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1. Resumen ejecutivo

SRT Refrigeracion Industrial, establecida en Chile en 2022, emerge en el escenario de la
refrigeracion industrial con la motivacion de participar permanentemente en el sector,
especialmente en la industria alimentaria, ofreciendo soluciones innovadoras y sostenibles.
Nuestra meta es posicionarnos como una empresa reconocida en el mercado, destacando por

nuestro enfoque en tecnologias avanzadas y practicas ambientalmente responsables.

En un mundo donde la sostenibilidad se ha vuelto un imperativo, SRT Refrigeracién Industrial se
alinea con las tendencias globales de minimizar el impacto ambiental y promover la eficiencia
energética. Nuestro compromiso es entregar servicios de refrigeracién que no solo cumplan con
las necesidades operativas de nuestros clientes, sino que también contribuyan a un futuro mas

sostenible.

Este plan de marketing se centra en fortalecer el Awareness y el posicionamiento de SRT
Refrigeracion Industrial en el mercado. Con estrategias como el marketing digital, la creacion de
contenido de marca y la educacion del cliente, buscamos establecer nuestra reputacion como

sinénimo de calidad, innovacion y responsabilidad ecolégica.

Nuestro objetivo es claro: consolidarnos como la alternativa preferente en refrigeracion industrial,
diferenciandonos por nuestra capacidad para ofrecer soluciones personalizadas y de bajo
impacto ambiental. Nos esforzamos por ser pioneros en el desarrollo e implementacion de
tecnologias de refrigeraciéon qgue marguen la diferencia, tanto en términos de rendimiento como

de sostenibilidad.

A través de la colaboracion con actores clave en la industria y el enfoque en la utilizaciéon de
técnicas novedosas, SRT Refrigeracion Industrial se propone recorrer el camino hacia la
innovacién en refrigeracién, apoyando a nuestros clientes en la industria alimentaria y mas alla

para alcanzar sus objetivos de sostenibilidad y eficiencia operativa.

Este resumen ejecutivo presenta nuestra hoja de ruta para alcanzar estos objetivos, subrayando
nuestro compromiso con la excelencia y el liderazgo en el mercado de refrigeracion industrial.
Con SRT Refrigeracion Industrial, el futuro de la refrigeracion eficiente y sostenible esta al

alcance.



1. Plan

1.1 Objetivos

1.1.1 Objetivo General

Aumentar la presencia de mercado de SRT Refrigeracion Industrial y consolidar la reputacion
de la empresa como un actor con potencial en soluciones de refrigeracion innovadoras y

personalizadas para el sector industrial en Chile.

1.1.2 Objetivos Especificos

- Incremento de Reconocimiento de Marca. Aumentar el conocimiento de marca en
un 15% entre las empresas de servicio de refrigeraciéon industrial en Chile para el final
del Q4 2024, medido a través de entrevistas y analisis de trafico web (esto se puede

medir con google ADS).

- Generacion de Leads. Generar un promedio de 30 leads cualificados por mes para
el final del Q2 2024 a través de la landing page (se puede medir con google ADS) y

campanfas en Linkedin (Linkedin ADS).

- Conversion de Leads a Clientes. Mejorar la tasa de conversion de leads a clientes
en un 10% para el final del Q3 2024, implementando estrategias de seguimiento y

nutricion personalizadas.

- Engagement del publico objetivo. Aumentar la interaccion del publico en la pagina
web en un 20% , medido por el tiempo de permanencia en la pagina web y la tasa de

clics (CTR) en las comunicaciones de correo electrénico, para el final de 2024.



- Satisfaccion del Cliente. Alcanzar un puntaje de satisfaccion del cliente (CSAT) de
90% y mantener un Net Promoter Score (NPS) de al menos 50 para el final de 2024,

mediante entrevistas regulares post-servicio.

- Expansion de Servicios. Lanzar al menos dos nuevas soluciones o servicios
innovadores de refrigeracion para el final del Q1 2025, basandonos en el feedback

del cliente y tendencias del mercado.

- Educacién del Cliente. Desarrollar y promocionar una serie de presentaciones
presenciales; materiales educativos que resulten en un aumento del 20% en la
participacioén de los clientes actuales y prospectos en actividades de formacién para

el final de Q2 2024.

1.2 Segmentacién

Damos un paso fundamental para enfocar con precision las estrategias de marketing y
ventas de SRT Refrigeracion Industrial. Nuestro enfoque en la segmentacion se basa en
criterios especificos que aseguran la alineacidon con nuestros objetivos de negocio y

responden a las particularidades del mercado de refrigeracion industrial.

1.2.1 Criterios de Segmentacién

- Sector Industrial (alimenticio)

Identificamos subsectores dentro de la industria que requieren soluciones de refrigeracion,
enfocado totalmente en el sector alimenticio. Esta segmentacidon nos permite personalizar
nuestras soluciones para cada subsector, maximizando la relevancia y eficiencia del

servicio.



-  Tamano de Empresa

Distinguimos entre pequefnas empresas, medianas y grandes empresas (plantas de
proceso). Con este criterio, ajustamos nuestra oferta de servicios para adaptarnos a las
diferentes escalas de necesidadesy presupuestos, garantizando un enfoque adecuado para

cada cliente.

- Geografia

Segmentamos el mercado por regiones, lo que nos ayuda a entender las necesidades
especificas relacionadas con el clima y la logistica de cada zona. Esto es crucial en Chile,
donde la diversidad geografica impacta directamente en los requerimientos de

refrigeracion.

-  Comportamiento de Compra

Analizamos patrones de compra, como la frecuencia de actualizacidon de equipos y la
sensibilidad al precio, para ofrecer planes de servicio adaptados y opciones de
financiamiento flexibles. También investigamos a empresas que tienen arraigado el
concepto de mantenimiento (Preventivo, Predictivo, Mantenimiento productivo total) con el
fin de poder identificar aquellas que destinan recursos a diversas actividades de

mantenimiento.



- Relevancia para los Objetivos

La segmentacion detallada permite a SRT Refrigeracion Industrial dirigir con precision los
esfuerzos de marketing y ventas para aumentar la generacién de leads y mejorar la tasa de
conversion. Por ejemplo, al enfocarnos en empresas que valoran la innovacion (y que
incluyan practicas de mantenimiento), podemos destacar nuestras soluciones mas
avanzadas, alinedandose con nuestro objetivo de ser un participante permanente en
soluciones de servicios de refrigeracion. Del mismo modo, la segmentacion geograficay por
tamano de empresa facilita la personalizaciéon de nuestras estrategias promocionales,

mejorando el engagement y la satisfaccion del cliente.

