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Resumen 

 

 Este trabajo pretende evidenciar que las herramientas de marketing no son exclusivas de 

las grandes empresas sino por el contrario, estas son estrategias que pueden ayudar al 

desarrollo de cualquier empresa incluidas las Pymes quienes representan un factor importante 

para la economía de cada país. Existen varias opciones de estrategias de marketing digital que 

se ajustan a las necesidades de cada empresa y que buscan ofrecer un buen servicio y 

experiencia al cliente a cambio de un aumento de los gananciales de las empresas. 

Palabras claves: marketing, CRM, Pymes, tecnología, cliente. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Abstract 

 

This work aims to show that marketing tools are not exclusive to large companies but on 

the contrary, these are strategies that can help the development of any company including 

Pymes who represent an important factor for the economy of each country. There are several 

options for digital marketing strategies that are adjusted to the needs of each company and 

that seek to offer good service and customer experience in exchange for an increase in the 

profits of the companies. 

Keywords: marketing, CRM, Pymes, technology, custome 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Introducción 

 El marketing es una herramienta que tiene la finalidad de impulsar la venta de un producto 

o servicio, sumado a ello el “Marketing es la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar 

valor para satisfacer necesidades de un mercado objetivo con lucro.” (Mezquita, R. 2018). 

Esta herramienta se basa en identificar las necesidades de los usuarios para buscar que el 

producto cumpla con sus expectativas y además de esa forma logra promover las ventas de los 

diferentes productos. 

Sin embargo, esta técnica no es estática, si no por el contrario ha venido evolucionando con 

los cambios que se han incorporado con la tecnología, pues para nadie es un secreto la 

existencia del internet y que su cobertura es amplia lo que beneficia a la implementación del 

marketing porque permite dar a conocer el producto por los diferentes medios de 

comunicación que se han desarrollado , en otras palabras “el marketing digital se está 

convirtiendo en un nuevo método para poder hacer negociaciones a nivel global”(Selman H, 

2017). 

Por su parte, a las Pymes, es decir, las pequeñas y medianas empresas “les genera mayor 

dificultad de vender sus productos o servicios, haciendo más necesario el tema de fortalecer 

su gestión comercial, como estrategia para ser competitivo”. (Pachón, M. 2016) Es por ello 

que este ensayo tiene como propósito principal presentar herramientas de marketing que 

puedan usar las Pymes colombianas para impulsar sus productos y servicios. 

 

 



 

Definición del problema 

 

La globalización ha traído consigo variabilidad y transformación en múltiples ámbitos, 

entre ellos, el marketing, tema que hoy por hoy se ha convertido en una parte esencial de las 

acciones encaminadas a encontrar la forma adecuada de llegar al público objetivo. Hoy, la 

tecnología juega un papel importante en toda esta evolución y a su vez se convierte en un 

indispensable para el día a día de las empresas.  

Sin embargo, hace falta empoderar a las Pymes en este proceso estratégico, es por esto 

que se propone realizar una investigación enfocada en recopilar la información pertinente de 

manera que sirva como una herramienta consolidada que se pueda consultar y generar ideas 

con un enfoque hacia el marketing y la innovación. 

Ahora bien, teniendo en cuenta que muchas personas no cuentan con el acceso a la 

información y el conocimiento suficiente para adaptarse a este constante cambio que el 

mundo viene teniendo, se plantea entregar un compendio de las estrategias tecnológicas 

aplicadas al marketing que estén enfocadas en el avance y mejora de las Pymes, de forma tal 

que se encuentre un resumen práctico e ideal para suplir esta necesidad. 

 

 

 

 



 

Pregunta de investigación 

 

¿Cuáles son las herramientas tecnológicas dentro del marketing que pueden influir y 

ser un apoyo de información para la innovación en las Pymes (Pequeñas y medianas 

empresas)? 

