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ANTECEDENTES

El impacto que ha tenido la construccion prefabricada en los Gltimos afios ha provocado un
gran acercamiento y miras a futuro acerca de las proyecciones detrds de este proyecto; es aqui
donde Elver Serna el fundador y gerente general de la empresa Vimo S.A.S ve la oportunidad de

este mercado e inicia su empresa en el ano 2011.

Su fundador en sus inicios desempefi¢ labores como la cerrajeria, en donde trabajo cerca de
15 anos instalando gran variedad de articulos para el hogar como puertas y ventanas, donde
adquiri6 experiencia y dominio en temas relacionados a la construccion en material prefabricado;
gracias a estas experiencias se formd como una persona con proyeccion, capaz de aprovechar las

grandes oportunidades hacia el futuro de la construccion.

Con su esposa Dalida Arango Zapata, surgio la iniciativa de incursionar en el mercado de
casas prefabricadas, dandoles el impulso para iniciar el emprendimiento; ya que la idea de iniciar

el negocio era viable y con excelente proyeccion.

Cuando se dio marcha al inicio del emprendimiento, se evidencié su factibilidad y el gran
enfoque de proyeccion a un mediano y largo plazo, que se obtendria con la construccion de un
portafolio solido, de calidad y competitivo en el mercado, combinado con un servicio al cliente
fundamentado en el respeto, la honradez y amabilidad; permitiendo una consolidacion y

posicionamiento de la marca naciente.



La rentabilidad fue un factor determinante en el proceso que facilit6 e impulsé a los
propietarios a seguir adelante con su proyecto gracias a la demanda que tenia el sector construccion,
es aqui donde “La rentabilidad es una medida del beneficio. Se utiliza para determinar si un negocio
esta produciendo suficientes beneficios para sostenerse y crecer o, por el contrario, estd arrojando

pérdidas” (Control Group, 2019)

Luego de la construccion y crecimiento en el mercado; la empresa Vimo S.A.S en sus 11
afios de trayectoria, no ha realizado planes de mercadeo, pero siempre ha intentado incorporarse y

estar a la altura de la competencia en cuanto estrategias de innovacion y publicidad.

Una de las acciones realizadas en torno al mercadeo, fue la creacion del logo como
estrategia de identidad de marca; es por esto que en el 2011 cuando el fundador decidié iniciar la
empresa; disefid un logo en donde querian transmitir un concepto capaz de llevar al cliente a que

visualizara su vivienda; entonces se decidio encerrar las letras VIMO en un techo.

Las letras VIMO, traducen: Viviendas Modulares de Oriente, nombre que surgié del

analisis del mercado y ubicacioén geografica.
Los colores escogidos por la empresa fueron 2, que reflejaban para ellos solo el concepto

de madera en el color café¢ y el naranjado por ser un color atractivo que combinaba a la perfeccion

con el otro color.

llustracion 1 Logo anterior VIMO S.A.S
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En el 2015, los mismos propietarios decidieron hacer un cambio en logo, debido a que el
anterior no captaba completamente su esencia, ni reflejaba la tradicion, responsabilidad, confianza
que se queria transmitir. Para esta nueva version del logo, el color amarillo queria ser el centro de
atencion y transmitir de una forma sencilla la energia, amabilidad y conocimiento que la empresa
poseia; querian incorporar el color rojo para generar recordacion del producto y a su vez transmitir
fuerza y pasion; por ultimo, el negro fue el toque formal expresando el prestigio y responsabilidad

que se queria trasmitir en la marca.

Por ultimo, se realizé un analisis al texto “Viviendas Modulares de Oriente”, en donde se
quiso evolucionar teniendo como inicial la palabra vivienda y transformarla en el verdadero
significado de hogar, ya que para los colombianos especialmente en la regién de Antioquia por
tradicion uno de los principales suefos es tener nuestra casa propia; entonces se quiso hacer alusion

a ese suefo y que los clientes lo pudieran visualizar en el logo.

La palabra modular se asocid a toda la construcciéon en material prefabricado; la palabra
Oriente por su ubicacion principal y el lugar en donde surgid y naci6 la empresa y por Gltimo su
eslogan

“Fabricamos hogares que perduran” se uso para transmitir un término que les recuerde que
una vivienda es una inversion para toda la vida.

llustracion 2 Logo actual VIMO S.A.S
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Fuente: Pagina VIMO S.A.S



Cuando se modifico el logo, las estrategias de captacion de clientes nuevos fueron
enfocadas a las nuevas proyecciones, es decir a las ventas, y no en estrategias de mercadeo como
realizar un plan estratégico; ya que los propietarios de la compafiia no poseian una formacion
profesional en ésta area y su conocimiento del negocio fue empirico; donde lo importante era

generar ventas y atender el mercado actual.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El plan de marketing es la herramienta basica de gestion que debe utilizar toda empresa
orientada al mercado que quiera ser competitiva. En su puesta en marcha quedaran fijadas las
diferentes actuaciones que deben realizarse en el area del marketing, para alcanzar los objetivos
marcados. Este no se puede considerar de forma aislada dentro de la compaiiia, sino totalmente
coordinado y congruente con el plan estratégico, siendo necesario realizar las correspondientes
adaptaciones con respecto al plan general de la empresa, ya que es la inica manera de dar respuesta

valida a las necesidades y temas planteados.

Se debe visualizar el plan de mercadeo, como una herramienta indispensable para toda
empresa que desea hacer rentable la comercializacién de sus productos o servicios y poder asi
ofrecer una vision amplia de lo que desea lograr esta.

Es por esta razon que la empresa Vimo ha tomado la iniciativa de empezar con el desarrollo
de un plan de mercadeo, con el fin de establecer los recursos y medios necesarios para lograr los
objetivos y obtener perspectivas completas de como estd operando su parte interna, dando

seguimiento a los propdsitos y objetivos establecidos.

Por lo tanto, este trabajo de grado es importante para la empresa VIMO, la cual busca
implementar un plan estratégico de mercadeo que le permita aumentar el volumen de sus ventas y
ampliar el portafolio de clientes con el fin de lograr una participaciéon memorable en el mercado

del valle de san nicolas; obteniendo un posicionamiento en la categoria de casas prefabricadas.



Es importante destacar que la organizacion desde sus inicios hasta ahora, nunca ha realizado un
plan de mercadeo, ya que no existe un area especifica encargada de estos temas lo que ha
significado una brecha entre las ventas, conocimiento del cliente y conocimiento interno de la

empresa.

Buena parte de esta situacion se debe a la poca inversion destinada a esta area y a las
incipientes acciones tendientes a la definicion de su segmento de mercado objetivo; adicional la
empresa ha sido temerosa a la hora de identificar estrategias encaminadas al crecimiento de la
compafiia y tampoco ha optado por tomar asesorias ni ha participado en capacitaciones en esta area

para expandir su conocimiento y ayuden a la generacion de ideas.