1.3 Mercado Objetivo

Para SRT Refrigeracion Industrial, el mercado objetivo primario dentro de los segmentos
identificados es la industria alimenticia, especificamente las subsecciones de
procesamiento de pollo, carne y productos agro (frutas y verduras). Este mercado es
estratégicamente seleccionado por varias razones clave que lo hacen atractivo en funcion

de nuestros objetivos de negocio.

1.3.1 Necesidad Critica de Refrigeracién

Las empresas dentro de la industria alimenticia, especialmente en el procesamiento de
pollo y carne, requieren sistemas de refrigeracién robustos y confiables para mantener la
calidad y seguridad de sus productos. Esta necesidad esencial asegura una demanda
constante y la busqueda de soluciones precisas y eficientes, alineandose con nuestro

enfoque de servicios de refrigeracion industrial.



1.3.2 Cumplimiento Regulatorio

Este sector esta altamente regulado con estrictas normativas sobre la cadena de frio.
Nuestra capacidad para ofrecer servicios que cumplen al pie de la letra estos estandares
nos posiciona como un socio estratégico paralasempresas que buscan mantener o mejorar

su cumplimiento normativo.

1.3.3 Volumen y Escalabilidad

La industria alimenticia ofrece un gran volumen de negocios y la posibilidad de
escalabilidad. La relacion entre el volumen de producciény la necesidad de refrigeracion es
directa; a medida que estas empresas crecen, sus necesidades de servicios de refrigeracion
también aumentan, lo que ofrece oportunidades continuas para la venta de sistemas

adicionalesy servicios de mantenimiento y actualizacion.

1.3.4 Potencial de Innovacion

Las operaciones de procesamiento de pollo, carne y productos agricolas estan
constantemente en busca de mejorar su eficiencia y reducir costos operativos. Nuestra
capacidad para proporcionar soluciones que optimizan el consumo energético y aumentan

la eficiencia operativa nos convierte en una alternativa estratégica para estas empresas.

1.3.5 Estabilidad del Mercado

A pesar de las fluctuaciones econdmicas, el consumo de productos alimenticios
permanece relativamente estable, lo que ofrece un mercado objetivo resistente y confiable

para nuestros servicios.



1.3.6 Responsabilidad Ambiental

La tendencia hacia practicas sostenibles en la industria alimenticia se alinea con nuestra
oferta de soluciones ecolégicasy eficientes energéticamente, permitiéndonos conectar con

empresas que valoran y priorizan la sostenibilidad.

1.3.7 Oportunidades de Asociacion a Largo Plazo

Establecerrelaciones con empresas dentro de este mercado objetivo promete asociaciones
a largo plazo, dado que la refrigeracion es un componente critico de sus operaciones

continuas.

Concentrandose en la industria alimenticia, podemos aplicar la especializacion técnica,
cumplir con los objetivos de crecimiento y afianzar nuestra reputacion como participante
constante en soluciones de refrigeraciéon innovadoras y adaptadas a las necesidades del
sector. La selecciéon de este mercado también se alinea con nuestro compromiso de ofrecer
un valor excepcional y un servicio al cliente sin paralelo, cimentando la lealtad del cliente y
fomentando el crecimiento

sostenible.

1.4 Propuesta de Valor

Nos distinguimos en el mercado por ofrecer soluciones integrales de servicios en
refrigeracion que combinan tecnologia, atencién personalizada y colaboracién para la
obtencioén de eficiencia energética, especialmente disefiadas para la industria alimenticia.

Nuestra propuesta de valor radica en tres pilares fundamentales.



1.4.1 Innovacién Tecnolbgica

Nos mantenemos actualizados en cuanto a los nuevos usos de la tecnologia en sistemas de
refrigeracion, proporcionando a nuestros clientes soluciones que cumplen con sus
exigentes estandares de calidad y seguridad alimentaria, sino que también promueven la

sostenibilidad y la optimizaciéon de recursos.

1.4.2 Soluciones Personalizadas

Entendemos que cada cliente tiene necesidades unicas. Por ello, ofrecemos un servicio
detallado que nos permite atender sistemas de refrigeracion a medida que se integran sin
problemas con sus procesos existentes, maximizando asi la productividad, minimizando el

desperdicio y asegurando la operatividad.

1.4.3 Vocacion de servicio

Nuestros servicios estan preparados para que el usuario sea eficiente en el consumo de
energia, reduciendo el impacto ambiental y generando ahorros significativos en costos
operativos, lo que contribuye directamente a su linea de fondo.

La sinergia de estos tres pilares nos busca posicionar ademas de un proveedor de servicios
y equipos, sino como un socio estratégico esencial para las empresas del sector alimenticio
que buscan la excelenciay la eficiencia en sus procesos de refrigeracion.

Nuestra propuesta de valor se traduce en una atencién que va mas alla de la instalacidony
servicios en sistemas de refrigeracion, proporcionando un apoyo continuo y una mejora

constante para garantizar el éxito y la satisfaccién del cliente a largo plazo.
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1.5 Posicionamiento

Buscamos posicionarnos en el mercado como un actor permanente en proporcionar
soluciones de refrigeraciéon industrial innovadoras, eficientes y sostenibles, especialmente
disefiadas para la industria alimenticia. Nuestra empresa busca ser reconocida por su
capacidad para ofrecer servicios personalizados que no solo cumplen, sino que superan las
expectativas de calidad, seguridad alimentaria y eficiencia operativa. Aspiramos a ser vistos
como un socio estratégico esencial que aporta valor agregado a través de nuestro
compromiso con lainnovacion tecnoldgica, la sostenibilidad ambientaly la excelencia en el

servicio al cliente.

1.5.1 Especializacion en la Industria Alimenticia

Nos definimos como especialistas que comprenden a fondo los retos y estandares de la
industria alimenticia, desde el procesamiento de proteinas hasta la preservacion de
productos agricolas, lo que nos permite ofrecer soluciones especializadas en servicios que

otros actores buscan igualar.

