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INTRODUCCION

El mercado automotriz colombiano atraviesa una etapa de transformacion acelerada
impulsada por la innovacién tecnolégica, la presion regulatoria hacia la sostenibilidad y la
creciente sofisticacion del consumidor. En este contexto, la industria del diésel,
tradicionalmente asociada con la potencia y la durabilidad, se enfrenta al desafio de
adaptarse a nuevas dinamicas que exigen eficiencia energética, menor impacto ambiental y
un servicio técnico especializado capaz de responder a las exigencias de motores cada vez
mas avanzados.

En el corazon del Eje Cafetero Distridiesel del Risaralda cuenta con mas de una
década de experiencia en la reparacion, mantenimiento y suministro de repuestos para
sistemas de inyeccién y turbocargadores diésel —tanto convencionales como electronicos—
. Es importante anotar que la empresa ha construido una reputacién basada en la precisién
técnica, la confiabilidad y la atencién personalizada. Su ubicacion en la ciudad de
Dosquebradas, le permite conectar con un entorno dinamico de talleres, industrias,
transportadores y distribuidores que demandan soluciones agiles y efectivas para mantener
la operatividad de sus flotas.

El sector en el que esta centrado el laboratorio es complejo y competido, pues las
tendencias indican que dada la expansion macroecondémica cada vez son mas veloces las
innovaciones y cambios en los motores apuntando a una descarbonizacién esperada. “Las
principales tendencias del escenario mundial para 2025 en el rubro del transporte (en
cuanto a la movilidad de las personas), contemplan el empleo de motores hibridos con
fuentes de energia alternativas que combinen la traccién térmica con la eléctrica” - El futuro
del Sector Automotriz en el mundo 2025. (s.f.). Las principales tendencias del escenario
mundial para 2025 en el rubro del transporte. (p. 8). En consecuencia, el mercado
colombiano se ve influenciado por esta evolucion, impulsando a los talleres y laboratorios
especializados a actualizar sus procesos, herramientas y estrategias comerciales.

Bajo este marco, el presente plan de mercadeo tiene como propésito orientar a



Distridiesel del Risaralda en la consolidacion de su posicionamiento como laboratorio lider
en el Eje Cafetero, fortaleciendo su identidad de marca y ampliando su participacion en el
mercado automotriz nacional. En este sentido, el documento propone estrategias de
comunicacion, fidelizacién y segmentacion orientadas a mejorar la percepcion del cliente,
incrementar la competitividad y preparar a la empresa frente a los desafios tecnolégicos y
ambientales del futuro cercano.

Finalmente, la comprension del entorno, las tendencias del mercado y las
necesidades del publico objetivo le permiten a Distridiesel del Risaralda, no solo mantener
su pertinencia en un sector caracterizado por la transformacion tecnoldgica y la creciente
competencia, sino también proyectarse como un referente regional en innovacion, calidad y
sostenibilidad dentro del mantenimiento y modernizacion de sistemas diésel. De esta
manera, con el presente plan de mercadeo se establece la relevancia de disenar e
implementar estrategias que potencien la competitividad organizacional, promuevan
relaciones duraderas con los clientes y optimicen los procesos internos, generando un
aporte significativo al desarrollo sostenible y la consolidacion estratégica de la empresa en

el contexto de las pymes colombianas.



RESUMEN

El plan de mercadeo que se presenta a continuacion esta creado para establecer el
disefio de posicionamiento de marca para la empresa Distridiesel del Risaralda laboratorio
de motores diésel tanto convencionales como electrénicos. Con mas de diez afios de
experiencia la empresa contribuye a la reparacion, suministro de repuestos, fabricacién de
tuberia de alta y servicio de emboquillado para los sistemas de inyeccién en este tipo de

motores.

El plan se enfoca en superar los desafios que genera el posicionamiento de marca
en un nicho de mercado tan especifico como el de los vehiculos con motores diésel,
mejorando la experiencia del usuario en su visita, buscando identificar el perfil adecuado

de clientes y prospectos con el fin de aumentar los niveles de competitividad.

Para ello, el plan de mercadeo se estructura en tres grandes fases. La primera
comprende el analisis del entorno interno y externo, con el propdsito de identificar
oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades tanto de la organizacién como del
mercado en el que participa. Este reconocimiento proporciona una vision clara del contexto

competitivo y de los factores criticos que inciden en el posicionamiento de marca.

La segunda fase se centra en la formulacion y validacion del objetivo estratégico en
términos de mercadeo, orientado a reconocer y potenciar las actividades que generan
valor para la empresa y sus clientes. En este apartado se definen las variables que

requieren acciones para agregar valor a la empresa e impactar a sus clientes.

Finalmente, la tercera fase corresponde al disefio de la propuesta estratégica y del
plan de accién, en el cual se detallan las iniciativas, recursos y cronograma necesarios
para la ejecucion efectiva del plan de mercadeo. Este componente busca garantizar la
viabilidad operativa de las estrategias planteadas, los planes de contingencia y su impacto

positivo en la gestion empresarial.



Palabras clave: Sector automotriz, servicio, cliente, experiencia del cliente (CX),

tendencias y competitividad.



ABSTRACT

The present marketing plan is created to establish the brand positioning design for
the company DISTRIDIESEL DEL RISARALDA, a diesel engine laboratory for both
conventional and electronic engines. With more than 10 years of experience, DISTRIDIESEL
DEL RISARALDA contributes to the repair, supply of spare parts, manufacturing of high-
pressure piping, and nozzle servicing for diesel engine injection systems. This plan focuses
on overcoming the challenges generated by brand positioning in such a specific market
niche as that of vehicles with diesel engines, improving the user experience during their visit,
and seeking to identify the appropriate profile of clients and prospects to increase

competitiveness levels.

Below, you will find a marketing plan structured in three main phases: The first phase
includes the analysis of the internal and external environment, with the purpose of identifying
opportunities, threats, strengths, and weaknesses of both the organization and the market in
which it participates. This recognition provides a clear vision of the competitive context and

the critical factors that influence brand positioning.

The second phase focuses on the formulation and validation of the strategic objective
in marketing terms, aimed at recognizing and strengthening the activities that generate value
for the company and its clients. In this section, the variables that require actions to add value

to the company and impact its clients are defined.

Finally, the third phase corresponds to the design of the strategic proposal and action
plan, in which the initiatives, resources, and schedule necessary for the effective execution
of the marketing plan are detailed. This component seeks to guarantee the operational
feasibility of the proposed strategies, the contingency plans, and their positive impact on

business management.

Keywords: Automotive sector, service, customer, customer experience (CX), trends, and

competitiveness.



1. PRESENTACION DE LA EMPRESA Y SU ORIENTACION ESTRATEGICA

CORPORATIVA

Distridiesel del Risaralda es una empresa con una trayectoria de diez afios en el
sector automotriz, consolidandose como un actor importante en el mercado de laboratorios
técnicos para la reparacion y mantenimiento de sistemas de inyeccién diésel en el area
metropolitana de Pereira, el Eje Cafetero y el norte del Valle. Su compromiso con la calidad
y la precisién ha fortalecido su red de talleres mecanicos aliados, que confian en su

capacidad técnica para garantizar entregas eficientes y de buena calidad.

Fundada con determinacién por Gloria Cecilia Loaiza Cortés, una emprendedora
dosquebradense, la empresa comenzd como un proyecto visionario con la adquisicién de
sus primeros bancos de pruebas. Hoy en dia, la compania cuenta con un laboratorio
especializado y un equipo técnico capacitado, lo que le permite ofrecer soluciones

avanzadas y adaptadas a las necesidades de sus clientes.

En su vision de crecimiento y competitividad, la empresa proyecta la incorporacion
de importaciones directas de insumos, lo que permitira disminuir sus costos de operacion y

fortalecer su posicionamiento frente a la competencia.
1.1 Mision:
En Distridiesel del Risaralda, trabajamos con el objetivo de cada dia hacer mejor las

cosas, enfocando nuestros esfuerzos en organizar y propiciar el crecimiento del equipo de

trabajo que apoya el desarrollo de la empresa.
1.2 Vision:

Ser competitivos en un mercado tan exigente como el actual, con un equipo de
trabajo comprometido al cambio constante, generando confianza con calidad, respeto,

cumplimiento y conciencia de servicio al cliente, que garanticen reconocimiento de la

empresa y contribuya al desarrollo de la regién.



1.3 Valores corporativos:

En nuestros CLIENTES enfocamos todos los esfuerzos. La CALIDAD es la brujula
que define nuestro servicio. El TRABAJO EN EQUIPO es la clave para desarrollar todo
nuestro potencial, consolidando nuestras destrezas. INTEGRIDAD y ETICA son premisas
fundamentales ya que no existe mejor pago de nuestros clientes que la confianza

depositada en nosotros.

1.4 Modelo de negocio:

Distridiesel del Risaralda ofrece el servicio de reparacién y mantenimiento a los

sistemas de inyeccién de motores diésel, atendidos por diferentes canales:

e Modelo B2B: alianza con talleres mecanicos que remiten los sistemas de
inyeccidn para su valoracién, reparacién o mantenimiento, segun sea el
diagnostico mecanico. Ademas de convenios empresariales en donde la flota
de vehiculos diésel sea atendida directamente en punto o acompainada al
taller de su eleccion.

¢ Modelo B2C: atencion directa al consumidor final, cuando por referencia lleva
su vehiculo al laboratorio y solicita valoracion por el técnico especializado,

haciendo su facturacion directa en mano de obra y compra de insumos.
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Tabla 1

Business Model Canvas

Distri Diesel del Risaralda Business Model Canvas

« Talleres mecanicos aliados.

* Fabricantes de los sistemas de
inyeccion

* Proveedores de insumos.

» Actores del sector transporte (flota
de vehiculos Diesel)

* Actores del sector maquinaria
amarilla.

« Empresas aliadas (convenios
establecidos).

* Técnicos mecanicos especializados.

Key Activities Value Proposition

« Atencién directa y personalizada.

= Colaboracidn entre talleres y
empresas

= Actualizacion constante
(capacitacién).

= Ampliacién de convenios.

= Ficha técnica del fabricante del
sistema de inyeccion.

= Punto fisico (bancos de trabajo).

« Proveedores.

