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Resumen

Este trabajo se desarrolla en la agencia de marketing digital Interficto S.A.S., la cual pertenece al
sector de servicios en la ciudad de Medellin con un enfoque cualitativo de tipo exploratorio. El
objetivo general es elaborar un plan de mercadeo para la compafiia con el propdsito de aumentar

las ventas y su rentabilidad.

Las herramientas usadas para el desarrollo de la investigacion son cualitativas, entre las cuales se
encuentran las entrevistas a los publicos internos de la empresa (gerentes, administrativos y
colaboradores) y a publicos externos (clientes); sesiones de grupo con colaboradores y clientes,
andlisis de documentos tanto de trabajos anteriormente realizados como de documentos internos
de la compariia y observacion cibergrafica para entender cdmo se comunica la competencia, a

quiénes se dirige y qué ofrecen como propuesta de valor.

Como resultado, se obtuvo, en primera instancia, un diagnostico que seré el punto de partida para
el entendimiento de la empresa y para la identificacion de oportunidades y amenazas a través de
un andlisis FODA. En segunda instancia, se desarroll6 un plan de mercadeo ajustado a las
necesidades del mercado y basado en las capacidades de la empresa. Dicho plan cuenta con una
guia que discrimina las estrategias y las actividades que se deben llevar a cabo para la consecucion

de los objetivos de Interficto S.A.S.

Palabras clave: pymes, DOFA, Interficto S.A.S., servicio, B2B, percepciones, rentabilidad,
ventas, marketing digital.
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Introduccion

El presente trabajo investigativo tiene por objetivo general elaborar un plan de mercadeo
para una pyme del sector servicios —agencia digital— en la ciudad de Medellin con el propoésito
de adquirir clientes con mayor capacidad de inversion. Para el desarrollo de este se emplean
conceptos como pyme, soportado por la Ley 590 de 2000 decretada por el Congreso de la
Republica de Colombia; plan de mercadeo, acorde con las perspectivas de Kotler, Lee Rojas y

otros autores, asi como segmentacion y marketing digital.

Actualmente, las MiPymes equivalen al 98 % del total de las empresas del pais
(Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Economicos [OCDE], 2019) y aportan el 28 %
del Producto Interno Bruto (PIB), el 67 % del empleo y el 37 % de la produccion del pais (Hoyos
Estrada & Sastoque Gomez, 2020). Por otro lado, Oliveros et al. (2017) afirmaron en un estudio
previo realizado en la ciudad de Boyacé que de cada 10 microempresas del pais solo tres logran
llegar a los cinco afios, mientras que un 72,9 % del total de las microempresas no cuentan con un
plan de mercadeo. Por lo anterior, y debido al aumento de empresas de servicios de marketing
digital (RD Station, 2019) se evidencia la necesidad de la investigacion y el aporte que este puede

tener.

En ese sentido, el trabajo consta de tres objetivos especificos. Con el primero se busca
realizar un analisis de los contextos interno y externo de la pyme que sirva de insumo para
desarrollar un plan de mercadeo ajustado a sus necesidades tomando como sujetos los diferentes

grupos de interés de la empresa: colaboradores, clientes y a competencia.

Con el segundo se pretenden proponer los objetivos estratégicos de mercadeo que puedan
ser medibles para la pyme con el fin de optimizar los recursos con los que se cuentan y
posibilitando, junto con el personal administrativo, el entendimiento de las proyecciones actuales

de la alta gerencia, asi como los recursos de los que disponen para lograrlo.

Por ultimo, con el tercer objetivo se buscan planificar las acciones, el tiempo y los recursos
que necesitara la pyme y que permitiran elaborar una guia practica para el desarrollo de actividades
puntuales con el fin de lograr los objetivos comerciales y de mercadeo, los cuales estaran ajustados

a la realidad y a las capacidades técnicas y estratégicas de la empresa.



1. Plataforma estratégica
1.1 Misién
Somos un equipo interdisciplinario de personas expertos en marketing por internet
con el Unico objetivo de generar valor a nuestros clientes, visibilidad y posicionamiento en
el mercado a través de medios digitales. Usamos el internet eficientemente para lograr el
mejoramiento de la prosperidad de nuestros clientes y la fluidez en como comunican sus

productos y servicios. (Interficto S.A.S.)