1.5.2 Compromiso con la Excelencia en el Servicios

Queremos posicionarnos como una empresa que va mas alla de la instalacién y servicios
en equipos de refrigeracion industrial; buscamos ser socios de servicio completo que
asesoran, implementan y mantienen sistemas de refrigeracién con un enfoque implacable

en la calidad y la atencidn al cliente.
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1.5.3 Innovacién y Adaptabilidad

Queremos que el mercado nos vea como innovadores y adaptativos, siempre a la
vanguardia en la incorporacién de tecnologias sostenibles y eficientes que se alinean con

las necesidades dindmicas de la industria alimenticia.

1.5.4 Confianza y Fiabilidad

Buscamos que cada cliente confie en nosotros no solo por la robustez de nuestros servicios,
sino por la solidez de nuestro compromiso a largo plazo, asegurando que sus operaciones

cruciales no se detengan.

1.5.6 Eficiencia Energética y Sostenibilidad

Nos esforzamos por ser reconocidos como actores que impulsan la eficiencia energéticay
la responsabilidad ambiental, entregando sistemas de refrigeracion que reducen los costos
operativos y la huella de carbono de nuestros clientes.

Al enfocar nuestro posicionamiento en estos pilares, reafirmamos nuestra dedicacién a la
industria alimenticia y reforzamos nuestra imagen como parte de un mercado donde la

precision, confiabilidad y apoyo experto son criticos para el éxito de nuestros clientes.

1.6 Mix de Marketing

1.6.1 Producto/servicio

Desarrollamos servicios especializados en sistemas de refrigeracién para la industria
alimenticia, que incluyen diseno, instalacidn, mantenimiento y reparacion. Cada servicio
esta disefado para garantizar la maxima eficiencia operativa, cumplimiento normativo y

sostenibilidad.
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1.6.1.2 Soluciones Personalizadas de Disefio e Instalacion

Desarrollamos sistemas de refrigeracion a medida que se integran perfectamente con las
operaciones de nuestros clientes, optimizando el rendimiento y minimizando el impacto
ambiental. Nuestros disefios se adaptan a las necesidades especificas de cada cliente, ya
sea para conservacion de alimentos, procesamiento de productos carnicos, aves o agro

productos.

1.6.1.3 Mantenimiento

Ofrecemos planes de mantenimiento disenados para evitar averias y garantizar un
funcionamiento eficiente y continuo de los sistemas de refrigeracion. Ademas,
proporcionamos servicios correctivos rapidos y efectivos para minimizar los tiempos de

inactividad, con un enfoque en la reparacién y mejora de equipos.

1.6.1.4 Auditorias Energéticas y Optimizacion

Realizamos auditorias energéticas para identificar oportunidades de mejora en la eficiencia,
ayudando a los clientes a reducir costos operativos y la huella de carbono. Nuestras
soluciones de optimizacién estan disenadas para modernizar y mejorar los sistemas

existentes, incrementando su sostenibilidad y rendimiento.

1.6.1.5 Asesoramiento y Consultoria Técnica

Proporcionamos servicios de consultoria técnica para asistir a los clientes en la
planificacidon de nuevas instalaciones o la expansién de las existentes, asegurando que se

tomen decisiones informadas que maximicen la inversion y el cumplimiento normativo.
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1.6.1.6 Capacitacion y Soporte

Creamos programas de capacitacidon para el personal de los clientes, asegurando que
entiendan como operar y mantener sus sistemas de refrigeracion de manera eficiente y
segura. Ademas, brindamos soporte técnico continuo para resolver cualquier duda o

problema que pueda surgir.

1.6.1.7 Respuesta Rapida y Soporte de Emergencia

Contamos con un servicio de respuesta rapida para emergencias, garantizando que
cualquier problema critico con los sistemas de refrigeracion pueda ser atendido de manera

inmediata, reduciendo riesgos y pérdidas.

1.6.1.8 Innovacién y Desarrollo Sostenible

De manera permanente investigamos y desarrollamos soluciones de refrigeracion mas
eficientes y sostenibles, manteniéndonos al dia con las innovaciones tecnolégicas y las

tendencias de la industria para ofrecer los servicios mas personalizados y sostenibles.

1.6.2 Precio

Hemos fijado nuestros precios en relacion a lo que se establece como precio justo o de
mercado, estableciendo como precio principal siempre 10% por debajo del precio de
mercado; lo anterior en una etapa inicial para posteriormente alertarnos a los precios de
mercado. Esto nos permitira ser competitivos y tener mayor visibilidad en una primera

etapa.

14



1.6.2.1 Precios Basados en el Valor

Establecemos precios que reflejan el nivel de especializaciony personalizaciéon de nuestros
servicios, asegurando que los clientes reciban un valor acorde con sus expectativas. Esto
significa considerar la complejidad del disefio, latecnologia utilizaday los beneficios a largo

plazo de eficiencia energética y reduccién de costos operativos.

1.6.2.2 Estructuras de Precios Flexibles

Ofrecemos estructuras de precios que pueden adaptarse a las necesidades y capacidades
financieras de diferentes tipos de clientes, desde pequefias empresas hasta grandes
corporaciones. Esto puede incluir opciones como pagos por servicios (pay-per-service),
contratos de mantenimiento anuales o planes de pago por fases para proyectos de

instalaciéon mas grandes.

1.6.2.3 Modelos de Suscripcion y Contratos de Servicio

Implementamos modelos de suscripcidon para servicios de mantenimiento y monitoreo,
proporcionando a los clientes un flujo constante de servicios y asistencia técnica a cambio
de una tarifa mensual o anual. Esto asegura una fuente de ingresos recurrente y una gestion

en las operaciones de refrigeracidon continua para el cliente.

1.6.2.4 Transparencia en la Formacion de Precios

Mantenemos una politica de transparencia total en la formacidn de precios, detallando los
costos asociados con cada aspecto del servicio, desde la instalacion hasta el
mantenimiento regular y las reparaciones de emergencia. Esto ayuda a construir confianza

y facilita las decisiones informadas por parte de los clientes.
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1.6.2.5 Evaluacion Competitivay Alineacion del Mercado

Regularmente evaluamos nuestra estructura de precios en comparacién con la
competencia y las expectativas del mercado para asegurarnos de que nuestros servicios
sigan siendo atractivos y competitivos. Este analisis nos permite ajustar nuestros precios

para reflejar los cambios en el mercado y las innovaciones tecnoldgicas.