 

Objetivos 

 

Objetivo General:  

Analizar los principales instrumentos tecnológicos dentro del marketing que pueden servir 

como apalancamiento de innovación para las Pymes. 

Objetivos específicos: 

• Conceptualizar sobre las distintas estrategias tecnológicas en marketing, con el fin 

de presentar algunas de las alternativas a implementar para las Pymes 

• Indagar sobre el uso de las herramientas tecnológicas en marketing para las 

Pymes, con el objetivo de analizar los antecedentes de su uso en el sector. 

• Exponer las características del consumidor digital a través de un mapa de empatía 

de tal manera que se pueda concluir en una segmentación apropiada para el nicho de 

mercado determinado. 

 

 



 

Marco teórico 

 

1. Estrategias tecnológicas en el marketing digital 

El señor Kotler, P. define el marketing como “Un proceso social y administrativo mediante 

el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e 

intercambiar productos de valor con sus semejantes" (Sumacmr, s.f), sumado a dicho 

concepto es importante mencionar las 4P´S, esta sigla engloba 4 puntos determinantes en el 

marketing (producto, precio, promoción, punto de venta) por lo tanto es importante tenerlas 

en cuenta para implementarlas y esto se logra a través de plantear y  responder las siguientes 

preguntas fundamentales: 

Producto: ¿qué es lo que se quiere ofrecer? 

Precio: ¿qué valor se le asigna al producto o servicio’ 

Promoción: ¿cuál es la forma en que se va a dar a conocer dicho producto? 

Punto de venta: ¿dónde se va a vender el producto? 

Estos cuatro pilares, forman una parte importante del marketing, la implementación de 

ellos permite tener un punto de partida para iniciar con la ejecución de cualquier plan de 

innovación en una empresa.  

1.1. ¿Qué es un CRM? 

Para la implementación del marketing digital, las empresas cuentan con diferentes 

estrategias, entre ellas el uso de los CMR (Customer Relationship Management). Esta 

herramienta es de suma importancia en la ejecución de cualquier proceso de inmersión inicial 

en el marketing pues permite realizar una gestión de relación con el cliente. “es una 



 

aplicación que permite centralizar en una única Base de Datos todas las interacciones entre 

una empresa y sus clientes.”  (elegir CMR). 

Por su parte Pérez, E cita a Carlson Marketing Group, 1997 quien afirma que un CRM es 

una estrategia de marketing que tiene que ver con los negocios, debido a que los ayuda a 

construir un sesgo; además afirma que el uso de los CRM ayuda a tener un orden con los 

empleados, los productos y lo más importante los clientes, con esto obtienen un mejor 

rendimiento económico. En otras palabras, la estrategia de CRM es muy completa pues para 

su implementación se necesita tener una buena estructura donde se combinen empleados, 

cliente y producto.  Sumado a ello se debe tener en cuenta que la estrategia de CRM combina 

la integración de un software, con el uso constante de la internet para lograr captar al cliente 

y así mejorar los ingresos de la empresa.  

Según Pérez, E el funcionamiento de los CRM se logra a través de 4 pasos: 

1. Identificación: es el reconocimiento que se hace al cliente a través de la 

tecnología, esto se logra cuando busca un producto relacionado; para esto se tienen en 

cuenta las cookies de cada usuario. 

2. Clasificación: en este paso se debe crear una base de datos con los clientes 

que ya se han identificado anteriormente, para ello se requiere una constante 

alimentación de esta base; se debe determinar la importancia que tiene dicho cliente, 

es por ello que se clasifican dentro de la misma base de datos de acuerdo a diferentes 

tipologías o buyer persona. 