1.2 Vision
“Ser el aliado estratégico de las PYMES de Colombia. Partiendo del entendimiento de la
necesidad de las marcas aliadas, y continuando con la generacion de ideas diferentes que den como

resultado la consecucion de los objetivos del negocio” (Interficto S.A.S.).

1.3 Valores corporativos

e Trabajo en equipo: trabajamos desde la conjuncion de saberes desde diferentes areas
del conocimiento para crear estrategias innovadoras y realistas que logren el
cumplimiento del objetivo del cliente.

e Eficiencia: evaluamos cada situacion en conjunto con el contexto para encontrar la
mejor solucién costo/eficiencia.

e Responsabilidad: Nos comprometemos con un objetivo y lo cumplimos de manera
idonea, procurando asi lo mejor para el cliente.

e Proactividad: somos propositivos, nos anticipamos a las necesidades del cliente y del
mercado. (Interficto S.A.S.)



1.4 Modelo Canvas

Figura 1

Modelo Canvas Interficto S.A.S.
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Proveedores de hosting,
dominio y licencias de disefio

Plataformas (Google y
Facebook)

Bancos

Contadores

Abogados

* Servicio y relacionamiento con cliente.

* Creacion, desarrollo y seguimiento de
campafias digitales.

* Administracion y gestion de redes
sociales.

* Disefio de artes graficos y
audiovisuales para redes sociales y
publicidad digital.

41
RECURSDS ¥
o

Humano: 11 colaboradores que cuentan
con formacion técnica, tecnoldgica o
universitaria

Intelectuales: todo el personal debe
contar con experiencia minima de 6
meses en marketing digital.

Econdmicos

Tecnolbgicos: computadoras e internet.

* Servicio integral de marketing
catapultando cada uno de los
frentes digitales de las marcas

aliadas.

* Metodologia growth hacking
gue permite obtener resultados
en un corto tiempo.

* Actitud de servicio, que nos
permite acercarnos mas a
nuestros clientes y a sus
objetivos de marca.

* Experiencia de mas de 8 afios
en el ambito nacional.

* Plan personalizado de
servicios, ajustado a las
necesidades de la marca.

* Correo electrénicos a través del cual
se formalizan temas como
presupuestos, activaciones e
informes.

* Chats via WhatsApp usados para la
inmediatez de la informacidn y

preguntas rapidas.

* Llamadas telefénicas usadas para el
lobby con cliente.

* Reuniones virtuales y fisicas para el

Pequefias y medianas empresas
(5) pertenecientes a diferentes
sectores econémicos y que se

ubican en el Valle del Aburra de

entendimiento de las necesidades.

J

CAMNALES

Antioquia.

Empresas de la industria

No cuenta con canales
transaccionales; quien suple el rol es
el gerente que se encarga de las
negociaciones y cierres.

automotriz (6) y de la
construccion (1) de la ciudad de
Medellin.

FLUJO DE COSTOS

v

FLUJO DE INGRESOS

Costos fijos: gastos administrativos, tributos, materiales de oficina

Fee mensual (dinamico)

Costos variables: inversion publicitaria

Fee variable por uso de TC empresarial

Hosting y dominio

Cuota por uso (hosting y dominio)

Venta de activos (sitio web)

Fuente: elaboracién propia



2. Analisis competitivo

2.1 Cuadro resumen: las cinco fuerzas de Porter

Figura 2

Cuadro resumen las cinco fuerzas de Porter

COMPETIDORES POTENCIALES

Freelancers

Diversificacion
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de de Facebook l Google Esg;:ggglco Interacivo Digitgl automotriz PYMES construccion
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Wix Canva GoDaddy

App de App de
videos fotografia {oastaeo

Fuente: elaboracidn propia a partir de Porter (1979)

Para el analisis de los competidores se utiliz6 el modelo estratégico de Michael Eugene
Porter. Este permite tener un entendimiento de la industria y su entorno en cinco aspectos clave:
proveedores, competidores en la industria, compradores, competidores potenciales y, finalmente,
productos o servicios sustitutos. A continuacion, se desglosan cada una de las cinco fuerzas.

