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Estado del arte

En el documento se pretende una alternativa para el desarrollo de actividades mediante
una comunicacion efectiva que optimice y permita avanzar en la asignacion y ejecucion de
tareas en las diferentes &reas operativas.

Una estrategia de comunicacién es la base para ejecutar un plan de marketing,
comprendiendo los objetivos enlazados a la imagen corporativa, la reputacién o las ventas. La
confiabilidad juega un papel fundamental sobre las entidades y procedimientos realizados en
labores que se realizan diariamente.

A continuacién, se hablara sobre investigaciones existentes sobre las estrategias de
comunicacion de competencias empresariales.

Seguln Peter Drucker, consultor de negocios y creador de la administracion moderna.
“el 60% de todos los problemas administrativos son el resultado de una comunicacion
ineficaz”. En los tipos de estrategias se evidencia que pueden ser online mediante blogs o redes
sociales, u offline a través de networking.

Para las estrategias de lanzamiento se ejecutan acciones para dar la primera impresion
de una marca, producto o servicio (Ejemplo: video juego FIFA 18). Para las estrategias de
visibilidad es importante la confianza o posicionamiento, algunas marcas como LEGO que
lanz6 una campaiia “Build the Change” la cual tuvo objetivo que los pequefios constructores
resolvieran problemas ambientales por medio de ladrillos LEGO.

En la estrategia de confianza se insiste en que el publico objetivo tenga una buena
percepcion de la marca y se genere una conexion y simpatia, la confianza de marca es el

factor clave para el crecimiento de los negocios.



En la estrategia de posicionamiento se postula a la empresa Apple como ejemplo,
pues ha logrado que los consumidores conciban sus caracteristicas y valores por medio del
cuidado de su imagen y utilizar el mensaje adecuado.

En la estrategia de expansion es referente la empresa que incrementa su linea de
negocios, como por ejemplo ZARA quien abre sus propios Ecommerce en paises como
Australia, Canadé o China.

Las condiciones para crear una adecuada estrategia de comunicacion se rigen por la

Investigacion, definicién de Objetivos, Segmentacion de publico, Disefio y determinacion del

mensaje y Canales, Delimitar los plazos y Presupuesto.
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SEGUIMIENTO PRACTICA PROFESIONAL
3.1 Programacidn de actividades realizadas en la organizacion, de acuerdo a sus préacticas
3.1.1 Cumplimiento de objetivos trazados por mes (ciclo 1 al ciclo 4 debe presentar, fecha,
actividades desarrolladas, logros y dificultades enfrentadas).

Resumen

El presente documento es presentado como opcion de grado para obtener el titulo
profesional de Negocios Internacionales en la sede Dr Angélico de la Universidad Santo
Tomaés en Bogota, tal que contiene un plan de mejora en la comunicacién interna y externa de
la empresa Petrofer GyG s.a.s. La estrategia enfatiza en el desarrollo de actividades internas
en tiempos y condiciones Optimas al igual que establecer una comunicacion asertiva para
atraer clientes y fidelizar aquellos que se mantienen como referentes en el mercado pero que
utilizan servicios de la competencia. En las areas de operaciones se incluyen el
diligenciamiento de documentos como remisiones, ordenes de trabajo; la publicidad y
establecimiento de canales de comunicacion para terminar de dar a conocer los servicios y

productos ofrecidos a nuevos posibles clientes.

Mediante la identificacion de posibles mejoras se crea esta idea y la postura de técnicas
para reducir tiempos de entrega y facilitar la trazabilidad desde la recepcion de mercancias
hasta finalmente la facturacion y cobro de las mismas. Se conocieron los puntos clave que
enlazan las labores principales con el desglose de la produccién interna y lo que se puede

ofrecer a los clientes. Finalmente se pretende agilizar procesos para cumplir con los



requerimientos del mercado que son rigurosos, necesitan de optimizacion y aumento en la

eficiencia en cada uno de nuestros procesos y colaboradores.
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Introduccion.