La empresa no cuenta con un nicho de mercado definido, lo que provoca el desconocimiento
de las personas a las que dirigira su propuesta de valor; asi que se desconoce, por ejemplo ;qué es
lo que verdaderamente desean o anhelan los clientes?, ;Cudles son sus gustos o preferencias? o
;Qué es lo que los clientes esperan de la empresa?; son preguntas que se deben responder para dar

inicio a un buen estudio y analisis interno de la compaifiia que sirvan para trazar objetivos claros.

El alto porcentaje de fracaso de las Pymes se debe a una mala planificacién y una posterior
gestion empresarial, prescindir de un plan es sinonimo de fracaso. Debemos estar al dia de las
estrategias, tacticas y técnicas mas avanzadas ante un mercado cada vez mds exigente y cambiante

(MGlobal , 2015)

La realizacion de un plan de mercadeo facilitard la llegada directa al publico objetivo, la
importancia de contar con un plan de marketing a medida de la empresa permite dar un salto
cualitativo y cuantitativo en la estrategia de captacion de clientes, fidelizacion y expansion
comercial, tanto en relacion a la apertura de nuevos mercados como nuevos sectores. Por ello, es
fundamental que antes de crear una empresa o lanzar un producto, se trabaje un plan de marketing
que disefie cudl va a ser la estrategia a seguir para conseguir tener €xito en el mercado en el que se

encuentre. (Argudo, 2017)



PREGUNTA DE INVESTIGACION

(Cudles estrategias de marketing digital ayudaran a mejorar el posicionamiento de la

empresa Vimo S.A.S en la region del valle de San Nicolas?

JUSTIFICACION

El presente plan de marketing le servira al gerente de la empresa y a todo el equipo,
otorgandole informacion confiable y veraz, el cual le proporcionard un instrumento util para la
toma de decisiones estratégicas, permitiendo el posicionamiento de la empresa VIMO S.A.S en el
mercado y en los 9 municipios del valle de San Nicolas (Rionegro, Guarne, El Carmen de Viboral,
El Retiro, Santuario, Marinilla, la Ceja, la Union y San Vicente). Este se ha considerado como un
“polo de desarrollo”, cuyo dinamismo econdmico ocupa el segundo lugar en el Departamento de
Antioquia, solo superado por el Valle de Aburrd, y ha significado el notable mejoramiento de oferta
de servicios como: vivienda, educacion, empleo y transporte, entre otros, para los habitantes de la

subregion. (Orozo, 2020)

Para los ultimos afios el oriente aumentado su inversion en infraestructura y ha estado a la
par con las nuevas tendencias; su alto nivel poblacional ha llevado a que las personas estén en
constante evolucion y una de estas evidencias ha sido el cambio de material tradicional al

prefabricado, en donde el vanguardismo se deja a un lado y se da paso a la nueva era.

El resultado de este plan permitira realizar un diagnéstico de la empresa que los enruta en
su planeacion a mediano y corto plazo, identificando los puntos de mejora y potencial para seguir

creciendo en el mercado.



OBJETIVOS

Objetivo General

Disefar un plan de mercadeo para el ano 2022 de la empresa Vimo S.A.S buscando
incrementar la cuota de mercado (15%) en el valle de san nicolas (La Ceja, Rionegro, El Carmen,

Marinilla, El Retiro, Guarne, Santuario, la Unién y San Vicente)

Objetivos Especificos

1. Analizar interna y externamente la situacion de la empresa

2. Determinar las preferencias y expectativas de la demanda en torno a la adquisicion de
vivienda prefabricada a través de un estudio de mercados.

3. Implementar tacticas de marketing digital para potencializar las redes sociales de la
empresa VIMO.

4. Plantear un método eficiente que facilite la distribucion directa de casas prefabricadas.



MARCO TEORICO

El concepto de Marketing como se conoce hoy en dia, se destaca por ser un herramienta
util para el desarrollo de un plan que ayude a mejorar aspectos en cuanto ventas e interaccion con
los clientes dentro de una organizacion, ha recibido un gran espacio en cada una de estas, siendo
adoptada como area fundamental, pero no siempre fue asi, antes se tenia la creencia de que

Marketing solo se referia a las ventas y comercializacion. (Montes, 2017)

Para Phillip Kotler, siempre ha sido muy importante que tanto el marketing como la
economia se preocupen por el bienestar de la sociedad en conjunto y los consumidores; asimismo,
incorpora conceptos como el marketing social que a hace referencia al esfuerzo que permite la
aceptacion de una nueva idea, otros conceptos relevantes han sido el desarrollo del marketing 3.0

,2.0y 1.0

El marketing 3.0 implica que las empresas deben buscar no solo satisfacer la necesidad
de consumo de sus clientes, sino hacerlo con conciencia social y medioambiental. De
ese modo, la compaifiia ganard mayor reconocimiento del publico. En ese sentido, cabe
aclarar que, para Kotler, el marketing 1.0 es el que tiene como simple objetivo la venta.
En tanto, el marketing 2.0 apunta no solo a concretar la transaccion, sino a retener al
cliente, entendiendo mejor a su publico para lograr una diferenciacion. (Westreicher,

2020)

Kotler resalta que ninguna empresa debe dar un salto del marketing 1.0 al 3.0 directamente,
si no que debe ser un proceso de paso a paso conociendo el entorno y dando entrada a las nuevas

tendencias.

El Marketing 3.0 es la era de la influencia de la actitud y el comportamiento de los
consumidores en la estrategia de marca. Un cambio de paradigma en el que es imprescindible

buscar nuevos enfoques de mayor colaboracion y con mas carga cultural y espiritual. (Rios, 2017)



Teoria de las 4ps

Otra teoria del padre del marketing que es fundamental son las 4ps, estos cuatro elementos
tienen la capacidad de explicar como funciona de forma completa e integral el marketing, todo esto
ampliado por Rios (2017) donde el contexto trabaja los elementos que componen la mezcla de

mercadeo:

e Producto: se define en base al conocimiento del mercado y el comportamiento de los
clientes, teniendo que ser obligatoriamente diferente al de la competencia para posicionar

la marca. (Rios, 2017)

e Precio: establecido en funcion de la demanda de nuestro producto, los precios de la
competencia, el poder adquisitivo de los consumidores asi como sus tendencias y gustos.