2.1.1 Proveedores

Interficto S.A.S. cuenta con una serie de proveedores que permiten el funcionamiento de

esta, algunos de manera directa y otros de manera indirecta.
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Entre los directos se encuentran los servicios de hosting y dominios, los cuales hacen
posible la presencia de los sitios web que disefian en entornos digitales bajo un nombre especifico.
En este el nivel de negociacion es alto. En cuanto a los indirectos, se encuentran Facebook y
Google, siendo las plataformas en donde se desarrollan la mayor parte de las actividades de la

agencia. En este el nivel de negociacion es bajo.

2.1.2 Compradores

Para Interficto S.A.S. los clientes cuentan con un alto poder de negociacion. Esto debido al
numero de pymes que hay en el pais (98 % del total de las empresas del pais), ademas de al nimero
de oferentes que hay de este tipo de servicios en el ambito local (1657 empresas desarrollan sus
actividades econdémicas en torno al desarrollo de sistemas informaticos —cddigo 6201— y

consultoria informatica —cddigo 6202—).

Esto ha permitido, segun la Revista P&M (2016), que los clientes directos —los gerentes—
sean mas exigentes en el momento de la eleccion de la agencia de marketing digital. Entre algunos
criterios que toman en cuenta estan la experiencia en el mercado y los casos de éxito, la relacion
activa con la agencia, la organizacion interna, las recomendaciones de un tercero, el grado de
experticia en los servicios que ofrece, la agilidad como respuesta a requerimientos, la cercania

fisica (ubicacidn), la reputacion de la empresa, entre otras.

2.1.3 Competidores potenciales

Como en toda libre competencia, Interficto S.A.S. esta sometido a estas dindmicas propias

del concepto. Para esta variable se toman en cuenta aspectos como:

Barreras de entrada, las cuales no existen actualmente en el contexto colombiano para
las agencias digitales. Por el contrario, segun Mazzoli (2021), “son muchas las personas y
empresas los que creen que pueden prestar servicios de marketing digital sin tener la

profesionalidad y formacion suficientes” (parr. 2).
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Lealtad a la marca. Segin una investigacion realizada por Rock Content & RD Station
(2019), en términos de crecimiento solo el 25 % de los clientes de las agencias se mantienen afio
tras afo. En estos téerminos, y entendiendo que Interficto S.A.S. supera el 50 % de retencion, se

considera que este es un aspecto que favorece a la empresa en cuestion.
A su vez, los competidores de la industria pueden clasificarse en tres categorias:

Agencias emergentes con menos de tres afios, que para el 2019 representaban el 61,1 %

del total de agencias encuestadas por RD Station y Rock Content en su investigacion.

Agencias tradicionales que migran o se complementan con enfoques digitales.

Freelancers, los cuales brindan diversos servicios de manera autdnoma.

2.1.4 Sustitutos
Son multiples las opciones que las pymes pueden encontrar en los entornos digitales y que
podrian sustituir de manera temporal los servicios que actualmente ofrece Interficto S.A.S.. Entre

estas se encuentran:

WIX, como una plataforma que permite el desarrollo de sitios web de manera intuitiva y
con plantillas personalizables.

Canva, el cual es un software y sitio web que permite realizar disefios simples bajo la
modalidad de plantillas personalizables.

GoDaddy, sitio web que permite la adquisicién de hosting y dominios.

App de fotografia, con las cuales pueden realizarse ediciones de calidad y de manera
practica.

App de videos, las cuales permiten la elaboracion de material audiovisual de manera simple

y rapida.
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2.1.5 Competidores

Segun RD Station & Rock Content (2019), las agencias se autodefinen en el marco de doce
categorias: agencia de marketing digital (40,4 %), consultoria de marketing (12,9 %), agencia 360°
(12,9 %), agencia de comunicacion (8,8 %), agencia de desarrollo web (6,4 %), agencia de
publicidad y propaganda (2,9 %), agencia de disefio (4,1 %), agencia de branding (2,3 %), agencia
productora de videos y/o animacién (1,8 %), agencia de relaciones publicas / asesoria de prensa
(1,2 %), agencia de marketing offline (1,2 %) y otros (5,3 %).

Dicho lo anterior, Interficto S.A.S. se autodefine como una agencia de marketing digital o
360°, puesto que brinda multiples servicios que logran cobijar diferentes frentes del ejercicio

digital de una empresa. Entre sus principales ventajas competitivas se encuentran:

e Experiencia de mas de ocho afios en el mercado.
e Performance como modalidad estratégica, con la cual se enfocan en el resultado.
e Personalizacion y servicio.

e Capacidad de fidelizar al cliente.
Actualmente, la compafiia ofrece siete servicios digitales:

e Administracion y gestion de redes sociales.
e SEO.

e SEM.

e Publicidad digital en redes sociales.

e Disefo de sitio web.

e Produccion audiovisual.

e Hosting y dominio.

