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Resumen 

 

Autovardí es una empresa que se dedica a la movilidad, tienen 6 concesionarios de Mazda 

a nivel nacional en: Cartagena, Santa Marta, Montería, Sincelejo, Chía y Popayán. Por otro lado, 

se complementa con marcas como Suzuki en Popayán y Estará en Cartagena. Para la empresa es 

muy importante que el área comercial tenga visibilidad y se ha logrado por medio del área de 

marketing. 

El área de marketing está compuesta por: Marketing estratégico, trade marketing, 

marketing digital, data driven marketing, endomarketing y servicio al cliente (contact center). Las 

funciones principales del practicante son la creación de campañas, informes a las marcas para tener 

apoyo económico en estas campañas, endomarketing y compras por medio de proveedores para 

tener material publicitario en las sedes o cosas esenciales para mejorar la experiencia y captar la 

atención de los clientes. Además, se han implementado estrategias para tener mejor registro de los 

resultados de las acciones del área y así garantizar mejores decisiones para tener un impacto en las 

ventas. 

 

Palabras clave: Concesionarios, campañas, endomarketing, trade marketing, marketing 

strategic, marcas.
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Abstract 

 

Autovardí is a company dedicated to mobility, they have 6 Mazda dealers nationwide in: 

Cartagena, Santa Marta, Montería, Sincelejo, Chía and Popayán. On the other hand, it is 

complemented by brands such as Suzuki in Popayán and Astara in Cartagena. It is very important 

for the company that the commercial area has visibility, and this has been achieved through the 

marketing area. 

The marketing area is composed of: Strategic marketing, trade marketing, digital 

marketing, data driven marketing, endomarketing and customer service (contact center). The main 

functions of the intern are the creation of campaigns, reporting to the brands to have economic 

support in these campaigns, endomarketing and purchases through suppliers to have advertising 

material in the dealerships or essential things to improve the experience and capture the attention 

of customers. In addition, strategies have been implemented to have a better record of the results 

of the area's actions and to ensure better decisions to have an impact on sales. 

 

Keywords: Dealerships, campaigns, endomarketing, trade marketing, strategic marketing, 

branding.
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Glosario 

 

Astara: Hace referencia a grupos de marcas (Jeep, Ram, Fiat & Dodge). 

Data driven marketing: Según la página web de Saleforce, s.f. “Data driven marketing se 

define como marketing dirigido por datos, es decir, es tomar decisiones estratégicas y obtener 

insights con base en los datos que se han generado en el transcurso del tiempo”.  

Endomarketing: El endomarketing está enfocado en diferentes acciones internas que 

aplica una organización con el objetivo de motivar, sensibilizar e informar a sus empleados. 

Además, busca mejorar la imagen de la compañía entre sus miembros. Esto genera vínculos 

positivos entre el equipo de trabajo y disminuye la probabilidad de que algunos empleados 

abandonen sus puestos. (Indeed, 2023). 

Trade marketing: Hace referencia a las diferentes estrategias como campañas, contenido 

digital de acuerdo con los convenios o actividades que potencialicen el punto de venta a otro nivel, 

buscando que este sea más atractivo para los consumidores, lo que se traduce en un aumento seguro 

en la demanda de nuestros productos y servicios
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Introducción 

 

Teniendo en cuenta que la carrera de negocios internacionales está basada en 

conocimientos múltiples sobre la administración de una empresa sea nacional o internacional con 

un énfasis en áreas como relaciones internacionales, logística, administración y marketing. Esto 

ha reflejado la importancia en querer poner esos conocimientos teóricos en la práctica. 

Considerando que la preferencia de la estudiante va inclinada por el área de marketing, se realizó 

la práctica en el área mencionada anteriormente y en la empresa Autovardí. 

