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Resumen

Sika Colombia, en alianza con Casama; casa de materiales para la construccion,
implemento una estrategia empresarial de montar un SikaCenter en Uraba, con el propdsito de
ofrecer productos quimicos especializados para la construccién y brindar asesoria técnica a
clientes del sector. No obstante, se identifico un alto nivel de desconocimiento sobre el uso,
aplicacion y beneficio de estos productos, situacion que genera incertidumbre a la hora de
efectuar la compra.

Con el fin de responder a esta problematica, el presente propone el disefio de una
estrategia empresarial orientada a la penetracién de mercado y la transformacion digital del
SikaCenter. La propuesta se basa en la creacion de una plataforma digital interactiva apoyada en
inteligencia artificial, mediante el cual los usuarios podrian exponer sus necesidades, realizar
consultas técnicas y recibir recomendaciones de productos adecuados para cada aplicacion.

La plataforma proporcionara informacion relacionada con beneficios, modo de uso,
rendimiento, cantidades requeridas y productos complementarios. Facilitando la toma de
decisiones de compra, con esta iniciativa se busca fortalecer, promover el conocimiento técnico

de soluciones Sika y consolidar SikaCenter como un referente técnico en la zona de Uraba.



Introduccion

El sector de la construccion ha experimentado importantes transformaciones durante los
ultimos afios debido a la incorporacion de nuevas tecnologias, la digitalizacion de los procesos
comerciales y la necesidad de ofrecer soluciones cada vez mas especializadas a los clientes. En
este contexto, las empresas del sector deben implementar estrategias innovadoras que les
permitan fortalecer su competitividad, mejora la experiencia del cliente y consolidar su
posicionamiento en el mercado. (Deloitte, 2026).

La transformacion digital se ha consolidado como una de las principales tendencias del
sector de la construccion en Colombia. Segun la Encuesta Nacional BIM de CAMACOL, en la
participacién de 643 organizaciones del sector de la construccion, diversas empresas han
incorporado herramientas digitales para optimizar sus procesos, mejorar la productividad y
fortalecer su competitividad. Esta tendencia evidencia la necesidad de implementar soluciones
tecnoldgicas que faciliten el acceso a informacion, interaccion con clientes y toma de decisiones
dentro del sector. (Camacol, 2021).

Sika Colombia, empresa lider en la fabricacion y comercializacion e industria, ha
desarrollado una estrategia de negocio SikaCenter orientada en ampliar su presencia comercial y
brindar acompafiamiento técnico especializado a sus clientes. En la region de Uraba, esta
estrategia se implementa mediante una alianza con Casama; casa de materiales para la
construccién S.A.S, organizacién reconocida por su trayectoria en la comercializacion de
materiales para la construccion. (Sika Colombia , 2024).

Sin embargo, uno de los principales desafios identificados en el mercado regional es el

desconocimiento por parte de los usuarios sobre las aplicaciones, beneficios y formas adecuadas



de utilizacion de los productos para la construccion. Esta situacion genera incertidumbre durante
el proceso de compra y limita la adaptacion de soluciones técnicas que podrian mejorar
significativamente la calidad y durabilidad de las obras. (Sika guia, 2026)

En respuesta a esta problematica, el presente trabajo propone el disefio de una estrategia
empresarial enfocada en la penetracion de mercado y la transformacion digital del SikaCenter
Uraba, mediante el desarrollo de una plataforma a digital interactiva apoyada con inteligencia
artificial. Esta herramienta permitira a los usuarios consultar problematicas constructivas, recibir
recomendaciones técnicas personalizadas y acceder a informacion especializada sobre los
productos Sika, fortaleciendo asi el conocimiento de mercado, la confianza de los clientes y el

posicionamiento de la marca en la region de Uraba. (Holcim Colombia, 2026)