3. Interacción: en este paso la empresa debe buscar como relacionarse con el 

cliente, pero esta debe ser medida pues si se exagera puede causar molestia  



 

4. Adaptación: en esta fase se debe poner en practica aquella recopilación de 

información para ver como se adapta el producto al cliente y así cumplir con sus 

expectativas. (2001) 

En lo que respecta a las Pymes, implementar esta estrategia es muy importante, pues a 

través del uso del CRM se puede “centralizar en una base de datos única toda la 

información relevante de nuestros clientes, y así poder saber con anticipación cuáles son 

sus necesidades.” (Lewis, V, 2018). Sumado a ello los CRM se adaptan a cualquier tipo de 

empresa, es decir, no están diseñados exclusivamente para las grandes empresas, si no por 

el contrario se adaptan a cualquier sociedad pues lo que buscan es un crecimiento y 

organización de estas mismas; también es importante que las Pymes hagan uso de estas 

herramientas pues permiten tener un control sobre los clientes y esto beneficia a la 

empresa. 

1.2. ¿Qué es una Pyme? 

 Según la legislación colombiana en la ley 590 del 2000 se entiende por Pymes “toda unidad 

de explotación económica, industrial, comercial o de servicios en área rural o urbana” también 

esta ley prevé que las pymes se califican según su tamaño de la siguiente forma: 

1. Mediana Empresa: Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200) 

trabajadores. Presentando activos totales entre cinco mil uno (5.001) y quince mil 

(15.000) salarios mínimos mensuales legales vigentes.  

2. Pequeña Empresa: Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores. 

Presentando activos totales entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil uno (5.001) 

salarios mínimos mensuales legales vigentes.  



 

En cuanto a la influencia de las pymes en la economía se debe resaltar que “Según cifras del 

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, las Pyme representan el 90% de las empresas de 

Colombia y generan el 80% de la empleabilidad nacional, aportando un porcentaje cercano al 

50 % del Producto Interno Bruto (PIB).”(Guapacho, 2020), esto quiere decir que las Pymes son 

vitales para la economía de Colombia, no obstante el apoyo e impulso a la innovación que 

reciben por parte del estado no es significativo pues ellos siguen otorgándole beneficios a las 

grandes industrias, así lo expresa el periódico Es Tiempo en un artículo donde explica que a 

pesar de que las pymes son mayoría en el país, mueven la economía y generan empleo, son las 

empresas que más enfrentan crisis económicas y frente a las estructuras mundiales económicas 

son débiles .   

“2 de cada 5 créditos fueron para nuevas empresas y 60% de los préstamos 

empresariales se concentran en el Eje Cafetero, Antioquia y Cundinamarca. En lo que 

respecta a los pequeños negocios, los que más pidieron crédito son los que se dedican 

al comercio de alimentos, bebidas o tabaco” (Moncayo, C. 2017) 

Por otra parte, en lo que se refiere a la implementación de tecnología se evidencia que es 

muy poca la inversión de dichas empresas en este medio, pues su presupuesto muchas veces 

es reducido y no pueden contar con un gran apoyo tecnológico, según las cifras presentadas 

por Castellano J y otros, en el año 2016 en Colombia cerca del 98% de la industria 

colombiana está constituida por Pymes y de ellas el 80%  tienen acceso a un computador pero 

solo el 55% tiene una página web donde puedan darse a conocer; sumado a esto solo el 33% 

invierte en estrategias digitales para mejorar sus ventas. (2016) 



 

Esto demuestra la gran diferencia que existe entre las grandes empresas que invierten 

constantemente en tecnología y las Pymes que muchas veces no pueden invertir en tecnología 

pues no cuentan con los medios suficientes, todo esto permite concluir que las Pymes 

necesitan más apoyo e incentivos por parte del gobierno, pues la tecnología ayuda a que las 

empresas se puedan dar a conocer y mejorar sus ventas. 