Grupo Vardí (2023) ha afirmado el concepto de Autovardí en su página web oficial: 

Es una compañía de clase mundial, enfocada a la movilidad y productividad, diversificada 

en distribución y venta de vehículos, maquinaria y negocios conexos, enfocado en generación de 

valor y bienestar para el país de una manera sostenible. El Grupo Vardí integra una amplia 

experiencia y eficiencia en procesos de importación, comercialización y distribución de vehículos 

y equipos, servicio posventa, repuestos, financiación, trámites y seguros. Grupo Vardí es un grupo 

empresarial, que tiene seis empresas: Talleres Autorizados SA, Com Automotriz SA, AutoVardi 

SAS, Agencia de Seguros Vardí, Vardí Inversiones y Distribuidora Nissan, siendo esta última 

compañía la matriz del grupo. (Grupo Vardi, 2023). 

Las anteriores son empresas independientes con un enfoque específico, pero tienen el 

mismo propietario, son de cierta forma competencia del sector automotriz, pero a la vez tienen 

alianzas compartidas que ayudan a las decisiones estratégicas. 

En este informe encuentra información de la empresa Autovardí, las funciones del 

practicante en el área de marketing que le permite aplicar sus conocimientos y desarrollar las 

fortalezas que se han adquirido con la universidad, por último, el plan de mejora propuesto que 

fue ejecutado para aportar al rendimiento del área teniendo en cuenta la misión y la visión 

establecida.
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1. Objetivos 

 

1.1 Objetivo General 

 

Generar una propuesta al área de marketing que permita aumentar la eficacia de la empresa 

Autovardí, aplicando los conocimientos adquiridos como estudiante del programa de Negocios 

Internacionales en la Universidad Santo Tomás. 

 

1.2 Objetivos Específicos 

 

1. Realizar un análisis detallado del desempeño y la efectividad de cada área del marketing 

de Autovardi, alineado con la visión de la empresa. 

2. Desarrollar estrategias, actividades y campañas destinadas a mejorar la visibilidad, 

disponibilidad y posicionamiento de los vehículos de Autovardi en los canales de 

distribución seleccionados, además de incentivar la medición de resultados de lo 

mencionado anteriormente. 

3. Optimizar el proceso de compras en el área de mercadeo de Autovardí y fortalecer la 

relación con los proveedores para garantizar un abastecimiento eficiente y favorable para 

la empresa. 
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2. Justificación 

 

La Universidad Santo Tomás tiene una variedad de opciones de grado como son los 

semilleros de investigación, exámenes preparatorios, prácticas empresariales y periplo 

internacional. Las prácticas empresariales son una buena opción para desarrollarse 

profesionalmente porque es un espacio real, donde el estudiante ejerce un área de formación que 

tiene como preferencia o que en su formación profesional desea fortalecer.  

 Las prácticas empresariales permiten colocar en práctica el conocimiento adquirido, 

poniéndolo a disposición de la empresa para contribuir en la visión y en los objetivos 

institucionales.  

En la economía colombiana, el sector automotriz tiene gran relevancia, como lo confirman 

los artículos de Más Colombia, Colombia exporta  y el DANE  “Si agregamos las actividades de 

comercio y reparación de vehículos, esta industria sigue siendo un pilar importante de la economía 

colombiana, al contribuir con el 1,7% del PIB y genera 45 mil empleos directos y 330 mil 

indirectos” (2023) Considerando la importancia que genera en la economía colombiana y el 

impacto que en industria tiene el marketing, opté por realizar mis prácticas en la empresa 

Autovardí. 

En la práctica se entrelazan temas que aprendí en la Universidad Santo Tomás como e-

commerce, marketing estratégico, análisis de datos, administración y estrategias de negociación 

con proveedores. 

https://www.rentingcolombia.com/panorama-economico-sector-automotriz-sep-2022
https://www.rentingcolombia.com/panorama-economico-sector-automotriz-sep-2022
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3. Perfil de la empresa 

 

3.1 Misión 

 

De acuerdo al grupo empresarial Vardí, en el año 2020, declaró que “En el Grupo Vardí 

nos apasiona generar soluciones innovadoras de movilidad y productividad que brindan la mejor 

experiencia del cliente”.  

 

3.2 Visión 

3.3  

De acuerdo al grupo empresarial Vardí, en el año 2020, declaró que “El Grupo Vardí mueve 

a Colombia, haciendo la vida más fácil y amable con las mejores soluciones, siendo reconocido 

por la confianza de los clientes, la felicidad de los coequiperos y la prosperidad que crea para el 

país”. 