Justificacion

La presente investigacion surge de la necesidad de atender una problematica identificada
en el sector de la construccion de la regién de Uraba y responde a una necesidad practica,
estratégica y de mercado, sustentada tanto en las caracteristicas del entorno empresarial como en
las tendencias actuales de transformacion digital que experimenta el sector. Desde la perspectiva
empresarial, la alianza de Sika Colombia y Casama representa una oportunidad Unica para
aprovechar las fortalezas de ambas organizaciones, el respaldo de una marca global con
estandares de calidad, cobertura y conocimiento profundo del mercado local por parte del
distribuidor. Sin embargo, esta alianza solo alcanzara su maximo potencial si se logra superar la
principal debilidad detectada, la falta de informacion clara y accesible para los clientes que limita
su confianza y disposicién de compra. La estrategia propuesta centrada en una plataforma digital
interactiva, se convierte entonces en una herramienta clave para potenciar la estrategia comercial
de Sikacenter y asegurar el retorno de la inversion realizada por ambas organizaciones.

Desde la perspectiva del mercado y los clientes, el sector de la construccion se caracteriza
por tomar decisiones de compra basadas en criterios técnicos, donde la seguridad, garantia y el
conocimiento del producto, son mas relevantes que el mismo precio. En la region de Uraba, la
escasez de asesoria especializada y la necesidad de acceder a informacién en cualquier momento
y lugar se suma a la creciente adopcion de herramientas digitales por parte de profesionales y
actores del rubro, haciendo que la plataforma propuesta contribuya una solucién directamente a
una necesidad identificada. Ya que, al brindar orientacion personalizada, datos técnicos

completos y guias de aplicacion, se reduce la incertidumbre, se mejora la experiencia del cliente



y se garantiza el uso correcto de los productos, evitando errores que podrian afectar la imagen de
la marca o calidad de las obras.

Adicionalmente, diversos estudios sectoriales evidencian que la transformacion digital se
ha convertido en un factor cada vez mas importante para la competitividad de las empresas
vinculadas al sector de la construccion. De acuerdo con la Encuesta Nacional de BIM de
CAMACOL, las empresas del sector han venido incorporando herramientas digitales para
optimizar sus procesos, mejorar la interaccion con los clientes y contribuir a la modernizacion de
las organizaciones vinculadas a la construccién. (Camacol, 2021)

De igual manera, este trabajo se encuentra alineado con las tendencias actuales de
transformacion digital en la industria de la construccion, donde la integracion de canales
presenciales y digitales constituye un factor clave para la competitividad empresarial. En este
sentido, la propuesta contribuye a facilitar el acceso a soluciones técnicas especializadas en la
region de Urab4, favoreciendo la modernizacion del sector y fortaleciendo la relacion con los
clientes. Adicionalmente, desde el ambito académico y profesional, el trabajo aporta
conocimientos sobre la aplicacion de estrategias de penetracion de mercado apoyadas en
inteligencia artificial, ofreciendo una guia préactica para el desarrollo de estrategias de negocio
innovadoras que integren comercializacion, asesoria técnica y transformacion digital, con

potencial de aplicacion tanto en SikaCenter como en otras empresas del sector.



Pregunta orientadora

¢Puede una estrategia empresarial basada en la transformacion digital y el uso de
inteligencia artificial, contribuir a la penetracién de mercado y al posicionamiento del SikaCenter

en la region de Uraba?
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Planteamiento del problema

Descripcion del entorno empresarial

Sika Colombia, es una empresa Suiza reconocida por la fabricacion y comercializacion
de productos quimicos especializados para la construccion e industria, esta ha implementado una
estrategia de expansion comercial mediante alianzas con distribuidores regionales para fortalecer
su presencia en diferentes zonas de pais. Como parte de esta estrategia surge el negocio
denominado SikaCenter, un punto de venta especializado y enfocado en la comercializacion,
asesoria técnica y promocién de las soluciones de la marca.

La llegada del SikaCenter a la region de Uraba se realiza por medio de la inversion de
Casama casa de materiales, empresa reconocida en el sector de la construccién por su
experiencia en la comercializacion y distribucion de materiales de construccion, ferreteria'y
acabados. Gracias a su trayectoria, cobertura regional y cartera de clientes consolidada, Casama
se convierte en el aliado estratégico para impulsar la penetracion y el desarrollo de la nueva
estrategia de negocio SikaCenter en la region de Uraba.

