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1. Resumen 

El presente informe, consiste en describir el proceso de diseño de un plan de marketing 

digital, como una solución al decrecimiento de las ventas en los últimos seis meses, con el 

enfoque de generar reconcomiendo y ventas para el concesionario. Las acciones y 

estrategias descritas en el plan de marketing significan el reforzamiento de la identidad del 

concesionario, así como el reforzamiento de las herramientas digitales que serán utilizadas 

en el plan, así como el compromiso de seguir el control de las actividades dispuestas en el 

plan, convirtiendo los factores críticos en herramientas que permitan el desempeño 

correcto de los resultados. 

Palabras Clave: tics, branding, redes sociales. 



 

 

 

2. Antecedentes 

Districar SAS es una empresa comercializadora de vehículos nuevos y usados, con más de 

27 años de experiencia en el mercado, brindamos a nuestros clientes un extenso portafolio 

de productos que incluye camionetas particulares y de servicio, taxis, automóviles 

particulares, buses, busetas, camiones y vans. 

La entidad, es un establecimiento dedicado a la venta de Comercio al por menor de 

vehículos multimarcas nuevos y usados, además de motocicletas, repuestos y servicio 

técnico marca Suzuki bajo la figura de sociedad por acciones simplificada      teniendo su 

sede principal en la ciudad de Barranquilla y la sede de motocicletas Suzuki en el 

municipio de Soledad en el departamento del Atlántico. 

Su misión es brindar un servicio de alta calidad profesional y con calidad humana todos 

nuestros clientes, teniendo como lema empresarial “estamos aquí para servirle “ 

La estructura organizacional está conformada por el gerente general, gerente financiero, 

gerente administrativo, gerente comercial, administradores de cada sucursal y los demás 

colaboradores que ejercen sus funciones en ventas y operación del negocio. 

En el concesionario el 99% de las ventas son realizadas de manera presencial, muchos 

clientes son compradores habituales y los nuevos clientes son atraídos gracias a las cuñas 

radiales, marketing convencional y eventos periódicos. 

Teniendo en cuenta lo anterior, la situación del actual del país frente al Covid afecta 

gravemente las ventas del concesionario ocasionando grandes pérdidas en las ventas desde 

que empezó la pandemia a principio de año del 2020, puesto que a nivel mundial ha 

cambiado drásticamente la forma de vida, el cambio del habito de compra de los 

consumidores llegando a incrementar la tendencia a realizar compras en línea. Esta 

situación hace notar la importancia de las redes sociales, las cuales han venido ganando 

más importancia en los últimos años y se han convertido en una herramienta importante 

para las empresas en la situación actual por lo que es la razón de ser de este plan de 

marketing digital. 



 

 

 

3. Planteamiento del problema 

En la ciudad de Barranquilla, la alcaldía de Jaime Pumarejo viene tomando medidas 

restrictivas con el fin de evitar la propagación del virus, por lo que ha lanzado varios 

decretos en donde se describen el plan de contingencia, con medidas y recomendaciones 

sanitarias. Con el decreto 0373 del 16 de marzo 2020 se suspendió las actividades de 

aglomeración y de manera temporal las actividades comerciales de muchos 

establecimientos, restringiendo su aforo o directamente el cese de las actividades. La ciudad 

de barranquilla y el departamento del Atlántico en general sufrió bastantes cambios en las 

restricciones con el fin de mitigar el impacto del coronavirus, muchas de las medidas 

fueron la razón de cierre de algunos comercios que no tuvieron la solvencia para 

mantenerse en la dura situación, en general ningún sector de la economía tenía mucha 

preparación para una situación atípica como la que se está viviendo, la solución general en 

las empresas dedicadas a las ventas de bienes fue apoyarse en las ventas en línea. 

 

 

 

 

4. Descripción del caso 

 

 
La empresa Districar SAS, tiene su sede principal en la   ciudad de Barranquilla desde hace 

27 años, teniendo en cuenta los años de experiencia, encontramos una empresa que conoce 

bien su mercado, bastante tradicional en sus prácticas comerciales, con rotación de personal 

muy bajo lo cual permite que sus funcionarios conozcan muy bien los procedimientos y 

funciones. 