* Especializacion técnica con mas de 10

anos de experiencia

» Soluciones integrales en sistemas de

inyeccién Diesel.

+ Agilidad y respuesta inmediata
« Servicio personalizado y cercano.
+ Calidad certificada, confianza

garantizada.

» Adaptacién al cliente de hoy.
+ Acompafiamiento a talleres y aliados

comerciales.

+ Servicio y venta al cliente por canales

directos (8282C)

* Atencion en punto fisico (laboratorio).
« Espacios personalizados de atencién

alos clientes (visitas empresariales).

* Punto fisico.

* WhatsApp Business.

+ Linea directa de llamada.
+ Atencion domiciliaria

Customer Segments

+ Empresarial - B2B: Propietarios,

Gerentes de operaciones o Jefes de
Mantenimiento de empresas del
sector transporte, construccién,
agricola e industrial ubicados en
Risaralda y Regiones vecinas como
Norte del Valle, Quindio y Caldas.

+ Transportadores independientes y

pequefias flotas: Conductores-
propietarios, pequenos empresarios.
del transporte de carga o pasajeros
ubicados en la zona urbana y rural,
con fuerte presencia en Pereira,
Dosquebradas, Santa Rosa y La
Virginia.

« Talleres Aliados y Comercios de
Repuestos: Talleres mecénicos
especializados en motores diesel,

= Recursos financieros.

ferreterias técnicas, distribuidores de

partes.
Revenue Streams
« Costos fijos y variables (materias primas, alquiler del espacio, servicios pablicos). « Convenios empresariales para realizar i P v ivo a su flota de transporte,

« Colaboradores de contratacidn directa (némina).
+ Costos i ain /o bonifi

« Carga impositiva de operar.

* Inversién en marketing y publicidad.

maquinaria amarilla, etc (B2B).

¢ Convenio con talleres de servicie mecénico del Eje Cafetero para la tercerizacion del servicio de
laboratorio para sistemas de inyeccion de motores Diesel (B2B).

* Venta directa del servicio de laboratorio a clientes referidos (B2C).

4 talleres aliados.

Fuente: elaboracion propia en junio 2025.

2. ANALISIS DE LA SITUACION

2.1. Analisis competitivo de la industria en que desarrolla sus actividades, con base

en las Cinco Fuerzas de Porter.

En el sector automotriz, las dinamicas competitivas son complejas y varian
significativamente segun el segmento al cual se enfocan. Las Cinco Fuerzas de Porter
permiten entender con precision la estructura competitiva de este mercado, identificando los
factores externos que inciden en la rentabilidad y sostenibilidad de las empresas
especializadas. En particular, los negocios enfocados en servicios técnicos especializados
para motores diésel operan en un entorno donde la tecnologia, innovacién, conocimiento

técnico, la precision operativa y la reputacién son activos clave.
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Es importante anotar que a diferencia de los talleres mecanicos convencionales,
estas empresas especializadas atienden una demanda critica por parte de clientes que
dependen de vehiculos de trabajo pesado —como flotas de transporte, maquinaria amarilla
o vehiculos comerciales—, donde el tiempo fuera de operacién representa pérdidas

econdmicas inmediatas e incertidumbre directamente con el bien.

En este contexto, la especializacién en motores diésel actua como una barrera de
entrada técnica natural, mientras que la relacién con proveedores estratégicos y la
capacidad de generar confianza ante clientes exigentes se convierten en ventajas
competitivas diferenciadoras. Comprender la posicién de la empresa frente a cada una de
estas fuerzas permite identificar riesgos reales del entorno competitivo y, al mismo tiempo,
oportunidades para fortalecer el posicionamiento comercial, optimizar el portafolio de

servicios y fidelizar a un segmento de alto valor estratégico.

¢ Amenaza de nuevos entrantes - BAJA A MODERADA

Alta especializacion técnica: trabajar con motores diésel y sus sistemas de inyeccién
requiere conocimiento profundo, experiencia como referencia, equipos de diagndstico

avanzados y técnicos calificados. Esto actua como una barrera natural de entrada.

Inversion inicial significativa: tanto en infraestructura como en equipos y
herramientas especificas (bancos de pruebas, calibradores, escaneres, dinamometros), lo

cual disuade a competidores ocasionales.

Certificaciones, experiencia y reputacion: aspectos claves, especialmente para

trabajar con flotas 0 maquinaria pesada como hoy lo hace Distridiesel del Risaralda.

e Poder de negociacion de los proveedores —- MODERADO

Dependencia de repuestos originales o especificos como inyectores, bombas,

turbos, etcétera. Algunos son importados y tienen distribucion restringida.

12



Cabe mencionar que algunos proveedores pueden imponer precios elevados o
condiciones duras si son unicos distribuidores autorizados. Aun asi, Distridiesel del
Risaralda diversifica proveedores, puesto que su experiencia en el mercado ha mostrado los
mejores aliados para garantizar oportunidad en las entregas, ademas de establecer

convenios directos con fabricantes, y mantiene inventarios estratégicos.

e Poder de negociacion de los clientes — MEDIO A ALTO

Clientes clave como empresas de transporte, sector agricola, construccion o
logistica tienen alto poder de negociacion por volumen y recurrencia. Alli se enfoca la

estrategia de crecimiento actual de Distridiesel del Risaralda.

Clientes individuales también comparan precios en la region, pero valoran la

especializacion, garantia, referencias del mercado y del taller donde le atienden su vehiculo.

La mision es fortalecer relaciones comerciales con empresas que tengan flotas
diésel mediante contratos de mantenimiento preventivo, precios preferenciales y soporte

técnico a domicilio como acompafamiento al taller donde se encuentre el vehiculo.

¢ Amenaza de productos o servicios sustitutos — BAJA

El tipo de reparacion que se hace en los sistemas de inyeccion de motores diésel es

dificilmente sustituible ya que no hay servicios inmediatos o soluciones rapidas de terceros.

La mayoria de los vehiculos diésel de trabajo intensivo como flotas de transporte o
labores agricolas no pueden dejarse en manos de talleres genéricos, por lo que la

especializacion es una defensa poderosa.

La unica alternativa como amenaza seria cambiar el motor completo o reemplazar el
vehiculo, lo cual tiene costos altos y no es viable en la mayoria de los casos tanto

empresariales como particulares.

¢ Rivalidad entre competidores existentes — MEDIO

13



En el area metropolitana de Pereira existen otros laboratorios especializados como:
Laboratorio Tecnodiesel, JH Diesel, Sistemas Diesel, Megadiesel, JJ Diesel, RPM,
Laboratorio Arturo Castro, Servi turbos. Aparentemente son pocos en comparacion con la

cantidad de talleres mecanicos en general.

La competencia se basa menos en precio y mas en tiempos de entrega, diagndstico

certero y garantia técnica.

Algunos competidores han comenzado a usar herramientas digitales (aplicaciones
de seguimiento de reparacion, atencion por WhatsApp), pero la mayoria siguen siendo
tradicionales. Distridiesel del Risaralda planea diferenciarse con servicio postventa,

procesos claros y digitalizacion del contacto con el cliente para los seguimientos.

2.2. Andlisis del entorno externo y sus variables:

Con el animo de comprender el entorno macroeconémico que rodea e impacta a
Distridiesel del Risaralda se incorpora el analisis PESTEL como herramienta estratégica
fundamental para comprender dichos factores. Este analisis permite identificar y anticipar
factores externos (politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos, ecologicos y legales) que
influyen en la toma de decisiones comerciales, el comportamiento del consumidor y la

dinamica competitiva del sector.

2.2.1 Fuerza Politica y legal /LEGAL

A nivel global, el entorno politico esta fuertemente influenciado por los compromisos
adquiridos en convenios como el Acuerdo de Paris - Naciones Unidas (2015) y las metas de
neutralidad de carbono para 2050. Estos pactos presionan a los gobiernos para acelerar la
transicion energética, lo que implica reducir progresivamente el uso de motores de
combustion interna, especialmente los de diésel, que tienen mayores emisiones de oxidos

de nitrégeno y material particulado.
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Organismos como la Unién Europea, Naciones Unidas, y paises como EE.UU., Canada,
y China estan emitiendo regulaciones que eliminan progresivamente incentivos o permiten

solo la venta de vehiculos eléctricos o hibridos a partir de 2030—2040. Esto ha llevado a:

¢ Disminucién de inversiones en tecnologias diésel.
o Reorientacién de la cadena de suministro automotriz.

¢ Regulaciones mas estrictas en inspeccion de emisiones y mantenimiento.

Colombia, si bien ha firmado compromisos internacionales climaticos, aun no cuenta con
una politica estructurada que sustituya masivamente la tecnologia diésel en el corto plazo.

El pais enfrenta retos como:

¢ Infraestructura eléctrica insuficiente.
o Baja oferta de vehiculos eléctricos pesados.

e Alta dependencia del parque automotor diésel en regiones rurales y productivas.

El actual gobierno de Gustavo Petro ha mostrado una posicién critica frente al petréleo y
al carbdn, lo cual genera desconfianza para el sector automotor tradicional. Si bien
promueve una transicion energética, aun no hay incentivos fuertes ni prohibiciones claras
sobre vehiculos diésel. Esto, sin duda, crea un escenario de incertidumbre politica a
mediano plazo. De otro lado, los laboratorios de motores diesel deben alinearse con
politicas ambientales sin perder de vista que el mercado aun necesita servicios técnicos

especializados por muchos afios mas.

Desde el ambito legal los laboratorios que trabajan con diagnéstico, reparacion,
calibracion o certificacion de motores diésel en Colombia deben cumplir con una serie de

normas legales y técnicas obligatorias:

o ISO/IEC 17025: Norma internacional para laboratorios de ensayo y calibracién. Su
cumplimiento es requerido para ser acreditado por ONAC (Organismo Nacional de

Acreditacion de Colombia).
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o Decreto 1074 de 2015: Compila regulaciones del sector industrial y establece los
requisitos para la operacion legal de servicios técnicos especializados.

o Resolucion 910 de 2008 del Ministerio de Ambiente: Regula las emisiones
atmosféricas de fuentes méviles, como los motores diésel, y exige que ciertos
ensayos de emisiones sean realizados por entidades autorizadas.

o Ley 873 de 2003 (Metrologia Legal): Aplica a equipos usados para medir variables
como gases de escape. Exige calibraciones regulares y cumplimiento con

estandares técnicos para operar legalmente.