(Rios, 2017)

o Punto de venta: tiene que ver con la fase de distribucion y los canales usados para que el

producto llegue al consumidor. (Rios, 2017)

e Promocion: es la comunicacion final de las caracteristicas del producto y sus beneficios
para incitar a la compra y el recuerdo. Aqui es donde entran en juego la publicidad y el

marketing directo. (Rios, 2017)
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Modelo de las 7s Mckinsey

Siguiendo con nuestra investigacion por los diferentes momentos de la historia, en donde
el mercadeo marc6 la vida de muchas personas, daremos continuidad con la teoria de las 7s de
mckinsey, en donde se habla de una estructura que debe estar alineada con el fin de que las
estrategias que se toman estén alineadas y acordes a la organizacion para asi asegurar su €xito, para

esto, cada una de las S juega un rol importante en planificacion de cada estrategia;

Figura 1
Modelo grafico de las 7s

Estrategia
(Strategy) /

i Estructura | W sistemas

\' (Stucture) J g ; i B\ (Systems)

Valores
(Shared
values)

/ T \
( Habilidades

(Skills)

Personal
(Staff)

Nota: la ilustracion representa la relacion en que se desarrolla la teoria de las 7s, esto en base a la

informacion obtenida de Cooperativa de Marketing ,7s Mckinsey, Ilustracion 3
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Primera S: Strategy (estrategia)

Consiste en la planeacion desarrollada por una empresa. La estrategia debe tener una
articulacion clara y estar enfocada a largo plazo para conseguir una ventaja competitiva.

(Betancourt, 2019)

Segunda S: Structure (estructura)

Consiste en la estructura definida por la empresa para su organizacion: ;Cuantos procesos

hay? ;Coémo se definen la jerarquia, responsables y autoridades? (Betancourt, 2019)

Tercera S: Systems (sistemas)

Con sistemas nos referimos a los métodos formales de operacion establecidos como
procedimientos y actividades, pero también los flujos de informacion y los métodos informales (no
establecidos o documentados) de operacion.;Cudles son los sistemas que emplea la organizacion?
Nota: A menudo las organizaciones emplean sistemas documentales, contables, financieros y

comerciales. A eso nos referimos (Betancourt, 2019).

Cuarta S: Shared values (valores compartidos)

Son el factor central de modelo de 7 esferas de Mckinsey. ;Qué tenemos como valores
organizacionales? ;De qué manera se refleja en el personal los valores organizacionales? ;Como

percibimos nuestra cultura organizacional? (Betancourt, 2019).
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Quinta S: Skills (habilidades)

En habilidades pensamos en eso que la organizacion sabe hacer mejor que nadie. Y lo que
no sabe hacer tan bien, lo subcontrata ;Cuales son las habilidades més fuertes de la empresa o que

mas demostramos? (Betancourt, 2019)

Sexta S: Style (estilo)

Consiste en la forma de administracion de la empresa ;La organizacidon es burocratica?

(Existe una cadena de mando muy definida para tomar las decisiones? (Betancourt, 2019)

Séptima S: Staff (personal)

Todo lo asociado al personal. Sus motivaciones, capacidad de desarrollo, desempeio
general. Este factor busca que se reflexione en cémo la organizacion recluta, selecciona, contrata,

evalua, capacita, motiva y recompensa a los trabajadores. (Betancourt, 2019)

Estos factores nos permitiran la evaluacion constante en la implementacion de una
estrategia, con el fin de que las 7’s estén alineadas y apuntan a una misma direccion. La fuerza de
esta herramienta permite un diagnostico de puntos débiles de manera que se realicen los respectivos

cambios cuando este lo requiera.

Con la combinacion de estas 7’s se busca una reestructuracion en el cambio organizacional
tanto interno como externo, al ser este uno de los modelos mas eficiente para la realizacion de los
proyectos, se implementara este sistema en el plan de mercadeo que deseamos llevar a cabo para
la organizacion VIMO S.A.S, puesto que este permite realizar una lista de verificacion en torno a

las estrategias planteadas y dar un visto bueno a cada una de ellas.
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Eleccion del modelo de las 7's de mckinsey.

El problema radica en la constante evolucion a la que se someten las compaiiias, los avances
tecnoldgicos que al pasar de los afios son cada vez mayores y con una rigurosidad mas alta, en
donde las empresas emergentes llegan con nuevos temas de innovacion;es por esto que toda
empresa debe tener clara sus estrategias a mediano y largo plazo, no quedarse en temas
tradicionales y seguir con un portafolio poco creativo; se debe poner en pausa inmediatamente y
establecer estrategias que ayudaran en el enfoque creativo y al desarrollo evolutivo que ird ganando

la organizacion.

Con estos aspectos se verificara el enfoque que podra darse al modelo de las 7s, los aspectos a
corregir y partiendo con base a estos de ahi empezar a mejorar la planeacion de la organizacion.
Facilitando alcanzar una estrategia corporativa, esto en nuestro contexto, ya que cada uno de los
aspectos deben ejecutarse en paralelo, porque estan relacionadas entre si, tomando en cuenta toda

la organizacion y no solo parte de ella.

El modelo de las 7s de McKinsey serd desarrollado para mejorar la planeacion estratégica del
Proyecto, esto que este permite realizar una lista de verificacion del Proyecto identificando en ella
cudles son los aspectos a corregir y cudles son nuestros principales riesgos a la hora de alcanzar las

metas propuestas.

Con el fin de desarrollar al mismo, la primera instancia debe tener objetivos alcanzables y
realistas, la definicion del tiempo es muy importante (medibles) estos enfocados en el andlisis
completo que se le hara a la organizacion para asi determinar cuéles serdn sus mejores postoresen

cuanto a estrategias.
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DISENO METODOLOGICO

Se utilizara la herramienta de analisis PESTEL con el fin de analizar nuestro entorno macro

econdmico y asi identificar oportunidades y amenazas en la empresa VIMO.

PESTEL

Politico:
e Reduccion en préstamos bancarios de vivienda para las familias en Colombia
Las familias Colombianas al no tener respaldos bancarios para inversion en vivienda no podran ser

beneficiadas y sus planes de vivienda se aplazaran.

o Estabilidad politica
Cuanto mas alta sea la estabilidad politica y transparencia del gobierno, menor serd el riesgo para
los inversionistas.

« Ordenes de subida del precio del cemento por parte del gobierno.
Al ser esta una de las materias primas mas importantes para VIMO, se veran afectados los costos

al igual que el precio de venta.

e Incertidumbre politica sobre la economia en estos tiempos de pandemia y paros.
Al inicio de la pandemia notamos un descenso notorio en ventas, debido a los altos cierres que el
gobierno tuvo que tomar con el fin de acatar las medidas restrictivas, esto para la empresa

represento grandes retos.

El paro nacional, ocasiond un atraso en los despachos y sembrd en los clientes

incertidumbre y temor el no recibir en las fechas estipuladas sus casas.
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Econdémico:

e Precio de la materia prima.
Con el precio bajo en materia prima, se podra tomar como una ventaja debido a que el
insumo al tener un costo menor, se comprard en mayor cantidad sin necesidad de que haya

desperdicios ya que se guardara en bodega.

e Reformas Tributaria
La reforma tributaria reducira la construccion de nuevas viviendas VIS en 80%, si VIMO
realizara algln tipo de alianza como entidad para la construccion de viviendas de interés social, se

veria afectada debido a las cambios que se hicieron en la forma tributaria.

e Incremento en el porcentaje de desempleo
El alto indice de desempleo, puede afectar directamente las ventas, debido a que al
incrementar los puestos vacios de trabajo, las personas que desean o tienen en sus planes construir,
estos planes deberdn ser postergados y por tanto se ird viendo una reduccion considerable en las

ventas.