A principios del año 2020, se realizó un análisis a la situación de la empresa con el fin de 

conocer su contexto, desde el mismo momento se pactaron reuniones con la gerente con 

quien teníamos reuniones periódicas para hacer seguimiento a los procesos, enfocados en 

mejorar las ventas puesto que ya la empresa empezaba a tener una disminución de las 

mismas. 



 

 

 

A partir del confinamiento por la pandemia, las ventas disminuyeron aún más por el hecho 

de depender de la presencialidad y del tráfico en vitrina para realizar las cotizaciones y 

futuras ventas de los productos, es decir que la principal fuente para recopilar datos de 

nuevos clientes, realizar cotizaciones y eventualmente ventas concretas, era el tráfico de 

vitrina y los eventos presenciales en centros comerciales y playas de venta. 

Es por esto que en el segundo semestre se decide llevar a cabo la puesta en marcha de las 

prácticas profesionales, que tienen como objetivo un plan de mercado digital, para el 

concesionario de motocicletas que se encuentra ubicado en los límites de Barranquilla con 

el municipio de Soledad, siguiendo el modelo de plan de marketing digital que propone Yi 

Min Shum Xie en el libro Marketing Digital y algunas sugerencias del libro fundamentos 

de Marketing de Kotler. 

En el mes de diciembre se puso en marcha el diseño del plan de marketing, comenzando 

por realizar los análisis   que permitieran medir el impacto de la situación problema, luego 

de conocer el contexto en el que se desarrollaba la empresa, se detectó que las caídas de las 

ventas fueron de más del 60% promedio mensual. Luego de esto se procedió a analizar el 

entorno digital del concesionario, donde encontramos la posición de la empresa frente a los 

competidores, pues es un factor importante para definir las acciones que se propondrían 

como medidas   de solución, teniendo en cuenta que se quiere tener buen resultado con 

costos mínimos. 

Con la información obtenida en los análisis y las investigaciones debidas, se desarrollaron 

las estrategias y acciones pertinentes que forman el eje principal del plan de marketing. 

Al final se diseñó el cronograma con fechas estipuladas para el debido control de las 

actividades, tomando como punto inicial el momento en que se decida poner en marcha el 

plan que se recomienda no exceda los dos meses después de presentada la propuesta. 

Este fue un trabajo de carácter investigativo, que ofreció muchas experiencias únicas, tanto 

en el campo académico como en el profesional, puesto que me permitió crecer como 

persona y como administradora de empresas, permitiéndome ampliar mis conocimientos en 

el marketing en general y en administración en general. 



 

 

 

 

 

El trabajo una vez terminado definitivamente, cumplió con los objetivos y lleno las 

expectativas de los interesados, a pesar de que se presentaron algunos inconvenientes, pudo 

ser realizado en el tiempo estipulado. 

5. Solución y retos actuales 

1. Desarrollo del plan de marketing digital con el análisis estructurado, acciones, 

objetivos y cronograma definido, siguiendo las recomendaciones dispuestas para la 

consecución de los objetivos. 

2. Disposición del concesionario Districar SAS para invertir los recursos necesarios 

para llevar a buen término el plan de marketing digital y realizando el debido 

seguimiento y control. 

3. Sacar el mayor provecho al plan de marketing capacitando al personal con las 

herramientas dispuestas en los medios digitales. 
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Glosario 

 
Para una adecuada comprensión del informe, a continuación, las definiciones de los 

términos que se consideran relevantes: 

Branding: El branding según su definición más clásica consistiría en el proceso de 

creación de un nombre e imagen únicos que definan un producto o servicio en la mente de 

los consumidores. Branding tiene como objetivo establecer una presencia significativa y 

diferenciada en el mercado que atraiga y retenga a clientes leales. El branding son todas 

aquellas acciones y procesos que conducen a la construcción de una marca para 

“posicionarla” en la mente de los consumidores. Cuando hablamos de branding, nos 

estamos refiriendo a otorgarle personalidad. Creo que esta aproximación es la que de 

manera más intuitiva nos puede llevar a aferrar el sentido y la esencia del término. 

(Revuelto, 2019) 

Base de datos: bancos de información que contienen datos importantes sobre diversas 

temáticas, son categorizados y posteriormente usados por la marca. Toda la información en 

ellos está vinculada o relacionada. 