Estas normas implican que todo laboratorio diésel debe:

e Tener personal técnico certificado.
o Poseer equipos calibrados y registrados.

¢ Implementar sistemas de gestidén de calidad y trazabilidad.

Ademas, los laboratorios de motores diésel, al ser parte de un sector técnico e industrial,
también deben cumplir con un marco legal laboral en evolucion: Reforma Laboral del

gobierno Petro (2024-2025) propone:

¢ Reduccion de la jornada laboral efectiva.
e Pago doble por trabajo en domingos y festivos.
¢ Mas limitaciones a la contratacion temporal.

e Aumento en las cargas para pequefias y medianas empresas técnicas.

Lo anterior impacta directamente la estructura de costos y la flexibilidad operativa de los
laboratorios, especialmente aquellos que trabajan en horario extendido, con atencién a

flotas o clientes industriales que requieren disponibilidad permanente.

16



En este entorno, la competitividad de un laboratorio diésel dependera tanto de su
capacidad operativa como de su habilidad para mantenerse al dia —y por delante— de los

cambios regulatorios y legales.

2.2.2. Fuerza Econémica (PIB/INFLACION)

Colombia atraviesa una etapa de recuperacion econémica con indicadores mixtos.
Segun datos recientes del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica - DANE, el
pais proyecta un crecimiento del PIB de entre 2,5 y 3,2 por ciento para 2025, impulsado por
sectores como la agroindustria, la logistica y la construccion, donde el uso de vehiculos
diésel es esencial. Estos sectores no solo movilizan mercancias y recursos, sino que
dependen de flotas pesadas que requieren mantenimiento técnico especializado, generando
una demanda constante para laboratorios que reparen, calibren o diagnostiquen motores

diesel.
Sin embargo, persisten desafios macroeconémicos importantes como:

1. La inflacién interanual en 2025 ronda el 8,9 por ciento, lo que ha encarecido insumos
y repuestos importados, afectando directamente los costos operativos de los
laboratorios.

2. La volatilidad del ddlar, especialmente tras tensiones geopoliticas y cierres de
frontera temporales con Venezuela o cambios en las relaciones con Panama y
Ecuador, afecta la importacion de partes, maquinaria y tecnologia necesaria para

pruebas y calibracion.

A nivel comercial, Colombia ha profundizado su insercion en la economia global
mediante la firma de multiples Tratados de Libre Comercio (TLC), como se menciona en el
estudio de Chica, J. (2016). Esta apertura ha traido beneficios importantes para el sector
automotriz, pero también ha aumentado la dependencia del parque automotor importado, lo
cual implica que mas del 60 por ciento de los vehiculos en circulacion son de origen
internacional, segun datos de ANDI (2017). Esta realidad obliga a los laboratorios a
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actualizarse constantemente con equipos y software compatibles con tecnologias globales,

especialmente asiaticas y mexicanas.

El crecimiento del sector automotor también ha sido notorio. Para citar un ejemplo, en
2014 se matricularon mas de 326.000 vehiculos nuevos, con un crecimiento del 10,8 por
ciento frente al afo anterior (ANDI & FENALCO, 2015). Este aumento, aunque ralentizado
en afos recientes por la incertidumbre econdmica y los costos de financiacion, ha sostenido
una cadena de valor que favorece al mercado postventa: talleres, centros de diagnéstico, y
laboratorios técnicos para mantener operatividad de las flotas industriales y comerciales del

pais.

Ademas, los altos costos de adquisicion de vehiculos eléctricos o hibridos en Colombia,
sumado a la débil infraestructura de carga en muchas regiones, ha retrasado la transicion
energética, prolongando la vida util de los vehiculos diésel. Esto representa una ventana de
oportunidad para los laboratorios, siempre que se adapten a las exigencias tecnologicas y

ambientales modernas.
2.2.3. Fuerza Sociocultural (Entorno Demogréfico)

Colombia, con una poblacién estimada de 52 millones de habitantes en 2025, segun
proyecciones del DANE, es un pais con una composicion social diversa, marcada por altos
niveles de desigualdad, concentracion urbana y contrastes regionales significativos. El
ingreso per capita mensual en 2025 ronda los $1.680.000 COP, mientras que el salario
minimo legal vigente es de $1.423.500 COP, lo que refleja un poder adquisitivo restringido
para una parte significativa de la poblacién. Segun cifras del mismo DANE, el 40,1 por
ciento de los hogares colombianos vive con ingresos inferiores a dos salarios minimos
mensuales, y aproximadamente una de cada tres familias enfrenta inseguridad alimentaria o

dificultades para acceder a servicios basicos.

En este contexto, el consumidor colombiano se ha vuelto mas racional, comparativo

y emocionalmente conectado con sus decisiones de compra. Tal como plantea Bueno
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(2017), ya no se trata solo de obtener un servicio funcional, sino de recibir una experiencia
de valor que conecte con la confianza, el respaldo técnico y la percepcién de seguridad. En
el caso especifico de los laboratorios de motores diésel, los clientes (ya sean transportistas,
empresas agricolas, logisticas o duefios de maquinaria pesada) valoran no solo la
reparacion mecanica o calibracién, sino el servicio prestado como acompafiamiento, la
trazabilidad técnica, los informes digitales de seguimiento y el trato humano que ahorre

tiempo, riesgos y dinero.

El servicio posventa se ha convertido en un factor decisivo en este entorno. La oferta
abundante de talleres, servicios técnicos y laboratorios, especialmente en zonas urbanas e
industriales como Bogota, Medellin y Barranquilla, obliga a estas empresas a diferenciarse
por experiencias confiables, tiempos de entrega, transparencia en el diagndstico y atencién

al cliente especializado.

Ademas, en el entorno social colombiano inciden problematicas estructurales que

influyen en el mercado, tales como:

Desigualdad territorial: acceso desigual a servicios técnicos especializados entre

grandes ciudades y zonas rurales o fronterizas.

o Educacion técnica limitada: escasez de mano de obra calificada en tecnologias
diésel modernas.

e Inseguridad y conflicto armado residual: que afecta zonas rurales donde la
maquinaria diésel es clave para transporte, mineria o agricultura.

e Cultura de mantenimiento reactivo: aun persiste una mentalidad de “reparar cuando

se dafa” en vez de aplicar mantenimientos preventivos o predictivos, lo cual

representa una oportunidad para educar al cliente y ofrecer valor agregado.

Por otro lado, el uso intensivo de redes sociales y plataformas digitales por parte de los
colombianos (mas del 73% de la poblacién tiene acceso a internet y redes moviles segun

MinTIC 2024), ha cambiado también la forma en la que los usuarios interactuan con las
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empresas: buscan resefas, testimonios, casos de éxito y valoran la comunicacion efectiva 'y

cercana.

2.2.4. Fuerza Tecnoloégica

La tecnologia ha jugado a lo largo de la historia un papel fundamental en el
crecimiento y desarrollo de la humidad hasta llegar a construir los cimientos de la sociedad
tal y como se conoce. Hay que anotar que con el pasar de los afios los descubrimientos e
innovaciones en todos los sectores son cada vez mas acelerados, producto de las

herramientas disponibles.

A la par, la tecnologia ha transformado a pasos agigantados el sector automotriz, en
especial lo relacionado con motores Diesel, que cada vez integran mas componentes

electrénicos y requieren procesos de diagndstico digital.

Sica (2014) senala que los drivers tecnoldgicos que surgen como ejes centrales del
desarrollo de la industria automotriz y definen la tendencia en la fabricacién de vehiculos y

sus componentes son:

e Reduccién de los niveles de contaminacién con fuertes y nuevas regulaciones
referidas a la emision de CO2 y a la contaminacién producida por los medios de
transporte.

¢ Disponibilidad energética basada en el analisis de los recursos energéticos que
marcan la tendencia de las tecnologias en cuanto a su disponibilidad en el futuro
y la forma de obtencién de energias alternativas.

¢ Aumento de la seguridad activa y pasiva el Futuro del sector automotriz en el
mundo 2025 las cuales tienen relacion directa con la calidad de vida del ser
humano frente a situaciones producidas por accidentes.

e Mejoras de las condiciones de confort del conductor y de los pasajeros, basadas
en el aprovechamiento de las innovaciones tecnoldgicas que ofrece la industria

electronica, la masificacion de aplicaciones de Internet y conectividad.
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Ademas, esta confirmado que la tecnologia ha mejorado considerablemente los
procesos de la industria, al igual que la experiencia del consumidor habitual; por ello, el
servicio posventa se ha convertido en un diferenciador importante y es una preferencia que

viene en aumento (Chiriboga Mendoza et al, 2019).

De acuerdo con lo anterior, Distridiesel del Risaralda, debe de evolucionar con el
mercado incorporando herramientas de diagndstico, plataformas de seguimiento al cliente y
canales digitales de atencién que le permitiran, no solo ganar una eficiencia operativa, sino
conectar con un nuevo tipo de cliente que valora la inmediatez y la transparencia. Cabe
resaltar que esta transicion debe de ser acompafiada por un proceso interno de
capacitacion y actualizacion técnica constante.

2.2.5. Fuerza Ecolégico/Ambiental

En el plano ambiental y legal, Colombia ha endurecido su marco regulatorio sobre
emisiones provenientes de vehiculos diésel. La Ley 1972 de 2019 dispone que, desde el 1°
de enero de 2023, todas las fuentes mdviles con motor diésel fabricadas, ensambladas o
importadas en el pais deben cumplir con los limites de emisiones equivalentes a la
tecnologia Euro VI — MinAmbiente Julio 2022. Esto representa un punto de inflexion para la
normativa ambiental nacional, obligando a laboratorios diésel a actualizar sus equipos y
practicas de medicion de gases contaminantes como Oxidos de nitrégeno, CO y material
particulado para alinearse con los estandares internacionales mas exigentes.

