Katerine
https://dspace.tdea.edu.co/browse?type=author&value=Garc%C3%ADa%20Vargas,%20Leidy%20Yulin
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Teniendo en cuenta lo descrito por (Londofio & Garcia, 2020), es importante resaltar las
diferentes estrategias que se pueden utilizar en la captacion de leads enfocandose en el area
de repuestos, los recursos que se pueden implementar para adquirir lead de calidad de forma

digital.

Titulo: Estrategias de Marketing Digital como medio de comunicacion e impulso de las
ventas

Autor: Karina Kalua Freire Cabello, Diana Elizabeth Rivera Rendon, Darwin Daniel
Ordonez Iturralde

Fecha de realizacion: 11/2020

Resumen: la investigacion nos ayuda a conocer estrategias de marketing digital que ayuden a
mejorar la comunicacion y a determinar cudles son los errores a la hora de plantear y
construirlas, esto con una metodologia cuantitativa y cualitativa, tomando como referencia
plataformas como Facebook, Instagram y Google ayudando a dar informacion actualizada

para mantener a los clientes informados. (Freire, Rivera & Ordofiez, 2020).

Teniendo en cuenta lo descrito por (Freire, Rivera & Ordofiez, 2020) es importante
determinar los posibles errores de comunicacion que se podrian presentar en las diferentes
plataformas digitales como redes sociales y motores de busqueda, y como poder realizar

mediciones exactas con informacion para determinar una comunicacion efectiva.

Titulo: La comunicacion basada en resultados: eficacia del modelo coste por lead (CPL)
Autor: Luz Martinez Martinez, Juan Carlos Lopez Quintero, Carolina Bengochea Gonzalez
Fecha de realizacion: 2020

Resumen: esta investigacion nos ayuda a crear “marketing de afiliacién” o de resultados,
teniendo audiencias de acuerdo al comportamiento y generando comunicaciones
especializadas, de acuerdo a la segmentacion, ya que las audiencias han mostrado un cambio
o evolucién y se muestran como grupos de individuos Unicos , este tipo de estrategia (CPL)
ha mostrado tener un retorno mayor al de campafas tradicionales como el coste por mil

(CPM). (Matinez, Lopez, Bengochea, 2020).


https://dialnet.unirioja.es/servlet/autor?codigo=5249021
https://dialnet.unirioja.es/servlet/autor?codigo=5249022
https://dialnet.unirioja.es/servlet/autor?codigo=5249023
https://dialnet.unirioja.es/servlet/autor?codigo=5249023
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Teniendo en cuenta lo descrito por (Matinez, Lopez, Bengochea, 2020), es importante resaltar
las estrategias con mayor retorno de acuerdo al objetivo que se busque implementar, ya sea
alcance o conversiones, al igual que crear segmentacion en plataformas adecuada de acuerdo
al nicho de mercado, segmentacion geografica e intereses que pueden ser variables de

acuerdo a la marca de los vehiculos.

Titulo: Estrategias de inbound marketing para la atraccion de clientes potenciales en la
startup del sector automotriz, Autoparti

Autor: Universidad EAN, Johan Sebastian Mayorga Sanchez, Jorge Leonardo Gaitan Guerra,
Jeison Oved Velasquez Suarez

Fecha de realizacion: 09/06/2022

Resumen: La investigacion nos habla de un plan estratégico aplicado a la venta de autopartes
en el marketing digital, utilizando el inbound marketing o embudo de ventas para
personalizar y crear un proceso eficiente de captacion de clientes lo que podria aportar una
mayor organizacion en las campafas atrayendo y haciendo que los leads potenciales
interactian, tengan recordacion sobre el anuncio y la marca y se puedan convertir en venta.

(Mayorga, Gaitan, Velasquez, 2022).

Teniendo en cuenta lo descrito por (Mayorga, Gaitan, Velasquez, 2022), es importante
resaltar que a la hora de captar leads a través el embudo de ventas, no solo haya una
conversion si no que se genere recordacion por parte de los clientes potenciales, ya que

asegura un contacto con mayor efectividad.

Titulo: Mercadotecnia digital, una descripcion de las herramientas que apoyan la planeacion
estratégica de toda innovacidon de campafia web

Autor: Juan Mejia Trejo

Fecha de realizacion: 2017

Resumen: este libro nos habla de las herramientas de mercadotecnia digital que podemos
utilizar desde una péagina web hasta campafias en diversas plataformas como Facebook,
Google, Instagram, Email Marketing... etc y como optimizar sus resultados con informacion
detallada, teniendo en cuenta que ninguna campafa es igual, inclusive en el mismo sector.

(Mejia, 2017).
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Teniendo en cuenta lo descrito por (Mejia, 2017). es importante resaltar que el marketing
digital o solo se enfoca en redes sociales, si no que nos permite tener diversidad de canales y
es importante tener presencia en cada uno ellos, ya que podemos llegar a diferentes clientes
potenciales, ademas de que podemos estructurar el embudo de ventas y crear diversos tipos

de campanas con variaciones de objetivos de acuerdo al objetivo de la campaiia.

Titulo: Marketing digital para el posicionamiento de una empresa de autos seminuevos
Autor: Sergio Adrian Huraca Rayme

Fecha de realizacion: 2021

Resumen: esta investigacion nos ayuda a ver que ademas de crear estrategias de campanas,
se debe capacitar al personal de ventas para poder atender a los clientes potenciales que se
pueden adquirir a través de diferentes medios digitales, iniciando por el branding y el

posicionamientos de la marca o concesionario (Huraca, 2021).

Teniendo en cuenta lo descrito por (Huraca, 2021), es importante resaltar la importancia en
la atencion al cliente en canales digitales para poder asegurar una buena experiencia ademas

de que se posicione la marca en el mercado por el buen servicio.

5.2 Marco tedrico

Actualidad, redes sociales y motores de bisqueda

En la actualidad la sociedad esta directamente relacionada con el uso de las redes sociales y
motores de busqueda, se han vuelto parte de la vida cotidiana y de cierta forma
indispensables para distintas actividades, como educacion, socializacion, compras,
entretenimiento, los usuarios tienen una cierta necesidad de estar conectados entre ellos,
interactuar y estar informados y estas herramientas brindan da la facilidad de tener la

informacion a la mano y en tiempo real.
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La primera red social oficial nacidé en los 2.000 y fue llamada Myspace, esta red social
permitia crear un perfil, con una descripcién de intereses personal y tener un circulo social
basado en personas conocidas y en intereses generales en su mayoria musicales, en donde se
daba la opcion de enviar una solicitud de amistad y se decidia si se aceptaba para iniciar a
interactuar y que pudieran ver el perfil y se generar una conversacion, esto también dependia
de los intereses de las personas. Esta red social inspird la creacion de redes sociales como
Facebook la cual fue creada en 2004 y es la red social mas popular en el mundo, exceptuando
China y otros paises del oriente. Cuenta con mas de 1.500 millones de usuarios. Su foco se
centra en contenido institucional de todo el mundo, ademas de ser la mas conocida hasta el
momento (Pinilla Ibarra & Gémez Aranzazu, 2016). recientemente han llegado redes sociales
igualmente exitosas, ya que se adaptan a las necesidades de los usuarios, como por ejemplo
instagram en donde se pueden subir imagenes y videos a través del formato de reels, este
surgid haciéndole frente a TikTok red social que naci6 en China y se especializa en mostrar
videos cortos y busca que se consuma mayor contenido en menos tiempo, ya que el tiempo de
atencion de los usuarios cada vez es mas corto y el formato de video muestra ayot atraccion

hacia los usuarios. Como lo comenta (Sasha 2021).

El contenido compartido en las plataformas digitales puede presentar diferentes formatos. En
la actualidad los videos son cada vez mas protagonista y se estd convirtiendo en herramientas
fundamentales dentro de la estrategia digital de toda empresa, debido al desarrollo del
internet se observan mas contenidos generados para crear mas impacto como es el caso de los
videos cortos que viene de un proceso largo, habiendo muchos videos en internet no habia un
sitio web especificamente para videos. Cada vez mas usuarios participan activamente en la
produccion y el intercambio de videos, ese es el caso de la red social Tik Tok justamente que
desde que se puso en marcha va de crecida en nimero de seguidores e interacciones mediante
los contenidos que suben los propios usuarios. Esta red social supo entender este patron del
marketing de contenidos aplicando videos cortos, con contenido actual y tendencia, facil de
entender, amigable. Lo que ha significado un crecimiento constante en Colombia, se estima
que tiene mas de 2,1 millones de usuarios en Colombia y aunque se piensa que es solo para
jovenes 40% de los usuarios tienen mas de 30 afios. En todo el tema online, las
organizaciones generan estrategias diversas y procesos para cautivar mas publico, o para
mantener informados a los actuales. Las estrategias, que hoy en dia se pueden encontrar de
manera organica, es decir que son producto del esfuerzo de la organizacidon sin manipulacion

de ninguna otra herramienta, o inorganica, es decir que posee manipulacion de herramientas a
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cambio de un precio econdmico, son las que generan seguidores, y hacen que ellos mismos se
encarguen de promulgar las marcas y significa que debe haber una inversion. (Rios Forero &

Cérdenas Galvis, 2016).

Por el contrario le red social Facebook de acuerdo a varios medios informa un decrecimiento
y falta de participaciéon de los usuarios, el publico estd envejeciendo. De acuerdo a una
investigacion reciente elaborada por Cannarella y Spechler, de la Universidad de Princeton,
ha pronosticado que en 3 afos Facebook perderd el 80% de sus usuarios, a lo que la
plataforma ha respondido desautorizando la cientificidad de tal investigacion. Es evidente que
resulta arriesgado realizar predicciones en el plano de las Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacion, pero parece que si esta entrara en crisis, lo haria en beneficio de otra nueva

plataforma virtual, con unas prestaciones mas novedosas y atractivas para los usuarios.

De esta forma se puede ver como las redes sociales van cambiando y adaptdndose a las
necesidades y gustos que muestran los usuarios que interactian con las diferentes
plataformas, por lo tanto, con el auge reciente de la tecnologia serd interesante monitorear la
manera en la que los medios sociales se adaptan a las nuevas necesidades de la sociedad.

(Pinilla Ibarra & Gomez Aranzazu, 2016)

La siguiente imagen muestra la evolucion desde el nacimiento de la primera red social que
como se menciond anteriormente fue el correo electronico, el nacimiento de buscadores y
nuevas redes sociales y mas relevantes en el transcurso del tiempo desde el afio 1.971 al

2014.
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Grafica 1: Tomado de comunicacion para todos (Pilla C, Gomez J. 2016)

A su vez y gracias a la invencidn del internet se puede centralizar toda la informacion en la
nube, y encontrarla de acuerdo a los términos de busqueda en paginas especializadas como
Google, la cual naci6 en el afio 1998 y es motor de busqueda méas reconocido y usado por la
mayoria de usuarios a nivel mundial, nos permite encontrar informacion en tiempo real y de

practicamente cualquier tema, también integra imagenes y videos que estén en la nube.

