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5. DELIMITACIÓN DEL PROBLEMA 

 
Siendo el Marketing Digital una tendencia que constantemente  estudia, comprende y analiza   

los cambios de comportamiento del consumidor, actuando bajo estrategias de ofrecimiento y 

selección (Pull),  es importante analizar las formas en que el consumidor  se expone a esta 

cantidad de información que de forma vertiginosa  lo cubre 180 grados todos los días en todos 

los ámbitos de su cotidianidad. 

Hay gran número de empresas del tipo Mipymes en la ciudad  de Bogotá que no aprovechan este 

tipo de herramientas  ya sea por falta de conocimiento, por desinterés  o porque siguen 

trabajando con la publicidad convencional, perdiendo así oportunidades de negocio, relevancia 

comercial  y la posibilidad de  crecimiento  y posicionamiento en los mercados de interés. 
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5.1. ANTECEDENTES  

 

 

 

El sector de las empresas MiPymes , compuesta por 2,5 millones en todo  Colombia, es muy 

importante porque aportan al crecimiento, equilibrio social y desarrollo de la economía, 

generando el 67% del empleo, bienestar y mejor distribución de los ingreso en el país.  

Aunque estas empresas aportan el 38% del PIB,  según el MinTic hay falencias de éstas al no 

implementar las TIC, debido a que su nivel de preparación no es muy alto. La Federación 

Colombiana de la Industria de Software y Tecnologías Informáticas Relacionadas – FEDESOFT, 

en sus investigaciones manifiesta que sigue existiendo una brecha tecnológica en el sector 

corporativo del país. Pues a pesar de que en las grandes empresas la adopción de tecnologías de la 

información se ha incrementado de manera notoria, en el segmento de las Pymes el tema es difícil 

y complejo debido a que existen unas barreras conceptuales, económicas y tecnológicas al 

respecto. Conceptuales porque los empresarios de Pymes tienen un nivel muy bajo en formación 

de TI, en el tema de inversión tecnológica casi siempre tienen otras prioridades y adicionalmente 

reciben poca colaboración del sector bancario. 

Pero este aparente desinterés de los pequeños empresarios parece ser que no solo es cuestión de 

analfabetismo tecnológico y de falta de músculo financiero. La presidenta nacional de la 

Asociación Colombiana de Pequeñas y Medianas Empresas – ACOPI, cree que también tiene que 

ver con un cierto temor de los empresarios a aceptar la automatización de sus procesos, por eso 

recomienda que ante este evidente atraso tecnológico debería existir una manera de hacerle ver al 

empresario pyme cuánto puede ganar, ahorrar y mejorar con el buen uso de las tecnologías. Para 

ello se requiere empezar por lo básico, que va desde el uso de Internet o el correo electrónico, 

hasta aplicaciones administrativas para mejorar la gestión de la empresa. 

En ese sentido, la  gerente de comunicaciones de Google para Colombia, considera que los 

sectores privado y gubernamental deben trabajar conjuntamente, además del tema de 

capacitación, en el desarrollo de aplicaciones y tecnologías que tengan sentido para el 

funcionamiento del negocio de los pequeños empresarios. De hecho – destaca– que el trabajo con 

las Pymes es uno de los pilares más importantes para el gigante de Internet.  

Sin embargo, para el  director del Centro para la Investigación Socioeconómica y Tecnológica de 

Colombia – CINSET, el tema va más allá de la tecnología, pues la herramienta no lo es todo. 

Considera que el reto es lograr que el empresariado colombiano esté sintonizado con los cambios 

y las tendencias de su sector y entienda que debe formar parte de una cadena de valor global. Y 

agrega: que en el caso de un pequeño negocio el problema no es tener una buena base ofimática o 

una red para manejar la información de inventarios y demás, la cuestión es entender por qué eso 

es importante para el negocio, por qué usar Internet, para qué hacer parte de redes sociales, etc.. 