El implemento de una estrategia de comunicacion incluye la creacion de un manual o guia
gue mantenga un plan de accion entre los trabajadores, retne los diferentes instrumentos de
investigacion, el estilo y los elementos (objetivos, plazos y segmentacion) a ejecutar. Ahora
que la digitalizacion permite establecer una conexion interna y externa en comunicacion, se

aprovecha este canal que sera referente para un posible aumento en ventas y en atraer nuevos



clientes. EI motivo de generar una estrategia de comunicacion es para incentivar a una
reestructuracion y posibilitar un avance en tecnologia e innovacién, mediante el
posicionamiento SEO que es una estrategia gratuita y que es dptima para utilizar en este caso.
Las empresas que adoptan aquellas estrategias de crecimiento logran mantener una ventaja
sobre las empresas competidoras, ademas de fortalecer las relaciones interpersonales que
existen con los clientes frecuentes. Analizando la publicidad y canales de comunicacion
utilizados por la competencia, nos inyectamos un voto de confianza para obtener un mayor
posicionamiento y reconocimiento por parte de las grandes compafiias que operan en el sector
de hidrocarburos en nuestro pais, aquellas labores que fortalecen el mercado y desarrollo
industrial y que permite un crecimiento econémico en algunas regiones y poblaciones donde

se emplean estas actividades de explotacion de gases y minerales.

Actualmente se genera una ampliacion en el catalogo de actividades realizadas y ofrecidas
a nuestros consumidores, en el campo de servicios se ofrece un generoso impacto financiero
que sirve como apalancamiento a aquellas empresas que lo necesiten, se ofrecen dos
innovadores servicios que se deben dar a conocer a nuestros actuales y posibles nuevos
clientes, tales son Factoring para el sector financiero y las Pruebas hidrostéticas certificadas
para nuestros productos ofrecidos. Es indispensable dar a conocer estas actividades por medio
de una comunicacién eficiente, que nos ayude a seguir posicionando la empresa en el

mercado y que nos aumenta los niveles de reputacion comercial.



Petrofer GyG s.a.s

ASPECTOS GENERALES

1.1 Mision:
Petrofer GyG s.a.s establece parametros de tiempo y calidad en cumplimiento de los
requerimientos para satisfacer las necesidades y aportar al desarrollo industrial nacional, con

ello capacitamos frecuentemente a nuestros colaboradores y canales de produccion.

1.2 Vision:
El aumento en investigacion para posibles inversiones son la cadena anual de promesa en
crecimiento para ampliar nuestro catdlogo de productos y servicios, y asi generar nuevas

oportunidades comerciales.

1.3 Valores:

Esta compafiia se caracteriza por adoptar diferentes necesidades y generar un cambio
aportando a cada una de las personas que hacen parte de nuestro ambiente laboral y asi
alcanzar una estabilidad total. Desde que nacid la compafiia, se han acogido jovenes en busca
de un mejor futuro, aportando a ellos conocimientos y cualificaciones basadas en la
humildad, la responsabilidad y el amor por lo que se hace. De igual forma a las personas
mayores se les brinda el respeto y se acobijan bajo las normas inculcadas en cada una de las
decisiones tomadas a diario. No obstante, la imagen de nuestra empresa se ilustra en la
atencion y servicio ofrecido a nuestros clientes, por eso es indispensable para nosotros dar el
buen trato y el lugar merecido a quienes mas consideramos debemos acoger para hacer sentir

en su totalidad como parte de nosotros.



1.4 Ubicacion Geograéfica.
Direccion: Calle 19c # 32 — 67
Pais: Colombia

Ciudad: Bogota

Teléfono: +601 458 7621

1.5 Estructura Organizativa

Cerencia Eerencia
Administrativa Cperativa

sSuperviscr
I de Cperacicnes

I:ranic_ante
Santiagc €onzalez Analista financiere
Tecnicc en Tecnico en EFrueba
Mantenimientc Certificadas
Contador

Gonzalez, S. (2023, mayo 24). Estructura organizacional Petrofer GyG s.a.s.

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Funciones: La funcion principal es realizar la labor de Asesor Comercial, brindando a los
clientes el soporte necesario pre y post venta de nuestros productos, generar cotizaciones,
licitaciones, ordenes de trabajo y de compra en los casos de comercializacion. Analizar la
imagen corporativa de la competencia para buscar un posicionamiento y generar la

reestructuracion y disefio de la publicidad ofrecida en los diferentes canales de comunicacion,
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esto para atraer nuevos posibles clientes. Fomentar el discurso de nuevas inversiones en
busca de diversificar y aumentar la utilidad en operaciones, incursionando en mercados
financieros y bolsas de valores. Apoyar mediante seguimientos a los productos vendidos y a
los clientes de mayor frecuencia a fin de optar por su fidelizacién y ofrecer como valor
agregado unas tarifas especiales para las operaciones realizadas en el sector financiero

(Factoring).