En 2002 es ya el buscador mas importante del planeta, rastrea 2.469.940.685 paginas para
cada busqueda (cifra que no ha parado de crecer hasta la fecha). Es el indiscutible nimero
uno, alcanzando en ese mismo afio una cuota del 55,1% del mercado de buscadores, segtn los
datos de OneStat.com. Interbrand nombra al buscador marca del afio 2002, por delante de
gigantes como Coca-Cola y Starbucks. EI 20 de agosto de 2004 Google sale a Bolsa en una
Oferta Publica de Acciones por valor de 2700 millones de dolares (32 millones de acciones
con un valor nominal de 85 $, actualmente cotizan a mas 450 $) siendo hoy dia uno de los

valores mas fuertes del Nasdaq. Molinero D, Fuentes A, Gonzéalez Adrian (2007).
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Redes sociales y motores de busqueda como herramienta de publicidad

Debido al éxito de las redes sociales y la cantidad de usuarios en ellas, ademas debido a la
informacion en cuanto a segmentacion geografica y de intereses de las personas que se
pueden recopilar. Los sitios de redes como Facebook venden anuncios de cartelera, video y
texto; venden a los anunciantes la informacion acerca de las preferencias de los usuarios, y
venden productos tales como musica, videos y libros electronicos. Las compaifiias establecen
sus propios perfiles de Facebook para interactuar con los clientes potenciales. Las empresas
también pueden escuchar lo que dicen los usuarios de redes sociales sobre sus productos,

ademas de obtener valiosa retroalimentacion por parte de los consumidores (Huraca, 2021).

Es importante resaltar que Facebook no vende datos directamente a terceros. Sin embargo,
Facebook recopila datos personales de sus usuarios con el fin de brindar servicios y
publicidad personalizada. Estos datos se utilizan para orientar anuncios especificos a los
usuarios que sean relevantes para ellos, lo que permite a Facebook generar ingresos
significativos a través de su plataforma publicitaria. El modelo de negocio de Facebook se
basa en la recopilacion de datos de los usuarios para crear perfiles detallados que luego
pueden ser utilizados por los anunciantes para llegar a audiencias especificas. Al tener
informacion detallada sobre los intereses, comportamientos y preferencias de los usuarios,
Facebook puede ofrecer a los anunciantes una forma eficaz de dirigirse a audiencias

especificas y maximizar la efectividad de sus anuncios.

Las redes sociales recopilan datos de diversas formas para comprender mejor a sus usuarios y
brindar servicios personalizados. Estos son algunos de los métodos comunes de recopilacion

de datos utilizados por las redes sociales:

e Informacion de perfil: Al crear una cuenta en una red social, se te solicitara que
proporciones informacion personal basica, como tu nombre, fecha de nacimiento,
género, ubicacion, direccion de correo electronico y numero de teléfono. Esta
informacion se utiliza para identificarte como usuario y facilitar la conexion con otros
usuarios.

e Actividad en la plataforma: Las redes sociales registran y almacenan tu actividad

dentro de la plataforma. Esto incluye tus publicaciones, comentarios, "Me gusta",



19

compartidos, mensajes y otras interacciones con el contenido y otros usuarios. Estos
datos se utilizan para personalizar tu experiencia en la plataforma y ofrecerte
contenido relevante.

e Datos de uso y comportamiento: Las redes sociales recopilan informacion sobre como
utilizar su plataforma. Esto puede incluir datos como el tiempo que pasas en la red
social, las paginas o perfiles que visitas, los enlaces en los que haces clic, las
busquedas que realizas y las publicaciones a las que prestas mas atencion. Estos datos
ayudan a las redes sociales a comprender tus intereses y preferencias para mostrarte
contenido y anuncios relevantes.

e (Cookies y seguimiento en linea: Las redes sociales utilizan cookies y otras tecnologias
de seguimiento para recopilar datos sobre tu actividad en linea, tanto dentro como
fuera de la plataforma de la red social. Estas cookies permiten a las redes sociales
rastrear tus interacciones en otros sitios web y aplicaciones, lo que les proporciona
informacion adicional sobre tus intereses y comportamientos.

e Informacién de dispositivos moéviles: Si utilizas la aplicacion mévil de una red social,
es posible que se recopilen datos adicionales, como la ubicacion geografica precisa de
tu dispositivo, siempre que hayas dado tu consentimiento para ello. Estos datos se
utilizan para brindarte funciones basadas en la ubicacién, como la busqueda de

amigos cercanos o la personalizacion de anuncios locales.

Mientras que los motores de busqueda recopilan de diversas formas para proporcionar
resultados relevantes a las consultas de busqueda. Aqui hay algunas formas comunes en las

que los motores de btisqueda recopilan datos:

e Rastreo web: Los motores de busqueda envian "rastreadores" o "arafias"
automatizados para explorar la web y recopilar informacion sobre las paginas web.
Estos rastreadores siguen los enlaces de una pagina a otra, indexando el contenido de
las paginas y almacenando la informacion en sus bases de datos. De esta manera, los
motores de busqueda crean un indice completo de la web.

e Metadatos: Los motores de buisqueda también recopilan metadatos asociados con las
paginas web. Esto puede incluir informacion como el titulo de la pagina, la
descripcion, las etiquetas de encabezado, las palabras clave y otros datos
estructurados. Los metadatos ayudan a los motores de busqueda a comprender el

contenido de una pagina y clasificarla de manera mas precisa.
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e Datos de consulta: Cuando los usuarios realizan busquedas en un motor de busqueda,
se registran datos sobre esas consultas. Esto puede incluir las palabras clave
utilizadas, la ubicacion geografica del usuario, la fecha y hora de la busqueda y otros
parametros de busqueda. Estos datos se utilizan para mejorar los resultados de
busqueda y para analisis estadisticos sobre las tendencias de busqueda.

e Historial de busqueda: Si un usuario tiene una cuenta con el motor de busqueda y ha
iniciado sesion, es posible que se recopile informacion sobre su historial de busqueda.
Esto permite al motor de busqueda personalizar los resultados y ofrecer sugerencias
basadas en las consultas anteriores.

e Uso de clics: Los motores de busqueda pueden recopilar datos sobre los clics de los
usuarios en los resultados de busqueda. Esto puede incluir informacion sobre qué
resultados se seleccionan con mas frecuencia y cuanto tiempo pasa un usuario en una
pagina después de hacer clic en ella. Estos datos ayudan a los motores de busqueda a

evaluar la relevancia y calidad de los resultados de busqueda.

De esta forma, podemos iniciar definiendo que es un lead en marketing, ya que son todos
aquellos usuarios que expresaron algin interés por un bien o un servicio en internet dejando
sus datos para posteriormente ser contactados, a estos usuarios se les da el nombre de “leads”,
de acuerdo a esto lo ideal es poder contactar estos clientes potenciales en el menor tiempo
posible, ya que este es un factor importante al momento de cerrar una venta y crear una buena

experiencia en el proceso.

Siendo asi, la experiencia de los usuarios dentro de nuestro sitio web, landing page, campana
al aire, entre otras, debe ser lo mejor posible, siendo muy importante tener una estrategia

digital definida en pro del objetivo de reconocimiento y ventas que se quiera lograr.

Una etapa crucial es entender como el mercado digital continuia evolucionando y como afecta
a su negocio, su marca, sus consumidores y prospectos potenciales (Mejia, 2017)

Por este motivo, es fundamental investigar constantemente el mercado objetivo, ya que la
evolucidn con el tiempo, siempre serd constante, los gustos e intereses del segmento pueden
cambiar, puesto que las necesidades de compra de un producto o servicio siempre estdn en
transformacion, igualmente, también se debe tener en cuenta factores como la economia

actual del pais y el poder adquisitivo de los leads esperados, de acuerdo a lo que se ofrezca
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para el publico. Y es asi como podemos empezar a buscar los mayores beneficios para ofrecer

y la calidad del servicio que se preste al momento de vender.

El objetivo principal de toda empresa es conseguir clientes, pero una de las tareas mas
dificiles en el marketing digital es lograr captar leads que se adapten al buyer persona
objetivo y es ahi, donde las redes sociales y motores de busqueda se convierten actualmente
en las mayores herramientas para las empresas. El proceso de compra de un vehiculo esta
migrando de manera acelerada al mundo digital porque los consumidores se informan antes
de realizar una compra o visitar un punto de venta. En Bogotd, el trafico presencial y
telefonico de sala esta decreciendo y es cada dia mas habitual la solicitud de informacion o de
cotizacion de vehiculos provenientes de los distintos canales digitales que el sector automotor
pone a disposicion del cliente: motores de busqueda, redes sociales, chats, formularios, sitios
web y paginas de destino. El problema radica en que se alcanzan grandes volumenes de
prospectos, que se entregan en forma de leads a la fuerza comercial y que no se convierten en

una venta efectiva. (Portugal Herrera, 2019).

Las Redes Sociales permiten realizar inversiones en Ads de forma sencilla y eficiente gracias
a las herramientas de segmentacion como las que tiene Facebook Ads, por ejemplo (Doppler,
2020), ademas el marketing digital en general, fpone una serie de herramientas de gran
diversidad desde las que se puede realzar desde pequefias acciones a un coste cero hasta unas
estrategias complejas y por ende mas costosas en las que se puede combinar recursos y
multiples técnicas siendo las principales: * Web o blog, sin dudas son dos de las principales
herramientas desde la que centralizar una campana de marketing digital o de inbound
marketing (estrategia para atraer usuarios y convertirlo en clientes mediante la generacion de
contenido y no intrusivo). No obstante, el uso de web o blog como el eje central no implica la
exclusividad, sino todo lo contario, es posible utilizar de manera complementaria o paralela,
microsites, redes sociales, plataforma de video o foros para que nuestras campafias tengan
mayor visibilidad. « Buscadores, herramientas que permite al individuo conectado al internet
encontrar lo que estd buscando ya que es de su interés, para que pueda posicionarse y tener
¢éxito una pagina o blog en las primeras posiciones de biisqueda es necesario realizar acciones
de posicionamiento orgdnico (SEO) 24 o de pago (SEM), siendo este método una de las
estrategias del marketing online. ¢ Publicidad display, es una de las herramientas mas
conocida del marketing digital se puede considera como la valla publicitaria del medio

digital, se trata de anuncios de diferentes formatos y tamafos que ocupan en los espacios de
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internet. * Email marketing, es una de las herramientas que en la actualidad se ha adaptado y
mejorando a los nuevos cambios que en la actualidad existe teniendo la capacidad de trabajar
con otras estrategias como el seguimiento y la maduracion de clientes (lead nurturing), el
email marketing puede realizarse de bases propias o ajenas de la cual se genera mensajes en

forma de newleter, catalogos, boletines, etc. (Portugal Herrera, 2019).