Ademas, la Resolucion 762 de 2022, emitida por el Ministerio de Ambiente,
reglamenta los limites maximos permisibles de emisiones para fuentes moviles terrestres de
todo tipo (livianas, medianas y pesadas), incluyendo motores diésel, con valores especificos
de CO, HC y NOx evaluados bajo ciclos europeos como ECE o FTP. En paralelo, normas
como la Resolucién 910 de 2008 y su modificacion por la Resolucion 1111 de 2013,
establecen pruebas dinamicas obligatorias para vehiculos diésel, exigiendo que estas sean
realizadas por laboratorios acreditados, lo que eleva los requisitos técnicos y de

certificacion.
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Tabla 2

Analisis Pestel
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migracién de
motores lentas

Transicion
energética

Incentivos del
gobiero ala

descarbonizacid

n
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PIB Regional
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PESTEL

Desigualdad
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preventivo
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presente en el
mercado

Mayor presion
regulatoria y
social
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Ley 1972 del 2019
Resolucion 762
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(emisiones)

Posible
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a tecnologias
hibridas o
eléctricas

Reglamentacion
es técnicasy
ambientales

Normativas de
seguridad
industrial y
salud

Ajustes de la
jornada laboral

Limitaciones
para
contratacién
temporal
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Fuente: elaboracién propia en junio 2025.

2.3. Analisis del entorno interno

Figura 1
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Distridiesel del Risaralda es una empresa pequena de la region y su estructura se

compone de dos areas: administrativa-financiera y técnico-operativo.

El area administrativa-financiera esta liderada por la Gerente General, quien ademas
de dirigir la empresa, disefa la estrategia comercial y la relacion con los clientes. A
su lado, cuenta con un equipo conformado por la contadora, la profesional en
seguridad y salud en el trabajo, y la especialista en gestion ambiental; quienes
aseguran el cumplimiento normativo de la empresa, la estabilidad financiera y el
bienestar organizacional. Este equipo se encarga de la facturacion, los registros
contables, la atencién al cliente, la contratacion de personal y la gestion de insumos
con proveedores, contribuyendo a la eficiencia operativa.

Por su parte, el area técnico-operativa es el pilar de Distridiesel del Risaralda. Un
equipo de dos técnicos especializados y dos auxiliares capacitados garantiza
diagnésticos precisos y tiempos de entrega. Su formacién constante y certificaciones

aseguran la fidelizacion de clientes a través de servicio confiable.

Adicionalmente, la empresa complementa su equipo con el apoyo de prestadores de

servicio estratégicos, como mecanicos, freneros, muelleros, torneros y mensajeros, quienes

son contratados de manera flexible segun las necesidades operativas. Este modelo de

colaboracion permite responder agilmente a la demanda del mercado y disminuir costos sin

comprometer la calidad.

En Distridiesel del Risaralda, la combinacion de talento humano, estructura

organizacional y alianzas estratégicas posiciona la compafia como un socio confiable para

quienes buscan precision y excelencia en sistemas de inyeccion.

2.4. Planteamiento de Matriz DOFA (Resultados del diagnéstico estratégico):

A continuacién, se incorpora el analisis DOFA (Debilidades, Oportunidades,

Fortalezas y Amenazas) como herramienta clave para evaluar la situaciéon estratégica de la

empresa al interior del sector. Este modelo facilita la identificacion de las capacidades
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internas que representan ventajas competitivas (fortalezas), asi como aquellos aspectos

que requieren de una mejora (debilidades), y los contrasta con las dinamicas del entorno

externo que pueden generar crecimiento (oportunidades) o representar riesgos (amenazas).

En un entorno marcado por la transicién energética, regulaciones ambientales mas

estrictas y el avance de tecnologias alternativas al Diesel, el analisis DOFA permite alinear

las capacidades internas con las condiciones del mercado para establecer estrategias

realistas, competitivas y sostenibles en el tiempo.

El enfoque que brinda el presente analisis permite proporcionar una base sdlida para

priorizar acciones, fortalecer la propuesta de valor, diferenciarse en el mercado y adaptarse

proactivamente a los desafios y cambios del entorno.

Tabla 3
Analisis DAFO

Analisis DAFO

Analisis interno

Anadlisis externo

Aspectos negativos

Debilidades

Bajo posicionamiento de marca frente a competidores del
sector.

Limitada presencia digital y escaso uso de herramientas
tecnologicas de marketing.

Ausencia de estrategias de fidelizacion formalizadas
(retencion de clientes).

Carencia de estrategias focalizadas en la captacion de
nuevos clientes.

Amenazas
Alta informalidad y competencia desleal en el mercado de
reparacion autometriz.
Cambios en normativas ambientales que restringen uso de
motores diésel.
Sensibilidad del mercado a precios y tiempos de respuesta
Riesgo de dependencia de pocos clientes grandes.
Desigualdad social y bajo nivel de ingreso per capita.

Falta de cultura en mantenimiento preventivo.

Fuente: elaboracion propia.

DISTRIDIESEL
DEL RISARALDA

Aspectos positivos

Fortalezas

Mas de 10 afios de experiencia técnica en motaores diésel.
Reputacion de confiabilidad y relaciones cercanas con
clientes.

Atencion presonalizada con conocimiento técnico
especializado.

Ubicacidn estratégica en el Eje Cafetero, con alta actividad
de transporte.

Servicios especializados.

Oportunidades
Crecimiento de sectores industriales, construccion y
agricolas que dependen de vehiculos diésel.
Mayor interés en servicios técnicos especializados con
calidad garantizada.
Posibilidad de alianzas con talleres, flotillas y distribuidores
regionales.
Uso de herramientas digitales para captar nuevos publicos
y educar al cliente.
Regulacion que incentiva el debido contral y fomenta los
mantenimientos preventivos.
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3. ANALISIS DE MERCADO

El mercado de servicios técnicos para motores diésel se encuentra en un entorno de
crecimiento moderado, especializado y orientado a clientes que dependen del rendimiento
operativo de sus vehiculos. Este segmento abarca desde transporte de carga y pasajeros,
maquinaria pesada, vehiculos agricolas e industriales, hasta camionetas comerciales que
utilizan diésel por su eficiencia y torque. A medida que aumentan las exigencias de
productividad en diversos sectores como logistica, construccién, agroindustria y mineria, la

necesidad de mantenimiento preventivo y correctivo de motores diésel se vuelve critica.

A nivel competitivo, el entorno presenta una oferta limitada de talleres con
especializacion técnica, lo que constituye una ventaja para empresas que invierten en

talento calificado, equipos de diagndstico avanzados y certificaciones de marca.

Por otro lado, la informalidad en sectores mecanicos genera una competencia de
bajo costo y riesgo para el cliente, lo que puede convertirse en una oportunidad si
Distridiesel del Risaralda logra posicionarse como un aliado técnico confiable que protege el
valor del activo mecanico. El cliente actual no solo busca una reparacion, sino un socio
técnico que garantice el desempefio del bien, reduzca los ingresos a taller no programados

y extienda la vida util de los componentes del motor.

3.1. Segmentacion, segmentos de mercado, mercado meta

La segmentacion del mercado para Distridiesel del Risaralda se logra al dividir el
mercado total de la regién en grupos mas pequefios y homogéneos que comparten

caracteristicas similares y necesidades especificas.

3.1.1. Segmentacion geogréfica
e Region: Eje Cafetero - enfocandose especialmente en Risaralda.

e Zonas urbanas: Pereira, Dosquebradas, Santa Rosa de Cabal.
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e Zonas periurbanas: La Virginia, Marsella y zonas agricolas cercanas con alta
actividad de maquinaria pesada.
3.1.2. Segmentacion demografica

o Tipo de cliente: Empresas de transporte de carga, transporte publico, talleres
automotrices aliados, propietarios de flotas, operadores agricolas e industriales,
duefios de maquinaria pesada.

o Tamafio de empresa: Microempresas (talleres mecanicos), PYMES
(transportadoras), grandes empresas (constructoras, ingenios, operadores
logisticos).

o Decisores de compra: Gerentes, propietarios, jefes de taller, técnicos mecanicos,
particular referido.

3.1.3. Segmentacion psicografica

o Estilo de operacién: Empresarios o técnicos que valoran el rendimiento,
confiabilidad, soporte técnico y disponibilidad inmediata de repuestos.

e Valores: Preferencia por el servicio especializado, precision técnica,
cumplimiento normativo ambiental y optimizacion de costos de operacion.

3.1.4. Segmentacion conductual

e Frecuencia de uso: Clientes recurrentes que hacen mantenimiento cada tres a
seis meses o correctivos bajo demanda.

¢ Nivel de fidelidad: Alta fidelidad en clientes con contrato de mantenimiento o
servicios postventa, baja en clientes esporadicos.

e Motivaciones de compra: Reduccién del tiempo fuera de servicio, cumplimiento
de normativas ambientales, ahorro en combustible y vida util del motor.

3.1.5. Mercado Meta

Para Distridiesel del Risaralda se plantea un mercado foco con transportadoras y
empresas agroindustriales con operaciones en Pereira, Dosquebradas y alrededores, que

cuenten con entre cinco y 50 vehiculos diésel activos (camiones, buses, maquinaria agricola

26



o de construccion), y que requieran servicios periddicos de reparacion, mantenimiento,

calibracion de inyectores y motores, asi como diagnésticos electrénicos especializados.

Este mercado tiene un alto potencial de recurrencia, cuenta con capacidad de
inversion en mantenimiento predictivo y correctivo. Ademas, de una alta sensibilidad al

tiempo de respuesta y cumplimiento técnico.

Al plantearse como convenio empresarial hay mayor disposicion a establecer

relaciones comerciales a largo plazo como proveedores confiables para su flota.

3.2. Tamaiio

En Colombia existen cerca de 3.000 empresas operando bajo la categoria de
“Laboratorio Diesel”, con una distribucion amplia en las principales ciudades como Bogota,

Medellin, Cali y Barranquilla.

La cifra es aproximada ya que el directorio agrupa multiples tipos de negocio bajo la
etiqueta “Laboratorio Diesel”, incluyendo empresas dedicadas a diversos servicios
mecanicos. No hay un registro oficial centralizado y publico sobre laboratorios certificados o

acreditados especificamente para inyectores diésel y bancos de prueba.