Socio- Cultural:
e Cultura s6lo adaptada a la fabricacion tradicional
En cuanto a la cultura tradicionalista, encontramos este tema como una desventaja, ya que
la expansion de la empresa se ha ido considerando més y lo que pretende VIMO es llegar a cada
rincon de colombia y brindar una nueva alternativa de vivienda, pero por temas culturales se podra

ver afectado.

e Millennials con nuevos focos y disefios sobre construccion
VIMO presta el servicio y da la oportunidad de que sus clientes traigan los disefios para la
construccion de sus viviendas prefabricadas, con el fin de incursionar en las ultimas tendencias,

ademas de ir satisfaciendo la necesidad del cliente al estar comprando lo tltimo en disefios.
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e Opinion de los clientes
Para VIMO siempre ha sido importante dejar huella en cada uno de sus clientes, bien sea
por su servicio o por calidad entregada en cada uno de sus productos, para la empresa se tiene
presente cada comentario negativo e insatisfaccion por parte del cliente, ya que teniendo estos

puntos se podrd mejorar en aquellos aspectos que producen el descontento con la empresa.

Tecnolégico:

e Nueva maquinaria o dispositivos tecnologicos
Para el afio 2022 Vimo tiene como propdsito equipar su planta con lo Gltimo en tecnologia
de construccion, debido a que la maquinaria que posee en su proceso productivo es una maquinaria

que va perdiendo productividad y por tanto limita la evolucion del material ofrecido por la empresa.

e Impresion 3D
Con la llegada de la impresion 3D, para la empresa ha representado un gran reto, debido a
que laimplementacion en muchas de las areas del mercado ha provocado la desaparicion de muchas
de las maquinarias y equipos utilizados, ademas de reemplazar la mano de obra humana; por lo que
ha sido un riesgo, pero también se ha tomado como una herramienta que mas adelante puede
adaptarse en la organizacion, en donde se podra tomar cargos como soldador para la fabricacion de

perfiles etc.

Ecolégico- ambiental:
o Cambios climaticos
Con el cambio climatico que hemos estado experimentando, muchas de las obras han tenido
que ser suspendidas o retrasadas debido a los contratiempos de la lluvia, por ejemplo, el mal estado

de las carreteras, han jugado también una mala jugada con respecto al transporte de materiales.

e Regulacion sobre consumo energético
Ha sido un verdadero reto para la empresa, debido a que la planta posee maquinaria muy
pesada que requiere de muchos voltios para su funcionamiento, ademas de contar con que la labor

por cada maquina puede ser de 3 a 4 horas constantes sin apagarla, por lo que VIMO, desea
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implementar como una inversion a futuro de paneles solares y ayudar con la reduccion de energia

y asi mismo ayudar al medio ambiente.

Legal:
e Licencias
Para la empresa Vimo es muy importante cumplir a cabalidad con los permisos que como
empresa requiere y asi brindar confianza y seguridad a sus clientes, entre esos permisos o licencias
que se tiene como organizacion son: - Certificacion de Sismo resistencia - Cadmara de Comercio -
RUT - Permisos de construccion en cada una de las sedes, a través de la linea de tiempo dichas
legislaciones se han vuelto mas estrictas siempre en base a la mejora, asi mismo es como VIMO a

seguido dicho ritmo

Teniendo en cuenta nuestro primer objetivo, realizaremos un estudio interno y externo de
la compaiiia con ayuda del sistema DOFA, el cual identificara de manera precisa las amenazas,

fortalezas, debilidades y oportunidades que la empresa tiene en el mercado y por fuera de €l.

DOFA

Andlisis interno

En el andlisis interno se analiza la empresa acogiendo sus recursos y capacidades, de este
modo identificar las fortalezas y debilidades de la empresa VIMO con el fin de evitar
estratégicamente sus fallas y disefiar tacticas- planes -métodos que permitan resolver los siguientes
interrogantes ;jcomo esta trabajando la empresa?, ;Cudl es su estrategia?, ;Cudles son sus

procesos?, en que esta fallando y en que aspectos esta bien y ;cémo se encuentra financieramente?
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Analisis Externo

Esto nos permite realizar un estudio estratégico del entorno, donde se investiga
acontecimientos, cambios y tendencias del entorno que afectan a todas las empresas sin importar
el tamafo que tengan; la informacidén que se extrae para realizar este analisis debe ser precisa y

completa ya que de esta dependera la toma de decisiones en la empresa.

Analisis FODA aplicando

FORTALEZAS o DEBILIDADES
+ Trayectonia en el mercado +No hay un drea de mercadeo
« Reconocmuento * No 22 ha tenido mversion en digrtal ma
+ Mateniales de excelents calidad  Estructura arganizacional sin definir
+ Buen manejo de proveedoras o J &Nl pirraciion de vamkss
»  Dizefins immovadares v nersmalizados o Ol e i i

AMENAZAS

OPORTUNIDADES »

. Alta competencia.

- Aplicacion de nuevas tecnologias para el

y : . Nuevas tecnologias, aplicadas a
mejoramiento de procesos.

1a responsabilidad social
. Prec:ozsequiblemcompmmm
material tradicional. ull +
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Para el plan de factibilidad de mercadeo, se utilizard una técnica de investigacion
cuantitativa por medio de encuestas definida como: “conjunto predeterminado de preguntas
normalizadas, que recopila informacion directamente de una muestra seleccionada a fin de obtener
datos estadisticos sobre opiniones, hechos u otras variables” (Garcia, 2011) con el fin de obtener
las preferencias de hombres y mujeres en el Valle de San Nicolas, con un rango de edad entre los 18

y 60 afios y con un nivel socioeconémico igual o mayor a un SMMLYV.

El Valle de San Nicolas est4 divido por nueves municipios, en donde se muestra el total de
poblacién respectivos para hombres y mujeres; el total de poblacion para el municipio de Rionegro
representa 126.193, Guarne 50.401, El Carmen de Viboral 48.498, El Retiro 19.702, El Santuario
27.273, Marinilla 55.798, La Ceja 54.615, La Unidn 19.413, San Vicente 16.413; datos arrojados
por el Anuario Estadistico de Antioquia del 2018.