Sin embargo, se ha identificado que una parte de los clientes potenciales desconoce las
aplicaciones, beneficios y formas adecuadas de utilizar los productos Sika, debido al acceso
limitado a informacion técnica especializada y a la falta de herramienta que faciliten la asesoria
oportuna durante el proceso de compra, lo que limita la adopcién de los productos Sika por parte

de los clientes.
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Como consecuencia, los clientes pueden presentar incertidumbre al momento de
seleccionar los productos, optar por alternativas tradicionales o0 no aprovechar adecuadamente las
soluciones técnicas ofrecidas por Sika.

Como impacto directo sobre los resultados comerciales, esta situacion reduce la
penetracion de mercado de la marca en la region, ya que limita el crecimiento del volumen'y
valor de las ventas, dificulta la fidelizacion de los clientes al no ofrecer una experiencia de valor
completo, debilita el posicionamiento de Sika como referente en soluciones técnicas
especializadas y pone en riesgo la sostenibilidad y expansion del modelo de alianza estratégica.
Por lo que se plantea la implementacion de una plataforma digital interactiva como solucién para

superar estas barreras y potenciar el crecimiento del negocio.
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Objetivo general

Disefiar una estrategia empresarial basada en la transformacion digital y el uso de
inteligencia artificial, orientada a fortalecer la penetracion de mercado y el posicionamiento del
SikaCenter en la region de Urab4, mediante el desarrollo de una plataforma digital interactiva
que facilite la asesoria técnica, la atencion personalizada y el acceso a informacion técnica

especializada para los clientes del sector de la construccion.
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Metodologia de busqueda

Este proyecto se centrard en un enfoque documental, con el fin de recopilar, analizar y
resumir informacion secundaria de fuentes oficiales, técnicas y académicas relacionadas con las
estrategias empresariales para la penetracion de mercado, transformacion digital y
posicionamiento de Sikacenter en Urabd. Para ello, utilizaremos libros, articulos cientificos,
bases de datos especializadas e informes sectoriales. Este enfoque nos permitira abordar el tema
desde una perspectiva tedrica y contextual.

“Se adopto6 un enfoque sistematico, revisando fuentes secundarias de 2013- 2025,
incluyendo libros (e.g., Apolinar, 2011), articulos cientificos (e.g., Cordoba, 2017), informes
sectoriales (e.g., Camara de Comercio de Urabd) y sitios web especializados. Criterios de
inclusion: estrategias empresariales, penetracién de mercado y transformacién digital; exclusion:
publicaciones pre-2013 o no peer-reviewed. La informacion se organizo en categorias analiticas
(tecnologia, impacto regional, penetracion de mercado).”

Se recopilé informacidn a través de la asesora comercial de Sika para la zona de Urab4,
quien cuenta con experiencia en la ejecucion de capacitaciones y acompafiamiento técnico a
maestros de obra, oficiales de construccion, ingenieros civiles, arquitectos y ferreterias del
sector. Esta informacion nos permitié evidenciar el desconocimiento sobre las funciones y
aplicaciones de los productos Sika. También genera incertidumbre en los clientes, lo que
disminuye su intencion de compra y dificulta adoptar nuestras soluciones Sika a sus
construcciones.

Posteriormente, los datos fueron organizados y analizados con el fin de identificar

problematicas, necesidades y oportunidades de mejora relacionadas con la comercializacién de
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los productos Sika en la region de Uraba. Con base en este analisis se formuld una estrategia
empresarial orientada a la penetracion de mercado y transformacion digital, mediante el disefio
de una plataforma digital interactiva que facilite el acceso a informacion técnica y asesoria

especializada para los clientes del sector de la construccion.

Marco tedrico

La penetracion de mercado es la estrategia de crecimiento mas segura y fundamental para
las empresas, enfocada en aumentar la cuota de mercado de los productos o servicios existentes
dentro de los mercados actuales donde la empresa ya opera. Esta estrategia se centra en
maximizar el potencial del territorio conocido antes de aventurarse en el desarrollo de nuevos
productos o la expansion a nuevos mercados. (Segovia, 2017)

En el caso de Sika, la apertura de un SikaCenter en la zona de Uraba contribuye a la
penetracion de mercado mediante el fortalecimiento, difusion y reconocimiento de la marca,
facilitando el acceso a los productos mediante asesoria técnica especializada.