E-commerce: compra y venta de productos o servicios a través de medios digitales. 

 
Engagement: es la suma total de todas las interacciones que obtiene una publicación 

(like, share, coments, etc) 

Impresiones: cantidad total de las veces que se muestra una publicación. 

 
Lead: es cuando un usuario o cliente tiene interés por la marca y llena u ofrece su 

información básica, como correo, teléfono, cuenta de redes sociales, entre otros. 

Nicho de mercado: agrupación de consumidores con intereses comunes, donde es el target 

potencial de alguna marca. 

Tasa de conversión: sirve para medir la cantidad de conversión a una página web, landing 

page, blog, etc. 
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Introducción 
 

Districar SAS es una empresa comercializadora de vehículos nuevos y usados, con más de 

27 años de experiencia en el mercado, brindando a los clientes un extenso portafolio de 

productos que incluye camionetas particulares y de servicio, taxis, automóviles particulares, 

buses, busetas, camiones y vans. Desde el año 2014 tiene la concesión de la marca Japonesa 

Suzuki Motocicletas para la zona Atlántica, específicamente los límites del Barranquilla 

con el municipio de Soledad, en donde se tiene la vitrina con todo el portafolio de 

motocicletas de 110 hasta 1000 de cilindraje, además del almacén de repuestos y el taller de 

servicio técnico. 

La empresa considera importante tener personal calificado y capacitado para cada área, es 

por esto que semestralmente se envía a la planta ensambladora de Suzuki Motor ubicada en 

Risaralda, a capacitaciones dictadas directamente por expertos en el tema. Los directivos 

cuentan con experiencia en el mercado por más de 30 años, permitiendo mantener la 

estabilidad de la empresa a pesar de los diferentes factores externos que han amenazado la 

economía del país, si bien esto es importante para garantizar la confianza de los clientes y 

los empleados, se debe contar con alternativas enfocadas a mejorar las ventas de los 

productos ofertados guiándonos por las tendencias del mercado y aprovechando los 

beneficios que nos trajo la revolución tecnológica de los años 2000 puesto que a pesar de 

que la empresa cuenta con redes sociales, la actividad en las mismas es minúscula y muy 

poco aprovechada. 



 

 

 

Resumen 
 

Teniendo en cuenta que la empresa cuenta con poca participación en las redes sociales, 

como instagran y Facebook y además cuenta con un poco de reconocimiento en estas redes 

sociales, se considera necesario hacer énfasis en la búsqueda de nuevos clientes por medio 

de publicaciones periódicas en estas plataformas con el fin de obtener bases de datos que 

luego puedan ser gestionadas por los funcionarios del departamento comercial y así 

empezar a tener provecho de estos medios digitales, no obstante se considera necesario 

realizar el debido seguimiento y control de las publicaciones para corregir posibles errores 

y optimizar el presupuesto asignado para el fin. 



 

 

 

3. Análisis de Marca 

Con el fin de ampliar los conocimientos de la empresa, hemos realizado un análisis 

profundo de los componentes de la empresa involucrados en el plan de marketing. 

 

 
3.1 Análisis DOFA 

DOFA 

ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO 

DEBILIDAD AMENAZA 

 

 

 

Personal desmotivado 

 

 

 
Poca inversion en Repuestos y 

Motocicletas 

 

 
Ingreso de nuevos concesionarios a la 

ciudad de Ibagué con tarifas de 

mantenimiento y repuestos más bajos. 

 

Pérdida de clientes por demora 

en superar su expectativa 

(Clientes insatisfechos), o por 

falta de seguimiento a las 

recomendaciones y sugerencias 

brindadas. 
Competencia 

FORTALEZA OPORTUNIDAD 

Único concesionario de 

motocicletas Suzuki en el 

municipio de Soledad (Atlantico) , 

lo que le ha dado un buen 

reconocimiento (no se tiene 

competencia directa cercana). 

 

 

Se cuenta con productos de alta 

calidad. 

 

 

La venta de motocicletas y por 

consiguiente de repuestos está creciendo 

acelerada y continuamente. 

 

 

Se puede mejorar la calidad del 

servicio reduciendo tiempos 

muertos (búsqueda de repuestos) 

 

 

Apoyo económico y financiero 

por parte de la ensambladora. 