Para conseguir resultados eficaces, siempre se recomienda tener un call to action llamativo,
informando de manera clara cudl es el producto o servicio que se esta ofreciendo, y cual es el
diferencial frente a la competencia, esto sin saturar su contenido, teniendo en cuenta poder
evitar errores al méximo, haciendo simulaciones de buiisqueda y diligenciamiento de datos
constantemente. Igualmente siempre se debe llevar un seguimiento de resultados, un estudio
de mercado de los ultimos meses de los leads que se reciben, cual es su comportamiento de
compra, sus motivaciones de acuerdo al producto o servicio ofrecido, cual fue la hora en la
que dejo sus datos, que dia de la semana, entre otras variables muy importantes. Es asi, como
podemos decir que “El marketing digital nos ofrece muchas maneras de medir nuestro
rendimiento, costes y resultados. Debemos seleccionar aquellas métricas que mejor se

adecuen para ver si estamos en el camino de cumplir lo que planificamos” (Somalo, 2017)

Es relevante, también, citar las 4ps del marketing digital para la captacion de leads, que se
enfocan en la personalizacion, participacion, peer to peer y prediccion.

La personalizacion se encarga de la creacion y desarrollo de mensajes personalizados, por
medio de redes sociales y motores de busqueda, en su mayoria todo el ecosistema digital
masivo, compartiendo un mensaje claro de acuerdo a una investigacion de mercado previa,

segun sus gustos y lo que ofrece la empresa.

La participacion, por su parte logra la participacion de la opinion clara de los usuarios y
clientes objetivos, un factor clave en la actualidad son los llamados influencers, que se
encargan de difundir de manera participativa bajo sus experiencia el mensaje que se quiere

compartir, para llegar a mas posibles clientes.

En otro orden, Peer to peer se enfoca en reconocer que las personas muchas veces, se dejan
influenciar mayormente a la hora de tomar una decisiéon de compra por otra persona, antes

que por la misma publicidad de la marca, refiriéndose de “colega a colega”.
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Por ultimo, las predicciones modeladas surgen del amplio alcance de la informacion
disponible, enfocada en tendencias actuales, medios digitales y resultados esperados, ya que
permiten que con base en los resultados pasados, se puedan sacar datos esperados de acuerdo

al comportamiento del consumidor y a sus expectativas.

De acuerdo a las 4ps del marketing, el marketing digital y la captacion de leads se ha
convertido en una de las mayores estrategias de ventas en las empresas, de acuerdo a la
evolucion que se ha tenido en los tltimos afios, y a la fidelizacion que nos permite lograr
tener una recepcion de leads, y una base de datos de calidad que permite, llevar un mayoc
control de los tiempos de compra y los meses con mejores resultados, identificando las
variables que hacen que no todos los meses aseguremos la misma cantidad, pero si la misma

calidad.

Ademas, los leads también nos permiten identificar puntos de mejora en la publicidad de la
empresa mes a mes, € innovar con nuevas estrategias, teniendo como aliado las tendencias

que hoy en dia nos brindan las redes sociales y los motores de busqueda.

Es asi, como existen distintas técnicas para la captacion de leads:
1. Inbound Marketing
Es una de las metodologias mas importantes en el marketing, ya que se centra en
atraer clientes potenciales por medio de un acompafiamiento en todo el proceso de
compra que realiza un lead, desde el momento en el que se interesa por un producto o
servicio, hasta el momento en el que termina su compra, generando un mayor
acercamiento al lograr mayor confiabilidad.
Creando contenido de valor de acuerdo a la experiencia de compra del lead, para de

esa misma manera crear una relacion a largo plazo, por medio de la fidelizacion.

2. SEO
Esta técnica es ideal para el posicionamiento de motores de busqueda, ya que los
leads que se reciben ya tienen un interés previo, motivado por una necesidad que
surge al momento de la busqueda, de acuerdo a esto, siempre sera importante que una
vez los usuarios ingresen a nuestro sitio web o landing page, se cumpla lo descrito a

los anuncios y se resaltan los beneficios, esto ayuda a aumentar la visibilidad de la
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marca y estudiar el comportamiento de los usuarios, conociendo sus gustos y que es lo

mas llamativo.

Redes sociales

Como se menciond anteriormente, las redes sociales en la actualidad son el aliado
perfecto para las empresas, son el medio masivo mas grande, permite a la marca poder
proponer e innovar en distintos medios, identificando las motivaciones y gustos de los
clientes objetivos, creando una relacion directa y logrando comunicar un mensaje
claro en distintas plataformas, donde también se puede recibir reciprocamente
opiniones e informacion que ayuda a poder identificar la recepcion del mensaje que se
quiere comunicar y la acogida que se tuvo, asi mismo permite estar informado de la

competencia directa en tiempo real y las tendencias a nivel global del mercado.

Eventos y Webinars

Luego de la pandemia, muchas de las técnicas de marketing han venido
evolucionando y adaptandose con mayor facilidad a los cambios que trajo, donde los
Webinars tomaron mucha fuerza en el sector empresarial, siendo una de las
herramientas mds valiosa para llegar al publico objetivo, obteniendo la base de estos
datos, que en su mayoria no se encuentran en la misma ubicacion geografica, o que
simplemente prefieren la comodidad de poder tener una experiencia con la marca, de
manera telepresencial.

Por otro lado, estan los eventos, que cuentan con una planeacion estratégica previa,
logrando una mayor eficacia, ya que permite brindar al publico objetivo experiencias
memorables en tiempo real, generando fidelizacion y recordacion, para de esa manera
incrementar el posicionamiento e interés de los usuarios por la marca, logrando la

captacion de leads y un mayor seguimiento.

Email marketing

Es una técnica muy importante para la captacion de leads, ya que perdura con el
tiempo, se enfoca en el envio masivo de un mensaje corto y claro, con un call to
action llamativo, permitiendo tener un contacto frecuente e impulsando de esa misma

manera las visitas al sitio web, mejorando los resultados de interaccion.
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Estas son unas de las técnicas principales de marketing, ya que es importante saber que todas
las técnicas siempre deben llevar un Call To Action atractivo y simple, con el objetivo de
evitar la saturacion a los usuarios y logrando generar confianza en ellos para una mayor

obtencion de datos, esto con el fin de lograr leads de calidad.

“Una etapa crucial es entender como el mercado digital continta evolucionando y cémo
afecta a su negocio, su marca, sus consumidores y prospectos potenciales. No importa el tipo
de negocio, ya que seguramente conseguira mayor precision de su mercado meta al investigar
digitalmente sus necesidades todos los dias, evaluando todas las posibilidades de consumo de

productos y servicios” (Mejia, 2017)

Ahora, para conocer de forma mdas cercana el sector economico y mercado del objeto de
estudio, se pone en contexto los inicios del sector automotor en Colombia. Segin los
antecedentes, en el siglo XIX, especificamente el ano 1895, llegaba el primer vehiculo a
motor a Colombia a la ciudad de Medellin, un vehiculo de origen francés, el cual, al llegar
estaba con una persona encargada de manejarlo, ya que no se tenia conocimiento previo en el
pais sobre la conduccion de estos vehiculos. Este hecho no gener6d gran revuelo para esos
afios cercanos, porque se dio justo para el comienzo de la Guerra de Los Mil Dias, la cual

dej6 una crisis econdmica en el territorio nacional.

Afos después, se fueron importando algunos vehiculos por parte de personas que contaban
con un estado econdémico muy favorable, puesto que para la época tener un vehiculo se
consideraba un lujo que muy pocos podian disfrutar. Fue hasta el afio 1913 cuando se dio un
hecho que cambiaria la percepcion del sector automotor y que dio paso a futuros cambios. En
la ciudad de Cali, dicho afo llegd un vehiculo, pero por partes, donde un ingeniero logro

ensamblarlo y hacerlo funcional.

Pasaron algunos afos y ya se presenciaban en las calles vehiculos de distintas marcas. Para
1956 se dio origen a la fabrica Colombiana de Motores, mas conocida como Colmotores S.A.
con el objetivo de disminuir la importacion y que podia ser producida localmente y para
impulsar el sector automotor en el pais. En 1969 llega la compania Sofasa a Colombia,

creando una plata de fabricacion para marcas de vehiculos competidoras, tanto asi, que diez
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anos después, la empresa norteamericana General Motors adquirié a Colmotores, para asi ser

fabricador y distribuidor de vehiculos y autopartes.

Estas organizaciones estan adscritas a la ANDI (Asociacion Nacional de Industrias) que
conforman la industria automotriz. “El grupo de trabajo automotriz es representativo de la
produccion nacional en un 99% en el ensamble de vehiculos, en un 84% en el ensamble de

motocicletas y un 50% en la produccion de autopartes” Andi (2022).

Este sector también representa un porcentaje importante en el PIB industrial, donde lleva un
6.2% hasta el 2019. Esta industria viene en crecimiento, y esta proyectada para tener una
mayor participacion en el mercado, ya que luego de la crisis econémica originada por la
pandemia, ocasionando una caida significativa en la industria. Para el afio 2021 se alcanzo la
cifra del 1.7% del PIB y es generador de mas de 45 mil empleos directamente con la

industria.

El sector automotor ha tenido en los ultimos afos, la industria tuvo fuertes golpes, derivados
de la pandemia, como la inflacion, el aumento de los costos de produccion, disminucion en la
compra de vehiculos por su poco uso, estando en confinamiento. Seglin las estadisticas se

evidencia la caida en la adquisicion de vehiculos, como se muestra en la siguiente grafica.

Venta histdrica total de vehiculos en
unidades 2010-2023

333.921
310.464
326.023

294.362
283.267

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Fuente: Datos RUNT, elaboracién ANDI-FENALCO

253.869
253.395
237.957
256.052
263.320
250.272
262.338

188.391

. 13.852

Grafica 2.

En la tabla se muestra la cantidad de vehiculos vendidos desde el ano 2010, estos datos

también se tienen en cuenta cuando son matriculados en el RUNT (Registro Unico Nacional
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de Tréansito) que es el sistema de registro de automotores que permite tener centralizada y

gestionar la informacion de propietarios, conductores e informacion de los vehiculos.