1.6.2.6 Descuentos

Ocasionalmente, ofrecemos descuentos, especialmente para proyectos a gran escala,
clientes repetitivos o para servicios nuevos en el mercado. Estasiniciativas estan disenadas
para fomentar la lealtad del cliente, aumentar la cuota de mercado y promover servicios

innovadores.

1.6.2.7 Enfoque en la Relacién Calidad-Precio

Aseguramos que nuestros clientes perciban la relacion calidad-precio de nuestros
servicios, destacando como la inversidn inicial en sistemas de refrigeracion de alta calidad

se traduce en ahorros a largo plazo, menos averias y una mayor eficiencia operativa.
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1.6.3 Plaza

La estrategia de plaza o distribucion seréd en una primera instancia impactar a los usuarios
de refrigeracion ubicados en la region metropolitana para posteriormente ampliarnos al

sector centro sur.

1.6.3.1 Cobertura Geografica definida

Ofrecemos nuestros servicios centrandonos inicialmente en las principales zonas
industriales de Chile. Esto incluye area metropolitana, zona central y centro sur donde la

demanda de refrigeracion industrial es alta.

1.6.3.2 Accesibilidad

Garantizamos la accesibilidad y una rapida respuesta a través de la implementacion de una
red de técnicosy especialistas distribuidos en las zonas descritas para cubrir las principales

zonas industriales, asegurando un tiempo de respuesta eficiente para el servicio.

1.6.3.3 Canales de Comunicacion Efectivos

Establecemos canales de comunicacion, lineas telefénicas de servicio al cliente y soporte
técnico, para que los clientes puedan facilmente programar servicios, resolver problemas o

solicitar asistencia técnica.

1.6.3.4 Alianza con Proveedores

Actualmente contamos con cuatro proveedores estratégicos y la finalidad de este plan es
llegar a contar con ocho, esto nos permitirda ampliar nuestro abanico de soluciones a

nuestros clientes.
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1.6.4 Promocioén

1.6.4.1 Estrategia de comunicacién

Implementamos un enfoque integrado que combine varios canales de comunicacion y
promocién para presentar un mensaje coherente y unificado sobre SRT Refrigeracion

Industrial. Esto incluye publicidad digital, marketing directo, y promocion de ventas.

1.6.4.2 Publicidad

Publicidad B2B: Implementamos campafas publicitarias dirigidas a revistas especializadas
en la industria, plataformas en linea y eventos del sector para aumentar la visibilidad de la

marca.

1.6.4.3 Marketing Digital y Contenido

Sitio Web y SEO: Optimizar el sitio web para mejorar la visibilidad en los motores de
busqueda, facilitando que los clientes empresariales encuentren la informacién que

necesitan sobre los servicios de SRT. Colocarimagenes de Google ads

1.6.4.4 Content Marketing

Hemos creado contenido valioso y relevante, como estudios de caso, articulos técnicos,
blogs y videos que demuestren la experiencia de SRT en el mercado de refrigeracion

industrial. Colocar Post de Lin kedin
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1.6.4.5 Eventos y Ferias Comerciales

Participacion en Eventos del Sector: Asistir a ferias comerciales y eventos de la industria
para demostrar las capacidades de SRT, establecer contactos con potenciales clientes y
entender mejor las tendencias del mercado y las necesidades de los clientes.

(https://lwww.aqua-sur.cl)

1.6.4.6 Marketing Directo y Relacional

Comunicaciones Personalizadas: Usar herramientas de CRM para enviar mensajesy ofertas
personalizadas a clientes existentes y potenciales, fomentando relaciones mas fuertes y
aumentando las oportunidades de ventas.

(https://lwww.salesforce.com)

1.6.4.6 Redes Sociales y Marketing Online

Presencia en Redes Sociales: Utilizar plataformas como Linkedln para establecer a SRT
como un lider de pensamiento en la industria de refrigeracion, compartiendo

conocimientos, noticias y tendencias relevantes para el sector B2B.

1.6.4.7 Programas de Lealtad y Fidelizacion

Incentivos para Clientes Frecuentes: Hemos creado programas de lealtad o incentivos para
clientes que elijan a SRT para proyectos repetidos o a largo plazo, reforzando las relaciones

y fomentando la retencién de clientes.
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1.6.5 Personas
1.6.5.1 Personal Calificado y Capacitado

1.6.5.1.1 Desarrollo y Formaciéon Continua

Invertir en la formacién continua y especializacién, incluyendo técnicos, ingenieros,
representantes de ventas y personal de soporte, para asegurar que tengan el conocimiento

y habilidades necesarias para ofrecer un buen servicio.

1.6.5.1.2 Certificaciones y Expertise

Mantener altos estandares en la contratacion, asegurando que el equipo posea las
certificaciones relevantes y esté al tanto de las ultimas tecnologias y practicas en

refrigeracion industrial.

1.6.5.2 Experiencia del Cliente

Servicio al Cliente: Establecer un servicio al cliente que se acerque a lo excepcional como
un pilar fundamental, implementando politicas de atenciéon rapida, eficiente y

solucionadora que fomenten la satisfaccion y lealtad del cliente.

1.6.5.2.1 Feedback y Mejora Continua

Estamos obteniendo la retroalimentacion de los clientes para mejorar constantemente los
servicios y la interaccidn del personal, asegurando que las necesidades y expectativas del
cliente sean atendidas y superadas. A través de visitas constantes a los clientes luego de

realizados algun servicio.
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1.6.5.2.2 Cultura Corporativa

Valores y Principios: Estamos desarrollando una cultura corporativa que refleje los valores
de la empresa, como la integridad, innovacion, sostenibilidad y busqueda de la excelencia

en el servicio, asegurando que estos valores sean vividos por cada miembro del equipo.

1.6.5.2.3 Compromiso con la Calidad

Fomentando una mentalidad de calidad total en todos los niveles de la organizacion, donde
la mejora continua, la responsabilidad y el deseo de superar las expectativas del cliente

sean la norma.

1.6.5.2.4 Responsabilidad Social Empresarial (RSE)

Participamos en iniciativas de responsabilidad social que reflejen el compromiso de la
empresa con la comunidady el entorno, lo cual no solo mejora la imagen corporativa, sino

que también aumenta la moraly el sentido de pertenencia del personal.

1.6.5.2.5 Representaciéon de la Marca

Embajadores de la Marca: Estamos en constante Capacitacion y motivaciéon a los
empleados para que sean embajadores de la marca, representando positivamente a la

empresa en todas las interacciones con clientes, proveedores y la comunidad en general.
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1.6.6 Proceso

Este componente es crucial, ya que afecta directamente la experiencia del cliente y su

percepcioén de la marca.