Bajo estas mismas condiciones de autodenominacion, servicios y ubicacion geogréfica a la

cual atienden, se distinguen tres empresas mencionadas a continuacion:

e Estratégico digital: agencia digital de la ciudad de Medellin con siete afios en el mercado.

Actualmente, cuenta con dieciséis clientes y brinda cuatro servicios: marketing digital, disefio
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de tiendas virtuales, disefio de paginas web y pauta digital. Segin informacolombia.com el

rango de las ventas durante 2020 estuvo entre 1000 y 2000 millones de pesos colombianos.

Simbolo agencia digital: ubicada en la ciudad de Medellin con siete afios en el mercado.
Cuenta con presencia en la ciudad de Medellin, Bogota y Tamarac en Florida, Miami.
Asimismo, cuenta con 36 clientes y ofrece cinco servicios digitales: disefio web, redes sociales,

fotografia y video, branding, posicionamiento web SEO y Google Ads.

Gulupa digital: agencia digital de la ciudad de Medellin. Cuenta con aproximadamente diez
clientes y brinda un total de diez servicios: disefio web, tiendas virtuales, posicionamiento
SEO, redes sociales, Google Ads, generacion de leads, e-mail marketing, produccion
audiovisual, marketing de contenidos y auditoria SEO. Segun el portal Informa Colombia, las

ventas durante 2020 estuvieron por debajo de los 1000 millones de pesos colombianos.
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3. Analisis externo

3.1 Politico

Segun el informe de la Comision Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL,
2018), Colombia posee actualmente un total de 288 instituciones de estudios superiores, de las
cuales 176 ofrecen programas de formacion relacionados con la computacion, la ingenieria
eléctrica o los sistemas de informacion. Ademas, un total de 689 programas ofrecen programas en
sistemas de informacién y control de gestion, computacién, telecomunicaciones o ingenieria
electronica. Estas, a su vez, cuentan con 827 cursos en donde se abordan temas de robotica,

inteligencia artificial y big data.

De este informe se pueden concluir dos aspectos. El primero es que, si bien hay un interés
latente por parte de las instituciones superiores en formar a los colombianos en dichos temas, la
oferta de estos sigue siendo baja si se compara con las 477 universidades que ofrecen titulos de
formacidn digital en México o las 678 de Brasil. En segunda instancia, sefiala la necesidad de

politicas publicas que mejoren la calidad de aprendizaje en el nivel intermedio en estos temas.

Estos esfuerzos por formar a los colombianos en temas digitales, puede suponer una
oportunidad tanto para las agencias de marketing digital como para los clientes a los que
prestan sus servicios, puesto que lograran una mano de obra mejor calificada que pueda

desempenar roles puntuales dentro de las agencias. (CEPAL, 2018, p. 29)

Ahora bien, de acuerdo con las afirmaciones de Julian Dominguez, presidente de
Confecamaras en su entrevista con Portafolio (2021), las elecciones de 2022 no tendran un impacto
relevante en el mercado interno colombiano, el cual ha venido creciendo. No obstante, en materia
de inversion hay una alta expectativa sobre lo que pueda ocurrir en las elecciones de 2022. Esto
podria suponer una reduccion en la inversion publicitaria en medios (ATL, BTL, TTL y digital)

por parte de los gerentes de mercadeo frente al incertidumbre las elecciones presidenciales.

Durante el periodo de 2021, segin MinTIC (2021), el Gobierno colombiano invirtio
$ 2,3 billones en conectividad para mejorar el bienestar social de sus habitantes; logrando

impactar a un total de 346 mil familias con servicios de internet, y entregando a su vez 340
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mil tarjetas SIM con planes de datos y voz para estudiantes de colegios oficiales. Iniciativas
que se encuentran bajo el marco de la Ley 2108 de 29 de julio de 2021, en donde se
establece el internet como un servicio publico de caracter esencial en Colombia.