Otro factor determinante es la inflacion que se dio en la economia, haciendo que la
importacion de materiales, materia prima, maquinaria y componentes necesarios para la
produccion, aumente el valor de producciéon y por ende el precio del producto final
considerablemente. Podemos evidenciar la disminuciéon en importacion en la siguiente

grafica:

2017

2018 2019 2020
$4287,4 $4875,7 $3436

Enero-Marzo Enero-Marzo
2921 2021 2022
b 9,

Y 49747 $12404

£ 46
b46!

Fuente: Dane, Dian.

Grafica 3.

Actualmente, el mercado presenta inestabilidad, debido a que las metas estimadas no se
cumplen. El sector demuestra su fortaleza y resiliencia al enfrentar los retos de la
postpandemia y esperan que el 2022 sea un afio de crecimiento por encima de los niveles
prepandémicos con unas ventas esperadas de 265.000 unidades” Runt (2021). En la gréafica se
evidencia que estuvieron por debajo de lo estimado pero no con gran diferencia. Segun las
estadisticas del Registro Unico Nacional de Tréansito, en los primeros cuatro meses del afio
2023 se presenta disminucion a comparacion de afios anteriores. “En el acumulado de los
cuatro primeros meses se han matriculado 60.597 vehiculos nuevos, presentando un

decrecimiento del 22,4% respecto al mismo periodo del 2022.

Asi mismo, el mercado se ha visto afectado en el punto que los usuarios han preferido

comprar un vehiculo usado antes que uno nuevo, y esta demanda ocasion6 que los precios se
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hayan elevado durante el afio 2022. “En Colombia, los precios de los usados han aumentado

hasta un 24% en el Gltimo afio” Asociacion Nacional de Movilidad Sostenible (2022)

Aumento en precios de vehiculos usados en Latam

2022

M,

10% 50% 24% 25%

Grafica 3.

Fuente: Asociacion Nacional de Movilidad Sostenible

Por estas razones externas, que directamente afectan la industria, se presenta un reto en el
mercado y se buscan nuevas formas de comunicacion con los clientes potenciales del
mercado automotor, facilitando la busqueda y generando interés de compra. En los ltimos
afios, se han implementado nuevas formas de acercarse a estos clientes. Como se ha
mencionado anteriormente, los medios sociales y el mercadeo digital, se han convertido en

tendencias modernas para captar estos usuarios por medio de pautas publicitarias.

Aunque todo el proceso parezca centrarse en realizar una pauta digital, es un método que
incluye una labor mas compleja. Se debe estudiar la situacion en la que se encuentra el cliente
y conocer su cercania con los medios digitales y redes sociales para impulsar su negocio. A
partir de esto, se evaluara la construccion de elementos y herramientas necesarias para poner

en marca su proyecto de pauta publicitaria digital.
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También el estudio de su marca y su publico sera un factor fundamental para poder tener
mayor efectividad en el publico de interés. Segin Bedoya, (2014) plantea que en la
actualidad, el marketing digital se convierte en la puerta a la interaccion directa con los
clientes con el fin de posicionar una marca, producto y servicio. Los diferentes elementos que
componen el realizar el proceso deben tenerse analizados para que no se presenten vacios en
los que un potencial cliente pierda su interés en adquirir el producto, aun cuando se tengan
diferentes estrategias, ya sea de aplicacion directa al producto, precio, su distribucion o la

comunicacion, y los medios usados sean los adecuados para llegar a dicho objetivo.

Segun Garibay, (2018) “Se habla de un estudio donde muestra que el 85% de los cibernautas
utilizan la plataforma de videos YouTube, sobre el 72% que usan Instagram y el 69% que
tienen Snapchat. El 74% de los responsables de marketing asegura que la captacion de leads

de calidad se ha convertido en su principal prioridad”

En Colombia se viene impulsando cada vez mas esta forma de marketing digital, ya que
segun los estudios realizados por la agencia de Mercadeo Digital Branch (2022) el 69% de la
poblacion colombiana estd activa en internet, siendo el dispositivo celular el medio del 94 %
de esos usuarios. Y para el tema en cuestion del proyecto, el 81% de los habitantes del pais
estd activa en redes sociales, y para tener un punto de guia de nuestro mercado, el 72% de
usuarios activos estan en un rango de edad entre 18 a 44 afos, dejando una vision del

potencial del mercado objetivo.

Con esta informacion, se plantea reforzar y mejorar los procesos para la elaboracion de
planes estratégicos que permitan tener una mayor eficacia y precision en la consecucion de
clientes a través de los medios digitales, reforzando el crecimiento de la industria automotriz

colombiana especificamente para la marca Volkswagen.

Volkswagen se crea en 1.930 por el disefiador Ferdinand Porsche, este crea un negocio con la
idea de fabricar un coche pequefio y barato para vender en Alemania, sin embargo por
referencias de Adolfo Hitler, se establecio la necesidad de construir un vehiculo para la clase
media alemana, capaz de cumplir con los estandares de la época y de facil acceso, ademas de
econdmico. Sobre este criterio surge la propuesta de la compaiiia, que en aleman traduce
“Carro del pueblo” hacia otra compania de la época, citando a Porsche a reunirse para disefiar

el vehiculo tipus 60, equipado con capacidad de transportar 4 personas, dotado de motor que
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funcionaba refrigerado por aire; esto, como respuesta a que en Estados Unidos Henry Ford y
su modelo T tenia a la nacidon americana con el promedio mas alto de vehiculos por familia.
Venegas A, Morales D, Dizes R (2019). Sin embargo la historia de esta marca inicia en

Colombia para el ano 1.952 cuando se registraron las primeras importaciones.

Actualmente, abril del 2023 las cinco marcas con mayor nimero de matriculas en el mes de
abril fueron: Renault, Toyota, Mazda, Chevrolet y Kia con participaciones de mercado en el
orden de 16,4%, 13,4%, 11,9%, 11,0% y 7,2% representando el 60% del total de vehiculos
matriculados en el cuarto mes del afio. Y como se evidencia en la imagen la marca
Volkswagen ocupa el sexto puesto, sin embargo la variacion en cuanto a porcentaje del mes
representa una caida del 65,6% y una participacion en el mercado frente a las otras marcas

del 3,7% (Andi 2023)

TOP 20 Marcas

Abril 2023
Posicidn i | | e

1 RENAULT 2.250 3.484 16,4% =35,4%
2 TOYOTA 1.847 2.094 13.4% =-11,8%
3 MAZDA 1.640 1.788 11,9% -8,3%
4 CHEVROLET 1.517 3.588 11,0% =57, 7%
5 KIA 986 1.490 72404 -33.80%
i) SUEZUKI 688 1.010 50% =-31,9%
7 MISSAN 677 923 4.9% =26, 7%
8 HYUNDAI 551 341 4,0%, 61,6%
9 VOLEKSWAGEN 506 1469 3.7% -65,6%
10 FOTON 432 379 3.1% 14,0%
11 FORD 412 582 3.0% =249,204
1z BMW 187 273 1,49 -31,504
13 JAC 171 255 1.2% -32,9%
14 ZHIDOW 137 11 1,0% 1145,5%

15 CITROEN 137 70 1.0% 95,7%
16 HOMNDA 129 287 0,99 -55,1%
17 |MC 111 142 0,8% -21,8%
18  |MERCEDES BENZ 110 237 0,8% -53,6%
19 |HINO 99 187 0,7% -47,1%
20  |AUDI 92 138 0,7% -33,3%
OTRAS MARCAS 1.061 1.874 7.7% =43, 4%,
Total Matriculas 13.740 20.622 100% -33,4%

Grafica 4
Fuente: Datos RUNT, elaboracion ANDI -Fenalco
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Volkswagen ha sido una marca que se ha encargado de ofrecer una amplia gama de vehiculos
de calidad, desde modelos compactos como el Polo y el Gol, hasta vehiculos mas grandes y
lujosos como el Jetta y Passat. Ademas la marca también ha incursionado en el segmento de

los SUV con modelos como el Tiguan y el Touareg.

5.3 Marco Legal

Para el objetivo de estudio, se tienen en cuenta las siguientes leyes, decretos y resoluciones

que influyen en el proceso investigativo:

e Ley 1581 de 2012: Esta ley establece el régimen general de proteccion de datos
personales en Colombia. Define los principios, derechos y obligaciones para el
tratamiento de datos personales y establece las responsabilidades de las entidades y

los encargados del tratamiento de datos.

e Decreto 1377 de 2013: Este decreto reglamenta la Ley 1581 de 2012 y establece las
disposiciones para la proteccion de datos personales. Establece los procedimientos y
requisitos para la recoleccidon, almacenamiento, uso, circulacion y supresion de datos

personales.

e Resolucion 886 de 2014: Esta resolucion establece las medidas de seguridad que
deben implementar las entidades responsables del tratamiento de datos personales

para proteger la confidencialidad, integridad y disponibilidad de la informacion.

e Resolucion 2879 de 2018: Esta resolucion establece el Registro Nacional de Bases de
Datos (RNBD) en Colombia. Todas las entidades responsables del tratamiento de

datos personales deben inscribir sus bases de datos en este registro.
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e Resolucion 1074 de 2015: Esta resolucion establece el régimen sancionatorio en
materia de proteccion de datos personales. Establece las multas y sanciones que

pueden aplicarse en caso de incumplimiento de las normas de proteccion de datos.

e Ley de Comercio Electronico en el pais es conocida como la Ley 527 del 18 de agosto
de 1999. Esta establecio las bases para el e-commerce, el uso y acceso de los
mensajes de datos, las firmas digitales y las bases para la construccion de un marco

regulatorio mas amplio para el sector de los e-commerce.

e En Colombia, la proteccion de los derechos de autor digitales se encuentra regulada
por la Ley 23 de 1982 sobre derechos de autor y leyes complementarias. Aunque no
existe una resolucion especifica que aborde exclusivamente los derechos de autor
digitales, las disposiciones de la legislacion colombiana son aplicables tanto a los
derechos de autor en formato tradicional como a los derechos de autor en el entorno

digital.

En la préctica, para utilizar musica en plataformas digitales, los propietarios de las
plataformas deben obtener licencias de gestion colectiva de derechos de autor de las
sociedades de gestion colectiva correspondientes, como la Sociedad de Autores y
Compositores de Colombia (Sayco) y la Asociacion Colombiana de Intérpretes y
Ejecutantes (ACINPRO). Estas organizaciones se encargan de recaudar y distribuir

los derechos de autor en nombre de los titulares de derechos de autor.

Ademéas de la Ley de Derechos de Autor, existen acuerdos y tratados internacionales,
como el Convenio de Berna y el Tratado de la OMPI sobre Derecho de Autor (WCT),
que también influyen en la regulacion del uso de musica en plataformas digitales y

promueven la proteccion de los derechos de autor a nivel internacional.