Segun el directorio empresarial especializado “Informa Colombia” (21 de julio de 2025),

recuperado el 21 de julio de 2025, hay aproximadamente:

1.260 empresas registradas como “Laboratorio Diesel” en Bogota

o 370 en Antioquia

e 257 en Atlantico

e 256 en Valle del Cauca

e 159 en Cundinamarca

e 118 en Santander

e Y otras por departamentos, por ejemplo: Risaralda con 32, Caldas con 29, Quindio

con 13, etcétera.
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Figura 2

Contexto regional laboratorios especializados
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Fuente: elaboracién propia en agosto 2025.

Con base en los datos disponibles, Distridiesel del Risaralda se ubica en un
segmento altamente fragmentado y concentrado en grandes ciudades, donde operan cerca
de tres mil empresas registradas bajo la categoria “Laboratorio Diésel”. Sin embargo, la cifra
real de laboratorios especializados y acreditados para pruebas de inyectores y bancos de

ensayo es menor, debido a que muchos negocios listados corresponden a talleres

mecanicos con servicios generales.

En el contexto regional, Risaralda concentra solo 32 empresas registradas, frente a
mercados mucho mas saturados como Bogota (1.260) o Antioquia (370). Esto posiciona al
laboratorio como un actor pequefio en escala nacional, pero con una participacion relevante
en su departamento, operando en un nicho donde la especializacion técnica y la
certificacion pueden ser factores diferenciales clave para ganar cuota de mercado frente a

competidores con menor nivel de acreditacion o enfoque especializado.
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3.3. Participacion

Distridiesel del Risaralda es un laboratorio de motores diésel con mas de diez afios
de experiencia en el sector. Actualmente, enfrenta el reto de competir en un mercado
cambiante, con regulaciones emergentes como también innovaciones que redireccionan el

norte de esta.

Algunos de los competidores con los que cuenta la empresa son Tecnidiesel,
Autolab, Laboratorio JJ Diesel y Laboratorio Diesel de Pereira. Particularmente, estas
empresas al igual que Distridiesel del Risaralda operan en el area metropolitana de Pereira
con un alcance en el Eje Cafetero y le apuestan a atender una demanda por medio de

servicios de especialidad.

Como parte de la estrategia para incrementar la participacién de mercado,
Distridiesel del Risaralda proyecta consolidar convenios empresariales estratégicos con
transportadoras, cooperativas de carga, empresas agroindustriales y concesionarios de
maquinaria pesada en el Eje Cafetero. Estas alianzas permitiran captar una mayor cuota de
clientes empresariales y ampliar el alcance geografico mas alla del area metropolitana de
Pereira. Con un portafolio especializado y planes de mantenimiento preventivo adaptados a
las necesidades de cada socio, el laboratorio no solo asegurara un flujo constante de
servicios, sino que también fortalecera su reputacion como referente técnico en motores
diésel, generando un crecimiento sostenido y medible en su presencia dentro del mercado

regional.

3.4. Posicionamiento

Actualmente, Distridiesel del Risaralda se posiciona como un laboratorio de motores
diésel con una década de trayectoria, reconocido en el Eje Cafetero por su especializacién
técnica y la confianza generada en una base soélida de clientes que incluye talleres,

empresas de transporte y usuarios particulares. Su reputacion se sustenta en la calidad de
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sus diagnésticos y la precision en sus procesos, lo que le ha permitido mantener una

participacién estable en un mercado de nicho altamente competitivo.

Si bien cuenta con una presencia digital incipiente, el escaso aprovechamiento de
sus canales de comunicacién —como redes sociales— representa una oportunidad
estratégica para ampliar su visibilidad y diferenciarse frente a competidores. Con su
experiencia acumulada y el respaldo de una comunidad de clientes fieles, la empresa esta
en condiciones de reforzar su posicionamiento como un referente regional en soluciones

para motores diésel, al tiempo que expande su alcance hacia nuevos segmentos mediante

innovacion en servicio y marketing.
3.4.1 Relacionamiento de Competidores Principales

Con el fin de comprender el panorama competitivo y definir estrategias diferenciales,
se presenta a continuacién una tabla que reune los principales competidores de la empresa
en el mercado. En ella se incluyen aspectos como sus puntos fuertes, logotipos y atributos
destacados. Este analisis permite identificar ventajas comparativas, referencias de

posicionamiento y areas de oportunidad a fortalecer la propuesta de valor y la presencia de

marca en el sector.

Tabla 4

Competidores dentro del area metropolitana

EMPRESA

COMPETENCIA PUNTOS FUERTES LOGO
Tecnodiesel S.A.S. Soélida presencia en canales digitales (pag. ]'gt;p”qulelsgld

Web y redes sociales)

Laboratorio y "
Taller JJ Diesel Servicio de Scanner para todas las marcas
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Sdlida presencia en medios digitales.
Cotizacion de servicios en linea.

Autolab Presencia en ciudades principales con o AUTOLAB

diferentes sedes.

Laboratorio Diesel . _ IABORATORIO DIESEL
de Pereira Antlguedad (40 anos). DF PERFIRA

Fuente: elaboracién propia en agosto 2025.

4. Formulacion de Objetivos del Plan. Propuesta Estratégica (Objetivos /
Estrategias / Tacticas)

En la dinamica del mercadeo actual, cada vez mas competitivo, contar con un plan
de mercadeo estructurado resulta esencial para orientar los esfuerzos comerciales y de
posicionamiento de la empresa. Los objetivos, estrategias y tacticas aqui presentados han
sido disenados con base en el analisis integral del entorno, las tendencias del sector y las
capacidades internas de la organizacion, buscando maximizar el potencial de crecimiento y

consolidar una ventaja competitiva sostenible.

Este apartado define las metas a alcanzar, establece las lineas estratégicas que
guiaran la actuacion en el mercado y detalla las acciones tacticas especificas que permitiran

materializar lo propuesto.

Tabla 5

Objetivos, estrategias y tacticas propuestas
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OBIETIVOS ESTRATEGIAS TACTICAS INDICADORES RESPONSABLES
1.1.1. Implementaruna
nermamienta cualitativa
[entrevista)y una
;L;Z“;:;L”;:;Z?ﬁ;ﬂ cuantitativa (encuestajen ¢ de visttas planeadas vs.
pro de comprender el ejecutadas
para ldentiicar 0Objeto de estudio #de contactos NUeVDs Gerenta
nacesidades, dolares, planteado. establecidos Comerclal
motivadores & Inhibidores
queinciden en laintencign |1.1.2. Establecerun ing. op. producto delos
de adquirrun senvicio, listado de empresas convaniog
Objetive 1: Aumentar en potenclales para visita
un 25% Los clientes comerclal presentando un
nuevos en los proximos 12 convenio.
MEesEs mediante una 1.2.1. Disefiar el programa
experiencia en el senvicio con el incentivo tanto para |4 de referidos adquiridos
optimizada. 1.2 Establecery el reteridor como el #de reteridos etectivos Area
promocionarun programa
da refaridos con los referido. adquiridos Administrativay
clientes actuales. 1.2.2. Soclalizar el Referidos efectivos / total financlera
programa de referidos con | Clientes
los clientes actuales.
1.3.1. Monitorear #de aplicaciones
1.3. Participacitn actia en plataformas piblicas y ejecutadas Gerente
lictaclones y convocatarias privadas para presentar #delictaclones adquiridas Comerclal
empresariales. propuestas competitivas. |/ aplicaclones ejecutadas
2.1.1. Participaciin en
eventos relacionados con
los gremios de interés (Ej:
Eje Motor, Ferla Agro,
AsoTransporadores,
Visitas Ingenios,
Expocamello, etc.)
2.1, Generar visibildiad 2.1.2. Pautarcon
medidtica del Laboratorio  |Informacikin de la #da partcipacin an
pormedio de relaclones companiay senvicios del eventos
estratégicas con \borari e madios #denuevos contactos Equipa Distri
organizadores de eventos, |seleccionados adquiridos por evento Dieseldel
Tazade conversion de Risaralda
medios de comunicaciin, |estratégicamente (Radio, pautas digitales
Influencers y embajadores |Prensaimpresa/ digital, # da sllanzas estahleckdas
Objetlve 2: Incrementarla | de marca. eventos de sectores de
visibilidad de la marca entre interés).
los mercados objetvos
para diclembre del 2026. 2.1.3. Establecer alianzas
estratégicas con talleres
reglonales promocionando
y complementando Los
senvicios.
2.2.1. Contratarun
Community Manager como 4 de seguidores en medios
2.2, Generar canales responsable del desarrollo | g lgitales
digitales como presencla  |0&10s canales y #de personas en base de
de marca [Pag. Web, contenidos dightales. datos Community
Manager

Instagram, Facebook,
Whatsapp Business, etc.)

2.2.2. Disefiaruna parrilla
de contenidos con
publicaciones periddicas
en los diferentes medios.

#delnteracclones en redes
soclales
#de publicaciones por mes

Fuente: elaboracién propia en agosto 2025.
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5. Planteamiento e Implementacion de Investigacion de Mercados Requerida

Para garantizar que el plan de mercadeo se construya sobre informacion sélida y
relevante, es indispensable comprender de manera profunda los factores que influyen en la
decision de los clientes al momento de adquirir el servicio. Por ello, se propone la aplicacion
de una herramienta cualitativa (entrevista) y cuantitativa (encuesta), combinando asi el

alcance estadistico con la profundidad de la interpretacion.

La entrevista brindara un espacio para profundizar en las percepciones, experiencias
y contextos individuales, revelando matices que las cifras por si solas no pueden mostrar.
Este enfoque cualitativo facilitara la identificacion de insights clave, la comprensién del
lenguaje del cliente y el descubrimiento de aspectos emocionales o culturales que inciden

en su comportamiento.

Por su parte, la encuesta permitira recopilar datos representativos y medibles sobre
los dolores, necesidades, motivadores e inhibidores que afectan la decision de compra,
identificando patrones y tendencias a nivel general. Esta metodologia ofrecera una base
numeérica confiable para dimensionar la magnitud de cada factor y segmentar los hallazgos

por perfil del cliente.

La combinacion de ambos enfoques asegura una vision integral: la cuantitativa
aporta amplitud y solidez estadistica, mientras que la cualitativa entrega profundidad y
contexto. De esta forma, Distridiesel del Risaralda podra disefiar estrategias y acciones de

mercadeo precisas, empaticas y alineadas con la realidad de su mercado objetivo.