1.6.6.1 Evaluacion y analisis Inicial

Estamos utilizando un proceso de evaluacidn inicial para entender profundamente las
necesidades, requisitos y desafios especificos de cada cliente. Esto incluye visitas al sitio,
analisis de sistemas existentes y discusiones estratégicas para disefiar soluciones a

medida.

1.6.6.2 Desarrollo y Disefio

Utilizamos un enfoque sistematico para el desarrollo y diseno de servicios, empleando
metodologias de gestion de servicios (herramientas del Mantenimiento productivo total)

para asegurar precision, eficiencia y cumplimiento de los objetivos del cliente.

1.6.6.3 Implementacion y Ejecucién

Existen procedimientos estandarizados para la implementacion y ejecucion de servicios,
asegurando que todos los aspectos, desde la instalacidon hasta la puesta en marcha, se

realicen de manera oportuna, dentro del presupuesto y con estandares de calidad.

1.6.6.4 Comunicacion y Actualizaciones

Mantenemos una comunicacion transparente y regular con los clientes durante todo el
proceso, proporcionando actualizaciones sobre el progreso, solucion de problemas y

cambios necesarios, fomentando asi la confianza y la satisfaccion del cliente.
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1.6.6.5 Control de Calidad y Pruebas

Realizamos controles de calidad y pruebas en todas las fases del servicio para asegurar que
los sistemas de refrigeracién cumplan con las especificaciones técnicas, las normativas de

seguridad y los requisitos de rendimiento.

1.6.6.6 Entrenamiento

Programas de entrenamiento y capacitacion detallados para los clientes, asegurando que
su personal comprenda completamente el funcionamiento y el mantenimiento de los

sistemas de refrigeracioén instalados.

1.6.6.7 Servicio Postventay Soporte

Incluimos mantenimiento programado, soporte técnico y atencién de emergencias, para

garantizar la longevidad y el rendimiento 6ptimo de los sistemas de refrigeracion.

1.6.7 Presentacion

Nos esforzamos constantemente para ser percibidos fisica y visualmente por los clientes.
Esto abarca desde la apariencia de las instalaciones y equipos hasta la calidad y estilo de

los procesos de marketing y comunicacion.

1.6.7.1 Identidad Visual y Marca

Mantenemos unaidentidad visual coherentey profesional en todas las materiasy puntos de
contacto con el cliente, incluyendo logotipos, uniformes, vehiculos de servicio, equipos y

herramientas. Esto ayuda a fortalecer la marcay a generar reconocimiento y confianza.
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1.6.7.2 Calidad de los Equipos e Instalaciones

Aseguramos que todos los equipos e instalaciones reflejen los estdndares de calidad y
eficiencia de SRT. Los equipos estan bien mantenidos, son tecnolégicamente avanzados y
funcionan de manera éptima, demostrando el compromiso de la empresa con la busqueda

de la excelencia.

1.6.7.3 Materiales de Marketing y Comunicacion

Contamos con herramientas de marketing y comunicacion, como folletos, presentaciones,
informes y propuestas, que son claros, informativos y visualmente atractivos, destacando

los beneficios y ventajas de los servicios que ofrecemos.

1.6.7.4 Experiencia del Usuario en Linea

Para nosotros es vital que la experiencia de usuario sea fluida y profesional en la pagina web
y plataformas digitales, donde los clientes puedan obtener facilmente informacién sobre

servicios, hacer consultas, solicitar asistenciay acceder a recursos de apoyo.

1.6.7.5 Instalaciones de Clientes

Garantizamos que las instalaciones realizadas en los sitios de los clientes sean ordenadas,
limpias y estéticamente agradables, ademas de funcionales, para reforzar la imagen de

calidad y atencion al detalle.
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1.6.7.6 Comportamiento y Profesionalismo del Personal

El comportamiento y la apariencia del personal en contacto con el cliente son siempre
profesionales y corteses, reflejando los valores y la cultura de SRT de compromiso con la

excelencia en el servicio.

1.6.7.7 Casos de Estudio y Testimonios

Presentamos casos de estudio y testimonios de clientes en formatos bien disefados, que
no solo muestren la competencia técnica de SRT sino también su capacidad para satisfacer

y superar las expectativas de los clientes.

1.7 Implementacion y control del plan de Marketing
1.7.1 Incremento de Reconocimiento de Marca

1.7.1.1 Camparia de Marketing Integral

- Publicidad en Linea: Invertimos $15,000 mensualmente en publicidad en linea,
distribuidos en plataformas como Google Ads y LinkedIn, con el objetivo de alcanzar
al menos 200 impresiones mensualesy generar 1,000 visitas trimestrales al sitio web
para el final del Q4 2024.

- Redes Sociales: Asignaremos $12,000 mensuales para promocionar contenido en
redes sociales, apuntando a lograr un incremento del 5% en seguidores y un 3% en
la tasa de engagement en nuestras principales plataformas sociales para el final del
Q4 2024.

- Relaciones Publicas: Destinamos $50,000 trimestrales para iniciativas de
relaciones publicas, buscando obtener al menos 10 menciones de marca en medios
de comunicacion clave del sector para el final del Q4 2024. Colocar los medios en

donde se publicara, Link revista Frio Calor.
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1.7.1.2 Contenido de Marca Atractivo

- Creacion de Contenido: Actualmente nos encontramos realizando una serie de 1
articulos de blog y 2 estudios de caso detallados para cada mes del ano,
enfocandonos en destacar la innovaciéon y la calidad de los servicios de SRT
Refrigeracion Industrial.

- Videos de Marca: Produccion de 4 videos de alta calidad al afo que narran la historia
y los valores de la empresa, con el objetivo de aumentar en un 4% las visualizaciones

de video en nuestro sitio web y canales de redes sociales para el final del Q4 2024.

1.7.1.3 Eventos de la Industria

Asistencia: Asistiremos a 2 eventos clave de la industria, buscando incrementar el
reconocimiento de la marca y establecer 10 nuevos prospectos para el final del Q4 2024.

Feria Aquasury Expo frio Calor.