1.3. ¿Qué beneficios trae el uso de CRM en las PYMES 

Con respecto a las Pymes “Estudios demuestran que la participación de las pequeñas y 

medianas empresas en la economía de una región, varía entre el 97 e incluso el 98%.”  Esto se 

debe a que generan empleo y de esa forma mueven la economía; no obstante, existe mucha 

competencia con la mercancía que se importa de otros lugares del mundo como china, es por 

ello que las Pymes deben pensar en aplicar estrategias combinadas con el uso de la tecnología 

para promover sus negocios; teniendo en cuenta a Valdez, M (2005) el uso de estrategias que 

incluyan la tecnología en los negocios, provee a las empresas de atributos y ventajas que les 

permiten mejorar ante la competencia y al mismo tiempo innovar ante sus clientes, mejorando 

directamente la relación con ellos. 

Thompson, quien promovió el uso de los CRM señala que “esta estrategia de negocios en 

la cual los resultados optimizan los beneficios, utilidades y la satisfacción del cliente mediante 

la organización de los segmentos de los clientes, pronosticando el comportamiento de la 

satisfacción del cliente e implementando procesos centrados en él” es decir, esta estrategia se 

diseñó para el crecimiento de las diferentes empresas y estos son algunos de sus beneficios: 

✓ Lograr una retención de los clientes, con el fin de mejorar las relaciones; 

esto lo explica Shaw (2004) citado por Valdez, M “permite mejorar las relaciones con 



 

los clientes, conociéndolos mejor y permitiendo disminuir los costos en la consecución 

de nuevos prospectos y aumentar la fidelidad de los ya existentes, lo cual, en ambos 

casos, significa mayores ventas y más rentabilidad para el negocio” (2005). 

✓  Se tiene la posibilidad de visualizar la información del cliente para saber 

cuáles son sus necesidades. 

✓ La información es personalizada eso quiere decir que le pertenece a cada 

empresa y puede acceder a ella en cualquier momento que lo desee 

✓ Obtiene información para mejorar su empresa y de esta forma apalancar 

también una mejora en la rentabilidad.  

 

1.4. ¿Cómo funciona la pauta en redes digitales? 

La internet ha tomado mucha importancia en la vida del ser humano por lo que las 

empresas deben adaptarse a estos cambios e implementar la tecnología y la internet como una 

estrategia que los beneficie, ejemplo de ello es la pauta en redes sociales, que se ha vuelto 

muy popular en los últimos años. 

Teniendo en cuenta a merca2.0 la pauta puede definirse como “La forma en la que se 

construye un anuncio en la red social desde segmentación, presupuesto, diseño.” (2017). 

Sumado a ello esta estrategia tiene 4 puntos fundamentales, que se deben cumplir para obtener 

buenos resultados:  



 

Figura 1. Los 4 puntos fundamentales en la pauta digital. Euromonitor international. Elaboración 

propia. 

Una vez evaluadas las etapas antes expuestas, se debe realizar un flujo para estructurar el 

viaje del cliente y conocer con exactitud dónde se debe impactar al mismo, las siguientes son 

algunas propuestas de Fernández, I. 

Awareness:  esta etapa busca dar a conocer una marca, producto o servicio; se enfoca 

en presentar de forma atractiva lo mejor de cada una de estas, en un escenario ideal, esta etapa 

debería tener una segmentación predefinida. En otras palabras, esta estrategia se enfoca en 

“exponer quién eres ante un público relevante al que tu producto o servicio pueda serle de 

utilidad” (Garza, C. 2017). 

Crecimiento:  la importancia del segundo paso radica entre otras cosas en conseguir 

más prospectos de clientes, lo cual se puede ver transformado en likes, visitas a la página web 

de la empresa y conseguir más seguidores. En términos generales “Una estrategia de 

crecimiento es el conjunto de acciones y planes que diseña una empresa con el fin de 

aumentar su participación de mercado al lograr desarrollar una ventaja estable y única en su 

entorno competitivo” (Quiroa, M. s.f) 

Anuncio

Forma en la que 
se promueve 
digitalmente la 
empresa

Presupuesto

Establecer el 
presupuesto de 
inversión

Segmento del 
publico

Determinar a 
quien va dirigida 
la publicidad 

Diseño de 
anuncio

Cumplidos los 3 
pasos anteriores, 
se debe usar la 
imaginacion 
para innovar con 
algo que llame la 
atencion de los 
usuarios. 



