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INTRODUCCIÓN 

     El área de Marketing dentro de una compañía es de vital importancia, puesto que esta define 

los objetivos de las compañías y las estrategias para lograrlos,  para el caso de Merquellantas 

SAS, el departamento de Marketing debe tener una visión constante de los procesos del 

departamento comercial adicionalmente cada una de las estrategias y planes de acción que se 

quieran implementar por este departamento deben ser acordes al plan de marketing que se 

diseñó,  sin duda la comunicación entre los departamentos y la directriz de la compañía deben ir 

en perfecta alineación ya que el desarrollo de los clientes y el objetivo comercial dependen de 

esto, a pesar de que la importancia del Marketing solo se halla visto resaltada en los últimos 

años, enfatizando en este departamento, es importante recalcar que sus objetivos se relacionan 

con  buscar nuevas oportunidades para las empresa, empezando por una minuciosa segmentación  

del mercado objetivo, generar posicionamiento dentro del mercado  y enfocarse en el desarrollo 

de las 4 P’s (Producto, Precio, Distribución, Comunicación). De acuerdo con Ricardo Hoyos 

(2010) “Es necesario entender que quien está al frente de la función de marketing en las 

empresas, es decir el gerente o director de marketing, o como quiera llamársele, tiene objetivos 

que cumplir tanto de corto como de largo plazo (Operativos y estratégicos respectivamente), para 

cumplir con estos objetivos se deben llevar a cabo unas funciones y procesos muy concretos, y 

desarrollar unas tareas asociadas a estos últimos.” Por tal razón es importante hacer énfasis en la 

reestructuración de los procesos dentro del departamento de marketing y exclusivamente el 

departamento comercial, puesto que la claridad y sus funciones concretas facilitaran el flujo de 

ventas y promoción de marca, que permitirán lograr el objetivo general de aumentar 

participación en el mercado como generar diferenciación de la marca. 
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JUSTIFICACIÓN 

 

     En la presente investigación se propone implementar un plan estratégico de marketing para la 

empresa Merquellantas que durante sus 25 años de trayectoria en el mercado colombiano hace 

visible como cada  uno de sus departamento surgió de las necesidades que se presentaron en su 

crecimiento empresarial, esto justifica el hecho de que el área de marketing y específicamente el 

departamento comercial  actualmente carezca de solidez, organización y proyección para 

enfrentar los nuevos retos del mercado actual, donde el ingreso de grandes compañías a la 

industria local con ideas de marketing innovadoras y estrategias comerciales arrasadoras, le estén 

dejando fuera del mercado en auge. 

 

    De esta manera es necesario estructurar el departamento de marketing  junto con un plan 

estratégico acorde a las necesidades y dificultades de la empresa, esto contribuirá al desarrollo de 

la compañía dentro del mercado, generando valor y recordación a los clientes, así mismo 

aportará a la expansión y consolidación de la marca dentro de sus competidores, es importante 

que la estrategia conlleve una reestructuración del departamento en sí mismo, que contribuya a la 

optimización de sus procesos y permita que los elementos fluyan en pro de mejorar el servicio al 

cliente y a la creación de estrategias que busquen la fidelización del mismo y diferenciación 

marcada frente a la competencia. 
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1. OBJETIVOS 

Objetivo General  

 

Diseñar un Plan estratégico de Marketing para la empresa Merquellantas SAS,  con la 

implementación de actividades que conlleven al aumento de su participación dentro del mercado, 

generando diferenciación  gracias a la promoción y servicio dentro de cada una de sus líneas de 

producto. 

 

Objetivos Específicos  

 

 Evaluar la situación actual de Merquellantas SAS y las actividades que lleva a cabo actualmente 

el departamento de Marketing. 

 Realizar estudio de investigación descriptivo del entorno y situación actual del mercado. 

 Delimitar las estrategias de acuerdo a los puntos críticos que se identificaron luego del 

diagnóstico. 

 Diseñar planes de acción acordes a las estrategias diseñadas para contrarrestar los puntos críticos 

del proceso comercial identificados anteriormente 

 Proponer la reestructuración del departamento comercial, de acuerdo con el plan de marketing 

orientado hacia la optimización de los procesos comerciales para el aumento de participación el 

mercado y diferenciación de la compañía. 
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

     De acuerdo a la información recolectada durante la observación realizada a la empresa 

Merquellantas y sus fuentes de información secundaria,  se evidenció que  Merquellantas SAS es 

una empresa Colombiana dedicada a la comercialización de llantas nuevas y servicios afines; en 

el presente año, celebra su aniversario número 25 dentro de esta industria, en alianza con 

Continental Tire, lo que la ha convertido en una empresa de alto reconocimiento dentro del 

mercado colombiano.   

     Sin embargo desde hace algunos años han ingresado al país nuevas marcas y empresas con 

gran fuerza comercial acompañadas de planes estratégicos de marketing que han logrado opacar 

enormemente la gestión comercial de Merquellantas. Sumado a esto día a día es más difícil 

encontrar un diferencial que le permita competir en el mercado lo que ha generado una caída en 

las ventas de 2014 $53.204 millones de pesos a $ 48.593 (2016), tal como lo muestra la gráfica 1 

 

Grafica 1. Histórico Ventas Merquellantas 

Fuente: Fuente: Informe de gestión 2016, sección Entorno. Documento Interno Merquellantas SAS. 
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     Además, Internamente Merquellantas tiene en su naturaleza un organigrama de estructura 

tradicional, el cual fue diseñado conforme a las necesidades administrativas que surgían de 

acuerdo con el crecimiento de la empresa durante trayectoria; por esta razón los diferentes 

departamentos que conforman la compañía carecen de estructuración y organización, esto ha 

generado desorientación y actualmente causa reprocesos para la gestión comercial.  

     En virtud de lo anterior este trabajo de investigación se orienta hacia la creación de un plan 

marketing  para que Merquellantas vuelva a estar a la vanguardia de sus nuevos competidores y a 

la altura de las necesidades del mercado actual, así mismo una nueva estructuración interna del 

departamento comercial que conlleve a la optimización de los procesos, de acuerdo a esto 

¿Qué estrategia de Marketing debería plantearse la empresa Merquellantas SAS para 

competir en el mercado actual? 

¿Qué estructura organizacional es la óptima para que los procesos del departamento 

comercial de la compañía aporten a una gestión eficiente, eficaz y efectiva? 
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3. ANTECEDENTES  

 

     El sector de llantas en Colombia es un sector que ha venido creciendo principalmente por el 

incremento en las ventas de vehículos tanto en Colombia como en otros países de América 

Latina, de esta manera vemos que grandes llanteras a nivel mundial están poniendo sus ojos con 

más atención en nuestro país. Es así como 2014 finalizó con una cifra cercana a 5.200.000 llantas 

importadas según Marianella Manzur del Río, ejecutiva de Importadora Nacional Llantas 

IMLLA, en una entrevista que dio a la redacción de Portafolio.com en 2015 hablando de la 

dinámica de ventas en este sector. Portafolio.com (2015) 

 

    Desde hace ya 25 años gracias a la iniciativa de dos jóvenes emprendedores que se dieron 

cuenta de la oportunidad de negocio  latente que tenía el tema de las llantas nació en Colombia 

Merquellantas SAS,  una empresa comercializadora de llantas nuevas y servicios afines, que 

gracias a sus ventajas competitivas como son: la fuerza de ventas, tradición de cumplimiento, 

responsabilidad y buen servicio han permitido mantener y proyectar este sueño que empezó en 

1992 con una pequeña bodega de 300 m2, una Secretaria, un Gerente  General, un Gerente de 

Ventas y un vendedor.  
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Línea de tiempo Merquellantas SAS  

   1992                             1993                                1999                                 2000                             2001  

                

 

2002                           2003                           2008                              2010                             2013 

 

 

 

2014                           2016                            2017             

 

 

 

Figura 1. Línea de tiempo donde se ilustran los hechos más representativos a lo largo de los 25 años de 

Merquellantas. 
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     La empresa actualmente cuenta con 21 puntos a nivel nacional, con una sede principal que 

cuenta con el manejo y control de las operaciones nacionales en Bogotá. Contar con cobertura 

nacional ha sido una gran oportunidad para la empresa ya que de esta manera ha conseguido 

llegar a más clientes, facilitar la logística y comunicación, todo en cabeza de Gerentes de Zona y 

Líderes de sede quienes son los encargados de llevar a cabo la consecución de metas y 

planeación de estrategias. 

 

     La compañía se enfrenta cada vez más a nuevos retos, es así como el 2017 es para 

Merquellantas un año de renovación, construcción y mucho crecimiento; motivo por el cual se 

han planteado cambios en la misión, visión, valores e imagen corporativa: de esta manera la 

nueva misión de la compañía se plantea como un aliado estratégico de negocios rentables, 

buscando siempre el crecimiento de todos los grupos de interés; por otro lado su visión está 

planteada para cumplir en 2025 y está enfocada en consolidar los distintos canales de 

comercialización desarrollando líneas de producto nuevas y fortaleciendo las existentes. 

Merquellantas.com/nosotros (2017) 

     Propuesta de Valor, de acuerdo a la información recolectada en compañía, sus empleados y 

documentos internos podemos puntualizar la siguiente propuesta de valor ofrecida: 

 Distribución a nivel nacional con 21 puntos de atención a nivel nacional. 

 Planta propia de reencauche, Certificada en proceso y comercialización Norma ISO 14001. 

Ubicada en la ciudad de Bogotá. 
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 Software de seguimiento, Merquetire, Software propio de seguimiento, que brinda al cliente un 

control y administración de llantas detallado. Asistencia técnica a flotas, estadísticas de 

rendimientos y comportamiento. 

 Tarjeta de crédito marca propia Credi Tire Express, con amplia financiación. 

 Diferentes medios de pago con hasta 18 meses de financiación. 

 Participación en el programa de disposición final, afiliados al Sistema Rueda Verde avalado por 

la ANDI y Ministerio de  Ambiente. 

 Certificado ICONTEC, Norma ISO 9001. 

 Respaldo de Continental Tire, Compañía Alemana, Cuarta productora de llantas en el mundo y 

número uno en facturación en USD. 

 Garantía de todos los productos ofrecidos por la compañía, brindando siempre atención 

Personalizada. 

o Acompañamiento, Periódicamente o de acuerdo a requerimientos de nuestros clientes, 

realizamos actividades de capacitación, entrenamiento, integración, premios. 
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4. MARCO TEÓRICO 

     Dado que el objetivo general de esta investigación es diseñar un plan estratégico de marketing 

para la empresa Merquellantas, es necesario plantear algunos conceptos que nos ha brinda la 

teoría de marketing a través de los años estos parámetros servirán de base para apoyar las 

estrategias propuestas y darán claridad a la hora de tomar decisiones para la compañía. 

     Para empezar tal como se menciona en el libro “Como se hace un plan estratégico, la teoría  

del marketing estratégico de Francisco Abascal  Rojas”, los resultados finales de los procesos de 

pensamiento en que consiste la Planificación del Marketing en general debe ser recogida en un 

documento estructurado y formal como es el Plan de Marketing, que  contextualiza el entorno y 

la situación de la compañía teniendo como premisas las expectativas de las partes interesadas. 

(Abascal, F. (2004) Como se hace un plan estratégico, la teoría  del marketing estratégico, 

Madrid, España, ESIC). 

     Es así como un plan de mercadeo consiste en realizar un análisis detallado acerca del mercado 

objetivo de la empresa,  establecer las necesidades del mercado de acuerdo con las tendencias 

actuales, identificar oportunidades de negocio rentable, generar diferenciación y marca 

competitivas sustentables en el tiempo. De este modo el plan de marketing se convierte en la 

hoja de ruta para la empresa, ya que encamina todas sus estrategias y planes de acciones a 

satisfacer las necesidades del cliente y anteponerse a las tendencias del mercado buscando la 

rentabilidad máxima. Para el caso de Merquellantas es fundamental plantear una hoja de ruta en 

este sentido teniendo en cuenta que por su trayectoria todos los procesos siempre se han hecho de 

manera muy intuitiva y adaptándose rápidamente a las exigencias del mercado y a pesar que se 

han intentado implementar este tipo de prácticas de planificación gracias a la llegada de personas 
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jóvenes a la compañía con nuevas ideas y conceptos se sigue presentando un vacío cuando se 

habla de un plan estratégico de marketing en la compañía. 