 

3.4 7.3 Valores Corporativos 

 

La organización cuenta con 3 valores corporativos que caracteriza a los coequiperos de 

Vardí, a continuación, se nombraran cada valor corporativo con su debido concepto: 

Confiabilidad: Según Grupo Vardí (2020), “Construir relaciones con integridad y 

transparencia, por la calidad de nuestros servicios”. 

Pasión por el servicio:  Según Grupo Vardí (2020), “Disfrutar cada acción que orienta a 

brindar la mejor experiencia al cliente”. 

Innovación: Según Grupo Vardí (2020), “Anticipar de forma creativa para mejorar la 

experiencia del cliente”.
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3.5 Ubicación geográfica de los concesionarios de Mazda Vardí: 

 

Figura 1 Ubicación geográfica de los concesionarios de Mazda Vardí en Colombia. 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Adaptado en la página web de Mazda Vardí, por Karen Gamboa,2024. 

https://www.mazdavardi.com.co/concesionarios/ 
 

El corporativo Vardí es el espacio de trabajo del área de administración que está ubicado 

en Bogotá, como practicante se lleva a cabo funciones en el área de marketing, las estrategias de 

marketing son para aplicar en la red de concesionarios, la ubicación de los concesionarios de 

Mazda Vardí está en las ciudades que muestra en la imagen: Cartagena, Santa Marta, Montería, 

Sincelejo, Chía y Popayán. Los dos concesionarios más destacados en ventas son Cartagena y 

Chía. 

Por otro lado, tenemos un concesionario en Popayán para Suzuki y uno en Cartagena para 

Astara. 

Tiene tres páginas web: Mazda Vardí, Suzuki Vardí y Vardí Concesionarios. Se tienen dos 

cuentas en Facebook y Instagram, estas dos cuentas son: Mazda Vardí que es la red de 

concesionarios que se tiene más cobertura a nivel nacional y la otra cuenta es vardí concesionarios 

que es una cuenta compartida para Suzuki Vardí y Astara. Desde las publicaciones que se realizan 

a nivel digital se coloca los números telefónicos del contact center que atienden de forma masiva 

las consultas de los usuarios y si están interesados los direccionan a los asesores digitales, hay un 

asesor digital por concesionario. 

Por último, hay una línea de atención directa, marcando #258 para consultar información 

general de forma más fácil y rápida. 

https://www.mazdavardi.com.co/concesionarios/
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3.6  Organigrama del área de marketing 

 

Figura 2 Roles y cargos del área de mercadeo en la empresa Autovardí. 
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4. Funciones del Practicante 

 

Apoyo el área de mercadeo, en mejorar la visibilidad de la marca en relación con los 

clientes y usuarios, por ejemplo, que por las entregas de los vehículos se les entrega mensualmente 

a las sedes unos kits con portadocumentos, forro para la llave, termo, etc. Por otro lado, se les 

envía desde el área insumos de café de Nestlé para ofrecer café de cortesía a los clientes, material 

pop que se brinda en los eventos, tener en cuenta que según el comportamiento de los clientes 

siempre se está renovando estos obsequios. Se realizan compras complementarias para las sedes 

como marketing olfativo, TV en las sedes que ahí se comunica vídeos cortos sin audio, estos TV 

están ubicados en la sala de espera al cliente. 

Además, está el trade marketing, donde me encargaba de crear textos para las piezas 

publicitarias sea comunicando bonos, tendencias o invitaciones a salidas comerciales para que 

posteriormente el diseñador lo colocara en la pieza con decoración y todo el tema de diseño. Lo 

que más se destaca era cuando me encargaba en la creación y ejecución de campañas nacionales 

como Love Friday en el día de amor y amistad, Drive Fest invitación a test drive, Christmas Vardí 

temporada de navidad y para hacer que funcione en tema de tráfico se implementaron estrategias 

como comunicación a la base de datos por medio de SMS y Email, pauta digital y piezas para que 

los asesores lo usen internamente, comunicación por página web, dinámicas y material publicitario 

en las sedes. 