Instrumentos o técnicas de investigacion:

¢ Entrevista a profundidad: método de recoleccion de datos cualitativos para obtener
informacion acerca de los dolores, necesidades, motivadores e inhibidores que

inciden directa o indirectamente en la decision de adquirir un servicio.
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Obijetivo: identificar los dolores, necesidades, motivadores e inhibidores que influyen
en la decision de contratar servicios de reparacion, suministro de repuestos,
fabricacion de tuberia de alta y emboquillado para sistemas de inyeccion diesel, en

empresas que emplean el transporte y talleres posventa.

Diseio del cuestionario a implementar en la entrevista:

ENTREVISTADO:

Perfil del entrevistado

¢, Cual es su cargo o rol dentro de la empresa?

2. ¢,Con cuantos vehiculos cuenta su flota o cuantos atiende regularmente?

3. ¢ Qué tan frecuente requieren servicios de mantenimiento o reparacion de motores diésel?

Experiencia actual y dolores

4. ¢ Cuales son las fallas mas comunes que presentan sus vehiculos o los que atiende?

5 g,_Qué dificultades encuentra actualmente al buscar proveedores de reparacion y repuestos
) diésel?

6. ¢ Qué aspectos del servicio actual le generan mayor insatisfaccion (precio, tiempos,

repuestos, calidad, garantias)?

Necesidades y expectativas

7. ;, Qué espera de un proveedor especializado en reparacion de motores diésel?
¢
8 ¢ Qué importancia tiene para usted encontrar en un solo lugar servicios integrales
) (reparacion, repuestos, tuberia de alta, emboquillado, etcétera)?
9 Al elegir un proveedor ¢,qué valora mas: precio, rapidez, calidad, garantia, soporte técnico

u otro?

Motivadores de decisiones

10.

¢, Qué le motivaria a cambiar de proveedor o probar un nuevo laboratorio de servicios
diésel?

1.

¢, Qué beneficios adicionales le resultarian atractivos? (ejemplo: asesoria técnica,
disponibilidad inmediata de repuestos y convenios de mantenimiento)

Inhibidores o barreras

12.

¢ Qué razones podrian desincentivarle a contratar con un nuevo proveedor?

13.

¢ Ha tenido experiencias negativas con talleres o laboratorios similares que le generen
desconfianza?

Percepcion y cierre

14.

¢, Conoce un laboratorio de motores diésel ubicado en Pereira? Si es asi, ¢ Qué percepcion
tiene del mismo?

15.

Si pudiera mejorar un aspecto critico de los servicios actuales en el mercado ¢;Cual seria?

Encuesta: esta herramienta cuantitativa permitira confrontar los hallazgos que

surgen en las entrevistas aplicadas, ademas de contribuir al analisis de otros
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aspectos en la toma de decisiones estratégicas para el desarrollo del presente plan

de mercadeo.

Objetivo: medir de forma cuantitativa los dolores, necesidad, motivadores e
inhibidores que influyen en la contratacién de servicios de reparacién, suministro de
repuestos, fabricacién de tuberia de alta y emboquillado para sistemas de inyeccion

en motores diésel, en empresas de transporte y talleres posventa de la region.

MODELO DE LA ENCUESTA:

Perfil del encuestado

Tipo de organizacion:
*Empresa con flota de vehiculos
*Taller de servicio posventa

Numero de vehiculos en su flota o atendidos regularmente:
*5a10

*11a25

*26 a 50

*Mas de 50

3.

Ubicacion principal:

Situa

cién actual

¢,Con qué frecuencia requieren mantenimiento o reparacion de sistemas de inyeccién o
motores diésel?

*Una vez al afio

*2-3 veces al afio

*Mas de 3 veces al afo

¢ Actualmente trabaja con un proveedor especializado en estos servicios?
*Si
*No

Sirespondié “Si”, califique la satisfaccion general con su proveedor actual (1=muy
insatisfecho, 5=muy satisfecho):

*1

*2

*3

*4

*5

Dolor y necesidades

¢ Qué problemas enfrenta con mayor frecuencia? (puede marcar mas de una opcién)
*Tiempos de reparacion muy largos

*Falta de repuestos disponibles

*Costos elevados

*Baja calidad del servicio

*Falta de garantia o respaldo

*Otro:
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Califique la importancia de los siguientes aspectos al elegir un proveedor (1=nada
importante, 5=muy importante):

*Precio

*Rapidez en la atencién

*Disponibilidad inmediata de repuestos

*Garantia del trabajo

*Cercania geografica

*Experiencia técnica y certificaciones

Motivadores e inhibidores

¢ Qué le motivaria a cambiar de proveedor? (puede marcar mas de una opcion)
*Mejor precio

*Menores tiempos de entrega

*Mayor calidad y garantia

*Mejor servicio al cliente

*Disponibilidad inmediata de repuestos

*Innovacion en el servicio (diagnostico avanzado, seguimiento, etcétera)

10.

¢ Qué barreras le impedirian contratar a un nuevo proveedor?
*Falta de referencias o reputacion

*Precios elevados

*Ubicacion

*Inseguridad sobre la calidad del trabajo

*Otro:

Percepcion y oportunidades

1.

En una escala de 1 a 5, ; Como califica la oferta de servicios de reparacién de motores

diésel en Pereira y la regiéon?
*1-Muy deficiente
*2-Deficiente

*3-Aceptable

*4-Buena

*5-Excelente

12.

¢, Considera que existe una necesidad no cubierta en estos servicios en la region?
*Si

*No

*No esta seguro

Disposicion

13.

Si un laboratorio especializado le ofreciera un diagndstico inicial gratuito, ¢ Estaria
dispuesto a probar el servicio?

*Si

*No

*Tal vez

14.

¢, Podemos contactarlo para enviarle informacién y propuestas? si su respuesta es
afirmativa, indiquenos por favor su nimero de contacto y correo electrénico.

*Si

*No

Principales hallazgos de las entrevistas aplicadas:
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En el desarrollo de la presente investigacién se aplicd una entrevista de catorce
preguntas a una persona en la ciudad de Pereira, cuyas labores estan directamente

relacionadas con el sector transporte y servicio posventa a vehiculos con motores Diesel.

Tabla 6

Resultados entrevista gestora de compras y almacén - Cooperativa San Fernando

ENTREVISTADO INSIGHT VERBATIMS

*Rapidez al mandarle el repuesto. Sila reparacion tarda mas deuna
El tiempo de respuesta y|semananos pequdicamucho”

disponibilidad son el valorcentral  (*1os camos tienen que estar disponibles 24 horas, si se paran
perdemios el senvicio”

Se percibe un alto valor por parte de
los wusuanos en los  Senicios
integrales

"Seria muy bueno encontrar todo en un solo lugar reparacion,
repuestos, tubera de alta, emboquillado, etc®

Lo mas complicado es conseguir algunos repuestos, depende de la
La dificultad de enconirar repuestos |marca del camo"

s el mayor dolor del cliente "Los repuestos de Mercedez y Agrale son més dificlles de conseguir
pordisponibilidad y precio”

Los atibutos que mas valoran los

Adriana Misna (uerubin usuanos  son: disponibilidad
’ "Calidad del t igi io y di ibilidad"
Aguclelo (atenci6n y repuestas), calidad en a el repuesto que sea original, precio y dispon
52 alnz los trabajos realizados y el precio
Pereira, Risaralda i yee

Los motivadores a cambio de
proveedor estin  directamente
ligados adisponibilidad y entrega
Existe una oporunidad en el
SEVICIo de rmantenimiento
complementario por explotar

Cooperativa San Femando "Seria el precio y ladisponibilidad de entrega, que tarden media hora,

mucho 40 minutos"

“El senicio de mantenimiento sena muy importante, nos agilizania
mucho el trabap"

Existe bameras marcadas de
desconfianza en el gremio porparte|"Unavez pusieron un repuesto de segunday no Lo informaron®
de los usuanios

En el mercade local esste una
buena percepcidin  sobre  los|"En Perera hay muy buenos proveedores dereparacion, Mega Diesel
Laboratonos prestadores  de|es excelente”

senicios especializados

Fuente: elaboracion propia en septiembre 2025.

Resultados de la entrevista a profundidad

Por lo anterior, se logra inferir que el valor para las empresas que adquieren este tipo
de servicios dado que cuentan con una flota y/o atienden vehiculos con motores Diesel se

construye entorno a la disponibilidad operativa, mas no sobre el costo unitario, pues se
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entiende que se establecen relaciones a largo plazo tomando en cuenta la naturaleza del

sector.

En este sentido, aquel laboratorio especializado que logre garantizarle al usuario y/o
empresa repuestos inmediatos, servicio integral y comunicacién transparente se posicionara

como un aliado estratégico mas que un simple proveedor técnico.

No obstante, no basta con “hacer bien el trabajo”, el laboratorio debe de construir una
marca que proyecte confianza, disponibilidad y profesionalismo técnico. Esto hace referencia
a que el Laboratorio gira o se encuentra inmerso en un mercado maduro y competitivo, donde

la diferenciacion debe de venir por experiencia de servicio, velocidad y respaldo técnico.

Resultados de la encuesta aplicada:

Para el desarrollo de la investigacion se realizaron encuestas a una muestra de 21
talleres de servicio posventa y empresas con flota de vehiculos localizados en departamentos
del Eje Cafetero como Quindio, Caldas y Risaralda. Se indaga en aquello que utilizan
servicios de taller especializado para la reparacion y mantenimiento de los sistemas de
inyeccion de motores diésel. De hecho, la distribuciéon de la encuesta fue de un 48 por ciento
de talleres de servicios posventa y un 52 por ciento de empresas con flota de transporte que

utilizan los servicios especializados de un laboratorio para este tipo de motores.

Figura 3

Hallazgos de la encuesta aplicada
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Fuente: elaboracion propia en septiembre 2025.

Conclusiones:

El factor decisivo para el cliente no es principalmente el precio, sino la rapidez con
que el vehiculo vuelve a operacién. Esto convierte la agilidad en el servicio, la
disponibilidad inmediata de mano de obra y repuestos, y la reduccion de tiempos de
reparacion en los principales diferenciales que atraen en el mercado.