(Ministerio de Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion, 2021, parr. 3)

Destaca también el esfuerzo que desde el Ministerio de Transformacién Digital se realizo
durante el afio 2021, en donde se promocionaron iniciativas de transformacion digital en
emprendimientos y empresas y se impacto a mas de 208 mil colombianos y 1169 emprendimientos.
Todo esto desde programas como Vende Digital, y sus iniciativas como Quiero Vender en Linea
y Quiero Mi Tienda Virtual; y APPS.CO con sus cursos gratuitos en negocios, marketing, disefio,

social media, entre otros.

Por ultimo, en el Decreto Legislativo 682 del 21 de mayo 2020 se estableci6 la exencion
del impuesto sobre las ventas (IVA) para bienes cubiertos en el territorio nacional. De igual modo,
para el cierre del afio 2021 dicho Decreto trajo como consecuencia ventas alrededor de los $ 31,24
billones para el pais, segin informé Portafolio (2021), en donde $ 2,4 billones fueron de tales
ventas fueron realizadas a través de canales digitales. Ademas, el ultimo dia sin IVA de 2021
produjo un aumento de las compras de un viernes promedio en 6,3 veces, lo que demostrd, de esta

manera, que hay un interés creciente y latente de las compras por este canal.

3.2 Econémico

De acuerdo con el informe del Departamento Nacional de Estadistica (DANE, 2022), para
2021 el PIB de Colombia tuvo un aumento anual del 10,8 %, esto después del desplome ocasionado
por el COVID-19 en 2020, en donde el PIB tuvo un desplome del -7 %y el gasto de consumo final
individual de los hogares increment6 en 14,6 %. De acuerdo con el director de este departamento,
tal crecimiento se debi0 a actividades artisticas y de entretenimiento, ademas de las contribuciones

del sector comercio, transporte, alojamiento, servicios de comida e industria manufacturera.

Por otra parte, para 2020, durante la pandemia la tasa de desempleo fue del 15,9 %, cifra
que, segun El Tiempo (2022), estuvo por debajo de la media de economias estables de América

Latina (20 %). Sin embargo, para 2021 el porcentaje de desocupacion se redijo al 13,7 %.

Respecto al movimiento de la economia durante la pandemia por COVID-19, cabe destacar

que las industrias y las empresas se han visto sometidas a una reformulacion de sus mercados v,
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con ello, a la utilizacién de herramientas tecnolégicas que les permitan un acercamiento a sus
potenciales clientes de una forma no tradicional. Todo esto desde el aprovechamiento de los altos
indices de conectividad en la poblacion y a través del potenciamiento de la satisfaccion de las
necesidades de los consumidores (Bohorquez Laverde & Robles Olaya, 2020). Segin la
Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia (ANDI, 2020), antes de la crisis derivada de la
pandemia el uso de canales digitales por parte de las empresas era en promedio del 35 %, durante

esta incremento hasta un 63 % y se estima que permanecera alrededor del 58 % después de esta.

Por lo anterior, coinciden TicPymes (2021) y la Revista PyM (2021) en que los perfiles
tecnoldgicos y digitales han despertado un alto interés por parte de las empresas en la era de la
postpandemia. De esta manera, consideran estos roles como un componente fundamental para que

las empresas logren innovar y afrontar los retos que supone la digitalizacion.

3.3 Sociopolitico

EI COVID-19 tuvo como consecuencia una serie de cambios comportamentales en la forma
de consumir de las personas. En Colombia, por ejemplo, aceleré la digitalizacion, de modo que
durante el 2020 el comercio electrénico tuvo un crecimiento del 53 % segun Pastran (2021). Entre
las categorias que presentaron un mayor crecimiento se encontraron aseo personal con 40,71 %;
productos de moda con 26,51 %; juguetes y productos de ocio con 25,16 %; electrodomésticos y

muebles con 20,13 % y, finalmente, tecnologia y electronica con 18,49 %.

Entretanto, también se destaca que hoy en dia las personas buscan omnicanalidad,
privacidad y personalizacion de la venta, lo que demuestra que el enfoque debe estar para y en el
cliente (Pastran, 2021).