     Teniendo esto claro es importante resaltar exactamente que compone un plan de mercado de 

acuerdo al mercado y situación del país, de esta manera la  cámara de Comercio de Medellín 

(2010) resalta los componentes más importantes a tener en cuenta: 

     1. Análisis situacional: Donde se deben buscar informes a nivel interno y externo que 

enriquezcan la visión previa del panorama general y dar un diagnóstico acertado o lo más 

cercano a la realidad posible. Montse Menes (2012); 2. Segmentación seleccionada, de acuerdo 

con la Revista Merca 2.0 (2015) “la segmentación de mercado es un proceso que consiste en 

dividir el mercado total de un bien o servicio en varios grupos más pequeños e internamente 

homogéneos.” ; 3. Definición de Objetivos: Corresponde en proponer los fines del Plan de 

Mercado, este involucra los verbos en infinitivo que sean Específicos, medibles, alcanzables, 

realistas y medibles en el Tiempo, estos deben ser congruentes con las estrategias y deben 

responder la pregunta de la investigación; 4. Estrategias de Mercadeo  “son procesos que se 

hacen para tomar ventajas sobre tus competidores, esto es realizado al utilizar diferentes recursos 

y aprovechar al máximo tu mercado.” Luis Arana (2013); 5. Presupuesto:  “Es un plan integrador 

y coordinador que expresa en términos financieros con respecto a las operaciones y recursos que 

forman parte de una empresa para un periodo determinado, con el fin de lograr los objetivos 

fijados por la alta gerencia.” González María. (2002); 6. Cronogramas, son las definiciones de 

los tiempos en los que se llevaran a cabo las actividades correspondientes a la ejecución de cada 

estrategia del plan de Mercadeo. 



PLAN ESTRATÉGICO DE MARKETING: MERQUELLANTAS                                            19 

 

     De acuerdo con estos conceptos se empezará a trabajar en el desarrollo de un plan acorde a la 

situación actual de Merquellantas teniendo una visión a futuro de la compañía con estrategias 

vanguardistas y flexibles que permitan la mejora continua en procesos a todo nivel. 
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5. METODOLOGÍA 

     La presente investigación se desarrolló mediante la aplicación de técnicas descriptivas donde  

se utilizaron diferentes fuentes de información primarias (observación, entrevistas simples), 

como secundarias: textos informativos de la compañía, información financiera etc., esto permitió 

tener una visión holística acerca de Merquellantas y el entorno dentro del que se desenvuelve, 

inicialmente se tomó esta información para analizar la situación actual de la empresa con la 

aplicación de la matriz FODA, la cual fue importante realizar puesto que esta nos proporcionó 

información detallada acerca de los factores internos y externos que están afectando la posición  

de la compañía dentro del mercado, así es como nos llevó a encontrar los puntos críticos que 

dentro de los procesos comerciales de la empresa que están haciendo ineficaz el proceso de 

venta, además al realizar los diferentes cruces de la misma, se generaron estrategias generales 

para contrarrestar estos puntos críticos, hacia estos puntos esta guiado el Plan de Marketing que 

tiene como objetivo la penetración de mercado de acuerdo con  la matriz de Ansoff que al 

aplicarla nos permitió encontrar el enfoque correcto del plan de Marketing para Merquellantas, 

para las estrategias de este plan de marketing fue necesario realizar una revisión de diferentes 

textos entre los que se encuentra ‘Los 10 Pecados Capitales del Marketing’ de Philip Kotler 

además de otros textos de otros autores, de allí se vio la necesidad de realizar estrategias 

generales para la compañía que serán implementadas por el departamento de Marketing y 

estrategias Funcionales que se implementaran directamente a las 4 P’s del mix de la empresa 

(precio, comunicación, distribución y producto), estas permiten concretar las estrategias 

generales ya que también se plantearon diferentes planes de acción, uno de los más importantes 

es la creación de una nueva estructura del departamento comercial y de Marketing, con la que se 

busca mayor eficiencia, eficacia y efectividad dentro de los procesos comerciales de la 
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compañía, finalmente fue de mucha importancia realizar un cálculo de presupuesto, además de 

crear un cronograma de actividades para poner en marcha los planes de acción 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



PLAN ESTRATÉGICO DE MARKETING: MERQUELLANTAS                                            22 

 

6. PLAN DE MARKETING. ANÁLISIS DE LA SITUACIÓN 

     El objetivo principal de este análisis es recopilar, analizar y evaluar información tanto a nivel 

interno como externo obtenida de diferentes fuentes, ya que como se menciona en José Sainz “no 

puede existir una estrategia sin el conocimiento de oportunidades y amenazas del mercado o de 

aquellos puntos fuertes y débiles, ni se puede descubrir estos al margen de un estudio de las 

circunstancias internas y externas del entorno” (Sainz de Vicuña, J. M. (2009) Plan de Marketing 

en la práctica 12ª edición, Madrid, España, ESIC), es por esto que en la investigación se adaptó 

este planteamiento para darle un marco al análisis de la situación previo a la formulación de la 

estrategia de marketing y facilitar los conceptos de la siguiente manera:  

 

Análisis de la Situación INTERNO 

Recursos y 
Capacidades 

(Decisiones) 

Humanos, económicos, 
operativos, ambientales, 

comerciales. 

(Áreas de la Empresa) 

 Estrategias 
generales 

 Estrategias 

Funcionales 
(Estrategias) 

 Ventas, cartera, 
posicionamiento. 

 Mezcla de marketing 

 

 

 

 

 

ELEMENTOS incorporados al análisis (consciente o inconscientemente) 

Valores corporativos 

Objetivos empresariales- Aspiraciones Personales y/o empresariales 

 

Figura 2. Adaptación Marco en el que se desarrolla el análisis de la situación, previo a la formulación de la 

estrategia de marketing. (Sainz de Vicuña, J. M. (2009) Plan de Marketing en la práctica 12ª edición, Madrid, 

España, ESIC) (Pag. 110) 

Factores Clave para el Éxito 

OPORTUNIDADES 

AMENAZAS (Peligros) 

Análisis de la Situación EXTERNO 

 Entorno Genérico 

(Tiempo) 

-------- 

 (Niveles del Entorno) 

Entorno específico 

(Pasado, actual, 

futuro) 

 Sector de llantas. 

 Mercado, proveedores, 
competencia, Stakeholders. 

(Macro) 

Perfil de la Empresa 

(Comercial y Marketing) 

FORTALEZAS 
DEBILIDADES 

OPORTUNIDADES | AMENAZAS  

 

FORTALEZAS | DEBILIDADES 

 

Marco en el que se desarrolla el análisis de la situación 
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6.1 ANÁLISIS INTERNO.  

Para el desarrollo del plan de Marketing fue necesario realizar el análisis interno de 

Merquellantas, esto para analizar los principales pilares de las estrategias de Marketing que 

venía implementando la compañía para encontrar los puntos críticos de las mismas que no 

han alcanzado sus objetivos iniciales, como se muestra a continuación:  
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6.1.1 Recursos y capacidades de la empresa 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 3. Recursos y capacidades de la empresa.  

Fuente: Elaboración propia de acuerdo a información recolectada de los diferentes procesos en Merquellantas. 

 

Recursos económicos 

 

Recursos de Operación 

 

Recursos medioambientales 

 

Recursos Humanos 

Recursos económicos 

Merquellantas cuenta con ciento treinta
colaboradores a nivel nacional, de los cuales
ochenta son códigos comerciales y cincuenta son de
la planta administrativa, juntos conforman la gran
Familia Merquellantas.

Podemos decir que el setenta por ciento de los
colaboradores del nivel administrativo son
profesionales, o están en proceso de finalizar sus
estudios. Por otro lado la parte comercial tiene una
formación profesional menor y prevalece la
formación empírica, con vocación de servicio.

Merquellantas frente al cambio de marca hace 4 años, se
enfrentó a una temporada fuerte a nivel de ingresos ya
que se inició con el posicionamiento nuevamente de una
marca en el mercado colombiano, en un comienzo
Continental como llantera Alemana no poseía ningún
reconocimiento en el país, Merquellantas fue la
encargada de incursionar en el mercado esta nueva marca
y posicionarla como una de las mejores llantas en cuanto
a rendimiento y costo por kilómetro. Mientras esta
recuperación transcurría Merquellantas se empezó a
adaptar a los cambios del mercado, innovando en materia
de procesos administrativos y comerciales con el fin de
generar valor agregado a cada uno de los clientes,
colaboradores y proveedores.

La empresa es una Pyme colombiana que gracias a su
capacidad y cobertura a nivel nacional, logra atender
desde el cliente uno a uno que brinda el flujo de caja
constante, hasta grandes empresas con propias flotas de
transporte, dos segmentos diferenciados en materia de
precio, logística y gestión administrativa; que la empresa
está en capacidad de atender.

Merquetire Software propio donde se realiza el
seguimiento técnico de las llantas en flotas que así lo
exigen.

Todos los procesos en Merquellantas están sistematizados
con el sistema SAP (facturación, cartera, bodega, Sistema
de Gestión de Calidad, etc.).

Merquellantas pertenece al sistema Rueda Verde
'programa que aplica la responsabilidad extendida
del productor, el cual establece canales con los
consumidores para la devolución de las llantas
después de su uso y posterior gestión y
reincorporación como nuevo insumo.-Reciclaje de
Llantas.

De esta manera la compañía brinda el servicio de
recolección de llantas usadas para disposición final,
siendo centro de acopio en Bogotá y Cali, en el
marco de la responsabilidad social empresarial para
la gestión ambiental de las llantas usadas.-Reciclaje
de Llantas en Colombia.

Recursos comerciales: La relación de los clientes con
Merquellantas ha sido siempre de cercanía y confianza es
por esto que se autodenominan 'Familia Merquellantas'
como un lazo de unión entre los grupos de interés.

Trabajo de referidos, trabajo de campo donde se realizan
campañas de carpa en puntos estratégicos de cada
ciudad, rutas de reencauche por los diferentes
parqueaderos y centros camioneros, tomas para un
segmento en identificando necesidades en todos los
vehículos que hay en el trayecto.

Con covertura a nivel nacional puede tener un mejor y
mayor contacto con los clientes, teniendo como cetro de
operaciones a Bogotá.
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6.1.2 Estrategias actuales aplicadas por Merquellantas SAS 

 

La Estrategia general en ventas siempre ha sido el seguimiento diario a la ejecución comercial. 

Figura 4. Estrategia General de Ventas Merquellantas SAS.  

Fuente: Elaboración propia de acuerdo a información recolectada de los diferentes procesos en Merquellantas. 

- La Dirección de 
Mercadeo y Ventas 
realiza seguimiento 

durante el día al 
cumplimiento de los 

compromisos de 
facturación adquiridos.

Semanalmente se realizan 
reuniones donde se tratan 

puntos claves para el 
cumplimiento de las metas 
mensuales, revisando los 

siguientes puntos: 
Recaudo, Rentabilidad, 

Ventas (Pesos y unidades 
por línea), Tarjeta Oro y 

TPM, Fidelización, 
Inventarios, Personal.

El Gerente Nacional de 
Mercadeo y Ventas se 

encarga de realizar una 
llamada a cada gerente 

de zona, informándole la 
facturación del día 

anterior; esto con el fin 
de impulsar la venta 
diaria y así llegar a la 

venta mensual efectiva. 