En ese sentido, el director de CINSET explicó que una empresa puede innovar en producto, en 

procesos, en mercadeo y en desarrollo organizacional. Si logramos que el empresario –por 
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pequeño que sea y apartado que se encuentre de los grandes centros urbanos– tome conciencia de 

que él en su actividad tiene que generar nuevos desarrollos, habremos logrado aprovechar todo 

ese desarrollo tecnológico para la productividad del país. (García, 2016) 
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5.2. JUSTIFICACIÓN 

 

El proyecto se hace con la finalidad de explorar  de una manera amable y sencilla  las 

herramientas digitales al alcance de cualquier persona o pequeña  organización, con el fin de que 

estas puedan aprovechar al máximo estas herramientas para poder expandir sus segmentos de 

clientes, negocios y relacionamiento con su industria.    

Tres de cada cuatro personas que usan internet reconoce documentarse en la red antes de tomar 

una decisión de compra (15ª Macroencuesta Navegantes de la red de la AIMC febrero de 2013) 

es de vital importancia para  adquirir sus bienes y servicios, les parece mejor ir de sitio en sitio 

que de tienda en tienda, por eso es importante para las pequeñas organizaciones tener relevancia 

dentro de los medios digitales, toda vez que será una llave no solo para incrementar sus ventas 

sino también para identificar los hábitos y costumbres de las personas, especialmente aquellas 

que forman parte de su segmento. Así las cosas es importante que las organizaciones hoy por hoy 

esencialmente las  micro y pequeñas empresas, tengan estrategias digitales para poder reconocer 

mejor a sus clientes, pero sobre todo saber qué es lo que estos necesitan en relación con la 

demanda económica de bienes y servicios. 

Las ofertas digitales representan diferentes retos para los vendedores  más aún que las ofertas de 

bienes y servicios tradicionales. Esto debería ser enseñado en los colegios a los estudiantes para que 

vean las implicaciones del marketing sobre la oferta y demanda en medios digitales.  (Marketing 

Digital Offerings Is Different: Strategies for Teaching About Digital Offerings in the 

Marketing Classroom, 2015) 

Las Mipymes en Colombia crecen más gracias a la red.  Cada vez son más los emprendedores de 

Colombia los  que transforman su iniciativa de negocio con el uso de Internet. Es  una realidad 

que la red  se transformó en la herramienta esencial de los pequeños empresarios, al marcar la 

diferencia  y   brindar herramientas para crecer y ser rentables. 

Desde la iniciativa Mipyme Vive Digital, enmarcada en el Plan Vive Digital, se dieron  a la tarea de 

masificar el uso del Internet en las MiPymes del país, y nos fijamos como meta central conectar al 50 

por ciento de la Mipymes del país para el año 2014, pero ha sido tan grande la acogida de esta 

iniciativa dentro de los microempresarios, que la última encuesta de Datexco reveló que el 60,6% de 

las mipymes formales de Colombia ya están conectadas. 

A comienzos del Gobierno menos del 10% de las Mipymes del país estaban conectadas a Internet pero 

a lo largo de casi cuatro años de trabajo se han logrado beneficiar a más 17.000 micro, pequeñas y 

medianas empresas del país de manera directa y una cifra similar de Mipymes de manera indirecta, 

fortaleciendo importantes sectores de la economía nacional como lo son la industria y servicios, 

agropecuario, turismo, comercio minorista, transporte, entre otros. 
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Paralelamente de la mano del programa Empresario Digital, para el cual se destinó un presupuesto de 

2 mil millones de pesos, ya se han capacitado y certificado a más de 118.000 microempresarios en 

todo el país en el uso de herramientas basadas en Internet, para que alcancen mayores índices de 

productividad y competitividad en sus negocios. 

Ahora el enfoque està  en promover el despliegue de aplicaciones que conecten a las mipymes 

alrededor de sus procesos de negocio, logrando que empresas privadas también inviertan más de 15 

mil millones de pesos en la consecución del mismo objetivo. 