El cuello de botella mas critico en el Eje Cafetero no esta en la reparacioén, sino en la

obtencion de repuestos adecuados a tiempo, especialmente los importados.
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o Las demoras en cotizacion, fallas de comunicacion y entregas lentas son las
principales causas de rotacion de proveedores.

o Existe potencial en ofrecer mantenimientos tercerizados o servicios de apoyo para
empresas que superan su capacidad instalada.

¢ Los encuestados manifiestan una percepcion negativa sobre los costos poco claros y
la ausencia de estandares de precios en los laboratorios especializados.

e La propuesta de valor al mercado meta debe equilibrar precio competitivo, respaldo
técnico y entregas rapidas, comunicando de forma clara estos diferenciales en cada
interaccion comercial.

e Implementar una “prueba de servicio gratuita” (diagndstico técnico inicial) para
aumentar la visibilidad de Distridiesel del Risaralda, generaria confianza y abriria

puertas a convenios empresariales y talleres aliados.

6. Resultados Preliminares de las Estrategias de Mercadeo

La empresa actualmente cuenta con una base técnica sélida, pero requiere
fortalecer su propuesta de valor, visibilidad y canales de relacion para escalar ventas y
reconocimiento. El paso de un enfoque operativo a uno estratégico, omnicanal y de
comunicacion integrada permitira mejorar el flujo de clientes nuevos, fidelizar los actuales y
construir reputacion como referentes regionales en soluciones Diésel.

A continuacion, se detallaran los aspectos actuales y esperados de cara a cuatro

pilares fundamentales (Producto, Precio, Distribucion y Omnicanalidad y por ultimo

Comunicacion Integral de Mercadeo).

Tabla 7

Estrategias de mercadeo actuales y proyectadas
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DISTRIDIESEL DEL RISARALDA

ACTUAL

Portafolio técnice sdlide (reparacidn
de motores diésel, repuestos, tuberia

ESPERADD

Portafolio de servicios percibido
como especializade, integral y de alta

ENFOQUE ESTRATEGICO

Desarrollar una propuesta de valor
clara: "soluciones integrales para
motores diésel que maximizan la

PRODUCTO de alta, emboquillado), pero con baja |confiabilidad técnica, respaldado por L
. . uq . .J P I e i P productividad de se flota®. Se deben
diferenciacion percibida frente a procesos certificados y resultados X . . X
' de incluir certificaciones, protocolos
talleres locales. medibles. L L
de servicio y casos de exito técnicos.
Estrategia de precio por valor Implementar estrategias de precio
Modelode precics competitivos, r:ihiju su:entadzen calidad dif:ren[:iadnst DI'IiEI:H:IE [:L:::ame o
PRECIO basado en el mercado local sinuna pe ' POrH

estructura clara de valor agregado

técnica, garantia y reduccion de
costos operativos para elcliente.

contrato), comunicar ahorro total
(tiempo, parada, rendimiento, etc)

DISTRIBUCION Y OMNICANALIDAD

Canales limitados de atencidn
presencialy referidos; escasa
presencia digital y/o seguimiento
sistematico:

Canales:

-Taller presencial.

-Whatsapp.

-Pagina WEB {poco desarrollada sin
estrategia clara)

-Perfil de Instagram (poco
desarrollado sin estrategia clara)

Red de atencion omnicanal:
presencial, digital y
técnica,generacion de Leads através
de diferentes medios gestionados
mediante estrategiasde CRM,
contacte via Whatsapp Business,
‘Web corporativa optimizado (facil
navegacion, atractiva, portafolio de
serviciosy contenido multimedia
técnico que agregue valor para el
usuario B2B y B2C) yalianzas con
empresa y talleres aliados.

Integrar atencidn presencial con
canales digitales: cotizacién enline,
agendamiento, seguimiento técnicoy
servicio posventa remotao.

COMUNICACION INTEGRADA DE MERCADED

Comunicacion reactiva yno
estruturada; bajo posicionamiento de
marca; escasa presencia en medios
digitales como se detalla a
continuaciény escasa presencia en
el gremio.

Pagina web poco amigable y sin
acceso al portafolio de servicios.
Poco nivel de interaccidne
informacion adicional que genere
wvalor de cara a las empresasy
usuarios particulares (B2B y B2C)

El perfil de instagram existe pero se
detalla una clara carencia de
estrategia en redes sociales al contar
con dos fotos, 3seguidoresy 6
seguidos tomando en consideracion
que la primera publicacion se efectua
el25de junio 2025.

Amediano plazo se espera consolidar
una pagina web dinamica, atractivay
sencilla de utilizar por parte del
usuario, donde pueda tener acceso
al:

- Portafolio de servicios integrados.

- Casos de éxito.

- Contenido audiovisual.

Implementar plan de comunicacion
integrada con contenido técnico
[Linkedin, boletines, pagina Web),
relaciones publicas, presencia
gremial y gestidn de reputacidn
online.

Fuente: elaboracién propia en octubre 2025.

7. Presupuesto de Inversiones Relacionadas Exclusivamente con la Ejecucién
del PM

Con el propésito de garantizar la ejecucion efectiva de las estrategias propuestas en
el presente plan de mercadeo, se establece a continuacién, el presupuesto estimado
requerido para su desarrollo. Este contempla los recursos necesarios para implementar las
acciones relacionadas con la comunicacion integral, posicionamiento de marca y ejecucion

de actividades de relacionamiento comercial.
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La inversién proyectada busca asegurar la coherencia entre los objetivos de

crecimiento (aumento de ventas), mayor alcance en el mercado regional (fortalecimiento de

reputacion de la empresa) y las herramientas tacticas disehadas para lograrlo.

Tabla 8

Presupuesto de inversion con el avance del PM

ESTRATEGIAS

TACTICAS

PRESUPUESTO
DETALLADO

PRESUPUESTO FINAL

1.1. Realizar una
pequefa investigacion
de mercados para
identificar necesidades,
dolores, motivadores e
inhibidores que inciden
en la intencion de
adquirir un servicio.

1.1.1. Implementar una
herramienta cualitativa
(entrevista) y una
cuantitativa (encuesta)
en pro de comprender
el objeto de estudio
planteado.

* Investigacion de mercados
mixta con Agencia experta, valor
aproximado de: $79.500.000
tiempo de entrega 6 semanas.

" Investigacion de mercados
mixta con consultor experto,
valor aproximado de:
$54.000.000 tiempo de entrega 6
semanas.

1.1.2. Establecer un
listado de empresas
potenciales para visita
comercial presentando
un convenio.

* Compra de bases de datos en
las camaras de comercio de los
tres departamentos del eje
cafetero, cuyo costo es $515.000
(IVA incluido) cada una por la BD
con 1.000 registros de empresas
afiliadas, con foco en empresas
del sector transporte o que su
sector demande tener flota de
\vehiculos diésel.

Opcidén 1 - Agencia

experta + BD de camaras

de comercio $81.045.000
pesos mcte.
(1 aho)

Opcidn 2 - Consultor

experto + BD de camaras

de comercio
$55.545.000 pesos mcte
(1 ano).
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1.2. Establecer y
promocionar un
programa de referidos
con los clientes
actuales.

1.2.1. Disefiar el
programa con el
incentivo tanto para el
referidor como el
referido.

1.2.2. Socializar el
programa de referidos
con los clientes
actuales.

Convenio con serviteca aliada
para usuarios que refieren
clientes efectivos, valor de
regalo en serviteca - diagndstico
del automotor $90.000 c/u por
compra de mas de 200 bonos en
el afio.

Kit de cuidado para el vehiculo
con marca de DISTRIDIESEL
DEL RISARALDA, valor por
unidad $23.000 cop por compras
minimas de 500 kits.

El kit contiene calibrador de
llantas, pafio de microfibra, dos
conos reflectivos y una cera para
la limpieza de partes negras.

Pagar $15°000.000 cop a un
creador de contenidos para crear
una parrilla de contenidos con
publicaciones que socializan el
programa de referidos e
incentivan a participar para
ganar los premios. Publicando
en pautas digitales con una
frecuencia de 2 veces por
semana. Duracién de la
campafa 6 meses.

$44.500.000 pesos mcte.
(1 ano)

1.3. Participacion en
licitaciones y
convocatorias
empresariales.

1.3.1. Monitorear
plataformas publicas y
privadas para
presentar propuestas
competitivas.

Curso para manejo de SECOP I
guiado por la camara de
comercio de Bogota. Valor del
curso $815.000 con formacion
tedrica y practica en la
navegacion de Colombia compra
Eficiente

$815.000 mcte.
(Unico pago para 1 aiio)

Fuente: elaboracién propia en octubre 2025.
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8. Cronograma de Actividades

Con el animo de garantizar la ejecucion ordenada, eficiente y medible de las
estrategias definidas en el presente plan de mercadeo, se elaboré un cronograma de
actividades en formato Gantt, el cual permite visualizar de manera clara la secuencia,

duracién y responsables de cada accion proyectada.

Este cronograma constituye una herramienta de gestion clave, ya que integra los
diferentes componentes del plan en una linea de tiempo estructurada que abarca el afio
2026.

ACTIVIDAD ene- | feb- mar- abr- may- jun- jul- ago- sep- oct- nov-

26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26

Implementar herramientas
cualitativas y cuantitativas
(encuesta y entrevista)

Establecer listado de empresas
potenciales para visitas
comerciales y convenios

Disefiar programa de referidos
(incentivos referidos y referidor)

Socializar programa de referidos
con clientes actuales

Monitorear plataformas publicas
y privadas de licitaciones

Evaluacion de resultados
intermedios y ajustes

Medicién de resultados y cierre
del ciclo

Fuente: elaboracién propia en octubre 2025.

9. Proyeccion de Ventas y Utilidades

De acuerdo con la tendencia histérica y los objetivos del plan de mercadeo, se proyecta
un crecimiento acelerado para los préximos dos afios, impulsado principalmente por la
captacién de nuevos clientes, segun las estrategias planteadas y una mejora sustancial en la
experiencia de servicio con cambios que reconocen el valor del tiempo desde la percepcion
del cliente actual. Este enfoque permitira pasar de $340 millones en 2025 a $420 millones en

2027, lo que representa un incremento acumulado del 23.5 por ciento en dos afios. Si se
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mantiene la consistencia en la ejecucion de las estrategias de servicio y fidelizacion, la
empresa podra consolidar su posicion en el mercado y alcanzar un crecimiento sostenible y

rentable en el mediano plazo.