Es importante tener en cuenta que las leyes de derechos de autor y su aplicacion
pueden variar y evolucionar con el tiempo, y es recomendable consultar la legislacion
vigente y obtener asesoramiento legal especializado para garantizar el cumplimiento
adecuado de los derechos de autor en el uso de musica en plataformas digitales en

Colombia.
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e [aley 23 de 1982 establece los derechos y las limitaciones de los autores sobre sus
obras, independientemente del formato en el que se publiquen. Estos derechos
incluyen la reproduccion, distribucion, comunicacidon publica, transformacion y otros
derechos conexos. Los derechos de autor protegen obras literarias, artisticas,

musicales, audiovisuales y programas de ordenador, entre otros tipos de creaciones.

6. Marco metodologico de la investigacion.

Fase 1. Recoleccion de informacion

6.1 Paradigma

El presente trabajo esta basado en el paradigma interpretativo, ya que busca encaminar la
investigacion hacia los resultados a partir del analisis de influencia de los elementos
participes, contando con elementos subjetivos y dindmicos, enfocados en el interés de las
personas en cuanto motivos de decision de compra en distintas marcas de vehiculos nuevos
como precio, color, disponibilidad y en cuanto a qué tipo de redes sociales, motores de
busqueda y formatos (ubicacion de publicidad, texto, colores) son mas llamativos y causan un

mayor nivel de interés.

“El paradigma interpretativo emerge como: Alternativa al paradigma racionalista, puesto que
en las disciplinas de ambito social existen diferentes problematicas, cuestiones y restricciones
que no se pueden explicar ni comprender en toda su extension desde la metodologia

cuantitativa” (Martinez, 2013)

6.2 Tipo de investigacion

Investigacion mixta, ya que se deben tener en cuenta datos cualitativos y cuantitativos de
acuerdo a la recoleccion de datos de clientes potenciales, segun variables creativas, numéricas
y estadisticas, logrando una mejor comprension del problema de investigacion planteado, por

lo cual se defini6 el instrumento de recoleccion de encuesta, con el fin de lograr el objetivo
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planteado y poder elaborar un plan de mercadeo estratégico, que busca lograr una mayor
eficiencia en la calidad de los leads recibidos, para el sector automotriz, y poder proponer un
aumento en el porcentaje de conversiones en los clientes de Reweb, en distintas plataformas

digitales, como lo son las redes sociales y los motores de busqueda.

Entre las ventajas de las metodologias mixtas se encuentran la facilidad para generar y
verificar teorias en un mismo estudio, la posibilidad de obtener inferencias mas fuertes y la
compensacion de las desventajas que existen en las metodologias cualitativas y cuantitativas

cuando se utilizan individualmente (Molina, 2010)

6.3 Método

Me¢étodo de investigacion descriptivo y documental, puesto que el método descriptivo permite
la recoleccion de caracteristicas especificas de la poblacion a la que se quiere llegar, por
medio de sus gustos e intencidon de compra.

Por otro lado, el método de investigacion documental, que permite la recoleccion de
antecedentes, segin el comportamiento de compra, medio de captacion de leads, mes y

alcance que se tuvo por medio de una campafia, que pudo estar en distintos medios digitales.

Seglin Guevara et al., “El objetivo de la investigacion descriptiva consiste en llegar a conocer
las situaciones, costumbres y actitudes predominantes a través de la descripcion exacta de las

actividades, objetos, procesos y personas” (2020)

6.4 Poblacion

La poblacion de estudio para la investigacion se refiere a todas las personas interesadas en

adquirir un vehiculo automotor de cualquier tipo de Colombia.

Segun el autor, Arias (2006, p. 81) define poblacion como "un conjunto finito o infinito de
elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la

investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por los objetivos del estudio”
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6.5 Muestra

Intencional o selectiva: es un método de seleccion de participantes en una investigacion o
estudio que se basa en criterios especificos y predefinidos. En lugar de seleccionar
participantes al azar, como en una muestra aleatoria, en una muestra intencional se eligen a
proposito individuos o elementos que cumplan con ciertas caracteristicas o requisitos

establecidos por el investigador.

Este tipo de muestra se utiliza cuando el objetivo de la investigacion es estudiar un grupo
particular o una subpoblacion especifica que posee ciertas caracteristicas cualidades
relevantes para el estudio. El investigador selecciona de manera deliberada a los participantes

que pueden proporcionar la informacién mas util o representativa para la investigacion.

La muestra intencional puede ser ttil en situaciones en las que los participantes con ciertas
caracteristicas son dificiles de encontrar o cuando se desea obtener informacion de expertos
en un campo especifico. Sin embargo, es importante tener en cuenta que las conclusiones
basadas en una muestra intencional pueden no ser generalizables a toda la poblacion, ya que
la seleccion no se realiza al azar. Por lo tanto, se deben interpretar con precaucion y

considerar las limitaciones inherentes a este tipo de muestra.
Criterios:

e Rango de 25 a 60 afios
e (Género masculino y femenino
e (Con vehiculo o interesados en comprar uno
e Que hayan visualizado algtn tipo de publicidad de automdviles en redes sociales
e [Estrato 4,5 y 6 por localidad
2p (Zl—p)

e

Tamano de muestra = ————
1+
e N

1.65%p (1-p)
2
0.1
2
1.657p (1—
1+( - p(1-p)
0.1°926000

Tamano de muestra =
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La muestra tomada para aplicar el instrumento de recoleccion de informacion serd de 69

personas.

Tamano de la poblacion® Nivel de confianza (%) ® Margen de error (%) ®

926000 90 v 10

Tamario de la muestra

69

6.6 Instrumentos

Encuesta

Se realizara una encuesta que permita identificar las motivaciones de acuerdo a la edad,
género, interés de compra por un vehiculo, motivaciones de acuerdo a la marca, a su
presupuesto y tiempo de compra. Por medio de la muestra de distintas campafas

publicitarias, de acuerdo al histérico de ventas.

Segun Tamayo y Tamayo (2008: 24), la encuesta “es aquella que permite dar respuestas a
problemas en términos descriptivos como de relacion de variables, tras la recogida
sistematica de informacion segin un disefio previamente establecido que asegure el rigor de

la informacién obtenida”.

Encuesta aqui: https://forms.gle/66G4MYbMO9hSrJsY P9

Preguntas sociodemograficas:
- Nombre
- Género bioldgico
- Edad
- ¢(En qué nivel socioeconémico se encuentra?

- Por favor indique en que rango se encuentra su nivel de ingresos


https://www.redalyc.org/journal/5530/553066097005/#redalyc_553066097005_ref15
https://forms.gle/66G4MYbM9hSrJsYP9
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- Ocupacién actual
- Filtro - ;Alguna vez ha estado interesado en comprar un vehiculo?

Preguntas tematicas

(Qué tipo de vehiculo seria de su preferencia?

- (Alguna vez ha visto publicidad en redes sociales o navegadores sobre vehiculos?

- De las siguientes marcas, ;De cuales ha visto publicidad recientemente en redes?
(VW, Toyota, Audi, Ford, Mazda, Otras)

- (En qué medios ha visto esta publicidad y con qué frecuencia? (FB, IG, Youtube, Tik
Tok, Google)

- Si tuviera que comprar un auto y/o camioneta, ;Cual seria su color de preferencia?

- ¢Cudl es el rango de precio que estaria dispuesto a pagar por un auto?

- (Cuadl es el rango de precio que estaria dispuesto a pagar por una camioneta?

- (Cuadl es su tiempo estimado para comprar un auto y/o camioneta?

Fase 2. Analisis de informacion

6.7 Técnica de analisis de datos

El andlisis de informacién de los datos obtenidos seran codificados y apoyados en el software
de analisis estadistico SPSS, donde se ubicara la informacion y los resultados se mostraran en
las respectivas tablas, con un andlisis y relacion de las respuestas obtenidas por la poblacion

estudiada.

Por lo que una vez que se aplique la encuesta, podremos clasificar y tabular los datos, por
edad, género, gustos publicitarios referentes a campafas digitales enfocadas en el sector
automotriz, asi mismo, el poder adquisitivo de la muestra. Esto con el fin de poder indagar
sobre formatos de pauta digital que se adapten a las necesidades de los clientes del sector
automotor de la agencia, identificando las tendencias actuales de las diferentes plataformas

digitales que nos permitan ser mas eficientes en la captacion de leads para Reweb.



38

7. Resultados

Se realizo encuesta a 69 personas de la ciudad de Bogota, de estrato socioeconomico 4,5y 6,
concediendo su permiso para la recoleccion de datos con fines investigativos.

A continuacidn se describen los resultados obtenidos:

Género
Género biolégico
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje vélido acumulado
Valido Hombre 40 58,0 58,0 58,0
Mujer 29 42,0 42,0 100,0
Total 69 100,0 100,0

Tabla 1. Género biologico

Género
biolégico
[H Hombre
W Mujer

Grafica 4. Distribucion por género biologico

Se evidencia que el 57,9 % de las personas encuestadas corresponden al género masculino,
mientras que el 42,3% corresponden al género femenino, logrando evidenciar que ambos
géneros tuvieron igualdad de participacion en la recoleccion de datos, con un minimo de

predominancia en el género masculino.

Edad
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Edad
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido 30 a 35 afios. 30 43,5 43,5 43,5
36 a 40 afios. 20 29,0 29,0 72,5
41 a 50 anos. 19 27,5 27,5 100,0
Total 69 100,0 100,0

Tabla 2. Edades

Edad

30 a 35 afios.
M 36 a 40 afios.
41 a 50 afios.

Grafica 5. Distribucion por edad

De acuerdo a las personas encuestadas, se evidencia que del 100% el 43,4% corresponde a

personas de edad entre 30 a 35 afios, mientras que el 28,9% corresponde a personas con edad
entre 36 a 40 afo, y finalmente el 27,5% corresponde a personas con edad entre 41 a 50 afos,
identificando que las personas entre 30 a 35 afios tienen la mayor participacion en la encuesta

teniendo en cuenta el objetivo planteado.

Estrato Socioeconéomico

ZEn qué nivel socioeconémico se encuentra?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Valido Estrato 4 48 69,6 69,6 69,6
Estrato 5 17 24,6 24,6 94,2
Estrato 6 4 5.8 5,8 100,0

Total 69 100,0 100,0




Tabla 3. Nivel socioecondomico

50

40

=]
e 30
g
g
& 20
10
.
Estrato 4 Estrato 5 Estrato 6

ZEn qué nivel socioeconémico se
encuentra?