Internet es una herramienta que permite potencializar los modelos de negocio de las grandes y 

pequeñas empresas. Los microempresarios colombianos ya son conscientes de ello y por lo tanto 

seguiremos trabajando para fomentar el desarrollo de soluciones que atiendan las necesidades y 

oportunidades particulares de sus negocios. A través de la conectividad democratizamos el mercado y 

brindamos oportunidades para todos. (Las Mipymes colombianas más prosperas gracias a Internet, 

2014) 
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6. OBJETIVO GENERAL  

 

Analizar la implementación del  marketing  digital  como  herramienta de competitividad  en  

MiPymes específicamente en la micro y pequeña empresa,  dentro del mercado  colombiano   

para atraer, conocer  y mantener nuevos segmentos de clientes. 

 

7. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

 

10.1   Analizar el uso de los medios digitales entre las MiPymes en Colombia 

10.2   Proponer la importancia económica para las MiPymes de invertir en medios digitales. 

10.3   Conocer el funcionamiento de algunas herramientas que las MiPymes podrían usar en sus 

estrategias digitales. 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

11 

11 

8. MARCO CONCEPTUAL 

 

Es importante reconocer de manera general el lenguaje y el funcionamiento digital toda vez 

que para efectos de marketing o de cualquier otra iniciativa de investigación, hay conceptos 

predominantes equivalentes para todos los que tengan que ver con medios digitales 

esencialmente en la red.  Los siguientes son algunos de los términos y funcionamiento de  estas 

herramientas. 

 

8.1.Google Adwords 

 

Google AdWords un programa de la empresa Google para ofrecer publicidad a potenciales 

anunciantes. 

Estos anuncios pueden aparecer en: 

 Los resultados de las búsquedas naturales. En la parte  superior y final de la página de 

resultados, usualmente  tienen un texto con la palabra "Anuncio" junto a la URL visible. 

 En forma de Banners Videos o texto. Google comparte las ganancias  de esta publicidad  con 

los dueños  de los sitios web (red de display) hay tipos de anuncios como imágenes, banners 

dinámicos, vídeos, richmedia. 

 

Inicialmente lo que hace un usuario es introducir  una palabra dentro de la “caja” de búsqueda 

del browser e inmediatamente aparecen unos resultados de esta búsqueda que podemos llamar 

“Resultados Naturales”. Estos resultados se eligen  bajo un complejo análisis de variables que 

evalúan  la relevancia que tienen las páginas de internet con la consulta realizada. No es posible 

influir de forma controlada sobre los resultados de esta naturaleza. 

Sobre los que sí se puede influir es sobre los resultados que aparecen  en la parte derecha y  

escribimos el título que nos pueda presentar y luego de esto nuestra dirección de internet. 
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8.2.PALABRAS CLAVE PARA LA BUSQUEDA 

 

A continuación se seleccionan dentro del programa una lista de palabras claves que utilizaremos 

para pautar por Google Adwords, esto va acorde a la naturaleza de los bienes o servicios que la 

empresa o persona quiere promocionar 

 

Ilustración 1.  Eligiendo palabras claves en Adwords 

 

 

Fuente: recuperado de  https://www.google.com.co/adwords/?channel=ha&sourceid=awo&subid=co-es-ha-aw-

bhrh&gclid=CJfIw-DYvtMCFcRDhgodkZMN8A  

El esquema de pauta con Google Adwords es de tipo subasta y  costo por clic, por tanto podemos 

pautar desde $50 US el mes 

 

 

 

 

https://www.google.com.co/adwords/?channel=ha&sourceid=awo&subid=co-es-ha-aw-bhrh&gclid=CJfIw-DYvtMCFcRDhgodkZMN8A
https://www.google.com.co/adwords/?channel=ha&sourceid=awo&subid=co-es-ha-aw-bhrh&gclid=CJfIw-DYvtMCFcRDhgodkZMN8A
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8.3. ESTRATEGIA SEO (Search Engine Optimization) 
 

La palabra SEO viene de las siglas anglosajonas Search Engine Optimization, lo cual, traducido, 

quiere decir Optimización de Motores de Búsqueda.  SEM y  SEO no son  más que un 

conjunto de técnicas que proporcionan a las páginas y sitios web un mejor posicionamiento 

dentro de los diferentes buscadores.Hay expertos especializados en las técnicas SEO que ofrecen 

sus servicios a las empresas para asegurarles que sus nombres apareceran en las primeras 

posiciones del buscador o buscadores elegidos. Si bien esta práctica es interesante para las 

empresas, cuyo número de visitas a su sitio son cruciales, para los particulares no es necesario, 

existen técnicas SEO que ellos mismos pueden llevar a cabo con la asesoría de una persona o 

entidad que conozca de Marketing Digital  y que podrìamos implementar para mejorar el Rank 