Para la investigacion se utilizaron 30 personas ( en su mayoria clientes de VIMO S.A.S, en
base alos estandares estadisticos donde se recomienda un anélisis por medio del modelo ANOVA,
en el cual una muestra finita de 30 nos arroja un margen de error estimado entre el 10 y 15 porciento
lo cual es aceptable a fines del proyecto ) quienes optaron por responder con el fin de ser utiles en

los cambios y nuevas oportunidades que el resultado traera consigo.

Tuvimos por un lado personas que se rehusaron a darnos informacion o aportar con sus
sugerencias en este proceso, por lo que acudimos a la poblacidén en general en especifico personas
de Marinilla y El Carmen que fueron los municipios seleccionados al azar para completar la
poblacion estimada de estudio, todo en base a un estudio de poblacion en base a la relacion de las

caracteristicas de poblacion objetivo junto con estas poblaciones.
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A continuacion, se observaran las preguntas con las respectivas respuestas.
Pregunta #1

(Qué es lo que busca usted en una casa?

5
5 (17,2 %)
|
4
2 (6,9 %) 2(6,9%)
2 | |

(3,41 °(3.41°,(3,ﬁ1°,(3,41?(3.413(3.413(3.5.1?(3.413(3.:‘.1?(3.‘412(3,4 %) (3,413(3.41?(3,413(3.413(3.‘41%3.,41‘1(3.‘41‘(3.413(3.4 9
‘ | | | | ‘ | 1 | | | | |

0
Comodidad Comodidad y tra... Comodidad, cali... Economiay belleza Que sea amplia,... Tranquilidad y ga...
Comodidad y es... Comodidad, bue... Confort Espacios amplios  Sencillez y segur... co...
Analisis

Con un total de 30 personas encuestada el 25% de ellas,lo primero que buscan en una casa
es la comodidad y los otros porcentajes buscan cualidades similares que pueda suplir sus
necesidades

Debido a que la mayoria de las personas prefieren sentirse comodos con su casa, es
importante ofrecer y entregar una vivienda que se acomode a sus gustos de manera que le permita

al cliente sentirse feliz.
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Pregunta #2

(Queé tipo de disefio prefiere?

@ Minimalista 6 Ctibica
@ Campestre

@ Tradicional

@ Disefios en Tendencia

Analisis

En la construccion de casas prefabricadas existe la flexibilidad de fachadas para las casas,
por eso es importante conocer cuales son la preferidas por la personas; los datos arrojan que el 50
% de las persona prefieren el disefio campestre, mientras que el 26,7 se va por los disefios
minimalista, esto se ha visto reflejado en cada construccion ademas que ha sido notorio ese gusto

por el disefio campestre.

Pregunta #3

(Conoce o ha visto una casa prefabricada?

® si
® NO
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Analisis

El reconocimiento de las casas prefabricadas hace 10 afios era muy bajo debido a que las
personas no tenian el conocimiento suficiente sobre este nuevo mercado y las empresas no tenian
la fuerza ni el apalancamiento necesario para sobresalir. Podemos observar que de las 30 personas
encuestadas, el 100% conoce o ha visto una casa prefabricada, dando una mira de conocimiento

mucho mas alto y un punto positivo con su acogida

Pregunta #4

Siente temor al imaginarse en una casa prefabricada?

® si
® No

Analisis
El 100% de las personas opinan no sentir temor, este es un indicador que nos demuestra

que la estructura de la casas son estables y que la experiencia de las personas ha sido gratificante.

Pregunta #5



(Qué has escuchado o conocen de VIMO?

2 (774)%)

1031317131 (331 (31 (G:1 (311 (331 (31 (G:1 (311 (311 0,7 AR (3,131 (331 (37 (3:1 (331 (331 (34131 (311 B @7 ¢
1

0
Buenos precios y garant... Es una Empresa congr... Nada Que hacen casas prefa... Venden cas...
Empresa constructorad... Lo mejor del prefabricado Que es una empresa co...  Sila conozco tengo mi...
Analisis
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VIMO lleva una trayectoria de 11 afos en el mercado, durante ese tiempo ha demostrado

todo su esfuerzo y dedicacion por ofrecer el mejor servicio para su clientes el cual se ha reflejado

en el reconocimiento que tiene ademas de sus buenos comentarios y calidad en los productos que

vende; es por esto que muchos de los mensajes destacados por las personas han sido que es una

buena empresa o que tienen casas realizadas por Vimo.

Pregunta #6

(Has pensado alguna vez tener una casa prefabricada?

®si
® No

Analisis
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Podemos observar por medio de la encuesta que la mayoria de las personas han pensado
tener una casa prefabricada; esto posiciona de gran forma toda la evolucion de las casas
prefabricadas. Sin embargo, existe un 16.7 % que se opone por completo a la posibilidad de tener
una casa prefabricada, esto significa que ese porcentaje de personas han tenido una experiencia
negativa o alguna vez han escuchado malos comentarios, lo que ha cerrado por completo la

posibilidad de conocer o construir una casa prefabricada.

Pregunta #7

(S1 su respuesta a la pregunta anterior fue positiva argumente su respuesta?

Me gusta lo diferente, lo bueno lo tranquila. Lo sencillo

Porque es mas econdémica y me gustan sus disefios

Su tiempo de elaboracién es menor, sus disefios son muy novedosos

Facilidad y rapidez en su montaje.

Seria un suefio hecho realidad poder lograr tener una casa prefabricada con un disefio muy bonito
Me gusta porque su precio es més asequible

Tengo la mia en material

En mi familia tenemos una

Los conozco
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Me gusta mucho su disefio y son econémicas

Me parece una buena inversién, ya que sus disefios brindan comodidad ya un bajo costo, ademas con un
buen proveedor pueden ser muy seguras

Su edificacién es mas rapida, mas econémicas y estilos muy bonitos

Me parece que hoy en dia la tecnologia y confort que ofrecen las casas prefabricadas es supremamente
increible , de tal forma convirtiéndose en una gran opcion de vivienda con un precio mucho més favorable

Facilidad de contruccién, disefios muy bonitos,
Economia
Por economia y eficacia

Por la rapidez y limpieza del sistema

Analisis

Se pudo observar para esta pregunta que las personas ademas de querer una casa, piensan
que tenerlas hacen que su proceso de espera de tener su propia casa sea en un tiempo mucho mas
corto, el costo para estas es mucho menor y trae disefios que tal vez en material tradicional no seria
tan facil ni quedaria igual de lindas a cémo quedan en material prefabricado; por lo que para muchas

de ellas en sus planes estd la idea de hacer una o renovar la que ya se tiene.



26

Pregunta #8

(Conoce otras empresas de casa prefabricadas?