Teniendo en cuenta que la empresa Autovardí tiene una red de concesionarios, colaboraba 

con el informe que se enviaba a las marcas (Mazda, Astara y Suzuki) este informe se visualiza lo 

que hacemos desde el área de marketing y cómo esto impacta en las ventas, si cumplíamos el 

objetivo de la marca estaban dispuesto a colaborarnos con un porcentaje del gasto que se realizó 

por ejecutar las actividades mostrando factura y evidencias. 
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Tabla 1 Plan de mejora 
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• Establecimiento de un directorio de proveedores óptimos para el área de mercadeo: 

 

Recién llegue a la empresa visualice que los proveedores no estaban conformes porque no 

les llegaban los pagos en la fecha establecida y en algunos casos se demoraba hasta el doble de 

tiempo. En este caso para restaurar la relación con los proveedores, sugerí que se autorizaran 

anticipos del 60% del pago antes de enviarnos el producto; junto con contabilidad se brindó una 

capacitación por escrito y por llamada para que en las próximas compras no hubiese inconvenientes 

en la radicación de la factura y así el 40% del pago restante se realice según las políticas de la 

empresa a 30 días. La mejora en esta parte era que primero debía saber si estaban obligados a 

facturar electrónicamente y según el perfil se les brindó una capacitación personalizada de cómo 

debían enviar la factura a contabilidad, asegurando así que se cumplieran los procedimientos 

correctamente y los plazos de pago establecidos (Anexo 1), además de que al brindarle un anticipo 

generaba seguridad en el proveedor. 

Por otro lado, los productos que enviaba el proveedor a los eventos llegaban a veces 

después del día establecido o no podían responder por cuestiones de tiempo en su agenda con todos 

los trabajos que se les solicitaba. Analizando la situación, consideré que además de mantener una 

buena relación con un proveedor, lo ideal es tener un directorio confiable y tener diferentes 

opciones de proveedores que garantice productos de calidad, buenos precios y sean comprometidos 

con la fecha de envío, para ello diseñe dicho directorio. (Anexo 2). 

 

• Medición de los resultados de las actividades y campañas ejecutadas mensualmente. 

 

El área de mercadeo se divide en subáreas, una de ellas es Trade Marketing, encargada de 

la creación de estrategias que ayudan aumentar las ventas del concesionario. Desde Trade 

Marketing se generan actividades enfocadas en la creación de contenido digital y material 

publicitario para aumentar la visibilidad. Estas actividades usualmente se centran en: Activación 

de vitrina, alianzas con corporativos, salidas comerciales y canal digital. 

De esas actividades no se tenía un registro de resultados para hacerle seguimiento y analizar 

qué funciona y que no. Es por eso, que el plan de mejora en esta subárea se centra en incentivar el 

registro de resultados en salesforce: oportunidades y pedidos, desde power apps se envía 

recordatorios de las actividades, con el nombre de la campaña salesforce (anexo 3). Además, se 
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utiliza la plataforma dashboard para generar un informe gráfico de la información que fue 

registrada en salesforce, este informe es presentado a la directora comercial y de mercado para la 

evaluación y generar el plan de mejora. (anexo 4). 

Con el fin de analizar la percepción del impacto de las estrategias propuestas por el área de 

mercadeo, se propuso una encuesta interna para ser diligenciada por el asesor o el director del 

punto de venta. (anexo 5). 

Por último, propuse una encuesta al cliente para saber su opinión sobre la calidad del 

servicio recibido, por cual canal conoció la actividad y la opinión sobre el vehículo en exhibición 

de este evento. Esta información sirve de base para las siguientes estrategias planteadas. (anexo 

6). 

 

• Convocatoria para garantizar asistencia a los eventos planeados. 

 

Viendo los resultados de las actividades se visualizó que no hay tanto tráfico de personas 

en alguno de los eventos, es por eso que se propuso generar una convocatoria desde la misma sede, 

que consiste que el asesor convoca formalmente a clientes que están en la base de datos personal. 

Las personas que respondieron afirmativamente que iban asistir, el asesor lo registra en una app y 

desde dashboard se hace seguimiento para ver estos resultados. (Anexo 7). 

 

• Realización de contenido digital desde las sedes para las redes sociales para aumentar un 

15% la visibilidad de la cuenta. 