Page y la comercializaciòn de los prodctos de la Pyme 

Algunas de las técnicas mas interesantes e importantes son las siguientes: 

 Enlaces que apunten a la página deseada en este caso la que queramos posicionar, por 

ejemplo la nuestra: esta técnica SEO es la mas importante. Los buscadores tienen en 

cuenta lo que se llama el PageRanking, y éste aumenta según el número de enlaces 

externos a tus paginas que te apuntan. Sin embargo, hay que tener cuidado, puesto que 

dichos buscadores pueden detectar fraudes si muchas paginas "falsas" apuntan a la tuya. 

Cuanto mas importantes sean las paginas que te apunten, mucho mejor. 

 Optimizar la url: poner en la url las palabras mas importantes para la recuperacion, 

aquellas que sean significativas para la búsqueda. 

 Usar palabras clave en el título de la página: poner en el título de la página las palabras 

más importantes para la búsqueda. 

 Usar nombres de archivo con palabras clave: si se suben archivos a la página web, 

ponerles nombres característicos y que sean propicios para los buenos resultados en la 

búsqueda. 

 Redacción correcta del contenido del sitio: es especialmente importante cuidad la 

redacción del sitio, poniendo cuidado en posibles faltas ortográficas. 
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Ilustración 2.  SEM vs. SEO – Hay una diferencia? 

 

Fuente: Recuperado de http://www.submitawebsite.com/blog/?p=19 
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8.4. GOOGLE ANALYTICS 

 

Google Analytics es una herramienta de análisis de red que usa la empresa Google. Ofrece 

información seleccionada  del tráfico que llega a los sitios web según la audiencia, la 

adquisición, el comportamiento y las conversiones que se llevan a cabo en el sitio web. 

 

Para el control de una campaña digital y para hacer un análisis  de visitas a la pagina web del 

cliente, se puede utilizar  el servicio gratuito de Google Analytics. Google Analytics es una 

herramienta de analítica web que permite ver a los propietatos un sitio web diferentes estadisticas 

de navegaciòn en su pàgina. Los clientes de Google analitys pueden consultar varios informes e 

los que se describe como interactuan los usuarios que visitan sus sitios web con el proposito de 

mejorarlos. 

Google Analytics recaba información de forma anónima, es decir; informa de las tendencias del 

sitio sin identificar a usuarios. 

Todos los propietarios de sitios web que utilicen google Analytics deben  contar con una politica 

de privacidad en la que seespecifique el uso. 

Ilustración 3.  Métrica de Google Analytics 

 

 
Fuente: recuperado de https://www.google.com/analytics/ 

https://www.google.com/analytics/
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8.5. AUMENTAR EL ROI (RETURN OF INVESTMENT)  

 

Ilustración 4.  Aumentar el ROI con Google Analytics 

Fuente: recuperado de https://www.google.com/analytics/ 

8.6.DETERMINAR NÚMERO DE VISITAS 

Ilustración 5. ) Estadísticas de Google Analytics 

 

Fuente: recuperado de https://www.google.com/analytics/ 
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8.7.ZMOT  ( MOMENTO CERO DE LA VERDAD) 

 

Es importante para el éxito de esta estrategia, tener una sinergia adecuada con las  herramientas 

virtuales anteriormente expuestas, (sem, seo, etc.) es decir todas serán complementarias unas con 

otras  para lograr ese objetivo de marketing digital que queremos conseguir, pero lo mas 

importante es tener claro que en terminos de mercadeo que hoy por hoy “todo” es internet. 