 

Interacción: es una mezcla entre Awareness y Crecimiento, pues no solo busca dar a 

conocer la marca, sino que además pretende que esa expansión de realice a través de la 

obtención de recomendaciones, comentarios y shares, entre otros. 

Otras opciones de pauta son las siguientes: 

Generación de tráfico: pretende hacer ofertas atractivas para los clientes y de esa 

forma lograrlo atrapar, ejemplo de ello son las tendencias o hashtags. 

Google Ads: la opción más llamativa de pauta paga pues esta permite el 

posicionamiento de páginas web durante un tiempo determinado, y a su vez dar a conocer la 

empresa a través de keywords, según la plataforma de Google Ads “Las personas entran a 

Google para encontrar ideas sobre qué hacer, a dónde ir o qué comprar.”. En la misma línea, 

la aplicación de Google Ads es muy clara en los temas de presupuesto para ello disponen 

“Google Ads puede funcionar con prácticamente cualquier presupuesto publicitario. Nunca 

excederás tu límite mensual y además puedes detener o ajustar tu inversión en cualquier 

momento.” Es una plataforma que ofrece acompañamiento integro para los empresarios y 

buenas prácticas en marketing para el mejoramiento de sus negocios. 

1.5.  Uso de la inteligencia artificial en el marketing 

En una amplia rama de la tecnología informática, se sitúa la inteligencia artificial, esta 

gran evolución permite analizar el aprendizaje automático que se convirtió hoy por hoy en un 

indispensable para extraer valor a los datos existentes de clientes evaluando sus 

comportamientos y realizando una predicción del siguiente movimiento, lo cual a su vez 

permite optimizar procesos, descubrir patrones y organizar la información existente.  



 

Con base en esto, la aplicación de la inteligencia artificial en el marketing se ha hecho 

indispensable pues incluso el ROI de las compañías se ha visto beneficiado después de su 

aplicación, un claro ejemplo de esta aplicación es Mercado Libre, Amazon y Spotify, 

compañías que se han enfocado en analizar los comportamientos de los compradores y 

enfocar su nueva visita hacia los productos de su preferencia. 

Hoy en día, las tendencias en el uso de la I.A están enfocadas en: 

-Chatbots 

-Publicidad digital 

-Creación de contenidos 

-Voice Search 

Por su parte, algunos expertos consideran que: 

 “Es un gran cambio en la industria hacia donde las empresas se están moviendo. 

En la etapa inicial la Inteligencia Artificial (IA) era la automatización y los robots, que 

en esencia es lo mismo. Pero ahora que estamos mejorando con el aprendizaje 

automático y el aprendizaje profundo, las máquinas están utilizando la voz en mayor 

medida y lo vemos en los asistentes inteligentes como Siri o Alexa.” 

 Estos expertos aseguran que para las pymes es importante la implementación de la 

inteligencia artificial pues existen múltiples beneficios como optimizaciones en el mensaje 

final que llega al cliente y los tiempos de respuesta, eliminar conjeturas a través del análisis 

de diferentes variables y especialmente las automatizaciones que generan una mayor certeza 

en el contacto con el cliente. 



 

2. Uso de herramientas tecnológicas en las Pymes 

Aunque en Colombia las pymes no consideran relevante el uso de las herramientas 

tecnológicas y aún menos su aplicación en el marketing, el gobierno ha hecho un esfuerzo por 

incentivar el uso de estrategias de marketing digital: 

En palabras del Min TIC “Las oportunidades se van desarrollando con el apoyo de 

Min TIC el cual ha propuesto una serie de estrategias de comunicación y 

posicionamiento; habilitando plataformas estratégicas que aumentan la capacidad 

para hacer uso de canales electrónicos y habilitando espacios de participación 

ciudadana alrededor de un eje Estado, industria y academia.”  