"El futuro de la experiencia digital del cliente en la manufactura industrial y la
construccién." En el sector de la construccién, los procesos de compra han evolucionado hacia la
digitalizacion donde el acceso rapido permite atraer la atencién de clientes. Actualmente los
consumidores demandan acceso inmediato a fichas técnicas, instrucciones de aplicacion y
asesoria digital.

Frente a esta situacion, la transformacion digital surge como una estrategia empresarial
gue permite mejorar la eficiencia, optimizar tiempos y costos y generar una relacion con clientes.

La investigacion muestra que la implementacion de herramientas tecnoldgicas facilita el acceso a
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informacion técnica, mejora la coordinacion de procesos y aumenta la competitividad de las
empresas del sector. La transformacion digital ha cambiado la forma en que los clientes conoce y
eligen un producto. Actualmente, gran parte de las decisiones de compra comienzan en medios
digitales, donde la informacidn disponible y las experiencias de otros usuarios influyen en la
percepcion de la marca. Esta era digital ha llevado a multiples investigacion y estudios acerca de
la penetracion y digitalizacion de marca. Partiendo de esta realidad, permitié evidenciar que la
aplicacion de estrategias contribuye al fortalecimiento y reconocimiento de la marca, al
incremento de participacion en el mercado y al aumento de ventas. (Pefia, 2024)

Se puede concluir que la transformacion digital puede implementarse mediante una
plataforma inteligente capaz de identificar problemas relacionados con la construccion a traves
del anélisis de imagenes o diagndsticos guiados, proporcionando recomendaciones técnicas de
productos adecuados para su solucién. Esta herramienta permite fortalecer la interaccion con los
clientes, optimiza la toma de decision de compra y fortalecer la penetracion de mercado.

(Slotnisky, 2016)
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Diagnostico empresarial

El SikaCenter Uraba es un punto de venta especializado en productos quimicos para la
construccion, operado por Casama; casa de materiales, en alianza con Sika Colombia. Este
establecimiento se enfoca en la comercializacion de productos especializados, asesoria técnica,
acompafiamiento al cliente y capacitacion sobre el uso adecuado de los productos. Entre sus
principales fortalezas se encuentra el respaldo de una marca reconocida a nivel mundial por tener
productos de alta calidad. sin embargo, enfrenta debilidades relacionadas con el bajo nivel de
conocimiento técnico del uso adecuado de los productos, aplicaciones y beneficios de los
productos. Situacion que genera incertidumbre durante el proceso de compray disminuye la
intencion de adquisicion, ademas la presencia de otros dos distribuidores autorizados de la marca
en la regién incrementa la competencia por la participacion de mercado, lo que exige fortalecer
los procesos de comunicacion, asesoria técnica y posicionamiento comercial. (Sika Colombia ,
2024)

En cuanto al entorno, la regién de Uraba presenta un crecimiento significativo del sector
de la construccion, impulsado por proyectos de infraestructura, desarrollo urbano y demanda en
materiales, ademas se muestra una escasez de asesoria especializada y una tendencia clara hacia
el uso de herramientas digitales para consultas y soportes, lo que representa una gran
oportunidad para posicionarse como referente técnico. Por el contrario, las amenazas provienen
de competidores que venden productos genéricos a menor precio, la cultura tradicional del sector
que prefiere materiales conocidos, el riesgo de mala aplicacion que dafia la imagen y posibles

cambios econdmicos o llegada de nuevos competidore. (Camacol, 2021)
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El problema central es que la baja adaptacion se debe a la falta de informacion clara 'y
accesible, y la solucion estratégica se centra en desarrollar una plataforma digital interactiva con
inteligencia artificial, que permite consultar, recibir orientacion personalizada y cerrar la brecha
de conocimientos. Transformando la estrategia empresarial para combinar atencion presencial y
digital, educar al mercado y consolidar la marca como aliado técnico indispensable en toda la
region. (Holcim Colombia, 2026)

Se identificd que una proporcion significativa de los clientes requiere acompafiamiento
previo a la hora de compra debido al desconocimiento sobre las aplicaciones y beneficios de los
productos especializados. De acuerdo con la informacion recopilada durante el diagnostico,
aproximadamente 7 de cada 10 consultas realizadas por clientes estan relacionadas con dudas
sobre el uso adecuado de los productos, seleccion de referencias y procedimientos de aplicacion.