1.6 Unidad o Departamento en el que se desarrolla la préctica.

El area comercial donde se desempefian las labores de Ventas es la encargada de ofrecer y
mantener una relacion estable con los diferentes proveedores de materiales o herramientas,
clientes, o nuevos posibles clientes, a fin de otorgar el conocimiento sobre la totalidad de
productos disponibles en un inventario o la especificacion de los servicios instaurados que se
encuentran a disposicion de todo postulante que cumpla con las condiciones necesarias para
obtener el acceso a estos servicios (técnicos y financieros). La tarifa sobre las bonificaciones
a los vendedores esta estipulada en un porcentaje de periodo mensual que se tasa sobre el

valor de las ventas y utilidades respectivamente.

1.7 Analisis DOFA.
Mediante un andlisis interno sobre la empresa y su desarrollo en actividades se realiza un
planteamiento descifrado por la herramienta DOFA planteando en las Debilidades,

Oportunidades, Fortalezas y Amenazas de la empresa Petrofer, lo siguiente:
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MATRIZ DOFA

DEBILIDADES

Poca participacién en ferias nacionales.
Desactualizacién en dominio y hosting.

Bajo conocimiento en marketing por
medio de redes sociales.
Baja calidad en el
programa de edicién

FORTALEZAS

Experiencia sobre
mantenimiento de las valvulas.
Reputacién obtenida con los
clientes.
Posibilidad de incursionar
nuevos mercados.
Decisiones sobre el futuro.

AMENAZAS
Nuevas energias eléctricas.
Reemplazo de gasolina.
Abandono de empresas para
exploracién.
Contratos para la exploracién de
hidrocarburos.

OPORTUNIDADES

Ampliacién de catélogo de
productos y servicios.
Generar nuevos empleos.
Adoptar tecnicas de
mejoramiento.
Expansién del portafolio de
negocios.

Planteamiento de plan de mejora respecto a las practicas profesionales

2.1 Planteamiento central del informe de practicas profesionales

El reconocimiento obtenido para la empresa Petrofer se debe al aporte realizado en

suministro y mantenimiento a valvulas para la conduccion de fluidos, tuberias, bridas y

demas accesorios industriales; su tnico nicho de mercado es el local por medio del cual logra

llegar al mercado nacional y a los grandes proyectos de exploracion de hidrocarburos y

minerales, quiere decir que es una piramide alimentada por el trabajo base realizado en

nuestras instalaciones. Este mercado fue adoptado desde que se cre6 la empresa y se han

aumentado los niveles de exigencia en calidad y tiempos de entrega para buscar una

fidelizacion por parte de los consumidores, quienes también serian los receptores de ofertas

hacia otros servicios complementarios e incorporados por la empresa.
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Las relaciones comerciales se basan en una comunicacion eficiente y mas que eso la
intencidn de crear casi que una relacion personal con aquellos que solicitan nuestros
productos o servicios, estas relaciones estan creadas hace bastante tiempo y estan establecidas
por ingenieria de bastante experiencia y su rigurosidad crea parametros y cadenas que no se
pueden romper, pero que se complementarian con una publicidad adecuada y una busqueda
de aquellas grandes empresas y contratistas que solicitan estos servicios, y que ayudaria a

escalar en posicionamiento de mercado.

Una empresa que no ha establecido una estrategia de comunicacion es vulnerable a que
existan perdidas en las ventas y el reconocimiento por parte de los clientes o consumidores,
en este caso se pretende escalar y dejar la brecha que existe entre nuestros productos o
servicios y las empresas contratistas quienes son el receptor final de las mercancias. Para esto
es indispensable crear en pro de la marca, una estrategia de posicionamiento con una imagen
y mensaje tales que los consumidores conciban las caracteristicas y valores para que sean
adoptadas como un estilo de innovacién, sencillez y calidad. Actualmente se genera la
posibilidad de actualizar los portafolios de comunicacion y el contenido para la creacion de la
pagina web, cabe resaltar que es necesario invertir en plataformas que nos impulsen y nos
permitan desarrollar tareas en el espacio web o digital como lo son el dominio y hosting, para
esta oportunidad se realizara mediante GoDaddy quien ofrece todas las herramientas

necesarias.