Grafica 6. Distribucion por nivel socioecondmico

De acuerdo a el grupo objetivo definido para esta investigacion, se evidencia que el estrato

40

socioecondmico 4 predomina en la participacion de las personas encuestadas con un 69,5%,

mientras que las personas de estrato 5 corresponden al 24,6% y finalmente el estrato 5 con

una participacion del 5,8%

Ingresos econdémicos

Por favor indique en que rango se encuentra

su nivel de ingresos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vilido Menos de 1 SMMLV 1 1,4 1,4 1,4
hasta 1 SMMLV
Entre 1 SMMLV hasta 3 33 47,8 47,8 49,3
SMMLV
Entre 4 SMMLV hasta 6 28 40,6 40,6 89,9
SMMLV
Mas de 6 SMMLV 7 10,1 10,1 100,0
Total 69 100,0 100,0

Tabla 4. Nivel de ingresos
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Por favor indique en que rango se encuentra su nivel de ingresos

50

40

30

Porcentaje

20

10

Menos de 1 SMMLV Entre 1 SMMLV hasta Entre 4 SMMLV hasta  Mas de 6 SMMLV
hasta 1 SMMLV 3 SMMLV 6 SMMLV

Grafica 7. Distribucion por nivel de ingresos

El resultado obtenido de acuerdo a los ingresos econdmicos de las personas encuestados,
teniendo en cuenta que esta es una de las variables con mayor importancia en la calidad de
los leads que se recolectan actualmente, se puede identificar que el 47,8% tienen un ingreso
econémico mensual de 1 SMMLYV hasta 3 SMMLYV, mientras que el 40,5% tienen un ingreso
econoémico entre 4 SMMLV A 6 SMMLYV, el 10,1% mas de 6 SMMLYV y con un 1,4% de
participacion tienen un ingreso menor a I SMMLV. De acuerdo a esto podemos concluir que
de acuerdo al estrato e ingresos socioecondmicos del publico objetivo se tiene mayor

contribucion a la hora de comprar un vehiculo.

Ocupacion Actual

Ocupacion actual

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Valido Trabajador 49 71,0 71,0 71,0
Independiente 13 18,8 18,8 89,9
Trabaja y estudia 6 8,7 8,7 98,6
No trabaja ni estudia 1 1,4 1,4 100,0
Total 69 100,0 100,0

Tabla 4. Ocupacion
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Ocupacién actual

80

Porcentaje

Trabajador Independiente Trabaja y estudia  No trabaja ni estudia

Ocupacion actual

Grafica 8. Distribucion por ocupacion

Se evidencia que del 100% de las personas encuestadas, la mayor participacion con un 71,0%
son personas que actualmente son trabajadores, es decir colaboradores en una empresa,
seguido de las personas que trabajan de manera independiente con un 18,8%, asi mismo,
personas que trabajan y estudian a la vez con un 8,7%, y por ultimo con un minimo de

participacion del 1,5% personas que en la actualidad no trabajan.

Distribucion sobre el interés sobre la compra de un vehiculo

(Pregunta filtro)
Alguna vez ha estado interesado en comprar un
vehiculo?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
vilido  Si 69 100,0 100,0 100,0

Tabla 4. Interés de compra
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Grafica 9. Distribucion por interés de compra

De acuerdo a los resultados de esta pregunta, se puede evidenciar que de las 69 personas
encuestadas en su 100%, todas en algiin momento han tenido interés de comprar un vehiculo.

Esta es una de las preguntas filtro mas importantes ya que de acuerdo a la investigacion
previa realizada, donde el grupo objetivo para la marca Volkswagen se encuentra entre los 30
a 50 afios en estratos socioecondmicos 4, 5 y 6, es de resaltar que todas las personas tienen un
interés de compra, ahora de acuerdo a las siguientes preguntas, el objetivo es poder identificar

cuales son las variables determinantes para comprar.

Distribucion sobre el tipo de un vehiculo de preferencia

£Qué tipo de vehiculo seria de su preferencia?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Auto 40 58,0 58,0 58,0
Camioneta 29 42,0 42,0 100,0
Total 69 100,0 100,0

Tabla 5. Tipo de vehiculo
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Grafica 10. Distribucion por tipo de vehiculo

De acuerdo a los resultados sobre de vehiculo de preferencia de las personas, podemos
identificar que el 57,9% prefieren un auto vs el el 42,0% una camioneta, esto permite poder
determinar que en la actualidad la demanda en el mercado es muy pareja entre modelos de
vehiculos, logrando tener mayor variedad en el portafolio por marca y de esta misma manera

mayor oportunidad de venta.

Distribucion de personas que alguna vez han visto publicidad en redes sociales o
navegadores, sobre vehiculos

éAlguna vez ha visto publicidad en redes sociales o
navegadores sobre vehiculos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
valido Si 68 98,6 98,6 98,6
No 1 1,4 1,4 100,0
Total 69 100,0 100,0

Tabla 6. Personas que han visto publicidad
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Grafica 11. Distribucién de personas que han visto publicidad.

De acuerdo al objetivo de la investigacion y a los resultados obtenidos en esta pregunta, es

fundamental poder reconocer que el 98,5% de las personas alguna vez han visto publicidad

de vehiculos, ya sea en redes sociales o en navegadores de busqueda. Esto ayudandonos a

reconocer con mayor facilidad el histérico de resultados en alcance, leads y conversion

(ventas) de vehiculos por modelo en los Gltimos meses.

Distribucion de marcas de vehiculos, de las cuales las personas han visto publicidad

recientemente

Volkswagen
Toyota

Audi

Ford

Mazda

Chevrolet, Kia
Chevrolet
Chevrolet, Renault
Suzuki

Kia, Chevrolet
Renault

Nissan

Mercedes Benz
Renault, Chevrolet, Kia
Chevroley, renault

0 10
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18 (25,7 %)
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1(1,4 %)
1(1,4 %)
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Grafica 12. Distribucion de personas que han visto publicidad por marcas.
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Los resultados obtenidos de acuerdo a la publicidad por marcas que las personas han visto
recientemente, el 61,4% de las personas han visto publicidad de la marca Volkswagen en su
mayor participacion, seguido del 51,4% la marca Toyota, el 45,7% la marca Ford, seguida de
Mazda con un 32,9% vy el 25,7% para la marca Audi; Esto teniendo en cuenta que las marcas
mencionadas anteriormente son las que se establecieron en las opciones de respuesta de las
preguntas, dejando como ultima opcidon la respuesta abierta de “otro” donde el 8,5%
agregaron la marca Chevrolet, seguido del 4,2% para las marcas Kia y Renault, y una sola
mencion para las marcas Nissan y Mercedes Benz. Es importante tener en cuenta todas las
marcas, pero asi mismo poder reconocer las marcas con mayor participacion en publicidad

vista en los tltimos meses, por el grupo objetivo.

Distribucion de medios digitales en el que las personas han visto publicidad de

vehiculos, y frecuencia

¢En qué medios ha visto esta publicidad y con qué frecuencia?

[Facebook]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vdlido Nunca 1 1,4 1,4 1,4
Poco Frencuente 6 8,7 8,7 10,1
Algunas veces 22 31,9 31,9 42,0
Frecuente 29 42.0 42,0 84,1
Muy frecuente 11 15,9 15,9 100,0

Total 69 100,0 100,0

Tabla 8. Personas que han visto publicidad en Facebook y su frecuencia

¢En qué medios ha visto esta publicidad y con qué frecuencia?
[Instagram]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 1 1,4 1,4 1,4
Poco Frencuente 6 8,7 8,7 10,1
Algunas veces 15 21,7 21,7 31,9
Frecuente 35 50,7 50,7 82,6
Muy frecuente 12 17,4 17,4 100,0

Total 69 100,0 100,0

Tabla 9. Personas que han visto publicidad en Instagram y su frecuencia



¢En qué medios ha visto esta publicidad y con qué frecuencia?

[YouTube]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Nunca 3 4,3 4,3 4,3
Poco Frencuente 13 18,8 18,8 23,2
Algunas veces 33 47,8 47.8 71,0
Frecuente 17 24,6 24,6 95,7
Muy frecuente 3 4,3 4,3 100,0

Total 69 100,0 100,0

Tabla 10. Personas que han visto publicidad en YouTube y su frecuencia

¢En qué medios ha visto esta publicidad y con qué frecuencia?

[Tik Tok]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia = Porcentaje vélido acumulado
Véalido Nunca 14 20,3 20,3 20,3
Poco Frencuente 29 42,0 42,0 62,3
Algunas veces 24 34,8 34,8 97,1
Frecuente 2 2,9 2,9 100,0

Total 69 100,0 100,0

Tabla 11. Personas que han visto publicidad en Tik Tok y su frecuencia

ZEn qué medios ha visto esta publicidad y con qué frecuencia?

[Google]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 10 14,5 14,5 14,5
Poco Frencuente 12 17,4 17,4 31,9
Algunas veces 25 36,2 36,2 68,1
Frecuente 21 30,4 30,4 98,6
Muy frecuente 1 1,4 1,4 100,0

Total 69 100,0 100,0

Tabla 12. Personas que han visto publicidad en Google y su frecuencia

I Muy frecuente [l Frecuente Algunas veces [l Poco Frencuente [l Nunca

30
20

10

Facebook Instagram YouTube Tik Tok Google
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Grafica 12. Distribucion de personas que han visto publicidad por medios y con qué

frecuencia.

De acuerdo a los resultados de la frecuencia en medios digitales, en la cual las personas han
visto publicidad de vehiculos, podemos observar que los medios donde mas frecuentan ver
anuncios sobre vehiculos es en Facebook, Instagram y Google, que se reflejan en las barras
de color azul, rojo y naranja, siendo la principal red social Instagram. Podemos inferir que
esta red tiene mayor facilidad de visualizacion de anuncios segiin el formato que maneja, lo

cual se analiza en proximas preguntas.

Distribucion del color de preferencia de las personas a la hora de comprar un vehiculo

Azul 16 (22,9 %)

Rojo 46 (65,7 %)
Verde 8 (11,4 %)
Negro 30 (42,9 %)
Blanco

Gris 1(1,4 %)

1(1,4 %)

Grafica 13. Distribucion de personas que desean un color de vehiculo en especifico

De acuerdo a la anterior grafica, vemos los resultados obtenidos de los colores preferidos por
los encuestados que podrian ver en sus vehiculos De los colores mas destacados se ven el rojo
(65%) negro (42,9%) blanco (25,7%) y azul (22,9%). Esto se hace para identificar que
colores de vehiculos es mas llamativo para la implementacion en publicaciones de diferentes

formatos, y asi tener la atencion y mayor participacion de los usuarios con las publicaciones.