 
Se cuenta con personal altamente 

capacitado, comprometido y 

dispuesto a innovar en pro de la 

empresa. 

 

 

Ofrecer la prestación de servicios con 

gran calidad y a costo razonable. 

 

 

Mejorar el estado y la 

organización de las instalaciones 

con el fin de aprovechar al 

máximo que se es el unico 

concesionario de la región y el 

mercado de motocilcetas está en 

constante aumento. 

 

Infraestructura propia 

 

Alto nivel de reconocimiento 

Necesidad de movilizarse de los clientes 

necesidad de tener trasnporte 

independiente para evitar contagios covid 

*Creacion propia 2021 

 

 

 

 
3.2 Público objetivo 

 
Mujeres y hombres compradores de valor con edad promedio de 25-45 años que vivan en el 

departamento del Atlántico, estrato socioeconómico 2 y 3 y renta mensual de $1.500.000. 



 

 

 

3.3 Visión, Misión y Valores 

 
Misión: 

Un cliente es el visitante más importante de nuestras instalaciones, él no depende de 

nosotros, somos nosotros quienes dependemos de él, no es una interrupción de nuestro 

trabajo, es la finalidad de este, no es un extraño en nuestro negocio, forma parte de él, al 

servirle no le estamos haciendo un favor, es el quien nos hace un favor al darnos la 

oportunidad para servirnos. 

Este importante pensamiento es el que nos mueve a brindarle un servicio de alta calidad 

profesional y humano, con el fin de satisfacer las necesidades de nuestros clientes, es por 

esto que nuestro tema empresarial es: “estamos aquí para servirle”. 

 

 
Visión: 

 

Ser la empresa comercializadora de vehículos no. 1 a nivel nacional, logrando los más altos 

estándares de calidad, tanto en los productos ofrecidos como en el servicio integral 

brindado a nuestros clientes y así proyectarnos a nivel internacional como una empresa 

líder en el mercado. 

 

 
Valores corporativos: 

a. Respeto por las personas: En el ámbito personal y profesional, en cualquier 

situación que acontezca y tanto dentro como fuera de la organización. 

b. Equipo: Trabajamos en equipo lo que supone colaborar, compartir esfuerzos y 

multiplicar logros. 

c. Calidad: Ofrecemos un trabajo bien hecho. 

d. Transparencia: En todo tipo de acciones, propuestas, evaluaciones, conclusiones, 

resultados. 

e. Rentabilidad: Somos eficientes en nuestros procesos para seguir creciendo e 

invirtiendo en nuestra empresa. 

f. Lealtad: Con las personas, los compromisos, con los clientes y en general con la 

estrategia de nuestra empresa. 



 

 

 

 
 

3.4 Competencia 

 
 

La competencia directa que tiene el concesionario son los otros dos concesionarios de 

Suzuki quienes representan la mayoría de las ventas a nivel departamental. 

 

 
- Bicimotos SAS: 

El concesionario Bicimotos SAS cuenta con una página de Facebook con 1.982 

seguidores, las publicaciones se realizan cada tres días aproximadamente para tener 

alrededor de un total de 205 publicaciones a la fecha, en cuanto a la cuenta de 

Instagram, tienen 462 seguidores, en donde se realizan publicaciones cada día y medio 

aproximadamente y en los estados, se realizan publicaciones diarias teniendo un total de 

237 publicaciones. 

Se observa que no cuentan con una persona encargada exclusivamente de sus redes 

sociales, así que tienen muy poca actividad, además las publicaciones son realizadas sin 

objetivos definidos. 

 

 
- Almacén directo Suzuki: 

El almacén directo de Suzuki de Barranquilla cuenta con una página de Facebook con 

4.221 seguidores, las publicaciones se realizan cada dos días aproximadamente para 

tener un total a la fecha de 1.210 publicaciones, en cuanto a la cuenta de Instagram, 

tienen 84 seguidores, en donde no realizan publicaciones desde el año 2017. 

Se observa que las redes sociales son manejadas por personas especializadas y que 

tienen el mismo tinte de la cuenta nacional de Suzuki Motor De Colombia. 