Esto se debe a que las empresas pymes generan empleo e influyen en el PIB, por ello, al 

estado le conviene que estas empresas crezcan, así que tratan de brindar apoyo y 

capacitaciones a los dueños de las pymes para que usen el marketing digital. Por su parte 

Gómez D (2016) afirma que la implementación de estrategias de marketing online ha revelado 

un incremento en las ventas de las pequeñas y medianas empresas, esto se debe a que existe 

un mejor acompañamiento de la empresa con el cliente, sin embargo, para lograr que las 

estrategias funcionen se debe estudiar el mercado y contar con una asesoría adecuada que 

aporte para la ampliación del negocio, 

Teniendo en cuenta los datos expuestos por vega “la estrategia Mi Pyme Digital en 2017, 

la cual benefició a 8.000 Mi Pyme en proyectos de ecommerce, 4.700 empresas acompañadas 

en 6 Centros TIC, más de 42.000 empresarios formados y más de 7.000 empresarios 

sensibilizados en su transformación digital.” Se puede afirmar que a pesar de que las Pymes 

colombianas si utilizan las herramientas tecnológicas, hay muchas de estas compañías que se 



 

han quedado con los medios tradicionales de promoción de su empresa, así que falta más 

apoyo estatal para estas empresas pues son generadores de trabajo. 

En la misma línea es muy importante que las pymes hagan uso de las TIC (tecnologías de 

la información y comunicación) y para ello algunas entidades internacionales apoyan al 

gobierno colombiano para que éste promueva el uso de las mismas, ejemplo de ello es la 

gestión que inició en el 2004  por el instituto para la conectividad en las américas (ICA) “ 

iniciaron una colaboración técnica y financiera en el área de proyectos de TIC para Pymes, la 

cual continuó aún después de la afiliación del ICA al Centro Internacional de Investigaciones 

para el Desarrollo (CIID), una entidad pública del gobierno de Canadá, la CEPAL entre 

otros.” (Fonseca, D. 2013).  

Es importante destacar que, la tecnología es importante en el mundo moderno y por ello las 

Pymes deben hacer uso las herramientas tecnológicas porque estas aportan beneficios entre 

ellos “fortalecer el servicio al cliente, Mejorar la capacidad de almacenamiento, por Mejorar 

el control de las finanzas, por control de inventarios” (Fonseca, D. 2013).   

Con estos datos se evidencia que existe un aumento del uso de las tecnologías enfocadas en el 

marketing para las Pymes, haciendo énfasis en todas las alternativas que existen en el país para 

estructurar de la mejor manera una estrategia adecuada que permita innovar de la manera más 

adecuada para ir a la par con la evolución. 

 

 

 



 

 

3. Mapa de empatía 

3.1 ¿Qué es un mapa de empatía? 

 De acuerdo con la información de Procolombia, un mapa de empatía es una 

herramienta que permite profundizar en el entendimiento del cliente o los stakeholders con los 

existe relacionamiento día a día, este conocimiento permite identificar si el producto o 

servicio desarrollado, está solventando la necesidad real del cliente y a su vez, ayuda a diseñar 

la forma adecuada en que se podrá generar valor desde dos puntos: eliminando sus dolores o 

generándole ganancias. 

3.2 Estructura del mapa de empatía 

 

 

Nielsen Norman Group – Empathy Map. Recuperado el 05 de noviembre de 2020 de: 

https://intranet.procolombia.co 

https://intranet.procolombia.co/


 

Tabla 1 

Estructura del mapa de empatía 

 

¿Qué dice y hace? 

Se debe completar con todo aquello que el cliente dice en voz 

alta, lo que cuenta al mundo exterior y hace en torno a la marca, 

es posible usar citas textuales donde se hace énfasis en lo que 

habla puntualmente. 