El  concepto  MCV “ momento  cero de la verdad”  o  ZMOT  por sus siglas en inglès ( Zero 

moment of true) , fuè  un término dado a conocer  por Google en el 2011. Esto ocurriò  cuando  

Jim Lecinski, director general de ventas para Google Estados Unidos  en ese momento ,escribió 

el libro “ ZMOT: Winning the Zero Moment of Truth” (ZMOT: Ganando el Momento Cero de la 

Verdad), donde presenta los resultados de un estudio que analiza los nuevos hábitos de compra 

de los clientes. 

Es el momento en que un posible comprador o cliente, antes de pensar en alguna compañía, 

algún bien , alguna marca  o servicio busca a través de internet  todas las opciones posibles  para  

continuar con la compra de lo que desea, con esta primera impresión se dice, comienza  el 

proceso  de la compra. 

Este proceder ocurre  millones de veces al día, cuando a través de un smartphone, tablet  o PC  , 

el posible cliente  consulta y aprende sobre el producto, servicio o lo que le interesa adquir. 

Ejemplos de momento de verdad: 

 Una persona busca a traves de su tablet  Kindle, opciones para adquirir un seguro de Vida 

por sugerencias  recibidas en algún momento del día a través de un conocido. 

 Una compañía  revisa en Linkedin el curriculum  de un candidato, el mismo día  antes de 

hacerle  una entrevista  laboral. 

 Un joven ejecutivo en uno de sus momentos de ocio, consulta a traves de su smartphone , 

la mejor opción para escoger entre los últimos modelos de una videoconsola, consultando 

marcas, opiniones y referencias al respecto. 

 Una  pareja consulta  en su portátil sobre algunos restaurantes,  la mejor opción para 

celebrar su aniversario entre  una oferta de establecimientos en determinada zona de la 

ciudad en la que residen. 

 Un padre  de familia en el PC de su hogar, consulta los colegios  de la ciudad para 

establecer la mejor opción  y matricular a sus hijos el próximo año. 

Así muchos ejemplos… 
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Formas de ganar el momento cero de la verdad 

 Empezaremos  mejorando  la calidad y creatividad de los videos en el canal de Youtube, 

estableciendo  o generando algún tipo de conexión con nuestros potenciales clientes. 

 Tener supremamente claro que nuestros clientes potenciales están acudiendo a internet 

para documentarse  sobre nuestros servicios ,antes de tomar una decisión de compra. 

 Aunque no estén buscando específicamente nuestra empresa  ( por que aún no nos 

conocen) , podrían conocernos. 
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8.8.TIEMPO Y DESARROLLO DE LA  ESTRATEGIA 

 

La campaña se realizara en un periodo de 6 meses, pautaremos en Google Adwords, y usaremos 

técnicas de SEM  y SEO, también mediremos el alcance de la campaña con Google Analytics. 

 

Hay  varios aspectos relevantes sobre por que pautar en Google pero tres  de los más importantes 

son: 

1. Porque es el browser o buscador más grande y con más afluencia en Colombia y el 

mundo 

2. Porque las personas ingresan a la red y específicamente al browser de  Google para 

buscar información y satisfacer sus necesidades de consumo en bienes y servicios 

3. Porque  más del 95% de las personas piensan que los primeros resultados que salen en los 

buscadores son la mejor respuesta a sus consultas (aunque no es necesariamente cierto), 

por tanto casi siempre adquieren o ingresan en estos resultados de búsqueda para 

satisfacer sus necesidades.  
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9. MARCO LEGAL 

 

En Colombia el segmento empresarial está clasificado en micro, pequeñas, medianas y grandes 

empresas, esta clasificación está reglamentada en la Ley 590 de 2000 conocida como la Ley 

Mipymes y sus modificaciones. El artículo 2o de la Ley 590 de 2000 quedará así: 

Definiciones. Para todos los efectos, se entiende por micro incluidas las Famiempresas pequeña 

y mediana empresa, toda unidad de explotación económica, realizada por persona natural o 

jurídica, en actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de servicios, 

rural  o  urbana, que responda a dos (2) de los siguientes parámetros: 

Tabla 1.  Clasificación de las empresas de acuerdo a No. De Trabajadores y Activos 

 

 

Fuente: Diseño propio 
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Tabla 2. Marco Legal 

 

Fuente: Diseño propio 

 