 

 

 

3.5 Presencia digital actual: 

Actualmente DISTRICAR SAS cuenta con una página web que es actualizada cada seis 

meses, en esta página se expone todo el portafolio de productos como son vehículos 

nuevos, vehículos usados y motocicletas creadas desde el año 2018, no se tienen registros 

históricos del tráfico de la página. 

No se cuenta con otras herramientas de marketing digital como blogs o email marketing. 
 

Se cuenta con una página de Instagram con 553 seguidores de los cuales el 66% están 

ubicados en la ciudad de Barranquilla, el 4.0% en Bogotá, el 3.1% ubicado en el municipio 

de soledad, Atlántico y el resto repartidos entre Cartagena y otros municipios del Atlántico. 

El 82.1% de los seguidores son hombres en su mayoría en el rango de edad de 25 a 34 años 

y el 17.9% de seguidores mujeres en el rango de edad de 25 a 34 años. 

Se cuenta con una página de Facebook con 552 seguidores de los cuales el 69% son 

hombres en un rango de edad 25 a 34 años y el 30% son mujeres en un rango de edad 25 a 

34 años. 

Las estimaciones de los lugares donde se encuentran ubicados los seguidores de la página 

de Facebook son en el 68% Barranquilla, el 3.8% Soledad y el 3.4% en el municipio de 

Palmar de Varela. 

Las redes sociales se actualizan cada dos semanas o menos y no hay planeación de 

publicaciones ni presupuesto mensual estimado. 

 

 

 

 
4. Objetivos generales de la empresa. 

 
- Aumentar las ventas un 5% anual. 

- Aumentar la interacción en las redes sociales 

- Mejorar el engagement en las redes sociales 

- Incrementar la cantidad base de datos de clientes. 

- Incrementar el reconocimiento de la marca en el departamento del Atlántico. 



 

Dpto. del Atlántico 

UBICACIÓN 

 

 

5. Análisis del mercado: 

Fue necesario realizar un análisis completo del mercado meta el cual se debe segmentar de 

diferentes formas para poder analizar cada parte. 

5.1 Geográfico: 

 
 

5.2 Demográficos: 

Genero Hombre- Mujer 

Edad 25-45 años 

Estado civil Solteros- Casados 

No. Hijos 1 

Nacionalidad Colombianos 

 

5.3 Socioeconómicos: 
 

Clase social Media Baja 

Nivel de estudios Tecnológicos 

 
5.4 Psicografico: 

 
 

¿Cuál es su necesidad o interés primordial 
en la vida? 

Salir adelante 

¿Cuáles son sus deseos? Estudiar, disfrutar la vida 

¿Qué ambiciones tiene? Comprar casa, viajar 

¿Está satisfecho con su trabajo? No 

¿Está satisfecho con su vida? No 

¿Cuáles son sus valores? Sinceridad, Valentía 

¿Qué objetivos tiene? Ascender escala Social/ Económica 

¿Qué tipo de experiencia busca cuando se 
interesa por un producto o servicio? 

Calidad/Precio 



 

 

 

6. Segmento del cliente objetivo: 

 
En el target definido podemos deducir que podemos alcanzar más fácil por medios 

digitales, teniendo en cuenta el nivel de renta y aspectos sociodemográficos, a todos 

los hombres y mujeres dentro de los 25-45 años donde se encuentran consumidores 

habituales. 

 

 
7. Analizar mercado digital 

 
La empresa Districar SAS es una empresa que se mueve en un sector económico en 

el que desde hace varios años está incursionando en el marketing digital, 

manteniendo el marketing tradicional como primera opción. 

El panorama muestra que estamos en un momento donde es determinante el uso del 

marketing digital puesto que se prefiere obtener información en medios digitales 

que presencial, priorizando el autocuidado por la pandemia del Covid y el ahorro en 

tiempos de traslado; además las herramientas que ofrecen las diferentes plataformas 

permiten atraer y fidelizar clientes, así como posicionar el concesionario y 

desarrollar un reconocimiento que destaque genere elementos diferenciadores. 

 
8. Objetivos específicos de marketing 

- Pautas en Facebook e Instagram. 

- Publicaciones en Facebook e Instagram. 

- Analizar el comportamiento de los navegantes de plataformas digitales. 

- Utilizar el banco de información recogida digitalmente. 