- Cada tres o cuatro 
meses se realiza una 
reunión gerencial a 

nivel nacional 
(Gerentes: General, 
Mercadeo y Ventas,  

Regionales, de Área y 
Directores de línea) 

con el fin de presentar 
informes de ventas de 
los meses anteriores

Seguimiento y 

control del 

Departamento 

de Mercadeo y 

Ventas 

Presentación 

de los 

informes de 

ventas 
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•Merquellantas sabe que no siempre se compite con precio en el 
mercado, ya que actualmente con la apertura del mercado muchas 
marcas asiáticas han llegado al juego en el país, marcas que por 
costos de producción, magnitud o alianzas superan a la compañía 
en este aspecto, es por esto que en búsqueda de fortalecerse en el 
mercado y hacer frente a la competencia busca diferenciación por 
medio de un excelente servicio al cliente junto con asesoría técnica 
especializada , de forma que genere una relación de confianza con 
los clientes en cada uno de los puntos a nivel nacional

ESTRATEGIA COMPETITIVA

•Merquellantas se ha caracterizado por tener una cartera 
atomizada, gracias a la diversidad en formas de pago que se 
han gestionado a través de los años y al equipo de recaudo 
nacional que siempre está implementando estrategias para 
facilitar procesos y asegurar el recaudo y la cartera en general. 
Adicionalmente se están todo el tiempo buscando alternativas 
que le brinden oportunidades al cliente y aseguren el ingreso 
de Merquellantas, tratando de fortalecer relaciones con 
aliados con Fenalco Valle y clientes antiguos con quienes ya se 
tiene respaldo y experiencia.

ESTRATEGIA DE CARTERA

•Está basada fundamentalmente en tener clientes de diferentes 
necesidades, es así como todos los asesores tienen desde clientes 
del uno a uno, empresas pequeñas y medianas con sus propios 
vehículos, hasta grandes flotas con toda una estructura en materia 
de mantenimiento de sus vehículos.

ESTRATEGIA DE 
SEGMENTACIÓN

•Desde un inicio Merquellantas se ha caracterizado por tener una 
estrategia basada en la calidad del servicio y cercanía con el cliente. 
Es así como periódicamente se realizan eventos, capacitaciones o 
actividades con el apoyo del departamento técnico, de Mercadeo o 
directamente con Continental; actividades como la celebración de 
la Virgen del Carmen fecha tan importante para los transportadores 
Colombianos; Capacitación en empresas como el Contibus, 
Celebración día del niño, Premios y Concursos periódicos, Navidad y 
fin de año entre otras.

ESTRATEGIA DE 
POSICIONAMIENTO
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Figura 5. Estrategias Merquellantas.  

Fuente: Elaboración propia de acuerdo a información recolectada de los diferentes procesos en Merquellantas. 

6.1.3 Estrategias funcionales seguidas por la empresa: mix de marketing 

Estrategias de producto Estrategias de precios 

- Brindar siempre tecnología de punta y 

marcas líderes en el mercado. 

- Merquellantas maneja productos de 

excelente calidad con todo el respaldo que 

una multinacional como Continental 

puede brindar, con un alto nivel de 

calidad según el requerimiento del cliente 

en materia de costo/beneficio. 

- Dar alternativas de producto según las 

necesidades del cliente en cuanta 

aplicación, terreno y operación. 

-  Actualmente Merquellantas maneja una 

estrategia de precio promedio, 

principalmente por el estilo del mercado a la 

gran cantidad de competidores y un grupo de 

consumidores exigentes y más informados. 

- De esta manera la compañía puede 

incrementar o disminuir el precio de acuerdo 

con el comportamiento del mercado. 

Estrategias de comunicación Estrategias de distribución 

-En primer lugar tenemos la Venta 

Personal, la presentación personal que 

hace la fuerza comercial de Merquellantas 

con el propósito de presentar a la 

empresa, hacer ventas y de desarrollar 

relaciones con los clientes. Por medio de 

Presentaciones comerciales, visitas 

- Merquellantas maneja una distribución 

directa gracias a su presencia a nivel 

nacional en las principales zonas y regiones 

de Colombia, de esta manera hoy la 

estructura funciona: 

con 7 zonas compuestas por Antioquia, 

Atlántico, Centro, Cundinamarca, Eje 



PLAN ESTRATÉGICO DE MARKETING: MERQUELLANTAS                                            28 

 

empresariales, ferias comerciales y 

eventos. 

-Promoción de ventas, Con incentivos a 

corto plazo para fomentar la compra o la 

venta del producto; con exhibidores en 

cada punto de venta a nivel nacional, 

concursos o premios periódicos, campañas 

mensuales, descuentos especiales; 

realizadas por la empresa o directamente 

por Continental. 

-Relaciones Públicas, lo ejecuta cada uno 

de los colaboradores a diario con la 

creación de relaciones positivas con los 

diversos públicos de la compañía, 

mediante la obtención de una publicidad 

favorable, la creación de una imagen 

corporativa positiva y el manejo o la 

eliminación de rumores, historias y 

eventos desfavorables. 

-Publicidad, por medio de nuestros 

medios de comunicación como página 

web, redes sociales, medios impresos de 

difusión, exteriores (volantes, pancartas, 

Cafetero, Llanos y Valle del Cauca; y 2 

sedes que son Bucaramanga y Nacional. 

De esta manera Merquellantas mantiene una 

distribución selectiva donde dependiendo del 

volumen de ventas, pedidos y rotación de 

inventario de cada sede se proporciona 

mercancía periódicamente o por pedido. Con 

un número amplio de puntos de venta, 

múltiples bodegas de almacenamientos para 

asegurar la máxima cobertura del territorio 

de ventas y una cifra de ventas elevadas la 

compañía logra maximizar la disponibilidad 

del producto y proporcionar gran 

participación gracias a la exposición de la 

marca a nivel nacional. 

-Merquellantas es a hoy uno de los mayores 

distribuidores de llantas Continental en el 

país. 
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posters). Siempre con el apoyo de la 

multinacional Continental. 

Figura 6.  Estrategias funcionales del Mix de Marketing Merquellantas SAS. Elaboración propia de acuerdo 

a información recolectada de los diferentes procesos en Merquellantas. 

 

6.2.  ANÁLISIS EXTERNO 

6.2.1 Entorno genérico  

    Factores Socio- Demográficos 

Merquellantas SA tiene 21 sedes en Colombia, donde la población actualmente está alrededor de 

los 48,74 millones de habitantes, de acuerdo a Cifras del BM Banco Mundial, en las ciudades 

donde se encuentra la mayor concentración de población es el aérea de la región andina y Caribe, 

en ciudades como Bogotá, Medellín, Cali, Cartagena, Barranquilla y Santa marta, Colombia es 

actualmente el tercer país más poblado de Latinoamérica después de Brasil y México de acuerdo 

a Cifras del BM Banco Mundial. La población en Colombia es 10,6% Afrocolombiana, 3,4% 

Indígena, 49% Mestiza y 37% Blancos, de acuerdo con el último censo (2005) realizado por el 

Departamento, Administrativo Nacional de Estadísticas –DANE. El idioma oficial en el territorio 

nacional es el Español, adicionalmente existen alrededor de 60 lenguas aborígenes. 

Aproximadamente el 74% de la población hace parte de la religión católica. El país ha logrado 

avanzar a un ritmo importante en la disminución de la pobreza, pasando en 2002 de 49.7% de la 

población a 27.8% en 2015, esto impulsado por la gestión del gobierno para el fin de la violencia 

en el país, que por más de 20 años estuvo inmersa en un oleada de violencia por grupos al 

margen de la ley quienes en la actualidad han decidido entregar las armas e incorporarse a la vida 

social, es por esto que miles de colombianos víctimas de esta situación han podido volver a sus 

tierras. 
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     Factores Político- Legales 

El sector llantero en Colombia, se rige por medio de la RESOLUCIÓN NÚMERO 0481 del 4 

MAR 2009, por medio de la cual se crea el Reglamento Técnico para llantas neumáticas que se 

fabriquen, importen o se reencauchen y se comercialicen para uso en vehículos automotores y 

sus remolques. Este sufre algunas modificaciones en  Enero de 2010, y desde allí es la guía legal 

para productores y comercializadores de Neumáticos en Colombia, los puntos relevantes de este 

Reglamento son los siguientes:  

- Generalidades acerca de neumáticos 

- Aspectos técnicos aplicables a llantas neumáticas nuevas 

- Aspectos técnicos aplicables a llantas reencauchadas en Colombia 

- Disposiciones finales comunes aplicables a llantas nuevas como a llantas  

    Factores Culturales 

En el país está creciendo la población en edad de trabajar y la clase media ha aumentado al doble 

en los últimos 10 años. Por eso, las compras de los hogares han cambiado notablemente. “Un 

52% de los colombianos compra carro por necesidad, el 41% por gusto, 5% por antojo y un 2% 

por temas de mejora en la calidad de vida” Camilo Herrera, Redacción Negocios el Espectador 

(2014). Este relevo generacional ha traído consigo el fortalecimiento y la diversificación del 

mercado, además del gran avance tecnológico del país que ha traído consigo consumidores más 

informados y más exigentes, obligando a las compañías, a modificar sus modelos de negocio, a 

adaptarse al mercado, a renovar su productos y servicios y modernizar sus procesos. 
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    Factores Ambientales 

Las llantas son una de las partes más importantes para que el funcionamiento de un vehículo ya 

que le conferirle adherencia, estabilidad y confort, sin embargo después de que estas han 

cumplido su ciclo de vida, representan un gran problema tanto para el dueño como para el medio 

ambiente, pues causa grandes problemas de contaminación. Las llantas no son degradables y por 

su tamaño son un gran problema que ya ocupan mucho espacio, en general deshacerse de ellas es 

muy difícil, en Colombia existen varias formas de hacerlo, en algunos lugares son recolectadas 

en un lugar al aire libre, en otros son quemadas algo que produce mucho más contaminación; 

también pueden ser reutilizadas ya sea para crear nuevas cosas con ellas o ser reencauchadas 

para darle vida a una nueva llanta. 

     De por si esta última alternativa para las llantas de rin superior a 17.5 (llantas de camión) es la 

mejor opción "El reencauche de llantas es la mejor forma de reducir costos de operación y a la 

vez una solución a la contaminación ambiental", afirma Julián Hurtado, gerente de Automundial. 

Hurtado (2010) 

     “Las 22 llantas sobre las cuales se apoya una tractomula cuestan $24 millones y deben ser 

cambiadas cada 90.000 o 100.000 kilómetros, en promedio. Pero si estas llantas originales son 

reencauchadas luego de su primer ciclo de vida, el costo de todo el conjunto asciende a unos $6 

millones, lo que representa un ahorro cercano al 70%”. Dinero.com (2010) Esto demuestra el 

ahorro en dinero y energía que representa reencauchar una llanta para el dueño y el ambiente. 

Adicionalmente “las llantas en desuso, sirven para hacer autopistas silenciosas, calentar hornos 

cementeros, hacer canchas sintéticas entre otros”. Uribe Rueda, El Espectador.com (2014) 
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Programa Rueda verde 

Merquellantas actualmente pertenece al 

programa de pos consumo en el Sistema 

Rueda Verde. “El programa consiste en 

establecer canales con los consumidores para 

aplicar la Responsabilidad Extendida del 

Productor (REP) en la devolución de las 

llantas después de su uso, posterior gestión y 

reincorporación como nuevo insumo”. 

 

 

Factores Económicos 

     El acelerado crecimiento de las ventas de vehículos en Colombia (ver gráfica 1) ha impulsado 

a su vez el aumento de las ventas de llantas en el país, actualmente se comercializan 

aproximadamente 5 millones de estas, las cuales cerca del 30% son fabricadas en el país por 

marcas como Michellin y Goodyear que cuentan con plantas en el Valle del Cauca y que poseen 

más del 50% del mercado en Colombia el segmento de mayor demanda es el de automóviles y 

camionetas, con más de 3,0 millones de llantas, especialmente en rines 13, 14 y 15; seguido del 
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sector de camiones con un millón de unidades. (ver gráfico 2)

 

Gráfica 2. Matrículas de vehículos nuevos Enero 2016-2017 
Fuente: Informe del Sector Automotor a Enero de 2017 - Cálculos Fenalco–Andi con base en cifras del RUNT. 