® s
® NO

@ No sé, porque no conozco el proceso de
una casa pre fabricada

Analisis

Las empresas de casa prefabricadas han sido reconocidas al pasar de lo afios como opcién
de vivienda; esto ha sucedido gracias a sus disefios novedosos y la forma facil de construirlas, pero
nuestra encuesta arroja que el 58.1% de las persona no conoce otras empresas de casa prefabricadas
mostrando que la competencia no tenido una acogida fuerte frente a los nuevos mercados.
Pregunta #9

Si la respuesta a la pregunta anterior fue si, mencione al menos 1

Casa full

Ksas

Como,prefacasa

Crea casa ,ciprés, vimo

Ksas

Cipres

Solo casas prefabricadas sas

las he visto a la entrada del tunel de occidente y en la autopista medellin bogota
Preconstruir

Analisis
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Para esta podemos concluir que son muchas las personas que conocen las empresas como
ksas, cypres o casas full, en este contexto tenemos que son las mas cercanas a la sede principal y
quienes compiten a la par en nuestro gremio; es aqui donde notamos cuales son las empresas en las

que se deben tener para realizar benchmarking y asi ofrecer mejor servicios de atencion y calidad.

Pregunta #10
(al momento de tomar una decision, un factor primario para usted seria el precio de la

vivienda ofrecida por la competencia o la calidad reconocida en VIMO?

@ Precio
@ Calidad

Analisis

Se obtuvo por medio de la encuesta que mas 90% de las personas prefieren la calidad , esto
es algo muy complejo dentro de las empresas de prefabricado, ya que muchas compaiiias que son
competencia ofrecen precios muy econémicos y por ende para que les de alguna utilidad deben
comprar materiales baratos y malos; sin embargo podemos observar que la calidad estd dentro de
un rango alto de personas y es la principal caracteristica que buscan a la hora de iniciar un proyecto

o sueflo de vivienda .

Pregunta #11
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(Qué tipo de asesoria comercia es de su preferencia?

@ Presencial, ya que asi puedo solucionar
todas mis dudas y ver con mas claridad
lo que obtendré

@ Liamada, podré preguntar lo que deseo
sin necesidad de moverme de mi casa

@ Whatsapp, debido a que toda la
informacién la puedo obtener por aqui,
podré obtener fotos, y en caso de
necesitar puedo recurrir a videollamada.

Analisis

Como se pudo observar en el grafico, las personas prefieren recibir una asesoria presencial,
ellos consideran que la atencion es mucho mas efectiva por este medio, aqui pueden solucionar sus
inquietudes, hacen parte de un proceso con mucha mas calidez humana y la satisfaccion de la

compra sera mucho mas agradable.

Pregunta #12
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(Es usted de esas personas que considera disefiar y prototipos sus propias creaciones o

prefiere optar por disefios personalizados por parte de VIMO?

@ Prefiero realizar mis disefios y trabajar
solo con lo que lievo en mente

@ Soy de esas personas las cuales llevan
un disefio en mente, pero esta abierta a
sugerencias y cambios
Me gusta ver disefios ya realizados y
hechos realidad

Analisis

Por medio de la encuesta realizada, podemos evidenciar que el 40% de las personas
interesadas en adquirir una casa prefabricada, o esas personas que tienen la duda y las ganas de
experimentar esta nueva experiencia. Desean primero observar como ha sido la experiencia de otros
clientes de la compafiia , por medio de casas ya terminadas, tanto de disefios planificados porlos
clientes y ejecutados con éxito por la compaiiia, todo esto lo deciden los clientes con el fin detener
la plena conviccion de que serd una experiencia exitosa . Sin embargo observamos que existeun 30
% de las personas que prefieren realizar sus disefios directamente , esto es un buen punto , porque
refleja la seguridad por parte del cliente sobre el trabajo de la compaiiia y de la flexibilidadque
ofrece al poder acomodar cualquier disefo, mientras que el otro 30 % esta totalmente convencido
del buen trabajo que realiza la compafiia pero también estdn convencidos de que susideas
personales pueden aportar a un proceso de disefio mas amplio acoplandose por parte y partea las

buenas ideas

Pregunta #13

(Cuanto estaria dispuesto a pagar por una casa de 60mt2?
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@ Entre 18°000.000- 20°000.000
@ Entre 20°000.000- 23°000.000
Tendria q mirar referencias

Analisis

Con esta pregunta lo que pretendiamos saber, era si los precios que Vimo tiene estipulados
para una casa con esas dimensiones se acercaba a lo que la gente espera que se oferte, por lo que
se observo es que las personas estan dispuestas a pagar entre el rango de precios que la empresa
maneja para esa casa y en ese metraje; asi que se puede concluir que los precios de las casas estan

en un buen precio.

Parrilla Digital

Abarcando nuevas estrategias y saliéndonos de la cotidianidad quisimos para nuestro tercer
objetivo implementar un plan de mercadeo a la medida de las necesidades

Una parrilla de contenido no es mas que un calendario en el que puedes organizar de manera
visual (e inteligente) todos esos contenidos. Nos ayudara a entender mejor de qué estamos hablando
y qué estamos dejando de lado. Nos ayudard, a entender coémo estamos mostrando el contenido a

los seguidores y asi tener presente si de lo que se estd publicando es lo que ellos esperan ver.

(Mimila, 2017)

Para el desarrollo de esta estrategia se buscd como primera herramienta, como crear una
buena parrilla de contenido que no s6lo permitiera llenar para cada dia una actividad en especifico,
sino,que ademads cada descripcion y canal se fuera cumpliendo a cabalidad con la fecha y el orden

estipulado.
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Para el establecimiento de nuestras actividades identificamos primero 4 fases o pasos que
nos ayudaron en el proceso:

1. Establecer que se quiere alcanzar con cada publicacion.

Con esta lo primero que identificamos fue, que lo que queremos es mostrar los productos,
vender por redes sociales a través de nuevo contenido, donde mostraramos la realidad; casas
construidas por trabajadores de la empresa, clientes felices con sus proyectos y asi lograr una
atraccion confiable a nuevos clientes.

2. Escoger los colores y elementos graficos de la marca, que se desea resaltar en las
publicaciones.

Para esta nuestra identificacion fue un poco complicada, debido a que no sélo queremos
poner un color, sino que a través de este post las personas reconozcan que se trata de una de nuestras

publicaciones, tal como los modelos trabajados por la empresa

1lustracion 3 Logo anterior VIMO S.A.S

IMO.-..

" ’ . & p
Viviendas Modulares de Oriente

Fuente: VIMO S.A.S

3. Cuando y a qué horas se publicara contenido.

Las publicaciones para la pagina de VIMO S.A.S, no tiene una frecuencia ni un contenido
especifico, por lo que al revisar los posts en instagram, facebook se pudo notar que el tiempo entre
una publicacion y otra puede ser de hasta 6 dias; debido a que la persona encargada de redes sociales
dentro de la organizacién es al mismo tiempo asesora, por lo que el tiempo se limita y estar

pendiente de las redes sociales puede resultar un tanto complejo.
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Al revisar esto se acuerda que para obtener una mayor numero de seguidores, ser

reconocidos y lograr alcanzar un punto estratégico dentro de las redes, la publicacion puede hacerse

3 veces a la semana, ya que a pesar de la trayectoria en el mercado de la empresa, ésta no conoce

bien a su audiencia y por tanto requiere ir analizando todos estos factores en torno a la publicacién

y darle un seguimiento a las historias de acuerdo a lo qué es la marca, su equipo de trabajo,

trayectoria, productos entregados, certificaciones, etc.