La importancia a la hora de implementar esta herramienta comunicativa es que la empresa
esté clara de los objetivos que se desean cumplir, ya que un plan debe ser medible a corto o
largo plazo. El plan incluye la creacidn de imagenes y mensajes de tipo corporativo que

puedan ser compartidos por los diferentes canales de comunicacién escogidos, para este caso
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se utilizarén las redes sociales y un espacio en la web para compartir noticias, promociones y

las actualizaciones en los portafolios de productos y servicios cuando es necesario.

2.2 Importancia limitaciones y alcances de su trabajo de précticas profesionales.

La importancia de la implementacion es acoger a los clientes ya atendidos y generar una
fidelizacion, e intentar atraer nuevos posibles clientes quienes han sido identificados como
los consumidores finales de nuestros productos, pero que se mantienen con una brecha por
medio de revendedores quienes se pretenden escalar y asi posicionar a la empresa Petrofer
como la referente en mantenimientos y en calidad de sus productos en especial las valvulas

que han sido el producto a destacar a lo largo del desarrollo comercial de la compafiia.

Adicionalmente, existe un servicio que es de vital importancia en el sector financiero que
podria aumentar la reputacion si es ofrecido a quienes ademas de ser clientes de productos
industriales se pueden contribuir ofreciéndoles este servicio de Factoring, esto genera
confianza a quienes nos visitan y reconocen a la empresa puesto que es una modalidad
bastante utilizada en las ventas y/o créditos generados para los diferentes suministros, tales

que en su mayoria son pagados a 30, 45 o hasta 60 dias.

Por ultimo, cabe reconocer que la empresa cuenta con las condiciones y caracteristicas
para ser oferente de productos y servicios a nivel nacional e internacional, siendo esto un
avance necesario para el crecimiento comercial tanto en ventas como en los servicios
atendidos a grandes empresas explotadoras de hidrocarburos. Gracias al avance tecnolégico
obtenido en las diferentes redes de comunicaciones es vital adoptar estrategias en pro de
aumentar las utilidades en ventas y servicios, para iniciar es fundamental crear ofertas o

promociones que obliguen a indagar a los visitantes sobre la empresa y lo que se ofrece en
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sus portafolios, ademéas de una serie de cupones o redimibles que puedan ser utilizados en las
primeras operaciones para los clientes nuevos y para clientes frecuentes generar mas ofertas

de fidelizacion.

2.3 Objetivos
Objetivo general:

Disefiar un procedimiento de promocién del portafolio de valvulas(producto) y factoring
(servicio) de la compafiia Petrofer GyG s.a.s en los canales de comunicacion escogidos por la
alta gerencia, para aumentar el nimero de ventas, metas mensuales y atraer nuevos clientes

potenciales.

Objetivos especificos:

¢ Analizar en marco de competencia el tipo y calidad de publicidad a utilizar para atacar
el nicho de mercado escogido que en este caso se trata de ingenieros de alto rango lo
cual es un aspecto a tener en cuenta para decidir el tipo y canal de comunicacion.

¢ Segmentar el nicho de mercado en género del publico, tipo de contenido y horas o
parametros establecidos para atraer nuevos clientes en eventos publicitarios.

¢ Establecer una estrategia de comunicacion asertiva que permita dar a conocer en los
canales escogidos, los diferentes portafolios para que los clientes accedan y se pueda

aumentar el nUmero de ventas.

Contenido plan de mejora
La parte IV presentacion de la evidencia del aporte que el estudiante hizo a la empresa en

el marco de su practica, mismo que debe responder a los objetivos planteados.
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En un periodo mensual se evalla sobre las metas establecidas en ventas y produccion, las
cuales se delimitan por las actividades ejecutadas dentro de las instalaciones en pro de
mantenimientos preventivos y correctivos de valvulas para la conduccion de fluidos, al igual
que la comercializacion de las mismas y el servicio de factoring ofrecido por la empresa
Petrofer GyG s.a.s. Se pretende aumentar la cantidad de clientes activos en los diferentes
portafolios, y que el reconocimiento adquirido a lo largo de los afios comerciales en los que
ha hecho presencia la empresa, se solidifique e incursione en nuevas ideas de negocio lo que
lo ha mantenido como referente frente a bancos, competencia y consumidores de los insumos

ofrecidos a la industria de hidrocarburos, gas y petroleo.