En ese mismo orden de ideas, un estudio de EcoAnalitica mencionado por Forbes (2021)
reveld que el 60 % de las mujeres prefiere realizar compras a través de las redes sociales, mientras
que la mayoria de los hombres prefieren realizar estas a través de sitios web. Ademas, entre los
factores que impulsan la compra en linea estan la comodidad que implica, el economizar tiempos
de desplazamiento y, en tiempos de confinamiento, mantener la distancia decretada por el
Gobierno. A su vez, se resalta que las recomendaciones de otros clientes y los envios gratis

repercuten en la mente del consumidor en el momento de tomar la decision de compra.
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Por su parte, el informe de Tendencias del Consumidor 2021 citado por Valora Analitik
(2021) revela también algunos de los cambios comportamentales del actual consumidor. Asi, por
ejemplo, la salud mental deja de ser un tema tabd, por lo cual muchas marcas inician
conversaciones en torno a este tema. Por otro lado, los consumidores son hoy en dia mas
conscientes y conservadores con las compras que realizan y, finalmente, el consumidor
actualmente es mas exigente frente a la disponibilidad inmediata de la compra, por lo cual canales

digitales como el e-commerce toman un papel protagonico en las ventas.

Finalmente, en el Informe Anual Digital 2022 de Hootsuite se asegur6 que en el tltimo afio
los usuarios de redes sociales aumentaron en un 10,1 % y revel6 que los colombianos pasan un
promedio de nueve horas y 38 minutos utilizando internet, muy por encima del promedio en el
ambito mundial que fue de seis horas y 58 minutos. El uso més frecuente se relaciona con encontrar
informacidn, mantener contacto con personas cercanas y, por Ultimo, estar actualizado en noticias

y eventos.

3.4 Tecnoldgico

En la actualidad, cerca del 70 % de los hogares colombianos cuenta con acceso a internet
fijo y movil, lo que equivale a un total de 32,9 millones de habitantes segun la revista Portafolio
(2021). Las ciudades con mayor numero de conexiones fijas durante el mes de marzo de 2021
fueron Bogota (2’ 126 782), Antioquia (1' 395 203), Valle del Cauca (870 349), Cundinamarca
(539 513), Atlantico (406 457), Santander (381 563), Risaralda (216 637), Bolivar (204 419) y
Norte de Santander (182 247).

Ahora bien, segun Kepios (2022), el pais actualmente cuenta con una poblacion de 51 390
000 habitantes, de los cuales el 82 % se encuentra en zonas urbanas. Al respecto, por cada habitante
existe un promedio de 1,28 conexiones celulares, mientras que el 97,7 % de la poblacion total
cuenta con un smartphone, lo que representa un aumento del 0,2 % frente al afio 2020. Por el
contrario, otros dispositivos como computadoras y tabletas decrecieron en 34 % y 45 %

respectivamente.

En cuanto a cambios en la tecnologia, vale la pena resaltar que desde hace varios afios los

usuarios han manifestado incomodidad al sentirse vulnerados en sus derechos a la privacidad a
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través de los millones de anuncios publicitarios a los que se ven expuestos dia tras dia. Por esta
razon, desde el 2020 diferentes navegadores como FireFox y Safari han bloqueado el intercambio
de informacion entre terceros via cookies y desde entonces se habla del “fin de las cookies” o
cookieless. Por su parte, Google Chrome afirma que para 2022 las cookies dejaran de operar en

contextos de terceros (EIl Tiempo, 2021).

Por lo demas, en el primer semestre del afio 2021, y segun documento el diario La
Vanguardia (2021), Apple lanz6 una actualizacion para su sistema operativo con la cual las
aplicaciones tendrian que solicitar permisos para acceder y compartir los datos de navegacion de
los usuarios de iPad y iPhone, iniciativa que se llamo ATT (App Tracking Transparency). Dicho
cambio implico un golpe a la publicidad, en el caso de plataformas como Facebook. EI ATT de
Apple implico 10 mil millones de ddlares, mientras que para empresas anunciantes los costos por

adquisicion se duplicaron y el rendimiento disminuyd en un 50 % (Forbes, 2021).

En ese sentido, tales cambios imponen un nuevo reto para las agencias digitales que brindan
sus servicios de publicidad digital paga, invitdndolos asi a una transformacion e innovacion en las

estrategias digitales que desarrollaban hasta la fecha.

3.5 Ecologico
La plaga invisible” es la manera como France24 (2019) define a la contaminacion
digital. Indica que un estudio de The Shift Project asevera que el 4% de las emisiones de
gas de efecto invernadero son producidos por el mundo digital, lo que es 1,5 veces mas que

las emisiones generadas por el transporte aéreo.