4. Para el ultimo paso, dimos lugar a la creacion de un calendario o planeador, el cual servira

a la empresa en el proceso de estandarizacion y organizacion de las diferentes actividades

y el tiempo que se destinara para cada red social, ademas del contenido y frecuencia de las

publicaciones.
ACTIVIDADES i INSTAGRAM 5
i ondsag & [ PosT creaTivO
B Qus = @1 Zon
REELS PROCESOS
CONSTRUCCION
Qu9 = o

POSTS 3 TIMES A WEEK

Quiis = 04

PARTICIPACION SORTEOS

Quiie = ®on

LIVES
Quiie =

+ Add another card

(=]

llustracion 4 Parrilla digital

| & @ o o g

FACEBOOK

FACEBOOK

ANUNCIOS PAGOS
Qui1 @1

POSICIONAMIENTO EN EL
MARKETPLACE

Qu =
FACEBOOK

CREACION NUEVO CONTENIDO
Oz =

+ Add another card

v-““ ANANDR —

YOUTUBE PAGINA WEB VIMO

A

[ YOUTUBE |
VIDEO ACERCAMIENTO- ACTUALIZACION DE CONTENIDO
PREFABRICADO ® Wiz
®© Jul 2 y
I ASESORIAS VIRTUALES
LIVES © w12
®©Jle 9 '
+ Add another card & || CREACION NUEVO CONTENIDO
i

® Jul19

+ Add another card

Fuente: Elaboracion propia.
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llustracion 5 Cronograma de la parrilla 1

A Today v July 2021 Givoustesdbacks X | Week O X
SUN MON TUE WED THU FRI SAT
27 28 29 Jun 30 Jul1 2items 2 1item 3
ANUNCIOS PAGOS VIDEO
ACERCAMIENTO-
PREFABRICADO

POSICIONAMIENTO
EN EL MARKETPLACE

4 5 1litem 6 7 1item 8 9 2items 10
POST CREATIVO CREACION NUEVO REELS PROCESOS
CONTENIDO CONSTRUCCION
LIVES
1" 12 1item 13 14 2 items 15 16 1item 17
ASESORIAS POSTS 3 TIMES A LIVES
VIRTUALES WEEK

Fuente: Elaboracion propia

llustracion 6 Cronograma parrilla 2

A Today v July 2021 Glve us feedback! X Week 0 X
SUN MON TUE WED THU FRI SAT
n 12 1item 13 14 2items 15 16 1item 17
ASESORIAS POSTS 3 TIMES A LIVES
VIRTUALES WEEK
PARTICIPACION
18 19 1item 20 21 1item 22 23 24
CREACION NUEVO ACTUALIZACION DE
CONTENIDO CONTENIDO
25 26 27 28 29 30 Jul 31

Fuente: Elaboracion propia.

El calendario que se observa en las imagenes anteriores representa las actividades que se

llevarén a cabo en el periodo de un mes, para este caso el mes de Julio, cada una tiene un medio



34

digital por la cual se publicara ; el fin de cada post o actividad es que nos permita el reconocimiento
e interaccion de nuestros clientes digitales, ademas de atraer su atencion de manera que sientan la
curiosidad de visitar nuestra sedes y puedan recibir informacion personalizada.

Con la parrilla digital implementada cada mes, se tendra un horario y orden establecido para
cada fecha en la que se realizaran las publicaciones, sin necesidad de confusiones ni saltos en
alguna actividad, debido a que cada una se establece y ayuda a cumplir el objetivo de subir las

redes sociales y atraer a nuevos clientes potenciales.

Distribucion

Como cuarto objetivo tenemos propuesto plantear un método que facilite la distribucion de
materiales prefabricados, debido a inconsistencias que se han generado en cuanto despacho del
mismo.

Se ha pensado como primera instancia, darle prioridad a las casas y marcarlas segtn fecha
y urgencia que requiera el cliente de obtener la casa, este sistema funcionaria para darle un orden
cronoldgico de entrega internamente; se marcarian las remisiones de las casas por color, primero
con las casas que se han retrasado por tener el material incompleto o porque los materiales que han
sido llevados han sufrido algunos contratiempos. Estos colores serian rojo para los urgentes,
amarillo para las casas que siguen y tienen un carro en especifico y el verde para las casas que estan
a 1 mes coémo minimo de ser enviadas, luego de ser cada remision marcada y separada por color,
se pasarian a mirar fechas de las rojas, amarillas y verdes para priorizar las fechas que estan
proximas a llegar. Estas pasarian luego a la planta donde quedaran expuestas cada una de las
remisiones, estas irdn en orden y se ird despachando por color y fecha; una vez terminado el proceso
de cargue del carro del material de la casa requerida, el siguiente paso son los canales de
distribucion a tener en cuenta durante el recorrido, estos se manejan con tecnologias como el RFID
con el fin de monitorear qué mercancias han salido de la bodega, registrado con un cédigo de
barras, en el sistema se arroja toda clase de informacion referente al carro despachado con una
geolocalizacion pertinente que estd monitoreada por una aplicacion y asi poder contemplar el

tiempo estimado al que esta el vehiculo de su destino final.
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RESULTADOS Y DISCUSION

Centrando la atencion en cada uno de nuestros objetivos especificos planteados al inicio de
este trabajo, cada uno arrojo sus indicadores y resultados que nos sirvieron para determinar los

resultados y conclusiones.

Con el estudio realizado a través de la matriz DOFA, pudimos observar la cantidad de aspectos
negativos y en contra de la empresa, que podemos encontrar en los diferentes ambientes internosy

externos a ella, por lo que cada uno es conocimiento y mejoras para la organizacion.

Se trata de conocer e implementar lo que se ha investigado, poniéndolo en préctica de forma
creativa, no hay necesidad por ejemplo de pelear con la competencia tocando el precio o bajando
la calidad de los insumos, pero si estar un punto mas adelante que ella, bien sea conociendo a mis
clientes, ofreciéndoles lo que ellos realmente necesitan o que los mismos clientes reconozcan la

empresa por calidad en productos y servicios que ofrece al publico.