 
8.1 Objetivos estratégicos de marketing: 

La propuesta es diseñar un plan de mercadeo digital para el concesionario Districar SAS 

con el fin de generar posicionamiento en redes y ventas efectivas en tiempos de pandemia, 

minimizando la exposición de los clientes y de los asesores comerciales. 

La redes sociales son una herramienta que se ha tornado indispensable en el mundo 

empresarial por las múltiples opciones que ofrece y siendo conveniente en este momento de 

recesión, adaptar los esfuerzos en conseguir resultados que permitan posicionar el 

concesionario con un presupuesto relativamente bajo, teniendo en cuenta que las ventas se 

han visto afectadas por la crisis del Covid, es buen momento para aprovechar las ventas 

digitales, pues se han convertido en la opción ideal a la restricción de la presencialidad. 



 

 

 

9. Actividades 
 

 
OBJETIVO ACTIVIDADES ESTRATEGIA 

 

 

 

 

 
Pautas en Facebook e 

Instagram 

 

 

 

 

 
Realizar publicaciones en las dos redes 

sociales más importantes en la actualidad 

Poner en marcha campañas de 

publicidad con tiempos 

definidos, una por cada 

plataforma, con objetivos 

adaptados a la dirección de 

cada red social priorizando 

obtener datos personales y de 

contacto. 

 

Analizar el comportamiento 

de los navegantes de 

plataformas digitales. 

Estudiar el comportamiento anónimo de 

tendencias, comportamientos de 

interacción y compra privada 

conociendo las tendencias en los 

buscadores por medio de software 

especializados. 

Utilizar la herramienta Google 

Trends para estudiar y seguir 

el comportamiento de las 

tendencias de los internautas. 

 

Publicaciones en Facebook 

e Instagram. 

Se trata de realizar estados y 

publicaciones diarias enfocados en los 

productos y servicios 

Utilizar las publicaciones y 

estados convencionales para 

crear recordación en los 

seguidores. 

 

 

 
Utilizar el banco de 

información recogida 

digitalmente 

 

 

 
Se trata de recopilar las bases de datos 

obtenidas en las redes sociales 

Se estudia la recopilación de 

las bases de datos obtenidas 

semanalmente, donde además 

se constataran las analíticas 

que ofrece Facebook e 

Instagram. 



 

 

 

10. KPI´S 
 
 

 

OBJETIVO 

 

KPI 

Pautas en Facebook 

e Instagran 

CR 

(CONVERSION 

RATE) 

 

Tasa de 

conversión 

 

(número de conversiones/ número 

de clics) x 100 

Analizar el 

comportamiento de 

los navegantes de 

plataformas 

digitales. 

 

 

 

 

 
ROI 

 

 

 
Retorno de la 

inversión 

 

 

 
(ganancia de la inversión - costo de 

la inversión)/ costo de la inversión 

Publicaciones en 

Facebook e 

Instagran. 

CTR (CLICK 

THROUGH RATE) 

Tasa o porcentaje 

de clics 

(número de clics/ número de 

impresiones) x 100 

Utilizar el banco de 

información 

recogida 

digitalmente 

 

CPL ( COST PER 

LEAD) 

 

costo por lead 

(clientes 

potenciales) 

 

costo para el anunciante / número 

de clientes potenciales 



 

 

 

11. Presupuesto completo. 
 

 
OBJETIVO PRESUPUESTO MINIMO PRESUPESTO MAXIMO 

Pautas en Facebook e Instagram 
$ 

1.106.700 
 

$ 2.200.231 

Analizar el comportamiento de 

los navegantes de plataformas 

digitales. 

  

$ 
- 

Publicaciones en Facebook e 
Instagram. 

$ 
- 

$ 
- 

Utilizar el banco de información 
recogida digitalmente 

$ 
- 

$ 
- 

TOTAL 
$ 

1.106.700 
$ 2.200.231 

*creación propia 2021 



 

 

 

12. Conclusión 

 
 

Todas las acciones sugeridas se consideran positivas y viables para alcanzar los objetivos 

de marketing de la forma más efectiva teniendo en cuenta que la mayoría de las acciones a 

realizar no necesitan un esfuerzo económico, pero si demandan tiempo, atención y análisis 

por parte del equipo de trabajo. 
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ANEXO B 
 

 



 

 