(Sika guia, 2026)
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Disefio de la propuesta

Nombre de la propuesta: Plataforma digital de soluciones para SikaCenter en la region de
Uraba.

I.I Descripcion de la propuesta

Esta propuesta consiste en el disefio de una plataforma digital interactiva apoyada con
inteligencia artificial, orientada a fortalecer la penetracién de mercado y transformacién digital
del modelo de negocio SikaCenter Uraba.

La plataforma permitira que los clientes, maestros de obra, oficiales de construccion,
arquitectos, ingenieros, contratistas y ferreterias consulten de manera rapida y sencilla problemas
relacionados con procesos de construccion, impermeabilizacion, sellado y pegado. El usuario
podré describir su necesidad, formular preguntas especificas e incluso montar fotografias del
problema.

A través de esta informacidn, la plataforma recomendara las soluciones Sika mas
adecuada y proporcionara informacién técnica sobre; producto recomendado, beneficio del
producto, presentacion de producto (empaque, envase o contenido comercial), modo de uso,
rendimiento, cantidad requerida segun el area de trabajo, productos complementarios para
maximizar el desempefio de la solucion, fichas técnicas y hojas de seguridad, videos
demostraciones y guias de aplicacion.

El funcionamiento de la plataforma se basara en un sistema de inteligencia artificial
entrenado con informacion técnica oficial de Sika Colombia, incluyendo fichas técnicas, hojas de

seguridad, manuales de aplicacidn, guias de instalacion, videos interactivos, especificaciones de
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productos y documentacion comercial autorizada. De esta manera, las recomendaciones emitidas
por la plataforma estaran fundamentadas en informacion valida y actualizada.

Los usuarios podran describir problemas o necesidades relacionadas con
impermeabilizacion, reparacion, sellado, pegado, proteccion de estructuras y otros procesos
constructivos. Asimismo, tendran la posibilidad de cargar fotografias de las areas o elementos
que presentan alguna situacion especifica. A partir de esta informacion, la inteli8gencia artificial
analizara las consultas mediante técnicas de procesamiento de lenguaje natural y reconocimiento
de imagenes, identificando palabras claves, patrones de deterioro o caracteristicas constructivas
relevantes.

De igual manera la plataforma permitira la creacion de una base de datos segmentada de
usuarios, facilitando la identificacion de perfiles como maestros de obra, contratistas, ingenieros,
arquitectos, ferreterias y propietarios de vivienda. Esta informacidn podra ser utilizada para
desarrollar acciones de marketing relacional, seguimiento comercial y actividades de
capacitacion dirigidas a publicos especificos, fortaleciendo asi el posicionamiento de SikaCenter

como referente técnico en la region de Uraba.
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.Relacion entre el diagnostico y la propuesta

A continuacion, se presenta un cuadro que relaciona los principales hallazgos del diagnostico con

la solucion planteada.

I.  lustracion relacion entre diagnostico y la propuesta

Situacion identificada en el

diagnostico

Solucion planteada en la propuesta

Se identifico la necesidad de fortalecer
la transformacion digital de SikaCenter

Uraba.

Se propone una plataforma digital interactiva apoyada de
inteligencia artificial que facilite la atencién y asesoria

técnica a los clientes.

Los clientes presentan dificultades para
acceder de marera rapida a informacion

técnica de los productos.

La plataforma permitird consultar fichas técnicas, hojas
de seguridad, videos y guias de aplicacién de los

productos.

Existe la necesidad de brindar asesoria

técnica mas eficiente y personalizada.

La inteligencia artificial analizard las consultas vy
fotografias cargadas por los usuarios para recomendar la

solucién méas adecuada segun el caso.

Se identific6 la necesidad de

incrementar las ventas mediante

recomendaciones complementarias.