De igual forma identificar las estrategias, procesos que la empresa a lo largo de los afios ha
hecho bien, cabe destacar que a pesar de que la empresa nunca contd con un estudio de mercado ni
un estudio de clientes, su organizacidon se ha mantenido a flote y cada vez obtiene mayores
ganancias y clientes; para esto hemos llegado a que la estrategia que debe implementar es impulsar
la imagen de la empresa VIMO en los diferentes canales de publicidad; tanto ATL como BTL;
organizando de primera mano organizar su estructura jerarquica y dar lugar a cada trabajador dentro
de la empresa y ponerlo en lo que realmente es bueno sin interferir en los demas cargos; por otro
lado la implementacion de este analisis nos conlleva a la vision de un plan mercadeo, el cual se
denota es vital para que la organizacion siga escalando peldafios, ya que en el desarrollo de este
trabajo, se tuvo siempre el acompafiamiento del gerente que ademas se abri6 a nuestras sugerencias
y estudios para que se fueran implementando en la organizacion a medida que este iba

evolucionando.
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Para nuestra segunda discusion pasamos a las encuestas, con las que pretendiamos obtener
unos resultados en cuanto a gustos y preferencias de los clientes; para esta hicimos un total de 13
preguntas en las que obtuvimos resultados que no esperabamos y otros que nos ayudaron a seguir
en lineamiento con lo que teniamos estipulado o pensado como solucién para la empresa VIMO.
una de las respuestas que podemos destacar de todas las obtenidas, es cuando preguntamos que
empresas de casas prefabricadas conoce, la mayoria de respuestas siempre apuntaron a las mismas

empresas, ksas, casas full y Cipres.

Estas empresas mencionadas anteriormente, son las que han estado para la empresa como
competencia fuerte en cuanto a precio y lugar, ya que al estar tan cerca a la sede principal de VIMO

la rivalidad se sienta mucho mas fuerte.

Una de las debilidades que pudimos encontrar en cuanto a las empresas de la competencia,
ha sido el valor al que estos han dejado su mt2, mostrando al mercado la capacidad que han podido
alcanzar y hasta qué punto han podido rebajar sus productos; esto ha sido un poco dificil de aceptar
para Vimo, ya que al tener que competir por un precio mucho mas bajo complica toda su area de
produccion y ademas su personal, y Vimo no quiere tocar la calidad de los materiales y/0 afectar
su estructura de trabajadores para competir por precio; por tal motivo la empresa se apalancara en

sus otras fortalezas y oportunidades para competir y seguir posicionandose en el mercado.

Por otro lado, otra de las preguntas que quisimos destacar fue Qué conocias de VIMO, en
la cual encontramos personas que no tenian ningun conocimiento de lo que era la empresa, por lo
que aqui es donde Vimo debe empezar con su participacion activa en el mercado y se apalancara
con la estrategia de comunicacion basado en su producto, trayectoria y marca; con el fin de que su
nombre sea reconocido en Antioquia y Colombia, la publicidad es muy importante, ademas del voz

a VOZ.

En el caso de la parrilla digital tuvimos en cuenta las 3 redes sociales mas utilizadas por la
empresa y las que de acuerdo a nuestro mercado son mas importantes. Realizamos un calendario
en donde describimos las actividades a desarrollar para el mes de julio que seria la fecha en la que

iniciaria el proyecto a desenvolverse. Para esta se estipularon actividades relacionadas a
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publicaciones reales de obras en construccion, videos informativos, procesos del antes y después
de casas por medio de reels, que es una herramienta que permite hacer videos de forma creativa,
ademds de manejar post 3 veces por semana con contenido diferente pero sin dejar la esencia de
los hogares a un lado. Este objetivo se comenz6 con 2 publicaciones a decision de la empresa y ha
estado subiendo de seguidores y han sido mas las personas que han encontrado a VIMO por este

medio que las personas que lo visitan fisicamente.

Por otro lado para la estrategia de distribucion directa de los materiales, se realizo una
investigacion de 1 semana en la que se observo el proceso en la planta, desde que empiezan labores
hasta el momento en el que sale el ultimo trabajador; para este nuestra mejor alternativa fue

ofrecerles un sistema fécil pero que sirviera en cuanto a orden de entrada y salida de pedidos.

Ademas de un sistema que monitoreo la salida de mercancias de la planta, los carros
utilizados para este transporte y asi poder tener una inspeccién mucho mas precisa y por la app
poder tener un tiempo estimado y asi dar seguridad al cliente de cuanto esta el material de su punto

final.

Para una de las debilidades identificadas para la empresa, quisimos incorporar como
primera herramienta, la identificacion de su publico objetivo, debido a que una empresa no deberia
existir sin saber cudl serd su publico, ni mucho menos cual es esa poblacion a la cual se dirigen e
inspiran para la creacion y ofrecimiento de productos; adicional su falta de estructuracion
jerarquica dentro de la organizacion se hacia evidente, su poca organizacion interna y falta de
asignacion de puestos concretos sin necesidad de interferir en las demas tomas de decisiones de los
demas cargos; se incorporara una re estructuracion de la organizacion, donde la planeacion sera
desde su parte interna para explotar todo el potencial, manejando cada drea administrativa y de
operaciones que interfiere en los procesos de la empresa que se engranen sin que ¢stas interfieran
o presenten demoras; sino que sigan un flujo y un ciclo; donde una que termine empieza la otra y
estén realmente comunicados y sincronizados en las decisiones; con reuniones semanales y

quincenales para hacer seguimiento.
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CONCLUSIONES

De acuerdo al analisis de toda la empresa tanto interno como externo y sus diferentes puntos
como producto, plaza promocién y precio; el plan de mercadeo para la empresa VIMO S.A.S, se
basé en 4 objetivos relevantes que impulsaran cada estrategia para que se cumpla a cabalidad y
rinda los frutos que se esperan conseguir; desde el conocimiento de la poblacion, sus edades,
géneros, gustos, hasta el momento en el que su compra sea realizada y el nivel de satisfaccion sea
completa tanto cuando recibe su producto hasta el tiempo post venta para que el voz a voz sea
relevante; el aspecto digital sea retomado y cumplido en su orden y calendario y finalmente el
aspecto de la distribucion siga el orden planteado; haran que el plan instaurado sea un éxito mas

para VIMO.

Con el fin de garantizar que la empresa siempre encuentre sus actualizaciones, sus disefos
sean modernos y su trabajo este con las respectivas tecnologias en tendencia, ayudaran a que la
organizacion no baje su guardia y por el contrario siempre estén a la defensiva, buscando nuevas
oportunidades, y nuevas formas de complacer a los futuros clientes y a los actuales; donde se VIMO
tratara de irse acoplando a la era de la tecnologia, a la época de modernismos y gustos varios que

iran ayudando a la empresa a expandir sus horizontes y sus metas.

Las diferentes herramientas que se han implementado a lo largo de esta investigacion han
sido cuidadosamente analizadas con el fin tnico del beneficio de la misma, se tuvo presente que
Vimo fue una empresa creada por el empirismo y que poco a poco se ha ido adaptando con su poco

conocimiento y penetracion del mercado.
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