 

 

Gráfica 3. Total Mercado Colombiano todos los segmentos 
Fuente: Informe Inteligencia de Mercados SICEX 2016, Quintero Hermanos Ltda.  
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     “Suramérica es un sector con potencial comercial, pues los estudios demuestran que en la 

región hay 150 vehículos por cada 1.000 habitantes, mientras en Europa es de 500 por 1.000 y en 

Estados Unidos de 800 por 1.000”,de acuerdo a Emmanuel Ladent, vicepresidente suramericano 

de Michelin. 

     Del total, 48% corresponde a llantas de automóvil, 35% a llantas de camioneta y 17% a 

llantas de camión liviano y pesado. De esta forma, automóvil significa 2,5 millones de llantas, 

camioneta 1,8 millones y camión 900. Según estudio de Importadora Nacional de Llantas 

IMLLA S.A.S. Los actores más importantes en la importación de llanta al país son Icollantas con 

20% de participación seguido por Internacional de llantas 15% y Goodyear 11%. 

Factores Tecnológicos

Factores Tecnológicos que están cambiando el 

comercio (Instituto de Formación continua 

Universidad de Barcelona, García Vidal 2012, 

Impacto de las nuevas tecnologías en el 

comportamiento de los consumidores) 

Factores Tecnológicos en llantas. (Tecnologías 

más avanzadas que presenta la marca de 

llantas alemana Continental. Continental 

Tire.com) 

 Mayor y mejor acceso a la información. 

 Más capacidad de elección y de 

negociación. 

 Ahorro de tiempo que supone la 

utilización y la sencillez de las 

búsquedas en Internet. 

 Una mayor diferenciación de los 

productos, ya que las empresas crean 

estrategias en las que el precio no es la 

variable más importante. 

 Mayor abanico de productos al 

romperse las barreras físicas del 

comercio, y no ver limitada la oferta a 

tiendas físicas, o a limitaciones como el 

tamaño de la superficie del punto de 

venta. 

 ContiTread, banda de reencauche propia 

de Continental donde el casco ‘corazón de 

la llanta’ puede ser renovado hasta tres 

veces sin notar diferencia. 

 Menor resistencia al rodado, las llantas 

pueden girar más tiempo sin aplicarles 

potencia, ahorrando combustible y 

desgaste. 

 ContiPressureCheck, sistema que permite 

monitorear constantemente y en vivo la 

presión y temperatura de las llantas. 

 ContiTire Finder, encontrar el tipo de 

compuesto y grabado adecuado a las 

necesidades del cliente. 

Figura 7: Factores tecnológicos. 

Fuente: Instituto de Formación continúa Universidad de Barcelona, García Vidal 2012, Impacto de las nuevas 

tecnologías en el comportamiento de los consumidores. Y Continental Tire.com. 
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6.2.2 Entorno específico  

6.2.3 Sector  

En el sector de llantas en Colombia existen marcas que se han quedado en la memoria de los 

consumidores por diversos motivos, tradición, comentarios de colegas, de esta manera podemos 

encontrar 10 marcas principales (ver gráfico 3) que representan el consumo de los trasportadores 

colombianos de acuerdo la investigación “TOP OF MIND del sector de  llantas para transporte 

pesado en Colombia Sandoval S., Alarcón P. (U. Colegio mayor de Cundinamarca 2015). 

 

Gráfica 4. Mercado Colombiano 10 principales Marcas Camión Pesado 
Fuente: TOP OF MIND del sector de  llantas para transporte pesado en Colombia Sandoval S., Alarcón P. (U. 

Colegio mayor de Cundinamarca 2015).  

 

De esta manera Merquellantas junto con su aliado Continental deben saber que en el sector la 

marca más recordada es Michellin y que deben hacer un esfuerzo importante en estar en el ‘Top 

of mind’ de los consumidores Colombianos ya que esto se traduce en un mayor consumo. 

Sector Llantero 

-Según un estudio realizado por Importadora Nacional de Llantas IMLLA S.A.S, en 2015 “las 

compras de llantas en el exterior están en el orden de 5,3 millones de unidades al año, cifra que 

se mantiene desde 2014. 
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Del total de llantas importadas en Colombia, el 48% corresponde a llantas de automóvil, 35% a 

llantas de camioneta y 17% a llantas de camión liviano y pesado. De esta forma, automóvil 

significa 2,5 millones de llantas, camioneta 1,8 millones y camión 900”. Redacción autos de 

primera (2016) 

-En 2015 el sector se vio muy afectado por la devaluación del peso Colombiano en comparación 

al Dólar y la problemática del petróleo, que afectó directamente al sector del transporte de carga 

que es uno de los más afectados ante esta situación. Debido al papel transversal que protagoniza 

frente a otros sectores de la economía, este sector debe enfrentarse no solo al cambio de la carga, 

también debe hacer frente a los impactos del dólar, mención que hace el Diario La República en 

su artículo Impacto de la caída del petróleo en el transporte, de acuerdo con el artículo publicado 

por Juan Carlos Rodríguez, Presidente de Colfecar (Federación Colombiana de Transportadores 

de Carga por Carretera) en el Diario la Republica.com  fue así como los transportadores tuvieron  

que enfrentar la disminución de la carga minero energética y de la construcción, que contribuían 

aún más a la caída de la carga por motivo de importaciones. 

-Por otro lado de acuerdo con un reciente artículo publicado por la redacción de Negocios en la 

Revista Dinero.com el pasado 27 de abril, titulado “El promisorio futuro del negocio de las 

llantas en Colombia”, donde mencionan que ‘estudios internacionales aseguran que el consumo 

de llantas en el país se acelerará a 2021 hasta alcanzar los US$1.500 millones. Pero la 

incertidumbre económica y los atrasos en infraestructura podrían frenarlo’. Redacción Dinero, 

Visbal (2017) 

-Habitualmente el dinamismo del sector va ligado a la adquisición de vehículos, caso diferente se 

vio en el 2016 donde la comercialización de vehículos nuevos registró una caída cercana a 15%, 
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las importaciones de llantas crecieron 16,43%, de acuerdo con el vicepresidente de Fenalco, 

Eduardo Visbal quién hablo con Dinero para el mismo artículo. 

Por otro lado en el Ranking Digital de Mercados las ventas y crecimiento de 64 empresas líderes 

del sector de llantas (producción y comercialización) para el período 2011-2015, realizado por 

La Nota.com se presentaron las empresas destacadas en el 2015 de acuerdo a sus ventas y nivel 

de crecimiento donde, Goodyear de Colombia mantuvo su liderazgo sobre Icollantas (del Grupo 

Michelin). Más atrás se posicionaron Bridgestone Firestone Colombiana, Interllantas, 

Automundial, Pirelli de Colombia, Redllantas, Reencafé, Autofax, Tecnibanda, Continental Tire 

Colombia, Dismacor, y Merquellantas. Según Redacción La Nota.com (2016) en su artículo 

Ranking 2015 líderes sector de llantas de Colombia. 

Este ranking presenta a través del tiempo a los líderes del sector de llantas en Colombia, donde 

siempre se han mantenido en la punta de la pirámide Goodyear de Colombia e Icollantas 

(Michellin), mientras que entre los primeros lugares se han peleado siempre Bridgestone-

Firestone, Interllantas, Automundial, Pirelli de Colombia. 

 A partir de 2014 MERQUELLANTAS ha ido subiendo en este ranking situación que permite 

evidenciar el progreso que ha representado para la compañía la unión con la gran multinacional 

Continental Tire, pasando de ser una mencionada en el listado en 2013, a destacarse por su 

dinamismo en 2014, y desde 2015 hasta la fecha disputando el liderazgo del mercado entre las 10 

primeras llanteras del mercado. 

● Sector del Transporte 

La situación del sector transporte ha presentado siempre en Colombia dificultades, alto y bajos 

debido principalmente a las divergencias entre Gobierno y gremios transportadores, es por esto 



PLAN ESTRATÉGICO DE MARKETING: MERQUELLANTAS                                            38 

 

que existe tanta incertidumbre frente a los compromisos que todavía no cumple el Gobierno, tras 

el paro camionero del año anterior, que duró mes y medio, y que afecto no solo al sector 

transporte sino a todos los subsectores que dependen de la movilidad en el país. La Federación 

Colombiana de Transportadores de Carga por Carretera (Colfecar), destaca que según este 

gremio, entre enero y septiembre de 2016 la carga en el puerto de Buenaventura, que representa 

37,4 % de la carga internacional del país, se redujo en 10,8 % frente al mismo período de 2015, 

no solo por efecto del paro. Redacción el Colombiano Arias Jiménez (2017). 

El sector del transporte en Colombia registro un crecimiento alrededor del 3,5 % esto impulsado 

por las grandes inversiones que se han realizado en infraestructura de transporte en los últimos 

años que han sido aproximadamente del 3% del PIB, En el crecimiento de este sector se ve 

enormemente representado el transporte aéreo  impulsado por el transporte de pasajeros 

internacionales debido a la devaluación del dólar en Colombia, además del mejoramiento de 

diferentes infraestructuras aéreas que han motivado este crecimiento. En segundo lugar se 

encuentra el transporte marítimo que se mantiene en decadencia con un 5,4% esto debido a la 

decaída del transporte de materiales vía marítima y al bajo número de viajes para transporte de 

pasajeros por este medio. En tercer lugar se encuentra el transporte terrestre que presentó un 

crecimiento de apenas  el 2.1%  vs al 3.4 % que se había presentado en 2014, debido a la 

desaceleración en el transporte de carga pesada por las restricciones horarias para el trasporte 

impuestas por la Corte Constitucional; por otro lado el aumento en el transporte de pasajeros vía 

terrestre se ve en aumento gracias al mejoramiento de la infraestructura vial y al aumento de la 

demanda de los sistemas integrados de transporte de las principales ciudades. 

Con respecto a los demás países de la Alianza del pacifico Colombia se encuentra en el último 

puesto por debajo del promedio con respecto a calidad de infraestructura vial donde el mejor 
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puntaje lo recibe la infraestructura aeroportuaria  con 4,2 puntos de 7. Clavijo, Vera, Cuéllar 

(2016) 

● Sector del Petróleo 

Actualmente el sector petrolero en Colombia se encuentra en una situación estable después de la 

decadente caída que se presentó en 2015, actualmente el precio del barril de petróleo oscila entre 

los 50 y 60 USD, el país se prepara para afrontar los nuevos retos en cuanto al sector petrolero ya 

que debido a los acuerdos de paz firmados por el estado y los grupos al margen de la ley se 

espera que puedan ser explorados territorios a los que por la guerra ha sido imposible llegar, para 

lograr un crecimiento en este sector el gobierno junto con la Agencia Nacional de Hidrocarburos 

y el ministerio de minas y Energía buscar hacer más competitivo este sector, centrándose en 

cuatro puntos básicos:  

1. Mejorar la Respectividad, destacando el levantamiento de la información a través de sísmica 

multicliente. 

2. Fortalecer la ANH, generando estrategias de salida al mercado, asignando permanente áreas en 

forma directa pero competitivamente al mejor postor. 

3. Proyectos económicamente más atractivos, buscando liberar actividades de programas 

mínimos. 

4. Tiempos y procesos eficientes, creando líneas base ambiental unificada, definiendo tiempos 

máximos de licenciamiento ambiental, estandarizando, codificando y optimizando procesos al 

entorno social. 



PLAN ESTRATÉGICO DE MARKETING: MERQUELLANTAS                                            40 

 

Para lograr el desarrollo del sector es necesario mejorar la actividad exploratoria tanto sísmica 

como en perforación de pozos exitosos, de manera eficiente que logre disminuir costos de 

producción y optimizar tiempo  

La academia jugará un papel importante dado que se necesitará capacitar a esta nueva población 

que querrá entrar a participar en los proyectos del sector de hidrocarburos, para así minimizar los 

riegos operacionales y las fatalidades. 