3.1 Propuesta de Mejora.

Fase 1: Analisis y Evaluacion
Analisis de la Situacion Actual
Evaluar la estrategia de comunicacion interna y externa existente.
Identificar los objetivos actuales de marketing digital.
Analizar las métricas y resultados previos.
Investigacion de Mercado
Realizar investigaciones de mercado para comprender las tendencias actuales y las
preferencias del puablico objetivo.
Auditoria de Comunicacion Interna
Evaluar la efectividad de la comunicacion interna, incluyendo la colaboracion entre equipos

y la distribucién de informacion.
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Fase 2: Definicién de Objetivos
Establecimiento de Objetivos Claros
Definir objetivos SMART (Especificos, Medibles, Alcanzables, Relevantes y con Tiempo)

para la comunicacion interna y externa en marketing digital.

Fase 3: Desarrollo de Estrategias y Tacticas

Planificacién Estratégica

Desarrollar una estrategia de comunicacion interna que fomente la colaboraciéon y la
alineacion de equipos.

Crear una estrategia de comunicacion externa que se adapte a las necesidades del publico
objetivo.

Seleccion de Canales y Plataformas

Identificar los canales y plataformas de marketing digital mas adecuados para alcanzar los
objetivos. Para este caso es fundamental la propagacion de publicidad mediante las diferentes
redes usadas por los posibles clientes como Linkedin, Noticieros y canales de difusion.
Generacion de Contenido

Desarrollar contenido relevante y atractivo para la comunicacion interna y externa.

Implementar una programacion de contenido que garantice la consistencia.

Fase 4: Implementacion y Ejecucion
Implementacion de la Estrategia
Ejecutar las tacticas definidas en la estrategia.

Supervisar de cerca la ejecucion y realizar ajustes segun sea necesario.



Comunicacion Interna Efectiva
Facilitar la comunicacion interna a través de herramientas y procesos eficientes.

Fomentar la retroalimentacion y la participacion de los empleados.

Fase 5: Medicion y Mejora Continua

Medicién de Resultados

Utilizar herramientas de andlisis para evaluar el desempefio de las estrategias de
comunicacion.

Comparar los resultados con los objetivos establecidos.

Ajustes y Optimizacion

Realizar ajustes en la estrategia segun los resultados obtenidos.

Continuar experimentando y mejorando las tacticas de marketing digital.

Fase 6: Capacitacion y Desarrollo
Formacién del Personal
Proporcionar capacitacion y desarrollo a los empleados para mejorar sus habilidades en

marketing digital y comunicacion.

Fase 7: Seguimiento y Mantenimiento

Seguimiento a Largo Plazo

Mantener un seguimiento continuo de la estrategia y los resultados incluso después de
alcanzar los objetivos iniciales.

Adaptacion a Cambios

17

Estar preparado para adaptar la estrategia en respuesta a cambios en el mercado o en la

organizacion.
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Un plan de mejora de comunicacion interna y externa en marketing digital es un proceso
continuo que requiere atencion constante. A medida que evolucione la empresa y cambien
las condiciones del mercado, es importante ajustar y optimizar la estrategia para mantenerse

efectivo y competitivo.

3.2 Conclusiones

Hacer parte de una proyeccion empresarial cuenta como una prueba en el mundo real de los
negocios y de la actividad laboral permanente, y es satisfactorio aportar, experimentar, y
alimentar las experiencias que nos forman como personas y profesionales. Los negocios en
la actualidad giran en torno a las necesidades y relaciones que se han creado a lo largo del
tiempo y que van evolucionando impulsados por la tecnologia y el consumo de productos y
servicios, adicionalmente a diario nos encontramos con situaciones que nos llevan a conocer
nuevos nichos de mercados que tal vez no conociamos o esperabamos; es importante estar
preparados para enfrentar estas situaciones e intentar mantener un equilibrio o estabilidad

para tomar decisiones que vayan de la mano con los objetivos previamente establecidos.

En cuanto a los resultados obtenidos se logré ampliar el portafolio de clientes encontrando el
reconocimiento de algunas empresas a nivel nacional como General Rigs Services, Dimpor
y otras a nivel internacional como Sierracol Energy o Petroexa. Adicionalmente se siguen
efectuando tareas de comunicacion interna y externa para aumentar la produccion e impulsar
el desarrollo y creacidn de nuevas ideas a lo largo de la experiencia y ejecucion de las labores

realizadas a diario.
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3.3 Anexos
Adjunto archivos correspondientes a las actividades realizadas dentro de la empresa a lo
largo de los 4 meses de periodo en el cudl se realizé la practica profesional, adicionalmente

la evaluacion realizada por el Jefe Inmediato dentro de la compariia Petrofer GyG s.a.s