El sistema recomendara productos complementarios y
cantidades estimadas de materiales, favoreciendo la venta

cruzada una mejor experiencia de compra.

Nota: Relacion entre el diagnostico y la propuesta elaboracion propia




21

Plan de accion

El presente plan de accion establece actividades necesarias para implementar la propuesta
de transformacién digital y fortalecimiento comercial de Sikacenter en Uraba. Su proposito es
organizar de manera estructurada las acciones, responsables, recursos, tiempos de ejecucion e
indicadores que permitan alcanzar los objetivos planteados.

A través de este plan se busca desarrollar una plataforma digital apoyada en herramientas
de inteligencia artificial que facilite la atencion al cliente, mejore la experiencia de compray
fortalezca la presencia de la empresa en el mercado regional. Asimismo, se contemplan
actividades relacionadas con la capacitacion del personal, la promocion de canales digitales y el
seguimiento continuo de los resultados obtenidos.

La asignacion de responsables y recursos garantiza una adecuada ejecucion de cada
actividad, mientras que los indicadores de cumplimiento permiten medir el avance y evaluar el
impacto de las acciones implementadas. De esta manera, el plan de accién se convierte en una
herramienta fundamental para asegurar el cumplimiento de los objetivos estratégicos, contribuir
el crecimiento de Sikacenter Uraba y fortalecer su competitividad en el sector de la construccion.

La siguiente tabla presenta el plan de accion disefiado para la ejecucion de la propuesta
estratégica orientada al fortalecimiento de la penetracion de mercado y el posicionamiento de

Sikacenter en Uraba.



. Hlustracion, plan de accion.

L e . Recursos Tiempo Indicador de
Objetivo Especifico Actividad Responsable . K .
Necesarios Estimado Cumplimiento
Levantar informacion Gerencia, i
. . i Reuniones,
Definir los sobre necesidadesde |equipo trevist Documento de
entrevistas, .
requerimientos de la  |clientes, productos y comercial e ., |[Mes1-mes2 |requerimientos
. . . . . documentacié
plataforma digital funcionalidades ingenieros n técnica aprobado
requeridas técnicos
L Elaborar prototipos, .
Disefiar la estructuray | . Prototipo
. . linterfaz graficay L K
experiencia de usuario . ) Disefiadores funcional
arquitectura del sistema ] Software de .
de la plataforma. , de usuarios y L validadoy
- Programar médulos de R disefio, Mes 3- mes5
Desarrollar la . equipo de plataforma
registro, consultas, base computadores
plataforma web ., software desarrollada al
i X de datos y gestion de
interactiva . 100%
usuarios
i . X Configurar modelos de L . . X
Integrar inteligencia ] Especialistas [Licencias de Sistema de
o IA que interpreten .
artificial para enlAy IA, base de recomendacion
] consultasy Mes 6 - mes 8
recomendaciones desarrolladore |datos de es

recomienden productos
s

técnicas Sika productos Sika implementado
X Herramientas Médulo
i Desarrollar Equipode Ay L .
Implementar médulo ) ] de visidn operativoy
s o, funcionalidad para que |desarrollo - e .
de analisis de imagenes . ) artificial - funcional -
. los usuarios carguen Equipo de Mes 9 - Mes 10 L,
y realizar pruebas de , . Plataforma de Correccion de
. . fotografias de calidady
funcionamiento. . ) . pruebasy errores
problemas constructivos|usuarios piloto . .
encuestas identificados
. Material
Coordinador L
g didacticoy
e
. Formar a asesores sobre o sesiones de
Capacitar al personal capacitacion - o Personal
. L el uso de la plataformay R formacion, Mes 11 .
comercial y técnico L . Equipo de X capacitado
gestién de clientes . redes sociales
marketingy .
y material
ventas .
promocional.
Analizar métricas de X Incremento de
. Lo . . Gerenciay Reportes, .
Realizar seguimientoy |uso, satisfacciény . - usuarios y
) ) ) equipo analiticaweby Mes 12
mejora continua oportunidades de L consultas
; tecnolégico encuestas .
mejora atendidas

Nota: plan de accion, elaboracién propia.
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Ademas de los indicadores de cumplimiento establecidos para cada etapa del proyecto, se
proponen indicadores orientados a evaluar el impacto potencial de la estrategia en términos de
adaptacion tecnoldgica, posicionamiento de marca, generacion de oportunidades comerciales y
satisfaccion del cliente.