La Asociación Colombiana de Ingenieros de Petróleos, Acipet, seguirá representando los 

intereses de nuestros ingenieros de petróleos y apoyará al sector de hidrocarburos, como Cuerpo 

Técnico Consultivo del Gobierno Nacional en esta nueva era de pos acuerdos, en todos los 

procesos y proyectos de asesoría, capacitación, desarrollando el programa académico “Iniciativa 

para la Responsabilidad Individual Social Sectorial, IRISS”, con el cual se concientiza a los 

funcionarios de las compañías sobre el rol y compromiso con su propia empresa y con la 

sociedad. Con este tipo de programas contribuimos significativamente con un mejor futuro para 

el país, mediante un manejo social responsable y con enfoque de participación individual, 

cumpliendo con las políticas empresariales. 

 

● Sector de la Construcción e Infraestructura 

Según las proyecciones realizadas por la Cámara Colombiana  de la Construcción, Camacol, el 

crecimiento de la actividad edificadora en el 2017 podría ser del 4,4%. Todo esto gracias a la 

continuación de proyectos como Mi casa Ya del Gobierno Nacional y la reactivación del 

segmento de vivienda de interés prioritario, VIP. Redacción Nuevo Siglo (2016). A esto se une el 
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Plan Nacional de Infraestructura Educativa, donde se espera la creación de 30 mil nuevos salones 

de clase en 1.500 sedes educativas, equivalente al 60% del déficit de 51 mil aulas actual. 

Se espera un crecimiento del 4,4%, donde el sector genere cerca de $47 billones de valor 

agregado durante 2017, es decir un 6% del PIB total del país. “Ese aporte es el que se debe tener 

en cuenta en las discusiones actuales de política económica como la reforma tributaria, bajo una 

situación en la que, además, preservar el empleo y dar certidumbre a los planes de inversión de 

las empresas deben ser una prioridad”, resaltó la presidenta de Camacol, Sandra Forero Ramírez 

en una entrevista concedida para El Nuevo Siglo. 

     A nivel de Infraestructura en Colombia, la infraestructura disponible es inferior, no solo frente 

a los países en desarrollo del resto del mundo, sino que también se encuentra por debajo del 

promedio de otros países de Latinoamérica. Es así como el Gobierno tiene estimado que en las 

concesiones de cuarta generación - 4G se inviertan cerca de $44 billones en los próximos cinco 

años. Esta inversión se realizará a través de 30 proyectos y se estima que se construyan cerca de 

8.170 kilómetros. Tal como se menciona en el ANÁLISIS DEL SECTOR DE 

INFRAESTRUCTURA EN COLOMBIA. Realizado por PMI Bogotá Colombia Chapter, 

Voluntariado Gestión del Conocimiento Virtual de Infraestructura. 

      Una de las conclusiones más importantes del estudio es el hecho de que ‘El sistema logístico 

y de transporte es un componente fundamental de la estrategia nacional de desarrollo que 

redunda directamente en la reducción de los costos de transporte, el incremento en la rentabilidad 

de las actividades productivas y la reducción de los tiempos de movilización, incidiendo 

directamente en todas las actividades económicas. Clavijo, Álzate, Mantilla (2014-2015).  
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6.2.4 Mercado 

    Actualmente en el mercado colombiano la participación por marca se encuentra dividida por 

marca de consumo principalmente para el segmento de llanta de camión pesado donde Goodyear 

tiene la mayor parte, seguido de Michellin, por su parte Continental tiene una participación en el 

mercado de un siete por ciento, datos según el informe de inteligencia de mercados 2016 de 

SICEX. Esto quiere decir que hay un mercado amplio que cubrir aún por Merquellantas. (Ver 

gráfico 5) 

Participación del mercado por Marca Colombia 

 

Gráfico 5.   

 

    Por otro lado Merquellantas actualmente posee una cartera atomizada, que le permite tener en 

su mayoría los ingresos mensuales fijos y controlados. Se trabaja con distintos clientes a la vez 

que tienen operación en diferentes sectores, es así como encontramos desde el pequeño mulero, 

la mediana empresa con una flota de camiones de menos de 10, hasta las grandes empresas 

petroleras, de sector ferretero o de construcción.  



PLAN ESTRATÉGICO DE MARKETING: MERQUELLANTAS                                            43 

 

    Para poder lograr esto ha sido siempre importante conocer bien a los clientes, sus necesidades, 

su operación, el terreno que transitan, y la situación actual y futura del sector donde se mueven 

con el fin de darle siempre la mejor opción en producto, financiación y servicio. 

Como se menciona anteriormente en la caracterización del sector Llantero según el estudio 

adelantado por IMLLA en 2015 las compras de llantas en el exterior están en el orden de 5,3 

millones de unidades al año, cifra que se mantiene desde 2014. Del total, 48% corresponde a 

llantas de automóvil, 35% a llantas de camioneta y 17% a llantas de camión liviano y pesado. De 

esta forma, automóvil significa 2,5 millones de llantas, camioneta 1,8 millones y camión 900. 

    El estudio señala que los jugadores más importantes en las importaciones son Icollantas 

(Michelin y sus marcas) 20%, Internacional de Llantas 15% y Goodyear 11%. En las marcas, las 

importaciones más importantes las registran: Goodyear 18%, Michelin 15% y Hankook 

14%.”Kenji Doku (2016) 

    Por su parte Continental Tire llego a Colombia hace cerca de 4 años, gracias a Merquellantas 

quien fue la encargada de posicionar la marca en el país iniciando con la prueba de los productos 

a todo nivel con los clientes que ya se tenían fidelizados con la marca Pirelli. Continental, como 

el 4º mayor productor de neumáticos del mundo, no podría dejar de participar de forma relevante 

del mercado Latinoamericano, es así como en América Latina, las fábricas están localizadas en 

Brasil, Argentina y Ecuador, produciendo los neumáticos Continental y General Tire, que 

proveen de producto a toda la región compuesta por los siguientes países: Argentina, Aruba, 

Bahamas, Belize, Bolivia, Chile, Colombia, Costa Rica, Cuba, República Dominicana, Ecuador, 

El Salvador, Guyana Francesa, Guadalupe, Guatemala, Honduras, Martinica, Nicaragua, 

Panamá, Paraguay, Perú, Trinidad Tobago, Uruguay y Venezuela. 
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    El pasado 27 de Abril Eduardo Visbal vicepresidente de Fenalco en el artículo mencionado 

anteriormente para la revista Dinero.com, habló del mercado de llantas en Colombia y resaltó 

que la tendencia más fuerte de este mercado, en el que compiten cerca de 180 marcas en el país, 

tiene que ver con la creciente demanda de productos del segmento económico. En 2016 “vimos 

un desplazamiento de la demanda hacia las marcas de nivel 2 y nivel 3 (gama media), y 

estimamos un mayor sesgo en la demanda durante 2017 hacia las marcas de nivel 3” Visbal, 

(2017). La creciente importación de marcas de bajo costo –nivel 3– de China, India y Corea ha 

obligado a los competidores tradicionales a desplegar nuevas estrategias. Para mantenerse en el 

mercado y competir con herramientas diferentes a precio, factor de decisión primordial para los 

consumidores en este sector. 

 

6.2.5 Proveedores 

    Actualmente Merquellantas tiene principalmente proveedores de llantas nuevas, tanto de 

automóvil, camión, agrícolas e industriales; servicio de reencauche; rines de hierro y aluminio; 

lubricantes, como Terpel, Mobil y ahora la nueva marca Kendall que llega a la empresa a formar 

una nueva línea de negocio. 

Se maneja con la mayoría una modalidad amplia de pago, siendo esta la forma en la que la 

empresa se apoya en sus proveedores con el fin de tener mayor flujo de caja, se clasifican los 

proveedores de la siguiente manera según la necesidad de cada sede a nivel nacional al 

departamento de Compras: 

Proveedores de Llanta nueva 
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 Continental Tire Colombia: Para marca Continental en Llanta de camión, automóvil, 

camioneta. 

 Internacional de Llantas: Para marca Hankook, Tyrex, Basson, Compasal, camión, agrícola e 

industrial, automóvil y camioneta. 

 Agroindustriales Cañaveralejo: Para llanta agrícola e industrial, en diferentes marcas. 

 Importadora Nacional de Llantas IMLLA: Para llantas Dunlop y Toyo de Camión. 

 Goodyear: Para llantas de Camión marca propia. 

 -Proveedores Reencauche: 

 Remax: Empresa hermana principal proveedor de reencauche en frio. 

 

6.2.6 Competencia 

Matriz principal Competencia para la empresa Merquellantas 

 MERQUELLANTAS LA RUEDA INTERLLANTAS AUTOMUNDIAL AUTOFAX 

PRODUCTO 

Alta calidad, 

marcas Premium y 

de gama media 

Producto 

Premium 

Importadora más 

grande de 

productos 

competitivos en 

el mercado. 

Producto 

propio marca 

Goodyear, 

principal aliado 

llantera más 

antigua en 

Colombia 

Productos 

de origen 

asiático, 

muy 

competitivos 

MARCAS 

Continental aliado 

principal y manejo 

de multimarca 

competitivas 

Manejan una 

única marca en 

llantas. 

Multimarca 

directamente 

importadas por 

ellos. 

Goodyear 

Multimarca 

como: Ling 

Long, Otani, 
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Continental y 

General Tire 

PRECIO 

Relativamente 

alto. 

Fijación de precio 

de acuerdo a 

costes de 

producción y 

exigencias del 

mercado. 

Competitivo en 

el mercado. De 

acuerdo con la 

exigencia del 

mercado. 

Muy competitivo 

en el mercado 

gracias a las 

grandes 

negociaciones y 

volúmenes de 

mercancía. 

Muy 

competitivo en 

el mercado 

gracias a que 

en su momento 

ha tenido 

plantas propias 

en el país. 

Muy 

Competitivo 

en el 

mercado. 

DISTRIBUCIÓN 

-Canal corto con 

Marca 

Continental. Canal 

Largo con otras 

marcas. 

-Canal corto 

con la marca 

propia. 

-Canal corto con 

su precia directa 

en puntos  y 

Largo con 

presencia por 

medio de 

distribuidores 

-Canal corto 

con el apoyo de 

la marca propia 

Goodyear. 

Maneja 

subdistribución 

por medio de 

un canal Largo. 

 

COMUNICACIÓN 

-Apoyo en 

publicidad y 

medios con 

Continental. 

Página web y 

Facebook. 

Catalogo web. 

-Página web 

actualizada. 

Manejo digital y 

posicionamiento 

SEO Y SEM en 

google. 

FanPage en 

Facebook 

actualizada. 

-Apoyo de todas 

las marcas 

comercializadas 

en materia de 

publicidad y 

comunicación. 

Subdistribuidores 

-Tradición 

Colombiana. 

Clientes de 

siempre por 

costumbre Voz 

a voz. 

 

IMAGEN. 

POSICIONAMIENTO 

Empresa con 25 

años de 

trayectoria en el 

sector llantero, 

con presencia a 

nivel nacional 

Posicionada en 

el manejo de 

llantas para 

automóvil y 

camioneta. 

Desarrolladores 

en página web y 

posicionamiento 

a nivel nacional 

con la red propia 

Posicionado 

con la marca 

tradicional de 

los 

Colombianos 
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trayendo las 

mejores marcas 

del mercado. 

FORTALEZA 

Experiencia en el 

sector, 

posicionado 

marcas de 

neumáticos 

nuevas en 

Colombia. 

Primera en el 

segmento uno a 

uno del mercado. -

La mejor fuerza 

comercial del 

sector. 

Experiencia de 

más de 30 años 

en el mercado 

automotriz con 

amplia red de 

centros de 

servicio 

especializados 

en el cuidado y 

mantenimiento 

de vehículos 

Puntos de 

distribución a 

nivel nacional 

con la Red 

Interllantas. 

Manejo de la 

logística e 

inventario 

inmediato 

permitiendo 

ventas efectivas. 

Fundada en 

1916, con años 

de experiencia 

y trayectoria, 

conociendo 

muy bien al 

consumidor 

colombiano y 

el mercado en 

general. 