Por su parte Climate Consulting (2021) indica que la tecnologia suele percibirse
como una herramienta sin impacto directo en el medio ambiente. “Sin embargo, la
tecnologia digital es realmente material y depende de infraestructuras fisicas con centros
de datos y kiléometros de cables utilizados como antenas de transmision”. Ademas,

menciona que hay dos tipos de contaminacion digital:

1. Relacionada a centros de datos e infraestructuras de redes.

2. Relacionada con los equipos de consumo. (France 24, 2020, parr. 1-3)
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No obstante, se debe resaltar que gracias a eficiencias energéticas de los centros de datos,
las redes y los dispositivos las huellas de carbono no son tan altas. Empero, persisten

preocupaciones en variados ambitos:

La ralentizacion de las ganancias de eficiencia, los efectos de rebote y las nuevas
demandas de tecnologias emergentes, incluyendo inteligencia artificial (1A) y el
blockchain, estan llevando a una creciente preocupacion por los impactos ambientales

generales del sector en los proximos afios. (Consulting, 2021, parr. 2)

Por ultimo, y Segln Thanks To You (2022), empresa colombiana de AdTech, el consumo
de energia eléctrica de la publicidad digital genera aproximadamente 85,2 millones de toneladas

anuales de CO?, lo que equivale a 2000 millones de bombillos encendidos durante un afio.

3.6 Legal
De acuerdo con el Cdédigo Colombiano de Autorregulacion Publicitaria (Comision
Nacional de Autoregulacion Publicitaria[CONARP], 2013), los anuncios publicitarios en entornos

digitales estan sujetos a los siguientes articulos:

Articulo 47. Normas especiales para la publicidad en medios digitales interactivos.

Articulo 48. Identificacion del origen comercial de recomendaciones y estudios.
Articulo 49. Respeto a los grupos publicos y sitios de consulta.

Articulo 50. Mensajes comerciales digitales individuales: (...) el encabezado y
contexto del mensaje deben indicar claramente que el mensaje es de naturaleza comercial.
El texto de los encabezados no debe provocar confusion al respecto. Solamente pueden
enviarse mensajes comerciales no solicitados a través de medios digitales interactivos
cuando, ademas de respetar las normas aplicables en materia de proteccion de datos

personales:

1. Existan bases razonables para considerar que el consumidor que los reciba

pueda tener interés en el objeto de éstos o en la oferta; y
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2. Incluyan un mecanismo claro y transparente que permita al consumidor

expresar su deseo de no recibir otras comunicaciones en el futuro.

Articulo 51. Los mensajes comerciales digitales y los nifios, nifias y adolescentes.

Articulo 52. Respecto a las sensibilidades potenciales de una audiencia global.

Articulo 53. Disposiciones sobre mensajes comerciales en linea basados en habitos
de navegacioén de usuarios en internet (MBHU). La cual aclara que “la publicidad basada
en el Comportamiento requiere consentimiento explicito del usuario antes de la

recopilacion y uso de los datos de sus habitos de visita y navegacion.

Articulo 54. Publicidad en la World Wide Web.

Articulo 55. Uso de cookies y dispositivos similares. (pp. 29-30)
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4. Analisis interno

Se entiende por analisis interno la comprension de las caracteristicas de los recursos, los
medios, las habilidades y las capacidades de las que dispone una empresa para hacer frente al
entorno en el que se desenvuelve (Universitat Oberta de Catalunya, s.f.). Para el caso de Interficto
S.A.S. se tomaron diferentes ejes tematicos que permitieron entender las debilidades y las

fortalezas que la empresa tiene. Estas son:

4.1 Humano
e Talento humano
La empresa actualmente cuenta con once colaboradores que tienen estudios de nivel
técnico, tecnoldgico o pregrado en areas del conocimiento como publicidad, derecho,
administracion y comunicacion audiovisual. Por lo demas, se ubican en la ciudad de Medellin o
en municipios aledafos. Estos, a su vez, cuentan con al menos un afio de experiencia en labores

relacionadas con el marketing digital.