 

El área tiene contratada una agencia que le genera contenido digital mensualmente para las 

tres marcas, este contenido se publica en el feed de Facebook y de Instagram, además otro 

contenido especial se va para pauta que es la publicidad paga y segmentada. Analizando la 

situación, propuse que también es importante tener contenido sencillo de lo que está pasando en 

las sedes y esto podía ser publicado en las stories, estás stories o historias duran 24 horas, pero eso 

ayuda a generar más interacción e interés en los seguidores ya que tendrán más presente lo que 

está pasando en vivo desde las sedes. 

Primer paso, hablé con la agencia para saber cuáles eran los requisitos que se debían aplicar 
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cuando se genera contenido, lo direccione al diseñador para generar una imagen dinámica donde 

comunicará esto de forma sencilla (anexo 8), lo envié a los asesores digitales y directores 

comerciales para que tengan presente estos requisitos, y que la idea es que siempre en las 

actividades más robustas se generé contenido y así publicarlo en las stories para estar todavía más 

presentes en la mente de la personas.
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5. Impacto y Limitaciones 

 

De las funciones que tiene el practicante el mayor impacto es el desarrollo de actividades 

y campañas para aumentar las ventas, con el fin de brindar soluciones de movilidad. Desde el 

marketing también se informa y promociona los planes de financiación para una compra más 

segura y cómoda para el cliente, teniendo en cuenta que la mayoría de las ocasiones el cliente 

inicia su decisión de compra desde los sitios digitales. El practicante profundiza y coloca en acción 

sus conocimientos en el área de marketing, gracias a la empresa que le permitió proponer y realizar 

funciones como profesional. 

Como practicante en el área de marketing, se pudo aportar productividad y desarrollo de 

proyectos para mejor eficiencia como ampliar y mejorar la relación de los proveedores, lanzar con 

el equipo una herramienta visual y cuantitativa para la medición de resultados de las actividades, 

convocatorias internas como otro medio para aumentar tráfico, conectar a los seguidores con las 

actividades que se llevan a cabo desde las stories, liderar proyectos de la marca como “Héroes 

Mazda”. Por otro lado, una de las limitantes es que en el proceso o desarrollo de las actividades 

puede tener falta de personal ya que además del marketing, las funciones del practicante incluía el 

área de compras para la puesta en práctica de las estrategias,  además el presupuesto puede llegar 

a ser reducido en algunos proyectos lo que limita las estrategias a desarrollar, sin embargo motivó 

a poner en práctica la habilidad de negociación para lograr ejecutar la planeación con el 

presupuesto asignado.  
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Conclusiones 

 

En conclusión, la experiencia que generó la empresa Autovardí a nivel profesional fue muy 

enriquecedora en cuanto a la productividad de las funciones, conocimiento del mercado 

automotriz, la oportunidad de aplicar estrategias de marketing en donde siempre hay que estar 

innovando y solucionando los problemas del área que se puedan presentar, además de satisfacer 

toda la experiencia del cliente. 

Además, la Universidad Santo Tomás fue un pilar muy importante en la formación del 

practicante porque brindó las bases, en cuanto al conocimiento necesario sobre la administración 

de cualquier tipo de empresa y teorías en múltiples áreas, contribuyendo a que los egresados 

puedan desenvolverse a nivel laboral y sean conscientes de la importancia de mantenerse 

actualizando.
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Anexos 

 

Anexo 1 Capacitación por escrito y visual para los proveedores. 
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Anexo 2 Directorio de proveedores confiables. 

 

 

 

Anexo 3 Recordatorio de actividades y campañas con enlace directo a las piezas y el nombre de 

salesforce. 
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Anexo 4 Dashboard para ver de forma dinámica lo que registraron por actividad en salesforce. 

 

 

Anexo 5 Encuesta interna con el equipo para la calificación de la actividad. 
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Anexo 6 Encuesta a cliente 
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Anexo 7 Resultados de convocatoria interna por sede. 

 

 

Anexo 8 Contenido creado desde las sedes, cuando estas actividades se están ejecutando, para 

generar contenido adicional e interacción en las redes. 

 