 

DEBILIDADES 

Existen precios 

más competitivos 

en el mercado. 

Capacidad 

logística en 

progreso. 

Solo tiene 

presencia a 

nivel nacional 

con aliados no 

con puntos 

propios excepto 

en Barranquilla 

y Villavicencio. 

Mercado 

enfocado a la 

subdistribución o 

grandes flotas. 

Falta llegar al 

segmente del uno 

a uno. 

Poca inversión 

en tecnología 

por parte de la 

marca. 

Innovación y 

desarrollo 

lentos a 

comparación 

del mercado. 

 

 

Figura 8: Matriz principal Competencia para la empresa Merquellantas. 

Fuente: Elaboración Propia a partir de investigación primaria con herramientas de la empresa e investigación 

secundaria por medio de textos, publicación e información de la página web de cada compañía. 
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6.2.7 Stakeholders 

    Además de los clientes directos hay muchos Stakeholders quienes según R. Edward Freeman 

son “aquellos grupos que  pueden afectar o ser afectados por el logro de los propósitos de la 

organización” que tienen gran influencia debido al sector en el que se mueve todo el tema 

alrededor de las llantas en las industrias. Los influenciadores más relevantes son los siguientes: 

conductores, mecánicos, jefes de mantenimiento, jefes de compras, técnicos, inspectores, 

vendedores (flotas y uno a  uno), asociaciones de transporte, etc. Cada uno de ellos tiene distintas 

preferencias y conocimientos y sin ninguna duda tienen gran importancia para este sector. 

 

    En el sector Llantero existen varias asociaciones nacionales importantes, esto debido a que los 

transportadores colombianos habitualmente se agremian con el fin de reclamar por sus derechos 

frente al gobierno. Una de las más importantes e influyentes es COLFECAR (Federación 

Colombiana de Transportadores de Carga por Carretera). Fundada por el General Álvaro 

Valencia Tovar en 1976, distinguida como la entidad más representativa del sector, por su aporte 

a la tecnificación de las empresas y la introducción de un criterio industrial en el ejercicio de la 

actividad. Se atribuye a COLFECAR el haber “sentado a manteles” a un gremio tradicionalmente 

catalogado como de “segunda clase”. El propósito fundamental de los fundadores fue crear una 

organización capaz de implementar mecanismos de interpretación de la realidad transportadora, 

de promoción de sus intereses y de respuesta efectiva a sus necesidades. (Colfecar, Historia 1976 

- 2017). Actualmente existen en Colombia diferentes agremiaciones que unen al sector buscando 

formar grupos de poder alrededor de este con el fin de siempre evidenciar el poder del transporte 

en el país, fundamental para el progreso y buena economía de los colombianos. 
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6.3 DIAGNÓSTICO 

Datos relevantes sucedidos en el periodo 2015-2016 en Merquellantas de acuerdo al último 

informe de gestión presentado para la junta de socios 2017. Documento Interno Merquellantas 

basado en datos Históricos de la Compañía: 

 Perdida de +/- $ 1.700 mil millones en cartera. 

 Reducción de gastos de operación > $ 800 millones a menos de $ 700 millones. 

 Cierre de puntos de Buga – Palmira –Pasto – ADS Bogotá – ADS IBAGUE. (Gráfico 5. 

Puntos de Venta Merquellantas) 

 Reducción en 40 personas el equipo de trabajo. 

 Salida del Sr. John Jairo García (Cofundador y Gerente Comercial de Merquellantas) 

como funcionario de la CIA,  queda siendo parte únicamente de los socios. 

 Salida de Gerentes de Cundinamarca y Eje Cafetero (Nuevo esquema de líderes). 

 Equivocadamente se enfocaron todo el capital de trabajo y humano en CVT (Línea de 

Camión) ocasionando perdida de participación en las demás líneas de mercado. (ver 

Gráfico 7. Comportamiento Líneas de Producto Merquellantas) 

 A partir del mes de Agosto de 2016, la compañía empezó a dar utilidad y recuperar la 

perdida que tenía. (ver Gráfico 6. Histórico Utilidad Bruta/Neta Merquellantas ) 

 Se pasó de facturar $49.298 (2015) a $ 48.593 (2016). (ver Gráfico 1. Histórico Ventas 

Merquellantas) 

 Regularización de la cartera que pasó de 118 días (2015) y 68 días (2016). 

 Baja rotación  inventario a más de 120 días pasó de$1.085 (2015) a  $653 (2016). 
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Gráfico 6. Histórico Puntos de Venta Merquellantas SAS 

Fuente: Informe de gestión 2016, sección Históricos. Documento Interno Merquellantas SAS. 

Ejecución de una estrategia de crecimiento comercial  que no se dio. Cierre de: Área Servicio Bogotá - Duitama – 

Buga – Palmira - Área Servicio Ibagué – Pasto – Pereira – Facatativá. 

 

  

Gráfico 7. Histórico Utilidad Bruta/Neta Merquellantas SAS 
Fuente: Informe de gestión 2016, sección Históricos. Documento Interno Merquellantas SAS. 
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6.3.1 MATRIZ FODA  

Matriz FODA de Merquellantas 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

F1. 25 años en el mercado Colombiano. 

F2. Presencia a nivel nacional con 21 sedes. 

F3. La mejor fuerza Comercial del sector. 

F4. Trato cercano con colaboradores, 

proveedores y clientes. 

F5. Oferta variada de productos desde gama 

Premium hasta gama media, para un 

mercado cada día más exigente e informado. 

F6. Certificación de Calidad ICONTEC ISO 

9001-2008. 

F7.  Capacidad de atender diferentes 

sectores u operaciones a nivel nacional. 

F8. Cartera atomizada. 

F9.  Comprometidos con la protección del 

medio ambiente, Programa Rueda Verde y 

Servicio de Reencauche. 

F10. 5 líneas de producto diferentes para 

ofrecer un servicio Integral, desde llantas de 

automóvil y camioneta, pasando por 

D1. No se poseen centros de servicio 

propios, solo aliados. 

D2. Poca contundencia con las estrategias de 

promoción y comunicación de la compañía. 

D3. Baja eficiencia en los procesos 

logísticos 

D4. Deficiencia en estrategias de 

fidelización de Clientes. 

D5. Falta de seguimiento a clientes antiguos. 

D6. Falta de promoción para el producto 

propio de financiación Tarjeta Credi Tire 

Express. 

D7. No utilizan ningún sistema innovador de 

marketing interno. 

D8.  Poca gestión en la línea de Servicio de 

Reencauche (Política de RSE) 

D9. Falta de reconocimiento en el mercado y 

diferenciación con sus competidores 
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Camión, llantas agrícolas e industriales, 

Servicio de reencauche, hasta Lubricantes. 

F11. Clientes de relación, gracias al servicio 

de todo el equipo de Merquellantas. 

F12. Presencia en varios segmentos del 

mercado, desde el pequeño propietario hasta 

las grandes flotas de transporte. 

F13. Somos socios Importadores. 

D10. Baja inversión en comunicación y 

promoción. 

D11. Tecnologías de la Información y la 

Comunicación, carentes de dinamismo. Falta 

de gestión. 

 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

O1.  Por el aumento del Dólar, la población 

prefiere un vehículo usado en vez de uno 

nuevo. Lo que impulsa la venta de 

neumáticos para su mantenimiento. 

O2. El auge de internet y del comercio 

electrónico 

O3. Se pronostica un buen escenario para el 

sector del petróleo, construcción e 

infraestructura para los próximos años. 

O4.  Tener buena relación con asociaciones 

del sector 

O5. Situación actual de las vías en el 

territorio nacional. 

A1. Ingreso de marcas asiáticas muy 

competitivas en el mercado Colombiano. La 

oferta de los competidores asiáticos, en 

crecimiento y con productos de menor 

precio 

A2. Muchos competidores en el mercado. 

A3. Incertidumbre en la situación económica 

y política del país. 

A4. Variación del precio del petróleo y sus 

derivados. 

A5. Situaciones de orden público que 

afectan el sector. 

A6. Competidores con mejores precios en el 

mercado. 
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O6. Aumento de eventos públicos enfocados 

a la participación de empresas del sector. 

O7. Respaldo de una marca Premium, con 

reconocimiento a nivel internacional. 

O8. Llegada de nuevas tecnologías para la 

fabricación de neumáticos y reencauche. 

O9. Desarrollo de nuevas herramientas 

tecnológicas enfocadas a la optimización de 

procesos para impulso de la fuerza 

comercial. 

O10. Creación de alianzas estratégicas para 

el desarrollo de nuevos productos 

aprovechando las nuevas tecnologías, para 

brindar un servicio Integral al cliente. 

O11. Fortalecimiento en las políticas 

medioambientales que exijan el uso de 

servicio de reencauche. 

A7. Disminución del nivel de 

endeudamiento con entidades financieras, a 

raíz de las altas tasas de interés. 

A8. Competidores que copien los desarrollos 

tecnológicos y/o estrategias de la marca o la 

compañía. 

A9. Estrategias de comunicación más fuertes 

que las propias que logren fidelizar mayor 

volumen de clientes. 

A10. Políticas que afecten las estrategias 

planteadas por la compañía. 

A11. Decadencia de la adquisición de 

vehículos. 

A12. Cambio de los modelos de transporte 

habituales a nivel nacional. Tanto al interno 

de las ciudades como en el transporte de 

carga. 

 

Figura 9.  Análisis FODA, Merquellantas SAS.  

Fuente: Elaboración Propia a partir de investigación primaria con herramientas de la empresa e investigación 

secundaria por medio de textos, publicación e información de la página web de cada compañía. 
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6.3.2 Cruces de la matriz FODA 

Relacionando las OPORTUNIDADES con las FORTALEZAS: 

-O1-F10: La empresa tiene presencia en diferentes líneas de producto puede responder 

efectivamente con las exigencias del mercado para el mantenimiento de los vehículos ofreciendo 

un servicio integral. 

-O2-F7-F12: Crear una estrategia de promoción por medios digitales que permita atender los 

diferentes sectores a nivel nacional, así como a los diferentes segmentos del mercado. 

-O3-F8: Gracias al buen escenario pronosticado para el sector del petróleo, construcción e 

infraestructura para los próximos años, le brindará solidez y seguridad a la marca, lo que le dará 

a su vez confianza a los clientes a la hora de realizar la compra y adquirir financiamiento con la 

compañía. 

-O6-F4: Generar y participar en espacios que permitan fortalecer las relaciones con los clientes, 

colaboradores y proveedores. 

-O7-F1: Los 25 de presencia de Merquellantas en el mercado nacional junto con el respaldo de 

una marca de más de 100 años de trayectoria a nivel internacional, generará reconocimiento y 

solidez a las estrategias comerciales planteadas. 

-O8-F5: Aprovechar las nuevas tecnologías que lleguen al país, generando mayor innovación y 

calidad en todos los productos ofrecidos, generando en la marca diferenciación y exclusividad. 

-O11-F6: Dar a conocer la calidad del proceso de reencauche de la planta propia, las 

certificaciones que se poseen y el mejoramiento continuo siempre presente. 
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Relacionando las OPORTUNIDADES con las DEBILIDADES:  

-O4-D1: Crear y fortalecer alianzas estratégicas, que permitan llevar a cabo negociaciones 

integrales donde el mayor beneficiado sea siempre el cliente. 

-O2-D2: Aprovechar las herramientas tecnológicas y el auge del internet como medio masivo de 

comunicación y promoción de las estrategias comerciales de la compañía. 

-O4-D3: Gestionar con asociaciones del sector para optimización de los procesos logísticos de la 

compañía.  

-O9-D4-D5: Apoyar las estrategias comerciales enfocadas a la fidelización del cliente con 

herramientas tecnológicas. 

-O11-D8: Impulsar el reconocimiento y calidad que puede brindar el Servicio de Reencauche en 

pro del sector transportador en Colombia además del aporte en temas medioambientales. 