Charlas: Planeamos estar presentes en por lo menos dos charlas en colegios técnico-
profesionales de la region metropolitana siendo uno de ellos el Liceo Técnico Profesional

Baldomero Lillo de la comuna de San Bernardo.
Enla universidad de Santiago participamos como relatores en el Diplomado de refrigeracion

Industrial por Amoniaco que se dicta a través del Departamento de Ingenieria Mecanica de

la Universidad (DIMEC)
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1.7.2 Generacion LEADS y prospectos

1.7.2.1 Mejora de la Landing Page

Inversién en Optimizacion: Destinamos $5,000 mensuales para mejorar el disefioy
el contenido de la landing page, con el objetivo de aumentar la cantidad de
impresiones.

Meta de impresiones: Incrementaremos la tasa de impresién de la landing page del
actual 2% al 4%, lo que esperamos resulte en la generacién de al menos 5 leads

cualificados por mes.

1.7.2.2 Campairias de Google Ads

Presupuesto Mensual: Asignaremos $10,000 mensuales a campanfas especificas
de Google Ads enfocadas en atraer trafico cualificado a nuestra landing page.

Objetivo de Clics y Conversiones: Basandonos en unatasa de conversion esperada
del 2%, buscamos obtener 20 clics calificados al mes, para contribuir con al menos

7 leads cualificados.

1.7.2.3 Monitoreo y Medicién

Herramientas de Analisis: Utilizamos Google Analytics y el panel de Google Ads
para monitorear las conversiones, ajustando las campanas en tiempo real para
optimizar los resultados.

Evaluacion Continua: Revisaremos semanalmente las métricas de conversion para
asegurarnos de que estamos en camino de alcanzar nuestro objetivo de leads

cualificados.
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1.7.3 Conversion de Leads a Clientes

1.7.3.1 Estrategias de Nutricidon de Leads

- Email Marketing: Asignaremos un presupuesto de $4,000 mensuales para
desarrollary ejecutar campafias de email marketing que nutran a los leads a lo largo

del embudo de ventas.

Planificamos una serie de 4 emails automatizados que seran enviados durante un
periodo de 3 meses para cada nuevo lead, disefados para educar, informary motivar

a los prospectos a tomar una accion de solicitud de presupuesto.

1.7.3.2 Llamadas de Seguimiento

- Equipo deVentas: Como especificamos anteriormente (P de Personas) Invertiremos
en la capacitacion del equipo de ventas con un presupuesto de $20,000 mensuales
por colaborador, enfocdndonos en técnicas de conversion de leads y habilidades de

negociacion.

Hemos establecido metas especificas para que el equipo de ventas apunte a realizar
un minimo de 50 llamadas de seguimiento cualificadas al mes, buscando convertir

al menos el 5% de esos leads en clientes.

1.7.4 Engagement del Pablico Objetivo

1.7.4.1 Desarrollo de Contenido Interactivo

- Inversién: $6,000 para la creacidn de infografias, videos y herramientas interactivas
en nuestra web.
Para mejorar el tiempo de permanencia en la pagina, utilizando contenido que capte

la atencién y fomente la participacion de los usuarios.
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1.7.4.2 Optimizacién de la Estrategia de Email Marketing

Hemos presupuestado una cantidad de $4,000 para redisefiar las plantillas de email y
segmentar las listas de correo, personalizando los mensajes.
Meta: Incrementar el CTR en correos electrénicos en un 3%, ofreciendo contenido relevante

y llamados a la accién claros que impulsen la participacion.

1.7.4.3 Mejora en la Frecuencia y Calidad de las Comunicaciones

Pensamos en una inversién en Comunicaciéon de $3,000 semanales para aumentar la
frecuencia de publicaciones en redes sociales, manteniendo una comunicacioén regular y
consistente.

De esta forma esperamos aumentar la interaccion en nuestros canales digitales en un 3%
en el primer semestre del 2024, proporcionando contenido constante y de alta calidad que

fomente la participacion del publico.

1.7.5 Satisfaccion del Cliente

1.7.5.1 Estrategia de Recoleccion de Feedback

Mediante la implementacién de Entrevistas, realizamos capacitacién interna para nuestro
equipo de atencién al cliente sobre cémo realizar entrevistas efectivas para recopilar
feedback durante cada visita presencial.

Para realizar al menos 10 entrevistas al mes, para asegurar una muestra representativa y

obtener datos significativos de satisfaccion del cliente y NPS.
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1.7.5.2 Mejoras en Servicio y Experiencia del Cliente

Para desarrollar e implementar iniciativas basadas en el feedback, como la mejora de los
procesos de servicio, la formacién de los empleados y la actualizaciéon de equipos o

tecnologias; destinaremos $5,000 al mes para cada colaborador de Front Office.

Asi lograremos mejorar continuamente la calidad del servicio y la experiencia del cliente, lo

cual deberia reflejarse en un incremento en los indices de CSAT y NPS.

1.7.5.3 Medicion y Seguimiento

- Métricas de Satisfaccion: Utilizaremos herramientas de encuesta y analisis para
medir de manera regular el CSAT y NPS, asegurando que las acciones
implementadas estén teniendo el efecto deseado.

- Revision y Ajuste Continuo: Revisaremos estos indicadores mensualmente y
compararemos los resultados con los objetivos establecidos, realizando ajustes en
nuestras estrategias y tacticas seglin sea necesario para garantizar la mejora

continua en la satisfaccidon del cliente.
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1.7.6 Expansién de Servicios

1.7.6.1 Investigacion de Mercado y Feedback del Cliente

- Inversidn en Investigacion: Nos asesoramos con expertos en el ambito para realizar
un estudio de mercado y analizar la retroalimentacion de nuestros clientes
existentes. Un posible estudio nos ayudara a identificar necesidades no cubiertasy
oportunidades de innovacién en nuestros servicios. Este punto ain no ha sido
cuantificado respecto al costo.

Para que finalmente podamos identificar al menos tres areas potenciales de
innovacion y necesidades del cliente para el desarrollo de nuevas soluciones de

servicio.

1.7.7 Desarrollo de Nuevas Soluciones

1.7.7.1 Plan de Estudio del Equipo, Proceso Detallado

El equipo de servicio completo realizara un estudio detallado de cada etapa del proceso de
desarrollo de las nuevas soluciones que pretendemos ofrecer, evaluando la viabilidad
técnica, la rentabilidad (este punto debera ser validado por un experto en finanzas) y el
potencial de mercado de las nuevas soluciones.