Distribucion de precio, por el cual las personas estarian dispuestas a pagar por un auto
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¢;Cual es el rango de precio que estaria dispuesto a pagar por un

auto?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Vélido De $70.000.000 a 18 26,1 26,1 26,1
$80.000.000
De $80.000.000 a 33 47,8 47,8 73,9
$90.000.000
De $90.000.000 a 15 21,7 21,7 95,7
$100.000.000
Mas de $100.000.000 3 4,3 4,3 100,0
Total 69 100,0 100,0

Tabla 13. Rango de precios dispuestos a pagar por un auto

iCudl es el rango de precio que estaria dispuesto a pagar por un auto?

Porcentaje

De $70.000.000 a De $80.000.000 a De $90.000.000 a Mas de
$80.000.000 $90.000.000 $100.000.000 $100.000.000

Grafica 14. Distribucion por rango de precios dispuestos a pagar por un auto

Con los resultados obtenidos, se identificé que para el 47,8% de los encuestados, tienen
presente que el precio que pagaron por un auto es entre 80 millones a 90 millones.
Actualmente, el mercado tiene precios elevados, haciendo que este rango sea razonable para
diferentes marcas presentes en el pais y este dentro de la realidad que se puede encontrar.

Sigue un 26% que marca un rango entre 70 y 80 millones.

Distribucion de precio, por el cual las personas estarian dispuestas a pagar por una

camioneta
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iCual es el rango de precio que estaria dispuesto a pagar por una

camioneta?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Vilido De $90.000.000 a 16 23,2 23,2 23,2
$100.000.000
De $100.000.000 a 13 18,8 18,8 42,0
$110.000.000
De $110.000.000 a 33 47,8 47,8 89,9
$120.000.000
Mas de $120.000.000 7 10,1 10,1 100,0
Total 69 100,0 100,0

Tabla 14. Rango de precios dispuestos a pagar por una camioneta

£Cudl es el rango de precio que estaria dispuesto a pagar por una camioneta?

Porcentaje

De $90.000.000a De $100.000.000a De $110.000.000 a Mas de
$100.000.000 $110.000.000 $120.000.000 $120.000.000

Grafica 15. Distribucion por rango de precios dispuestos a pagar por una camioneta

De acuerdo a la informacion registrada, el precio estimado que tienen presente el 47,8% de
los encuestados estd en un rango entre 110 millones a 120 millones de pesos por una
camioneta. Esto influye en el precio que establece el mercado en este tipo de vehiculos y el
costo que ha sido afectado por diferentes variables, haciendo que estos precios estén mas

altos de lo que tienen esperado los encuestados.

Distribucion del rango de tiempo en el que las personas tienen estimado comprar un

auto o camioneta
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¢Cual es su tiempo estimado para comprar un auto y/o
camioneta?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Vilido Inmediato 1 1,4 1,4 1,4
1 a 3 meses 7 10,1 10,1 11,6
3 a 6 meses 36 52,2 52,2 63,8
1 afio 25 36,2 36,2 100,0
Total 69 100,0 100,0

Tabla 15. Tiempo estimado de compra de un vehiculo

¢Cual es su tiempo estimado para comprar un auto y/o camioneta?

60

50

40

30

Porcentaje

20

Inmediato 1 a 3 meses 3 a 6 meses 1 afio

Grafica 16. Distribucion por tiempo estimado de compra

Segun los resultados de la pregunta anterior, los encuestados muestran una tendencia clara en
cuanto a los tiempos en los que compraron un vehiculo. El 1% tiene en sus planes comprar un
vehiculo pronto. En cambio, el 52% de las personas planea ver la opcion de compra en un
plazo de 3 a 6 meses y el 36% en un plazo de al menos un afio. Esto también demuestra la
posibilidad de compra en el mercado, donde pueden interferir diferentes aspectos que son

determinantes para la decision de adquirir un vehiculo.

Distribucion de acuerdo al formato de pauta que prefieren las personas a la hora de ver

publicidad de camionetas
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De acuerdo a los siguientes formatos de publicidad de camionetas
¢Cual llama mas su atencion?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vilido Imagen 1 - Formato de 16 23,2 23,2 23,2
publicacién
Imagen 2 - Formato de 34 49,3 49,3 72,5
historia
Imagen 3 - Formato 19 27,5 27,5 100,0
video en Reels
Total 69 100,0 100,0

Tabla 16. Formato de publicidad que llama la atencion en camionetas

De acuerdo a los siguientes formatos de publicidad de camionetas ;Cual llama mas su atencion?
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Grafica 17. Distribucion formato de publicidad que llama la atencidon en camionetas

Segun los resultados obtenidos en esta pregunta, para los usuarios, una publicidad de

camionetas capta mas la atencion si se visualiza en el formato de historias en las redes

sociales con un 49,28% seguido del formato de video reel con un 27,54%. Podemos asociar

estos resultados con el destaque que tiene el formato de historias y la rapida visualizacion en

el sitio.

Distribucion de acuerdo al formato de pauta que prefieren las personas a la hora de ver

publicidad de autos

De acuerdo a los siguientes formatos de publicidad de autos ;Cual

Illama mas su atencion?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Imagen 1 - Formato de 22 31,9 31,9 31,9
publicacién
Imagen 2 - Formato de 35 50,7 50,7 82,6
historia
Imagen 3 - Formato 12 17,4 17,4 100,0
video en Reels
Total 69 100,0 100,0

Tabla 17. Formato de publicidad que llama la atencion en autos
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De acuerdo a los siguientes formatos de publicidad de autos ;Cual llama mas su atencion?

60

Porcentaje

Imagen 1 - Formato de Imagen 2 - Formato de Imagen 3 - Formato video
publicacién historia en Reels

Grafica 17. Distribucion formato de publicidad que llama la atencion en camionetas

De acuerdo a los resultados, se evidencia que el formato que mas llama la atencion entre los
encuestados es en el formato de historia para autos, ya sea en Facebook o Instagram, con un
50,72% seguido por las publicaciones en post con 31,88%, lo cual coincide con la pregunta
anterior, demostrando que este formato tiene mayor visualizacion al estar al inicio y en una

forma destacada, mas que las publicaciones tradicionales.

7.1 Discusion

A partir de la informacion recolectada en las encuestas, dirigidas al publico objetivo, se
identifican varios puntos importantes a tener en cuenta de acuerdo a la problematica
planteada, de esta manera podemos determinar que los hombres y mujeres de la ciudad de
Bogotéa de estrato 4, entre los 30 y 35 afios con ingresos econémicos entre 1 SMMLYV a 6
SMMLYV tienen mayor participacion de compra de un vehiculo, donde en su mayoria las
personas actualmente trabajan como colaboradores de una empresa/compaiiia donde en su
100% todas las personas han tenido interés de comprar un vehiculo, variable que es muy
importante en el mercado, ya que hace que se tenga una mayor posibilidad de venta y de esa
misma manera, se logra identificar distintos intereses y motivaciones de acuerdo a la marca.

En la actualidad la marca Volkswagen cuenta con dos tipos de modelos de vehiculos, en este
caso los autos y las camionetas, de cada una, distintas referencias, de esta manera se

identifico que del total de las personas encuestadas el 42,0% prefieren las camionetas y el
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57,9% los autos, variable que por el momento nos permite apuntar como primera estrategia a
los autos, para de esa misma manera contar con el portafolio y poder pautar en las distintas

redes sociales y motores de busqueda de acuerdo a estos gustos.

Asi mismo, es importante realizar un analisis de competencia de acuerdo a las marcas con
mayor participaciéon de reconocimiento en el publico objetivo que en la actualidad son la
competencia directa para Volkswagen, ya sea en precio, modelo, capacidad y atributos
diferenciales del vehiculo, de esta misma manera poder identificar segin los ingresos
economicos actuales de las personas cuales son los diferenciales a ofrecer para poder cerrar
una venta, teniendo en cuenta que el presupuesto destinado es el factor mas importante en los

posibles prospectos.

7.2 Propuesta de solucion

BSC
Objetivos
- Financieros: Evitar la disminucion de inversion por parte de los clientes por
calidad baja
- Cliente: Tener una base de leads con interés real en compra de vehiculo
- Procesos internos: Mejorar la calidad de captacion de leads
- Aprendizaje: Optimizacion de captacion de leads mediante segmentacion y
estrategias
Metas

- Financieros: Tener un aumento de inversion por parte de clientes debido a los
resultados crecientes

- Cliente: Obtener una mayor conversion desde un 10% respecto a las compras
reales

- Procesos internos: Aumentar en un 15% la calidad de leads reflejada en la
conversion de leads

- Aprendizaje: Nuevos procesos para tener estrategias mas efectivas desde un inicio

de campana, reflejado en la cantidad de % de conversiones
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Indicadores

- Financieros: Informe mensual de inversion neta (Fee)

- Cliente: Porcentaje de conversiones frente a leads obtenidos en el mes

- Procesos internos: Costo por clic obtenido en las plataformas (CPC)

- Aprendizaje: Cantidad de optimizaciones por baja calidad

Acciones

Financieros: Ofrecer beneficios por paquetes de servicios contratados

- Cliente: Tener una gestion adecuada de leads para generar mayor conversion

- Procesos internos: Tener un acompafiamiento mas personalizado con el cliente y el

seguimiento de sus campanas

- Aprendizaje: Gestionar un proceso de control periddico de las plataformas, sus

resultados y actualizaciones

Tabla

17. Balance Score Card

No Actividad Responsable Objetivo Meta Inicio Final Recursos Observaciones
Realizar optimizaciones constantes para la Mei 1 14/08/23 18/08/23 (S Capital
disminucién progresiva del CPC (Costo por cjorar ‘a L. . (Se apita
. - ~ L. . . calidad de (Inicia el finaliza el Humano, una N
Revision periodica de campafias en las Equipo interno | Clic) de los leads obtenidos N y s 3 Se realizard
lataformas y analizar su desempefio erformance ! primer dia ultimo dia persona semanalmente
P y P P Actualizar constantemente los sitios de destino | obtenidos para |habil de cada |habil de cada  |encargada por
(landing pages) para los clientes potenciales y |los clientes semana) semana) cliente
facilitar la informacién y conversion de datos
Se planean las
Concentrar las pautas en los formatos de canl:paﬁas
historia enfocada en vehiculos especificos Identificar Capital finalizando el
L . Lo formatos de 25/08/23 . . |Humano, un
Disefiar y pautar en los medios especificos para | Equipo interno . . 01/09/23 Inicio| . . mes para
tener la efectividad deseada erformance : : o Plancacion do de campafias disefiador y un iniciar el
p Realizar las pautas teniendo en cuenta la publicitar de | campaifias P analista de ..
recepcion del publico en cuanto a imagen e forma asertiva performance s‘g‘“e"}e con
impacto carf)panas
activas
Realizar reunion semanal para dar seguimiento
de satisfaccion de los clientes, y plantear
Equipo de objetivos de mejora de acuerdo a los puntos Identificar los Capital
uipo . ., N
. . 2 vistos en la reunion.
Establecer reuniones frecuentes y de calidad para | atencion al - [ & 16/08/23 16/08/23 Humapo, un  |Se rgahzaran
. . . y Parametrizar la entrega de resultados para las | mejora en la. . 5 ejecutivo de reuniones
3 | conocer las necesidades del cliente y asi mismo | cliente y X . L. . Reuniones Reuniones
. N 4 - clientes, por medio de una presentaciéon experiencia de cuenta por semanales, una
tener una retroalimentacién para mejorar ejecutivos de . B B semanales semanales
cuenta definida, que permita llevar los puntos atencion de los grupo de entre semana
importantes para mejora de campaiias, segun | clientes clientes
el plan de mercadeo que aplique para cada
cliente, segun marca.
Identificar oportunidades de venta a través del
. R . . Aumentar la . s,
marketing digital, ofreciendo servicios de la cartera de Capital Se iniciara
. . . agencia que se adapten a las necesidades de . Humano, contactos para
Establecer planes de retenci6n a los clientes Equipo . clientes para el . .
o q . venta de los clientes. o 17/08/23 S.F. equipo de nuevos clientes
actuales y de atraccion a nuevos clientes C - - g
Realizar propuestas de paquetes con precios semestre del cuentas y y retener
especiales, segun la antiguedad y facturacion comercial actuales

actual de cada cliente.