 

 

 

 

 



 

 

22 

22 

 

10. DESARROLLO DEL TRABAJO  

 

10.1. POR QUÉ INVERTIR EN MEDIOS DIGITALES? 

 

Por qué es el presente y el futuro  de las tecnologías de la información y las comunicaciones 

(TICS), porque el mundo ya está digitalizado, sus clientes están digitalizados, su competencia 

está digitalizada, la información está digitalizada ( los medios escritos como los periódicos son el 

ejemplo), la publicidad convencional está migrando a los medios digitales pues internet se ha 

transferido  a todos los aspectos de nuestras vidas  y  nuestros  hábitos  cotidianos  ya  incluyen  

la  tecnología  digital  (Smart Phones, Tablets, Smart TV). 

El pautar en medios digitales es sinónimo de sinergia, eficiencia y vanguardia el no hacerlo sería 

ceder importantes oportunidades de negocio a quien si lo hace, además  de  perder  ventaja  

competitiva  y  valor  frente  al  vertiginoso  y creciente mercado cambiante. 

Basados en una campaña  de publicidad digital a través de las herramientas publicitarias de 

Google y la estrategia ZMOT,  daremos relevancia dentro de los buscadores  de google a una 

pyme  en el mercado colombiano, logrando alcance, afinidad y tráfico del  público objetivo con 

la compañía  

 

La evolución del marketing ha sido vertiginosa en los últimos años. Estamos inmersos en la 

nueva era digital donde los usuarios pueden conectarse desde cualquier dispositivo en el  mundo 

en cualquier  momento y lugar, bajo este entorno, las organizaciones han implementado 

estrategias que permitan un mayor acercamiento e interacción con los clientes a través de las  

diferentes herramientas del marketing digital como las redes sociales, portales web, marketing 

móvil, entre otros para tener relaciones rentables y duraderas con los clientes. 

Los últimos doce  o catorce años han supuesto una  revolución en lo relacionado con el mercadeo  

y las actividades propias de lo que esta disciplina abarca como por ejemplo las 4 “p” (precio 

producto, plaza promoción) , pues  los profesionales del medio habían acumulado una gran 

experiencia  en la aplicación de estrategias comerciales  que ahora denominamos “tradicionales”,  

como las investigaciones de mercado antes de la era internet y la publicidad convencional( 

televisión, medios escritos y radio),  pero fueron sorprendidos a mediados de los 90  por el 

impacto de las llamadas “nuevas tecnologías” primero con internet y después con el entorno 

web, correo electrónico,  redes sociales, etc.   

Muchas empresas y muchos de estos profesionales en publicidad y mercadeo adoptaron unas 

posiciones defensivas  resistiéndose a cambiar ese paradigma que dice que la comunicación entre 

empresas  y sus potenciales clientes se estaba transformando profundamente, sin embargo el reto 
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era transformarse y cambiar acorde a la vertiginosa tecnología que llegaba. Algo así aún ocurre 

en Colombia sobre todo con las MiPymes, por que se ocupan tanto de conseguir presupuestos, 

mercancías, establecer  sistemas de gestión, pero no tienen tan siquiera una página web  o 

correos electrónicos corporativos  que eleven su imagen ante sus clientes objeto, todo lo anterior 

es por falta de conocimiento pues estamos en una época donde este tipo de marketing es 

fundamental y obligatorio para  crecer como organización. 

El marketing online sigue siendo ante todo marketing,  si antes el marketing tradicional contaba con 

una caja de herramientas  y las empresas sabían que estrategias eran las adecuadas para aplicar en cada 

caso, el marketing digital añade herramientas  nuevas para el logro de esos propósitos de mercadeo no 

hay que ser renuentes al cambio, hay que adaptarse y continuar. (Maciá, 2015) 

En Colombia hay 2,5 millones de micro, pequeñas y medianas empresas, según Confecámaras. Por 

regiones, 66% de este segmento productivo se concentra en Bogotá y cinco departamentos. 

Diagnóstico. 