Organizamos reuniones regulares de revision del proyecto para discutir el progreso, los
desafios y los ajustes necesarios, asegurando una gestiéon eficiente del presupuesto y

alineacién con los objetivos estratégicos de la empresa.

1.7.7.2 Investigacion y Analisis Preliminar

Conducimos sesiones de trabajo con el equipo de ventas y servicio al cliente para analizar
el feedback obtenido y las tendencias del mercado.
Identificamos los requisitos clave y las expectativas de los clientes, definiendo las

especificaciones técnicasy funcionales para las nuevas soluciones.
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1.7.7.3 Disefio y Desarrollo de Prototipos de servicio

Basados en los requisitos identificados, asignando recursos del presupuesto para
materiales, mano de obra especializada y herramientas tecnoldgicas necesarias.

Esperamos desarrollar dos prototipos distintos que aborden las necesidades especificas
del mercado y los puntos de dolor de los clientes, buscando innovaciéon y mejora en la

eficiencia operativa.

1.7.7.4 Evaluacion Interna y Pruebas de Concepto

Antes de las pruebas con clientes, realizaremos evaluaciones internas de los prototipos de
servicio para asegurar que cumplan con los criterios preliminares de calidad y

funcionalidad.

Llevaremos a cabo pruebas de concepto dentro de la empresa para validar las
funcionalidades y la integracién con los sistemas existentes, utilizando una parte del

presupuesto para ajustes y mejoras basadas en los resultados.

Especificamente estamos desarrollando lo siguiente, Contrato de Mantenimiento
Predictivo para Sistemas de Refrigeracion, este servicio utiliza datos en tiempo real y
analisis predictivo para anticipar fallas y necesidades de mantenimiento en los sistemas de

refrigeracion antes de que ocurran.

Llevamos a cabo una serie de simulaciones internas. Esto podria implicar el uso de datos
histéricos y modelos predictivos para identificar patrones y prever problemas potenciales

en sistemas de refrigeracién controlados.

Evaluamos la precision de las predicciones, la facilidad de implementacion del servicioy su

capacidad para integrarse con diferentes tipos de sistemas de refrigeracion. El objetivo es
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asegurar que el servicio pueda identificar eficazmente las areas criticas de mantenimiento

y ofrecer recomendaciones proactivas.

1.7.8 Pruebas de Concepto

- Implementacion Piloto Interna: Seleccionamos un pequeio numero de sistemas
de refrigeracion dentro de nuestras operaciones para implementar el servicio de
mantenimiento predictivo. Durante este periodo piloto, monitorizamos cémo el
servicio analiza los datos operativos, predice problemas potenciales y sugiere

acciones de mantenimiento.

- Recoleccion de Feedback: El equipo técnico y operativo involucrado en el piloto
proporciona feedback sobre la usabilidad, la efectividad y el valor afadido del
servicio. Esto incluye evaluar si el servicio ayuda a reducir el tiempo de inactividad,

mejora la eficiencia operativay reduce los costos de mantenimiento.

- Ajustes Basados en Resultados: Utilizamos los insights obtenidos de las pruebas
internas y de concepto para realizar ajustes en el servicio, como mejorar los
algoritmos predictivos, refinar la interfaz de usuario o ampliar la compatibilidad con

diferentes tipos de sistemas de refrigeracion.

- Revision y Mejora: Con base en la evaluacidn interna y las pruebas de concepto,
revisaremos Yy refinaremos los prototipos, asegurando que se ajusten
completamente a las necesidades del cliente y a los estandares de la industria.

Este proceso iterativo de diseno y desarrollo nos permitira perfeccionar las

soluciones antes de avanzar a las pruebas externas con clientes.
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- Ejemplo tomado en base a un sistema de electrélisis de una planta cualquiera, la
estructura de este documento se usa para las pruebas de concepto y evaluacion

interna

ANALISIS PARA MEJORAMIENTO DE CONFIABILIDAD SISTEMA

Definicién del Problem:
nave EW para determ

nélisis de Falla a tierra en circuito rectificador 3A y 3B
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1.7.9 Educacion del Cliente

1.7.9.1 Desarrollo de Materiales Educativos

Enfocado en estudiantes de ensefianza media se asignan $10,000 por estudiante
participante para el desarrollo de materiales educativos, incluyendo tutoriales en video, y
guias practicas, centrados en temas relevantes como la eficiencia energética, el
mantenimiento preventivo, y las nuevas tecnologias en refrigeracion.

Apuntamos a crear al menos 8 nuevos recursos educativos en el afo.

1.7.9.2 Promocién de Eventos Educativos

Con un presupuesto de $25,000 mensuales para la promocidén de eventos y actividades
educativas a través de campanas de email marketing, redes sociales y publicidad en linea.
Mediante esta accidn buscamos aumentar el numero de inscripciones en eventos

educativos en un 10%, enfocandonos en prospectos actuales y futuros.

1.7.9.3 Evaluacion de Participacion

Asignaremos a un profesional para rastrear la inscripcion y participacion en nuestras

actividades formativas.
Continuamente evaluaremos la participacion en cada actividad educativa y recopilaremos

feedback de los participantes para mejorar continuamente la relevancia y calidad de

nuestro contenido educativo.
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1.8 Valorizacion