 

¿Qué piensa y 

siente? 

Es necesario hacer énfasis en la postura del usuario/cliente y 

evaluar aquello que piensa y siente acerca de un producto, 

experiencia o servicio, resolver preguntas como: ¿qué le 

preocupa? ¿qué le emociona? ¿qué le importa? 

 

¿Qué ve? 

Enmarca todo lo que el consumidor puede ver y explorar en su 

entorno, resolver preguntas como: ¿cómo se ve? ¿qué lo rodea? 

¿a qué problemas se enfrenta? 

 

¿Qué escucha? 

A través de este espacio se debe describir cómo es el entorno del 

cliente/usuario/consumidor, analizar las respuestas a: ¿qué dicen 

sus amigos y familia? ¿qué medio informativos le influencian? 

¿qué tipo de información suele buscar? 

 

Dolores 

Analizar a qué le tiene miedo el buyer persona, ¿qué obstáculos 

tiene? ¿cuáles son las barreras a las que se enfrenta? 

 

Ganancias 

Se debe contemplar los resultados y beneficios que quiere recibir 

el cliente aún cuando estas no seas esperadas o deseadas. 

El mapa de empatía permitirá definir un alcance para llegar al cliente esperado y estructurar unos 

objetivos más acertados que sirvan como base para construir un adecuado plan de marketing. 



 

Conclusiones 

 

El marketing es la herramienta más poderosa para entrar en la era digital, permite a las 

empresas adaptarse paulatinamente a las necesidades de las personas, segmentar el mercado, 

analizar lo que más le conviene al cliente y demostrarle que se pueden superar sus 

expectativas. 

Las grandes industrian manejan  bien el tema de campañas publicitarias pues su 

presupuesto es alto para invertir en publicidad, sin embargo para las pymes que son 

importantes en las economía colombiana porque son las que más mano de obra requieren, no 

pueden destinar muchos recursos para publicidad, es por esto, se plantea soluciones 

económicas que pueden servir como punto de partida como  los son la implementación del 

CRM que se basa en tener una base de datos para tener información de los usuarios que 

permita su comprensión y las de sus necesidades frente al producto. 

 A si mismo podemos encontrar herramientas que ayuden a la promoción de la marca en la 

plataforma google que ofrece la opción de Google Ads, aplicación que necesita de una baja 

inversión y resulta ser muy efectiva. 

Por su parte se evidencia que las Pymes representan un porcentaje muy importante en el 

sector empresarial pues son más, comparadas con las grandes empresas; sumado a ello, cabe 

resalta que implementación de las TIC en estas empresas( pymes) es de suma importancia 

pues permitirá crear estrategias con un enfoque más acertado y segmentado luego de 

implementar el uso de herramientas como el mapa de empatía. 

 



 

Recomendaciones 

 

Capacitarse en las nuevas tecnologías es el punto de partida para una correcta 

implementación de las estrategias en marketing digital, hoy en día existen muchos métodos de 

aprendizaje, en su mayoría gratuitos que permiten adquirir dicho conocimiento 

Los empresarios y sus trabajadores deben analizar los beneficios de ejecutar un 

correcto plan de marketing y como el ROI se convertirá en una variable positiva en su 

compañía. 

Monitorear constantemente los resultados luego de ejecutar las diferentes estrategias 

de marketing, permitirán optimizar y mejorar cada una de las campañas implementadas. 

Desarrollar un lineamiento adecuado a seguir por cada uno de los participantes en el 

proceso, permitirá estructurar de una forma organizada y sistemática cada uno de los  roles 

que ejecutarán todos los pendientes nuevos y recurrentes. 

Nunca olvidar que el cliente es la razón de ser de cada una de las compañías, satisfacer 

sus necesidades debe ser el foco de la organización, entregar un valor agregado su pilar y 

superar sus expectativas siempre será la mejor recompensa de cliente satisfecho. 
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