Tabla 9

Proyeccion del crecimiento en ventas con el PM

Ingresos Crecimiento
Aio Operacionales Estimado vs Ao Supuestos Clave
(millones COP) Anterior

2023 $300 — AfRo base del analisis.

2024 $320 +6.7% C!'eC|m|ento sostenido por retencion de
clientes.

2025 $340 +6.3% Cremm@nto sostenido y nu.evas
oportunidades por estrategias futuras.
Ano de implementacion de estrategias
del Plan de mercadeo.

+11.89

2026 $380 11.8% Impacto del aumento del 25% en clientes
nuevos y optimizacion del servicio.

2027 $420 +10.5% E?<pan5|on.so§ten|9a de Ig base de
clientes y fidelizacion mejorada.

Fuente: elaboracion propia en noviembre 2025.

10. Control y seguimiento

Los indicadores propuestos permitiran evaluar el impacto real de las estrategias
implementadas y asegurar que los objetivos trazados —particularmente el aumento del 25
por ciento en clientes nuevos mediante una experiencia optimizada— se cumplan dentro de
los plazos establecidos. Ademas, se contemplan acciones de contingencia orientadas a
ajustar tacticas de comunicacion, canales de captacion o procesos de servicio en caso de
desviaciones significativas frente a las metas proyectadas. Este enfoque de monitoreo
continuo garantiza una gestion agil, basada en datos y enfocada en la mejora permanente,

consolidando la sostenibilidad del crecimiento proyectado para los proximos afios.
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Tabla 10

Control y seguimiento de los objetivos planteados

OBJETIVOS

Objetivo 1: Aumentaren

ESTRATEGIAS

1.1. Gontactary establecer
visitas comerciales con
EMPIesas de wanspore
[carga, escolar, pablico,
agro)en lareglin para
establecer convenios
empresarlales.

TACTICAS

1.1.1. Ejecutar visitas
comerclales alas empresas
definidas para convenio
empresarial.

1.1.2. Precio: Portafolio de
servicios con escalas de
descuentos establecidos
deacuerdo al convenio
empresarial.

INDICADORES

#de visitas planeadas vs.
ejecutadas

# 08 CONTActos NUevos
establecidos

ing. op. producto de los
convenios

CONTROL DE RESULTADOS

1. Seguimiento mensual del
cumplimiento de visitas
planeadas.

2. Reglstro CAM de contactos
y convenlos fimados.

3. Comparativo mensual de
wentas B2B por cliente nuevo.

CONTINGENCIAS

1. Reducclon de visitas por
falta de disponibilidad de
las empresas = >
Implementaciin de

TEUN lones virtuales.

2. Bajarespuesta=x
fortalecer el argumento de
valordel servicio y
beneficlos téenicos.

un 25% los clientes
nuevos en los proximos 12

1.2.1. Disefiarel programa
con el incentivo tanto para

#de referidos adquiridos

1. Control trimestral de

1. Baja participacion ==

los mercados objetvos
paradiclembre del 2026.

2.1.3. Establecer allanzas
estratégicas con talleres
reglonales promocionando
y complementando los
senvicios.

1.2, Establecery referidos generados y
meses mediante una el reteridor como el # de referidos efectivos ajuste del Incentivo
promaocionarun programa convertidos en clientes
experniencia en el senviclo referida. adquirdos 2. Falta de reglstro =»
optimzada dereteridos con los Reteridos etectivos / total ACINOS. simplificar proceso de
P ‘ clientes actuales, 1.2.2.Socklzarel clentes 2. Base de datos actualizada rm':ms P
programa de referidos con £ON origen de contacto,
los clientes actuales.
1. Plazos coros de
1.3.1. Monltorear #de aplicaclones 1. Repostre semestial de ostulaciin == creaclon de
1.3. Participaciin activa en .la‘r.at.mmas iblicas o ut.'plclas licitaciones aplicadas. f:alendarln [;“mw
licttaclones y convocatorias P P ¥ lec 2. Retroalimentaciin de p )
privadas para presentar #de licitaclones adquiridas 2. Falta de documentacian
empresariales. resultados por entidad
propuestas competitivas. |/ aplicaciones ejecutadas F—— técnica =» preparaciin de
' expediente base estandar,
2.1.1. Participacion en
BVENTOS relacionados con
los gremios de Interés (EJ:
Eje Motor, Ferla Agro,
AsoTransportadores,
Visitas Ingenios,
Expocamello, etc.)
1. Baja asistencla o retoma
2.1. Generar visiblldlad 2.1.2. Pautar con 1. Reporte post-evento con
#de participaciin en en eventos => reevaluar
med|dtica del Laboratorio  |Informacion dela resultados y contactos
EVENTDS ferlas con mayor afinidad al
pormedio de relaciones compafilay senvicios del generados.
#denuevos contactos seguimiento.
Estratégicas con laboratorio en medios 2. Control de medios
izadores de eventos, |selecclonados 2dquirdos por evento pautados y alcance 2. Escasa impacto
organ "
milﬂs decomunicaclin, |estratégicamente (Radio Taza de conversign de estimado mediético => redstrioulr
influencers y embal nre; Prensaim resaH:E ftal, | |Pautas digfiales 3.5 ulrﬁlentn bimestral a imversidn hacia medios
Obletivo 2: Incrementarla ¥ lad n tgttal, #de allanzas establecidas - E8 digitales o locales mas
| : demarca. EVENTOS de SECtores de las allanzas activas. afacti
visibilidad de la marca entre interés), 08

2.2. Generar canales
digitales como presencla
demarca [P&g. Web,
Instagram, Facebook,
Whatsapp Business, etc.)

2.2.1. Contratarun
Community Manager como
responsable del desarrollo
delos canales y
contenidos dighales.

2.2.2, Disefiaruna parilla
decontenidos con
publicaclones periddicas
en los difterentes medios.

#de seguidores en medios
dighales

#0E PErsonas en base de
datos

#de Interacciones en redes
soclales

#de publicaclones pormes

1. Reporte mensual de
métricas digiales.

2. Evaluaciin trimestral de
crecimiento en alcance e
Interaccion.

3. 5eguimiento de Leads
generados viadighal.

1. Baja frecuencla de
publicackin == plan de
contingenclacon
contenido evergreen.

2. Desempefio bajo de
campafas => ajuste de
segmentaciin o formato de
contenido.

Fuente: elaboracién propia en noviembre 2025.
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11. Lecciones Aprendidas

11.1. Desde la 6ptica del mercado

Desde la perspectiva del mercado, una de las principales lecciones aprendidas ha
sido reconocer a Colombia como un pais que avanza en coherencia con las tendencias
globales, adaptando progresivamente normativas orientadas a la sostenibilidad, la
proteccion del medio ambiente y la incorporacién de nuevas tecnologias en el sector
automotriz. Este proceso de alineacién, no solo impulsa la modernizacién del parque
automotor, sino que también redefine los estandares de operacion y servicio al interior de la

industria.

En este contexto, el mercado de los laboratorios especializados en sistemas diésel
se caracteriza por ofrecer servicios altamente técnicos, certificados y respaldados por
garantias, lo que delimita un publico objetivo muy especifico y con exigencias particulares.
Comprender este nicho resulta fundamental con el fin proyectar de manera realista el
crecimiento del negocio y disefar estrategias de valor acordes a las expectativas de los

clientes.

Asimismo, se evidencia que se trata de un mercado competido, donde las
condiciones técnicas entre los actores son similares, por lo que la diferenciacion se
concentra en el servicio al cliente y la experiencia percibida. En este escenario, el valor
agregado intangible —como la confianza, la atencion personalizada y la calidad en la
interaccion— se convierte en el principal factor de ventaja competitiva. En suma, ha
representado un entorno totalmente nuevo para los autores, que ha exigido una
comprension mas profunda de las dinamicas del sector y de las oportunidades que emergen

a partir de la innovacion y la orientacion al cliente.

11.2. Desde la 6ptica de la organizacion

Desde el punto de vista organizacional la experiencia de trabajar con la empresa

Distridiesel del Risaralda ha resultado satisfactoria, al constituir un espacio de colaboracion
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en el que se lograron aportar ideas, disefiar estrategias y establecer metas alcanzables,
concebidas para evolucionar de manera progresiva como parte de una estrategia de
transformacion a largo plazo. A través de este proceso, se identificaron oportunidades de
mejora en el area de mercadeo, con el propdsito de fortalecer la relacion con los clientes
actuales y generar acciones de mayor impacto hacia los prospectos, potenciando asi la

competitividad y el posicionamiento de la organizacién en su entorno.

La empresa debe continuar evolucionando desde un modelo de operacion reactiva
hacia uno basado en planeacion, analisis de datos y toma de decisiones informadas,

asegurando su crecimiento y permanencia en el mercado regional.

Este aprendizaje logrado se enriquece aun mas al reconocer el liderazgo de una
mujer emprendedora, perseverante y abierta al aprendizaje continuo, cuyo compromiso y
vision han permitido consolidar una gestion empresarial resiliente y orientada al crecimiento

sostenible.

11.3. Desde la 6ptica del proceso de intervenciéon

Como estudiantes de la Maestria en Mercadeo, la principal leccién aprendida a partir
de la intervencion en la empresa Distridiesel del Risaralda fue reconocer que la aplicacion
de un plan de mercadeo resulta pertinente y necesaria para toda organizacion,
independientemente de su tamafio, sector econdmico o ubicacion geografica. Este ejercicio
permitié evidenciar como la disciplina del mercadeo ofrece herramientas efectivas para
analizar el entorno, evaluar condiciones, identificar mercados potenciales y formular

estrategias orientadas al crecimiento y la sostenibilidad empresarial.

Por medio de este proceso, se comprendi6 el valor de traducir el conocimiento
tedrico en acciones practicas, proponiendo soluciones estratégicas con objetivos,

indicadores y cronogramas de implementacion para la toma de decisiones informadas.

Entregar un plan de mercadeo aplicado a una empresa pyme de la ciudad de Pereira
representa no solo un ejercicio académico, sino también un acto de compromiso social,
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mediante el cual la academia contribuye al fortalecimiento del tejido empresarial local,
promoviendo la innovacion, la competitividad y el desarrollo sostenible desde la gestion del

conocimiento.
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