-O7-D7: Con el apoyo de una marca líder a nivel internacional, Merquellantas puede 

posicionarse en el Top of Mind de los Colombianos, como una empresa que brinda respaldo y 

confianza. 

 

Relacionando las AMENAZAS con las FORTALEZAS: 

-A1A2F1: Gracias a la experiencia y solidez de la compañía en su trayectoria de 25 años en el 

mercado colombiano, permitirá hacerle frente a la llegada de marcas asiáticas y de nuevos 

competidores en el mercado, que no conocen bien las necesidades de los clientes y no ofrecen el 

mejor servicio. 
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-A6-F11: Con la modalidad de socios importadores se puede contrarrestar la llegada de nuevos 

competidores en el mercado con negociaciones específicas que brinden la mejor rentabilidad 

para las empresas. 

-A3A7-F8: El nivel de endeudamiento de los consumidores se ve afectado por la incertidumbre 

económica y política que vive el país, esto se puede contrarrestar ofreciendo a los clientes 

diferentes formas de financiamiento de manera segura, protegiendo nuestra cartera. 
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6.4 OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING  

Una vez realizado el análisis interno y externo de Merquellantas, se definirán los objetivos del 

siguiente plan de Marketing teniendo en cuenta los resultados y el diagnostico obtenido 

anteriormente. 

El objetivo principal para la empresa teniendo en cuenta la situación económica interna y externa 

es aumentar su participación en el mercado. Se mencionarán a continuación objetivos concretos 

frente al tema. 

OBJETIVO GENERAL DEL PLAN DE MARKETING:  

Generar recordación a los clientes y fidelización de los mismos, por medio de estrategias que 

permitan optimizar los procesos comerciales de la compañía. 

 

OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL PLAN DE MARKETING 

 Analizar la situación actual del servicio al cliente y procesos comerciales de la 

compañía. 

 Crear estrategias dirigidas a cada punto crítico del proceso comercial. 

 Reestructuración del departamento comercial de acuerdo con la segmentación del 

mercado objetivo. 

 Ejecutar cada una de las estrategias adaptadas a cada segmento y línea de producto. 

 Llevar a cabo cada plan de acción propuesto y su impacto con respecto a la estrategia 

a la cual pertenece. 

 Evaluar los resultados de cada actividad y/o plan de acción. 
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6.5 ESTRATEGIAS DEL PLAN DE MARKETING 

6.5.1 Estrategias generales del plan de Marketing 

Matriz de Ansoff: Hay momentos en la vida de una empresa en la que debe crecer, bien  para 

crear barreras de entrada desarrollando economías de escala, bien para defenderse ante una 

innovación de la competencia, bien para mejorar el posicionamiento de marca o por cualquier 

otra razón. El objetivo principal es valorar distintas alternativas de crecimiento, de acuerdo con 

el matemático Igor Ansoff  (1957) en su artículo “Estrategias para la diversificación”.  

 

Matriz Ansoff 

 

 

  

 

 

 

 

Figura 10. Matriz Ansoff.  

     

 

 

 

 
Penetración en el 

Mercado 
 

Desarrollo del 
Producto 

 

 
Desarrollo del 

Mercado 
 Diversificación  
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 Estrategia de cartera:  

     De acuerdo con la matriz de Ansoff la estrategia de Cartera que debe seguir la empresa está 

basada en la penetración en el mercado actual  principalmente trabajando con el producto que 

actualmente se ofrece en materia de financiación tal como Tarjeta propia Credi Tire Express, 

continuando con el apoyo de los entes avaladores como Fenalco Valle ampliando las 

posibilidades de Financiación para el cliente; y trabajar en el mercado en el cual se está 

ofreciendo. Esta penetración del mercado se logrará aumentando el número de clientes de todos 

los segmentos atrayéndolos de la competencia 

 

    Estas estrategias se basarán en cambios en el precio o actividades promocionales tales como: 

-Aumentar el plazo para la primera cuota escogida por el cliente. 

-Un porcentaje de descuento en la segunda referencia idéntica. 

-Mayor plazo de crédito con los productos financieros. 

 

Estrategia de segmentación:  

A partir de 2014 Merquellantas empezó a ver un decrecimiento en algunas de sus líneas de 

producto debido a diferentes factores, como la eliminación de los puntos de área de servicio a 

nivel nacional, la falta de gestión continua en todas las líneas (ver gráfico 5). 
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Gráfico 8. Comportamiento Líneas de Producto Merquellantas 

Fuente: Informe de gestión 2016, sección Entorno. Documento Interno Merquellantas SAS. 

 

    En este caso la empresa utilizará una estrategia diferenciada donde se propone tener un líder 

por cada segmento, Camión, Automóvil y Camioneta, Servicio de Reencauche y Lubricantes. De 

esta manera se le dará a cada segmento la importancia que merece, con promociones y 

actividades especializadas para cada cliente; donde también los asesores a nivel nacional 

perciban un ingreso acorde al segmento en que se hace la gestión. Teniendo en cuenta que cada 

segmento le apunta a factores diferentes como precio, calidad, rendimiento; la idea es que cada 

oferta sea completamente clientelizada. 
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Estrategia de posicionamiento:  

Imagen 1. Campaña Continental Tire, ADN Alemán. 

     Esta estrategia se basará en el incremento del valor añadido y la búsqueda de ventajas 

competitivas, en este sentido con el respaldo de Continental Tire una parte de la estrategia estará 

guiada a seguir fortaleciendo en la mente del consumidor la calidad y mejor rendimiento por 

kilómetro por la que se caracterizan las llantas Continental con su tecnología Alemana 

comprobada en los distintos territorios a nivel mundial. Dejando siempre el mensaje de una 

llanta Premium que te da un status superior en rendimiento. 

 

Estrategias de fidelización: 

    A todos los clientes les gusta ser recompensados por realizar una compra, o sentirse 

importantes para una organización, ser parte de algo más grande que ellos y sentirse únicos, es 

así como se propone un programa de fidelización donde se realicen las siguientes actividades: 
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Propuesta Estrategias de Fidelización para Merquellantas 

ESTRATEGIA CARACTERISTICA 

Felicitaciones a nuestros Clientes 

En la creación de cada cliente se pedirá su Fecha 

de Cumpleaños, con el fin de que por medio del 

departamento de Servicio al cliente se haga la 

gestión de Felicitación y envió de suvenir. 

Programa de Puntos 

Por cada compra el cliente acumula puntos de 

acuerdo a una tabla de puntos donde se 

especifican el peso que tiene cada referencia de 

llantas según el segmento y la marca. De esta 

manera el cliente puede al final del año redimir 

sus puntos en un Bono de descuento para 

cualquiera de los productos o servicios ofrecidos 

por Merquellantas. 

Implementar un programa de 

experiencia del Cliente  

Donde todas las dependencias de la compañía 

estén guiadas a brindar una experiencia integral 

en cada proceso, incorporando el concepto de 

‘Focus Customer’. 

Aspectos como: Dirigirse al cliente por su 

nombre y con amabilidad, atender a comentarios 

y sugerencias, construir todo el tiempo una 

imagen confianza y seguridad, todo esto 
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haciendo que el cliente se sienta como en casa y 

haga siempre parte de la Familia Merquellantas. 

Aracil Pablo, (2017). 

 

Figura 11: Propuesta Estrategias de Fidelización para Merquellantas 

Fuente: Elaboración propia con base en los datos encontrados en el desarrollo de la investigación. 
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6.5.2 Estrategias funcionales 

 

Propuesta Estrategias Funcionales para Merquellantas: Mix de Marketing 

Estrategias de Producto Estrategias de Precio 

 

Marca, imagen, garantía, servicios 

posventa. 

- Ofrecer a los clientes diferentes 

alternativas: es decir gracias al amplio 

portafolio que tiene Merquellantas se puede 

ofrecer desde llantas Premium, hasta 

llantas de gama media con características 

muy competitivas en el mercado en cuanto 

a precio y rendimiento. 

- Aprendizaje continuo para los asesores: 

donde se implemente un Programa de 

Capacitación semanal o quincenal y se 

fortalezcan conceptos, características de 

producto y se realicen clínicas de ventas. 

Todo con el fin de brindarle herramientas 

suficientes a los asesores para llegar a la 

meta propuesta. 

 

Modificación de precios, escalas de 

descuentos, condiciones de pago, etc. 

- Precio acorde con el rendimiento por 

kilómetro de cada referencia, de acuerdo al 

comportamiento del mercado. 

- Precios especiales para Flotas (clientes con 

parque propio de vehículos, con un flujo de 

compras representativo mensual), donde la 

gestión comercial es de mayor dedicación y 

se puede apoyar con un seguimiento 

completo de la flota por medio del 

Software. 

-   
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- Tener un servicio Posventa siempre 

dispuesto a atender cualquier solicitud y 

atenderla en menor tiempo posible, 

brindando satisfacción total al cliente. 

Estrategias de Distribución Estrategias de Comunicación 

Almacenamiento, gestión de pedidos, 

control de inventarios, localización de 

puntos de venta y transporte. 

- Merquellantas seguirá manejando el 

canal corto de distribución con la marca 

y directo con un departamento de 

logística en formación, creado en el 

mediano plazo para responder a las 

necesidades de producto a nivel nacional 

para las 21 sedes. 

- Mejoramiento de la logística, con el fin 

de optimizar los tiempos de entrega 

para el cliente. 

- Manejo estructurado en tiempo real de 

inventarios, por medio de una 

plataforma de desarrollo propio que 

apoya toda la gestión de inventarios a 

nivel nacional. 

 

Publicidad, relaciones públicas (RRPP) y 

marketing directo y promoción de ventas. 

- Venta directa por parte de los asesores: 

quienes tienen el contacto directo con el 

cliente y realizaran visitas y seguimiento a 

las necesidades del cliente y a su cartera. 

- Publicidad y Promociones: Con el apoyo de 

Continental Tire se pretende tener una 

presencia más representativa en el mercado 

Colombiano. 

- Marketing directo: Con la gestión del 

asesor, el personal de cartera y el apoyo de 

servicio al cliente y posventa el objetivo es 

fidelizar al cliente generando una relación 

comercial de largo plazo. 

- Presencia en Internet y redes sociales: se 

implementarán cambios en la página web 
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 de la compañía con el fin de hacerla más 

amigable y funcional para los clientes; por 

otro lado se estructurará una estrategia de 

marketing digital que permita tener mayor 

presencia en redes y nos de 

posicionamiento que es necesario. 

 

Figura 12: Propuesta Estrategias Funcionales para Merquellantas: Mix de Marketing 

 Fuente: Elaboración propia con base en los datos encontrados en el desarrollo de la investigación. 

 

6.6 PLANES DE ACCIÓN 

6.6.1 Acciones de producto 

Estrategia Ofrecer a los clientes diferentes alternativas 

Plan de acción Tiempo de 

ejecución 

Presupuesto Encargados 

Compartir con los clientes los 

test de rendimiento en 

diferentes operaciones, dadas 

por los Proveedores. Por medio 

de grupos de difusión en 

WhatsApp y videos rodando en 

cada sede a nivel nacional. 

 

Inicia Enero de 

2018, de manera 

continua. 

$ 1’200.000 Gerente 

Comercial, 

Departamento 

Técnico y 

Departamento de 

Compras. 

Estrategia. Aprendizaje continuo para los asesores 
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Plan de acción Tiempo de 

ejecución 

Presupuesto Encargado 

Creación del Centro De 

Formación Corporativa 

Merquellantas, donde se harán 

capacitaciones periódicas para 

asesores y administrativos, con 

temas de Interés haciendo 

énfasis en la parte Comercial. 

Formulación del 

Proyecto Julio-

Octubre de 2017. 

Plan Piloto 

Octubre-Diciembre 

17. 

Implementación 

Enero de 2018. 

$ 50.000 c/u 

por curso, con 

variaciones de 

acuerdo a la 

capacitación. 

DEMOS 

GROUP 

$6’500.000 

para 130 

empleados 

Servicio al 

Cliente, Gerencia 

Comercial y 

Talento Humano. 