Colombia ha necesitado de un cuarto de siglo para transformar su economía y ganarse un lugar en el 

contexto internacional. De acuerdo con el Banco Mundial, mientras en 1990 tenía el PIB número 40 

del planeta, en 2014 ascendió al puesto 26. Su agregado productivo pesa US$377.739,6 millones, lo 

que le permite ser la cuarta economía de América Latina y el Caribe. 

En dicha evolución, el parque fabril ha sido el mayor responsable y dentro de este espacio las 

microempresas, pequeñas y medianas empresas se han convertido en protagonistas de primer orden 

por su impacto en varios indicadores macroeconómicos. Según el Dane, las Mipymes generan 

alrededor de 67% del empleo y aportan 28% del Producto Interno Bruto (PIB). 

“No cabe duda sobre la importancia de las Pymes en nuestro país. Las micro, pequeñas y medianas 

empresas son fundamentales para el sistema productivo colombiano, como lo demuestra el hecho de 

que, según el Registro Único Empresarial y Social (Rues), en el país 94,7% de las empresas 

registradas son microempresas y 4,9% pequeñas y medianas”, explica Julián Domínguez, presidente 

de la Confederación Colombiana de Cámaras de Comercio (Confecámaras). 

En valores absolutos, según este organismo gremial, a corte del primer trimestre de 2016 había en el 

país un total de 2’518.181 matrículas activas que corresponden a las Mipymes. De este total, 

1’561.733 registros mercantiles son de personas naturales y 979.220 de sociedades. 

Al desagregar por tamaño de las empresas, en el primer grupo 1’522.394 son micro, 22.772 son no 

determinadas –aquellas cuyo dato de activos no ha sido actualizado–, 14.567 pequeñas y 2.000 

medianas. En el segundo grupo, 749.806 son microempresas, 101.957 no determinadas, 100.350 

pequeñas y 27.107 medianas.  (Mipymes generan alrededor del 67% del empleo en Colombia, 2016) 

Lo anterior es un corto análisis del mercado para ver el potencial de crecimiento que tienen las 

pymes en el ámbito del marketing digital. 
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Tabla 3. Uso Mundial de Internet y Estadísticas de Población  

 
 
Fuente: Imagen recuperada de Internet World Stats. Uso Mundial de Internet y Estadísticas de Población 

http://www.internetworldstats.com/stats.htm 
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11. RESUMEN 

 

La mayoría de  Mipymes en nuestro país  especialmente las micro y pequeñas empresas, 

invierten poco o nada de su capital en publicidad, priorizando en procesos o actividades  que 

consideran más importantes como crecer y lograr mantenerse en el mercado. Si deciden invertir 

en publicidad lo hacen utilizando métodos tradicionales. Estas decisiones podrían obstaculizar el 

anhelado crecimiento empresarial y poner en juego la supervivencia de la organización.  

Gran parte de las mipymes desconoce las tecnologías sofisticadas y comunicaciones que permiten a 

los empresarios operar por sí solos, salir de rígidas regulaciones laborales, tienen poca disponibilidad 

de mano de obra calificada, acceso limitado a las finanzas empresariales y muestran poco interés por 

crecer para evitar las complejidades de la formalización (Más de la mitad de los empresarios en el 

mundo esperan crear empleo en los próximos cinco años, 2017) 

Sin embargo, en medios digitales  este tipo de empresas tienen la posibilidad de adquirir 

relevancia comercial con poca inversión y mucha creatividad por tanto veremos algunas formas 

de poder optimizar este tipo de marketing al alcance de todos.  

El  marketing digital es la ejecución de estrategias de mercadeo  llevadas a cabo en medios 

digitales, pero el  inicio de investigación antes de todas estas acciones,  es  identificar la 

necesidad del cliente dentro del segmento de mercado de nuestro interés, para mostrarle de 

manera pronta qué es lo que él quiere. De qué manera se puede identificar estos clientes?  Hay 

algunas estrategias sencillas a través de propuestas digitales, sin necesidad de contar  con 

cantidades alarmantes de dinero, que llevan a las Mipymes a posicionarse en el mercado, a 

cambiar la percepción del potencial cliente que manifieste interés en sus productos o servicios. 
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12. CONCLUSIONES 