2023

Grafica 18. Tabla de Balance Score Card
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Estrategia de pauta

De acuerdo al estudio previo realizado, por medio de las encuestas, es fundamental
poder concentrar la pauta publicitaria en vehiculos, con el formato de historia ya que
cuentan con mayor alcance, y asi mismo se pudo identificar que son de mayor agrado
para el publico objetivo. De esta forma se deben proponer, analizar y ejecutar nueva
ideas creativas, que permitan lograr una mayor claridad en el mensaje que se quiere
transmitir, para finalmente lograr la venta.

Poder identificar las palabras clave de busqueda actuales por marca y caracteristicas,
ya siempre se tendran millones y millones de terminos de busqueda, y muchas veces
las personas interesadas en un vehiculo de una marca especifica, no escriben en su
buscador tal cual la marca, sino al contrario siempre se tendran distintas variaciones
de busqueda.

A partir de los ingresos econdomicos actuales del grupo objetivo y a su interés de
compra por modelo, la estratégica de ventas inicialmente se debe enfocar en la venta
de autos.

Es primordial tener en cuenta los colores de preferencia de las personas identificadas,
para la creacion de pauta, ya que esto hace que la pauta pueda ser mas llamativa para
las personas al momento de dejar sus datos, para posteriormente ser contactados.

De acuerdo al tiempo estimado de compra actual del grupo objetivo, que es en este
caso es de 3 a 6 meses, es importante que la estrategia comercial se dé a partir de ello,
teniendo en cuenta que la gestion del los leads que se reciban en el mes, seran las
ventas de los 3, 4, 5 y 6 meses posteriores. En este caso fidelizando y acompanando
todo el ciclo de compra.

De acuerdo al rango de precio que el publico objetivo estd dispuesto a pagar por un
auto (80.000 a 90.000 millones), se debe realizar una estrategia financiera que se
adapte a la rentabilidad y ganancia de la marca, pero asi mismo a los beneficios de
precio y tasa de interés para los posibles leads.

Gestion de eventos, es importante saber que el impulso y recepcion de leads a nivel
digital no solo se puede dar por medio de las distintas plataformas ya mencionadas
anteriormente, es por eso que seria ideal poder realizar un evento trimestral que

permita como agencia y marca, la recoleccion de datos, donde adicionalmente se
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pueden identificar los gustos e intereses del publico objetivo, para asi mismo generar
posicionamiento y recordacion de la marca de acuerdo al segmento.

e Email marketing, si bien es uno de los servicios con los que actualmente cuenta la
agencia, es fundamental resaltar que poder medir de resultados permite a una marca
tener mayor claridad de lo que se obtuvo en la estrategia, es por eso que al poder
conocer el alcance y resultado del mensaje enviado, también se pueden identificar
posibles estrategias a futuro de acuerdo a esta informacion.

e [Implementaciéon de seguimiento de conversion, de acuerdo a la estrategias
establecidas mensualmente por marca, para la obtencion de leads, también es
importante identificar la calidad por canal de cada uno, por lo que a fin de mes se
debe realizar un cruce de informacion de acuerdo a las ventas por concesionario y a
los datos recibidos, esto permitird identificar la efectividad de pauta por canal, e
impulsar los mejores resultados, en este caso el medio de captacion con mayor
efectividad.

e Auditoria, teniendo en cuenta que como agencia de acuerdo a la pauta digital, se
realiza una entrega de leads para la gestion interna del equipo comercial de cado uno
de los concesionarios, se podria implementar una auditoria en incognito por parte de
la agencia, donde se realice el contacto con leads aleatorio del ultimo mes,
consultando su experiencia en la atencion y cierre de venta, de acuerdo a la campafia

por el medio de la cual dejo sus datos.

8. Analisis financiero

Para la puesta en funcionamiento de la propuesta de solucion intervienen diferentes factores
econdmicos, humanos y herramientas para lograr el objetivo. En cuanto al factor econdémico,
no se requiere una mayor inversion mas que las licencias de las plataformas requeridas. El
factor humano es el principal elemento, ya que de aqui parte la planeacion de la estrategia 'y
donde lleva el tiempo para el andlisis de la informacion obtenida y vista del historial de pauta
de un cliente. La puesta en marcha, estrategia y posteriores optimizaciones que se realicen,
son parte del trabajo del talento humano de la organizacién, que se encargan del seguimiento

del ciclo de vida de la campana elegida para la estrategia comercial.



Tabla #18

Presupuesto del Proyecto de Investigacion

58

Rubro Descripcion Cantidad | Tiempo | Valor Uni. Total
(mes)
Licencia Software de 1 1 Sin costo $0
Facebook Facebook licencia
BSD (Berkeley
Software
Distribution)
Licencia Software de 1 1 Sin costo $0
Google Google Chrome
licencia Freeware
Capital Talento humano: 3 1 $2.500.000 $7.500.000
Humano Equipo de
performance
Capital Talento humano: 2 1 $2.000.000 $4.000.000
Humano Equipo de
cuentas
Pauta Presupuesto de 1 1 $3.000.000 $3.000.000
campanas inversion en
pauta de
Facebook
Pauta Presupuesto de 1 1 $2.000.000 $2.000.000
campanas inversion en
pauta de Google
Recurso Internet y Luz 1 1 $200.000 $200.000
tecnologico y
de
comunicacion
Recurso de Computadores 5 n/a $2.000.000 $10.000.000
comunicacion
Recurso de Celulares 2 n/a $250.000 $500.000
comunicacion
Total $27.200.000
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Nota. Fuente: Elaboracién propia.

8.1 Retorno de la inversion

Acé, es importante tener en cuenta que actualmente el porcentaje de ganancia por la venta de
un vehiculo Volkswagen en un concesionario es del 30%, de esta forma si se realiza la
proyeccion de inversion vs las ganancias, teniendo como meta la venta de 4 autos con el

precio unitario de $80.000.000 Co, se realiza el calculo del ROI

ROI =96.000.000 - 27.200.000 x 100 =252,941176
27.200.000

9. Conclusiones y recomendaciones
Conclusiones

e Es fundamental siempre estar al tanto de las tendencias de mercado digitales, ya que
en la actualidad es uno de los medios mas importantes de recoleccion de datos para
las marcas y debemos llegar al mayor publico posible y no dar ventaja a la
competencia.

e En la actualidad todas las personas del publico objetivo han tenido alguna vez interés
de compra de un vehiculo, por eso es importante poder contar con el histérico de
ventas de la marca y los perfiles de estas personas, asi mismo, para las personas que
ingresan por medio de la estrategia digital enfocada en la captacion de leads que se
convierten en ventas, ya que de esta forma se puede segmentar por marca y por
modelo mas efectivamente en las diferentes plataformas digitales, teniendo en cuenta
que permiten segmentar geograficamente, demograficamente (edad, sexo, género) y
de acuerdo a los intereses y comportamientos.

e Los precios actuales que los encuestados estan dispuestos a pagar estan en el limite de
lo que ofrece el mercado, actualmente, de acuerdo a la investigacion, los factores

econdémicos estan aumentando los costos y por ende los precios finales, haciendo que
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la percepcion que tienen los usuarios esté muy ajustada con los precios reales del
mercado.

e Las redes sociales en las que los usuarios ven mayor publicidad de autos son
Facebook e instagram, esto nos puede llevar a tomar la decision de si queremos
seguirnos mostrando en estas redes las cuales pueden estar saturadas de publicidad y
contenido, o enfocar los esfuerzos en plataformas como Youtube y TikTok.

e Para los encuestados, en este momento de realizado el estudio alguna vez han estado
interesados, pero su tiempo estimado de una posible compra no es cercana, siendo el
88% un tiempo desde los 3 meses en adelante, por lo que es necesario captar el interés
apuntando a factores decisivos para la adquisicion de un vehiculo en corto plazo.

e Los formatos de video stories y reel son los que muestran mayor interés por parte del
publico objetivo, ya que son mas interactivos, por lo tanto se puede aplicar a las
distintas plataformas con presupuesto adicional para optimizar recursos y tener una
mejor captacion de clientes aumentando el porcentaje de conversion de leads, lo que
nos lleva a tener un mayor nimero de clientes potenciales que se pueden convertir en

una posible venta.

Recomendaciones

e Se recomienda realizar encuestas de formatos de pauta al grupo objetivo
semestralmente, ya que la pauta digital siempre serd un medio en constante cambio, y
de esta misma manera se comportan los giros e intereses de los leads, esto ayudara a
poder innovar en la pauta y los distintos canales, para de esta misma manera lograr
mantenerse en el tiempo.

e Incluir formato de video en su mayoria con ubicacion de stories y reels ya que segun
la encuesta realizada, fueron los que mejores resultados obtuvieron frente a carruseles
o imagenes de post.

e Realizar una investigacion de pauta mensual de los distintos competidores, de la
misma marca y de las otras marcas competencia, esto teniendo en cuenta que en la
industria automotriz los precios y ganchos comerciales no varian, la diferencia entre
concesionarios sera la forma en la que se da la capacitacion de leads por medio de la

pauta y la gestion del equipo comercial.
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e Plantear diferentes estrategias con el objetivo de generar un interés de compra en los
clientes potenciales en un tiempo mas cercano, ya que pueden mostrar deseo, pero no
hay una decision clara, donde influyen también las estrategias comerciales de las

marcas para ofrecer al publico.
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