2024
PRESUPUESTO DE MARKETING Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiemt Octubre Noviembi Diciembre
7 Incramento ae Reconocimienta de Marca
744 Campatade
Publicidod an Linen 5 15000 § 95000 § 15000 § 15000 § 15000 § 15000 § 15000 § 15000 § 15000 § 15000 § 15000 § 5,000
Radas Sociles: $ 12000 § 12000 § 42000 § 12000 § 12000 § 42000 § 12000 § 12000 § 92000 5 92000 § 92000 § 42000
e acsonos pibscas: $ 16867 § 16567 § 16567 § 16867 $ 16667 § 16667 § 16667 § 16667 § 16667 $ 16667 § 16667 3% 16.567
Total $ 43.667 $ 43.667 $43.667 $43.667 $43.667 $43.667 $ 43.667 $43.667 $43.667 $43.667 § 43.667
712 Contenido de Marca Atractivo
Creackin ko § 13800 § 19000 § 19000 § 13000 § 13000 § 13060 § 13000 § 19000 § 19600 § 43000 § %3000 % 3000
s 25000 25000 $__ 25000 s aso0m 25.000
Total $ 38.000 $ 13.000 $38.000 $13.000 $38.000 $13.000 $ 38.000 $13.000 $38.000 $13.000 $13.000 § 13.000
714
Asistencla DS ¥ 28000
Chariss
Total $ -1$ - | $80.000 | $ -1% Bkl -8 -$25.000 | § -1 $ -8 -1 % =
73 Generacion LEADS y prospectos
721 Mejora de ta Landing Fage.
lowersion en Optimizacion s 5000 & 5000 §  S0DD § 500D § 500D 5 5000 § 5000 § 5000 5 5000 5 5000 5 5000 3 5000
Meta de impresianes
Total $ 5000 $§ 5.000 $ 5.000 $ 5000 $5.000 $ 5000 $ 5000 $5.000 $ 5000 $5.000 $5.00 § 5.000
722 Campanas de Googhe Ads
Prosupueste Mensust S 80D § 10000 § 10000 & 10000 & 10000 S 10000 § 10000 § 10000 10800 $ 10000 3 10000 § 10000
objemvo oe clicry
Total $ 10.000 $ 10.000 $10.000 $10.000 $10.000 $10.000 $ 10.000 $10.000 $10.000 $10.000 $10.000 $ 10.000
723 [Monitoreo y Medicion
Herramientss de Anbisis s 5000 § w000 § 9000 § 9000 & 9000 § 8000 § ©000 § 8000 § 9600 § 8400 § 8000 § 5000
Evaluseion Contmua
Total § 9.000 § 9.000 § 9.000 $ 9.000 $ 9.000 $ 9.000 $ 9.000 $ 9.000 $ 9.000 § 9.000 § 9.000 § 9.000
73 Converaion at Leads a Glentes
731 Estrate ias de Nutricin de Leads
Emal Marveting 3 amon s ao00 § 4000 § 4000 § 4000 8 4000 § 2000 § 4000 3 4000 3 4000 3 460 3 w00
Equips g Ventss $ 20000 & 20000 § 20000 § 20000 § 20000 § 20000 & 20000 & 20000 & 20000 $ 20000 $ 20000 8 20000
Total $ 24.000 $ 24.000 $24.000 $24.000 $24.000 $24.000 $ 24.000 $24.000 $24.000 $24.000 $24.000 § 24.000

[ [y s [T XS 8000 3 8000 3% 6000 3 6000 3 6000 3 6000 3 6.000
6.000 §

3 3 6000 |
$ $ 6000 § 6.000 § 6.000 $ 6.000 $ 6.000 6.000 $

Mejoraen a Fracy Catdad de Las Coman
Preupuesto

| rreupuesta |

3 zonuon
200.

Desarots ge Huevas Soucones
Pl e
[ [preupueso | FRRETTT FRETTYTT) i
$300.000

500000

Total I s -8 - % - % - % -3 - _$500.000 $ - 8 - 8 - 8 -8 o

Evaluiackn Interna y Priebias de Cancepta
Preupuete I3 20000 _§ 70000 § 30000 § 30000 § 20000 § 20000 % 30000 % 30000 § 30000 $ 30000 § 30000 § 20,000
$ 20.000 $ 20.000 $20.000 $20.000 $20.000 $ 20.000 $20.000 $20.000 $20.000 $20.000 $

I estudiantes | 500003 50000 _§ 50000 _§ 50000 _§ 50000 8 50.000 3% 50000 $ 20000 § 50000 § 50000 § 50000 § £0.000

$50.000 $50.000 $50.¢ $ 50.000 $50.000 swm $50.000 $50.000 § 50.000

sm $ 25.000 sm $25.000 $25.000 $25.000 $ 25.000 $25.000 $25.000 $25.000 SM $

$  500D0 ¢ 50000 ¢ 500DD ¢ 000D §  SDOOD 8 50090 4 50000 $ 50000 & 50000 § 50000 $ 60000 8

Total $ 50.000 $50.000 $50.000 $50.000 $50.000 $ 50.000 $50.000 $50.000 Swm $50.000 § 50.000
ot T s & o T wes T s T iean T s T e | mie § meen § wise & wisn i Ty
Total 2024 $5.242.000 |
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2 Conclusiones

Innovacion y Sostenibilidad como Pilares Estratégicos

SRT Refrigeracién Industrial busca posicionarse para participar constantemente en el
mercado de refrigeracion industrial, centrandose en la innovaciéon y sostenibilidad. La
empresa se destaca por su compromiso con tecnologias avanzadas y practicas
ambientalmente responsables, lo que refleja un alineamiento con las tendencias globales

hacia la eficiencia energética y la minimizacion del impacto ambiental.

Consolidacion en la Industria Alimentaria

El plan revela una clara intencidén de SRT Refrigeraciéon Industrial de consolidar su posicién
en el sector alimentario, proporcionando soluciones que garantizan la seguridad, calidad y
conservacion de los alimentos. El enfoque en ofrecer soluciones personalizadas y la
capacidad para adaptarse a las necesidades especificas de produccion y almacenamiento

colocan a SRT como un jugador con un alto potencial a desarrollar en este sector.

Superacion de Desafios Competitivos y Tecnolégicos

La marca enfrenta desafios significativos debido a la intensa competencia y la rapida
evolucion tecnolégica en la industria de refrigeracion industrial. Sin embargo, el plan
demuestra una estrategia robusta para superar estos desafios, centrandose en la
diferenciacién a través de la calidad, innovacién y un servicio al cliente excepcional, ademas

de la adaptacion constante a las normativas ambientales y los avances tecnolégicos.
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Expansiény Crecimiento a Largo Plazo

La vision estratégica abarca una expansion significativa dentro de Chile y, potencialmente,
a nuevos mercados dentro del pais en los proximos diez afios. Este enfoque de crecimiento
esta respaldado por la inversién en investigacion y desarrollo, capacitacion continua y
fortalecimiento de las estrategias de marketing y comunicacién, sugiere un destino

prosperoy perdurable para la organizacién.

Enfoque en la Responsabilidad Corporativa y la Excelencia en el Servicio

El compromiso con la responsabilidad social empresarialy la busqueda de la excelencia en
el servicio se refleja en su mision y valores. La empresa se esfuerza por ser un socio
confiable y ético para sus clientes, promoviendo practicas sostenibles y ofreciendo
soluciones de alta calidad que cumplan con las expectativas de los clientes y contribuyan

positivamente a la comunidad y el medio ambiente.
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