 

Se concluye que las tecnologías de información y telecomunicaciones enfocadas a promover, 

fomentar,  enseñar  y participar sobre lo relacionado con marketing digital  a  la micro y pequeña 

empresa en Colombia, debería ser  una prioridad nacional para el estado colombiano, pues este 

tipo de iniciativas no se dan por la moda  o por la imperiosa necesidad de llevar todo a la web, se 

trata del conocimiento del consumidor, la forma en que estos  aprenden y se informan y de cómo 

la toma de decisiones de compra se trasladan primero a la red que a otro medio de publicidad o 

mercadeo tradicional.  Estas empresas deberían darse cuenta que una campaña digital no es solo 

tener un par de cuentas en algunas redes sociales, sino que este tipo de estrategias se verán 

reflejadas de forma positiva en su valor de marca en el mediano plazo. 

Es importante que las Mipymes conozcan que integrar este tipo de estrategia a sus negocios la 

llevarán a tener una presencia dentro de la web de manera permanente,  motivo por el cual 

generarán nuevos clientes, accederán a nuevos nichos de mercado, ventas, suscripciones, etc. 

Una vez comprendida esta situación, las Mipymes deberían contar con un conjunto de elementos 

mínimos para llevar cabo  una estrategia digital efectiva, como lo es una página web que oriente 

los servicios a su segmento especialmente   y orientada a sus clientes, a lo que se podrían integrar 

plataformas de contenidos (Videos y Blogs) y redes sociales enfocadas al consumidor al que 

quieran llegar. 

Por eso es importante que en este escenario  que se transforma de manera continua, las micro y 

pequeñas empresas deben subirse al  vuelo de la innovación  para poder ganar competitividad  y 

poder potenciar  el sinnúmero de posibilidades que la red pone frente a sus ojos. 

Hay que apostarle a la tecnología en el ámbito organizacional  por que esta disciplina esencial 

como lo es el marketing digital es aún desconocida a muchas microempresas y si ya la conocen 

no han puesto en práctica su gran potencial. 

 

 

ACCIONES ADICIONALES DE MARKETING DIGITAL 

 Realizar una campaña interna, donde se invite a todos los Stakeholders de nuestra 

empresa a visitar y suscribirse a la estrategia digital de la misma, es decir,  “likes” en 

Facebook, suscripción en el canal de Youtube, Twitter, blogs y todo lo que tenga que ver 

con su ambiente virtual para generar tráfico.  
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 Abrir páginas corporativas en las diferentes redes sociales, esto nos dará a conocer y a su 

vez  animará a un sin número de personas y  clientes a conocernos e interactuar con 

nuestra empresa. 

 Hacer blogging (escribir contenidos en un Blog hecho para nuestra empresa) , escribir 

artículos o piezas de contenido e indexar el texto en esta fila de contenido a través de 

http//www.google.com/addurl (anexar url). 

 Implementar dentro de este blog botones de las diferentes redes sociales Facebook, 

Twitter, Google plus, o Linkedin especificando que si le ha gustado el articulo le ayude a 

compartirlo dentro de las redes sociales y esto incite la visita a su blog. 

 Darle dinamismo al video marketing, hoy por hoy es muy sencillo abrir un canal en 

Youtube para nuestra empresa y subir contenidos especializados de nuestra actividad  

para compartir estos videos entre nuestros clientes.    

 Publicar como escritor invitado en las comunidades o blogs mejor posicionadas que 

tengan un enlace a mi página pero preferiblemente que tenga que ver con actividades 

afines a nuestra empresa. 

 Compartir artículos en las redes sociales y animar a compartir  en “me gusta” o que 

comparta con otras personas. 

 Tener un “Landing Page” donde los visitantes se puedan inscribir  y crear una especie de 

“News Letter” para estos usuarios con la finalidad de enviarles  información de la 

empresa de manera regular, o compartir algún contenido. Por ejemplo: colocaremos 

mensajes donde les decimos a nuestros  contactos que queremos compartir información 

sobre algún producto nuevo y le colocaremos un hilo que lo lleve a nuestra página para 

interactuar con ellos. 
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