Estrategia Servicio Posventa 

Plan de acción Tiempo de 

ejecución 

Presupuesto Encargado 

Realizar gestión de Posventa a 

la facturación diaria, por medio 

de llamadas y mensajes de texto. 

Mensualmente compartir con 

los clientes las promociones 

vigentes, y recomendaciones o 

Tips del mes. Por medio de 

Listas de Difusión en WhatsApp 

y correo electrónico. (ver 

imágenes 2,3,4,5) 

En ejecución desde 

Enero de 2017. 

$ 3’000.000 

aprox. mensual 

Servicio al cliente 

y Posventa 

 

Figura 13: Acciones de Producto 

Fuente: Elaboración propia con base en los datos encontrados en el desarrollo de la investigación. 
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Imagen 2. Información de Concursos y 

condiciones para participar. 

Fuente: Elaboración propia con datos de 

Merquellantas. 

 

Imagen 3. Información publicitaria de 

interés tema Beneficios que ofrece 

Merquellantas. 

Fuente: Elaboración propia con datos de 

Merquellantas. 
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Imagen 4. Propuesta Promo Mes, para 

enviar con las referencias en promoción 

para el mes. 

Fuente: Elaboración propia con datos de 

Merquellantas. 

 

 

Imagen 5. Promoción y/o descuentos 

especiales para la temporada. 

Fuente: Elaboración propia con datos de 

Merquellantas. 
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6.6.2 Acciones de precio 

Estrategia. Precio acorde a rendimiento por kilómetro. 

Plan de acción 
Tiempo de 

ejecución 
Presupuesto Encargados 

Hacer jornadas de Capacitación 

para asesores con el fin de 

implementar el indicador de 

rendimiento por kilómetro 

como herramienta de venta. 

Tener informes de rendimientos 

por kilómetro de la 

competencia. 

Enero de 2018 $ 2’000.000 
Departamento 

Técnico. 

Estrategia. Precios especiales para Flotas 

Plan de acción 
Tiempo de 

ejecución 
Presupuesto Encargados 

De acuerdo a una revisión 

previa por parte del Técnico en 

llantas de la compañía, se 

presenta al cliente la propuesta 

del Software para seguimiento, 

además de brindar un precio 

especial por el volumen de 

compras mensual. 

En ejecución Junio 

2017 
$ 3’500.000 

Departamento 

Técnico. 

Estrategia. Promociones y descuentos para el cliente uno a uno 

Plan de acción 
Tiempo de 

ejecución 
Presupuesto Encargados 

Descuento del 2 al 5%  adicional 

para compras en el mismo mes 

de referencias seleccionadas. 

Enero de 2018 

Entre 

50’000.000 y 

80’000.000 

Departamento 

Comercial, 

Departamento de 

Cartera. 

Figura 14 Acciones de Precio 
Fuente: Elaboración propia con base en los datos encontrados en el desarrollo de la investigación. 
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6.6.3 Acciones de distribución 

Estrategia. - Mejoramiento de la logística, 

Plan de acción 
Tiempo de 

ejecución 
Presupuesto Encargados 

Creación y estructuración de 

un robusto Departamento de 

Logística que permita el 

cumplimiento en tiempos de 

entrega y disminución de 

costos. 

Proyecto en 

estructuración. 

Implementación 

Enero de 2018. 

$ 3’300.000 
Logística e 

Inventarios. 

Estrategia. Plataformas 

Plan de acción 
Tiempo de 

ejecución 
Presupuesto Encargados 

Adaptación y desarrollo de 

plataforma de precios, con 

el dato de inventarios en 

tiempo real. 

En ejecución desde 

Mayo de 2017 

$ 3’500.000 

Hosting  

Departamento de 

Tecnología y 

Departamento de 

Inventarios 

 

Figura 15 Acciones de Distribución 

Fuente: Elaboración propia con base en los datos encontrados en el desarrollo de la investigación. 

 

6.6.4 Acciones de comunicación 

Estrategia. Venta directa por parte de los asesores 

Plan de acción 
Tiempo de 

ejecución 
Presupuesto Encargados 

Realizar contacto directo 

con el cliente y realizaran 

visitas y seguimiento a las 

necesidades del cliente 

En ejecución desde 

Enero 2017 

$ 32’000.000 valor 

total para 

rodamiento 

mensual de 80 

códigos 

comerciales  

Departamento 

Comercial, 

Asesores a nivel 

nacional. 
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Estrategia. Marketing directo 

Plan de acción 
Tiempo de 

ejecución 
Presupuesto Encargados 

Fidelizar al cliente 

generando una relación 

comercial de largo plazo, 

con todos los departamentos 

de la compañía que tienen 

participación en el proceso 

de Venta. 

Julio de 2017 
$ 3’000.000 valor 

promedio mensual 

Asesor Comercial, 

el personal de 

cartera y el apoyo 

de servicio al 

cliente y posventa 

Estrategia.  Presencia en Internet y redes sociales 

Plan de acción 
Tiempo de 

ejecución 
Presupuesto Encargados 

Contratación de Agencia 

que apoye la gestión de 

Marketing Digital 

posicionamiento Web.  

Propuesta Junio-

Septiembre de 

2017. Aprobación 

y piloto Octubre-

Diciembre 2017. 

Implementación 

Enero de 2018 

$ 6’500.000  

Gerencia 

Comercial, 

Mercadeo y 

Servicio al Cliente. 

 

Figura 16 Acciones de Comunicación  

Fuente: Elaboración propia con base en los datos encontrados en el desarrollo de la investigación. 
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7 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 

ACTIVIDAD 2017 2018 

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ENE 

Compartir con 

los clientes los 

test de 

rendimiento en 

diferentes 

operaciones, 

dadas por los 

Proveedores. Por 

medio de grupos 

de difusión en 

WhatsApp y 

videos rodando 

en cada sede a 

nivel nacional. 

                              

Creación de la 

Universidad 

Corporativa 

Merquellantas, 

donde se harán 

capacitaciones 

periódicas para 

asesores y 

administrativos, 

con temas de 

Interés haciendo 

énfasis en la 

parte Comercial. 

                              

Realizar gestión 

de Posventa a la 

facturación 

diaria, por 

medio de 

llamadas y 

mensajes de 

texto. 

                              



PLAN ESTRATÉGICO DE MARKETING: MERQUELLANTAS                                            74 

 

Mensualmente 

compartir con 

los clientes las 

promociones 

vigentes, y 

recomendaciones 

o Tips del mes. 

Por medio de 

Listas de 

Difusión en 

WhatsApp y 

correo 

electrónico. 

            

Hacer jornadas 

de Capacitación 

para asesores 

con el fin de 

implementar el 

indicador de 

rendimiento por 

kilómetro como 

herramienta de 

venta. 

                              

Tener informes 

de rendimientos 

por kilómetro de 

la competencia. 

            

De acuerdo a 

una revisión 

previa por parte 

del Técnico en 

llantas de la 

compañía, se 

presenta al 

cliente la 

propuesta del 

Software para 

seguimiento, 

además de 

brindar un 

precio especial 

por el volumen 

de compras 

mensual. 

                              

Descuento del 2 

al 5%  adicional 

para compras en 

el mismo mes de 

referencias 

seleccionadas. 
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Creación y 

estructuración 

de un robusto 

Departamento 

de Logística que 

permita el 

cumplimiento en 

tiempos de 

entrega y 

disminución de 

costos. 

                              

Adaptación y 

desarrollo de 

plataforma de 

precios, con el 

dato de 

inventarios en 

tiempo real. 

                              

Realizar 

contacto directo 

con el cliente y 

realizaran visitas 

y seguimiento a 

las necesidades 

del cliente 

                              

Fidelizar al 

cliente 

generando una 

relación 

comercial de 

largo plazo, con 

todos los 

departamentos 

de la compañía 

que tienen 

participación en 

el proceso de 

Venta. 

                              

Contratación de 

Agencia que 

apoye la gestión 

de Marketing 

Digital 

posicionamiento 

Web.  

                              

 

Figura 17. Cronograma  

Fuente: Elaboración propia. 
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8 RENTABILIDAD ESPERADA 

     Los ingresos que obtiene en promedio Merquellantas incluyendo las 4 líneas, es de 4.000 

millones mensuales. De esta manera es necesario tener en cuenta los ingresos esperados con la 

ejecución del plan y más exactamente con cada una de las acciones a realizar versus la inversión 

hecha en el desarrollo de las mismas. El margen para cada Línea y producto puede variar gracias 

a los diferentes segmentos manejados, los tipos de clientes y las promociones o descuentos 

específicos sacados periódicamente; de tal manera el porcentaje en general de margen se maneja 

entre el 15 y el 22%. Con la puesta en marcha del Plan de Marketing se espera mantener una 

rentabilidad en promedio del 20%. 
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9 RESULTADOS ESPERADOS 

    Con el plan de marketing se busca obtener más participación dentro del mercado actual, así 

mismo lograr la fidelización de los cliente de Merquellantas, brindándoles un servicio integral, es 

decir, desarrollar cada una de las líneas de producto de este modo el cliente encontrara en un solo 

lugar todo lo relacionado con llantas y mantenimiento de las mismas, también desarrollar los 

programas de financiación, servicios posventa además de incentivos como bonos y puntos para 

los clientes más fieles.  

Tener fuerte presencia en redes sociales y sitios web con información relevante para cliente –

ofertas y demás de forma que el proceso de compra para cliente pueda realizarse si necesidad de 

acerca al punto de venta 

 

10. RECOMENDACIONES 

 Evaluar la restructuración organizacional del departamento comercial propuesta para el 

correcto funcionamiento del Plan de Marketing, de lo contrario buscar la forma de 

organización adecuada para que las ideas propuestas fluyan sin complicaciones obteniendo 

de esta manera los resultados esperados. 

 Realizar un plan de Seguimiento y control, con los encargados de cada actividad para darle 

continuidad al Plan de Marketing. 

 Dar cumplimiento a los requisitos legales que implica la realización de cada actividad, tal 

como proteger la Información personal, mantener las políticas de Cartera, recaudo y 

cumplimiento Comercial. 
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 Analizar y evaluar constantemente las características del mercado, con el fin de mantener 

actualizadas las estrategias o adaptarlas a los cambios que a diario propone el mercado 

llantero y la situación social, económica y política del país. 

 Fortalecer el Departamento de Mercadeo de la Compañía con el fin de darle cumplimiento a 

todas las propuestas realizadas, así mismo su evaluación  y control. 
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11. CONCLUSIONES 

 Las compañías actuales tienen un gran respaldo de sus departamentos de marketing pues estos 

se enfocan enteramente en buscar las nuevas oportunidades para hacer crecer la participación 

dentro del mercado objetivo, por esto es vital que este conformado concretamente y que sus 

funciones estén bien especificadas de este modo se logra mayor productividad y el potencial 

éxito de las diferentes estrategias que se implanten en pro del aumento de ventas de la empresa. 

 Es muy importante que las compañías estén actualizadas acerca de las diferentes tendencias y 

comportamiento del mercado, en énfasis del comportamiento de la competencia tanto directa 

como indirecta, así mismo las necesidades del cliente actual para la búsqueda de nuevas 

oportunidades para brindar servicios integrales. 

 La estructura del departamento comercial es vital para que el proceso de compra sea más fácil 

para el cliente, así mismo la comunicación asertiva entre los departamentos permite que brinde 

un mejor servicio y mejorar la productividad de cada uno de los elementos que conforman los 

diferentes procesos. 

 La realización de investigación de mercado con respecto a la competencia permitirá definir el 

impacto de cada estrategia planteada y ejecutada en la compañía para aumentar la participación 

del mercado en el sector. 

 Con la gestión del departamento de Servicio al cliente y Posventa se realizaran diferentes 

actividades y estudios que permitan medir la satisfacción del cliente e identificar los aspectos 

a mejorar 

 La utilización de las herramientas de Marketing digital como Google Adwords permitirá medir 

la presencia de la compañía en las plataformas online. 
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