La siguiente tabla retne los indicadores establecidos para evaluar el desempefio, alcance
e impacto de la propuesta. Su proposito es proporcionar informacion clara y medible sobre el
grado de cumplimiento de los objetivos planteados, permitiendo monitorear el progreso de las
actividades, verificar los resultados obtenidos y medir los beneficios generados en la poblacién
objetiva. Estos indicadores constituyen una herramienta fundamental para el seguimiento
continuo, la evaluacion de la efectividad de las acciones implementadas y la toma de decisiones

orientadas a fortalecer y mejorar la ejecucién de la propuesta.



. Hustracion indicadores de impacto y seguimiento de la propuesta.

Indicadores de impacto y seguimiento de la propuesta

Dimension

Indicador

FOormula o
criterio de
mediciéon

Veta anual

Adopcion de
usuarios

Usuarios registrados
en la plataforma

Numero
total de
usuarios
creados

500 usuarios

Adopcion de
usuarios

Usuarios activos
mensuales

Usuarios
que
realizan al
menos una
consulta al
mes

60 26 de los
registrados

Uso de la
plataforma

Consultas técnicas
realizadas

Nuumero

total de
consultas
registradas

1.000 consultas

Posicionamiento
de marca

Reconocimiento de
SikaCenter

Encuesta de
recordacion
de marca
antes y
después de
la
implement
acion

Incremento del
20 26

Posicionamiento
digital

Trafico al sitio web

Numero de
visitas
mensuales
ala
plataforma

300 visitas
mensuales

Generacion
comercial

Clientes potenciales
identificados (leads)

Usuarios
que
solicitan
asesoria o
cotizacion

150 leads

Generacion
comercial

Conversion de
consultas a ventas

Ventas
generadas a
partirde
usuarios de
la
plataforma

15 26 de
conversion

Relaciédn con
clientes

Base de datos
comercial creada

NuUumero de
clientes
segmentad
os en el
sistema

500 registros

Satisfaccién del
cliente

indice de satisfaccidn

Encuesta de
satisfaccion
sobre la
plataforma
Yy asesoria
recibida

= 85 26

Capacitacion y
conocimiento

Participacion en
capacitaciones
digitales

Ndmero de
asistentes a
eventos o
capacitacio
Nnes
promovidas

desde la

plataforma

200 participantes

Nota: Tabla de indicadores, elaboracién propia.

24



25

Conclusioén

El andlisis realizado permitio identificar que uno de los principales factores que limita la
penetracion de mercado y el posicionamiento de sikacenter en la region de Urab4, es el
desconocimiento que presentan algunos clientes sobre las caracteristicas, aplicaciones y
beneficios de los productos quimicos especializados para la construccion. Esta situacion genera
incertidumbre en el proceso de compra y dificulta una mayor adaptacion de las soluciones
ofrecidas por la marca, tal como lo confirman.

En respuesta a esta problematica, se formul6 una estrategia empresarial basada en la
transformacion digital y el uso de inteligencia artificial, orientada al disefio de una plataforma
digital interactiva que facilite el acceso a informacion técnica, especializada y asesoria
personalizada. La propuesta busca constituirse en una alternativa para fortalecer los procesos de
comunicacion, orientacién y acompafiamiento a los clientes del sector de la construccion.

Asimismo, se identifico que la alianza entre Sika Colombia y Casama reline condiciones
favorables para respaldar el desarrollo de iniciativas de innovacion comercial en la region,
gracias a la combinacion del reconocimiento de marca, el portafolio de soluciones especializadas
y el conocimiento del mercado local. En este sentido, la estrategia planteada representa una
opcidn viable para contribuir al fortalecimiento de la presencia de Sikacenter en Uraba, aunque
los beneficios esperados solo podran ser validos mediante su futura implementacion y

evaluacion.
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