Por otra parte, dentro de la empresa existen roles con responsabilidades y funciones
especificas, no obstante, desde la gerencia se incentiva la participacion de cada rol en el disefio de
estrategias para las marcas aliadas, esto en aras de encontrar oportunidades creativas y disruptivas

a lo que convencionalmente ofrecen otras agencias. El organigrama estd compuesto por:

CEO vy gerente: quien administra los recursos de la empresa y, a su vez, se encarga de
participar de negociaciones con clientes (nuevos y potenciales). También esta presente en el disefio

de las grandes estrategias que se presentan a los clientes de la compafiia.

Ejecutivos de cuenta (3): dos de ellos se encargan de dar trazabilidad y seguimiento a los
requerimientos por parte de los clientes en temas relacionados con la publicidad paga en medios

digitales, mientras que solo uno de ellos acoge los proyectos relacionados con los sitios web.

Equipo de disefiadores graficos y audiovisuales (6): los cuales se encargan de disefiar el
material grafico o audiovisual principalmente para las redes sociales y la publicidad digital. Solo

uno de ellos toma el rol de maquetador de contenidos para los sitios web.
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Auxiliar contable y administrativa: la cual apoya todos los requerimientos que se dan

desde la gerencia.

Outsourcing: tercerizacion de servicios relacionados con la contabilidad y con aspectos

legales de la empresa.

e Gerencia
El estilo de gerencia de Interficto S.A.S. en la actualidad es participativo, puesto que esta
soportado en consultas al personal interno para la resolucion de problemas y la generacién de ideas.

No obstante, es el gerente quien toma la mayoria de las decisiones finales y el control sobre estas.

En la actualidad, el gerente cumple el rol de administrador y gestor de proyectos, por lo
cual la informacion se encuentra concentrada regularmente en él. Ademas, esta toma tiempo para
llegar a las areas involucradas de manera concisa y clara, lo cual genera reprocesos y entregas

imprecisas.

e Cultura
Pese a que desde la gerencia se incentiva el buen servicio al cliente, no existen valores
solidos y coherentes que soporten la cultura de la empresa. Por lo anterior, se considera que esta
es débil y que no se ha realizado un proceso de formulacién, divulgacion e interiorizacion de dicha

cultura en la organizacion.

Ademas, en la revision de ejercicios de planeacion estratégica en 2013 se concluyo que la
empresa no ha tenido una alta capacidad de adaptarse y de generar cambios trascendentales debido

a gue aun son latentes las debilidades que se manifestaron en el ejercicio del mencionado afio.

4.2 Marketing

e Marca

Los esfuerzos de posicionamiento de marca son bajos y no existe una preocupacion actual
por parte de la gerencia para generar reconocimiento de Interficto S.A.S. entre los pablicos de su

interés. De esta manera, es posible concluir, con base en afirmaciones por parte del gerente, que



23

es una empresa que ha logrado permanecer en el mercado por mas de ocho afios a través del buzz
marketing que se genera por las empresas que han contratado en algin momento los servicios.

Esto, a su vez, representa una oportunidad para potencializar la marca Interficto en el mercado.
e \Ventas

Actualmente, Interficto S.A.S. no cuenta con un departamento comercial ni plan de ventas,
por lo cual estas escasean. Los pocos nuevos clientes que la empresa ha logrado son atribuidos a
las buenas referencias que clientes, anteriores o actuales, dan a sus conocidos del gremio o a otros

actores de interés.

Es importante destacar que la compafiia cuenta en la actualidad con doce marcas a las
cuales brindan sus servicios. Sin embargo, siete de estas son marcas gque se concentran en solo dos

clientes que llevan con la agencia poco mas de cinco afos.
e Portafolio
Interficto S.A.S. cuenta con siete servicios actualmente:

Redes sociales o administracion de redes sociales. A través del cual ofrecen la generacion
de contenidos y la administraciéon de las interacciones que se dan en las redes sociales de las

empresas aliadas.

SEO (Search Engine Optimization). Se desarrollan una serie de acciones orientadas a
mejorar el posicionamiento organico de quienes contratan este servicio. En sus inicios este fue uno

de los servicios estrella de la compaiiia, pero actualmente ha perdido relevancia.

SEM (Search Engine Marketing). Con el que logran aumentar la visibilidad y el

posicionamiento de las empresas en los motores de busqueda a través de publicidad paga.

Pauta digital. Desplegando la compra estratégica de diferentes medios y formatos digitales

para cada una de las fases del funnel del publico objetivo de la maca aliada.



24

Disefio de sitio web. A través del cual realizan desarrollos de sitios web a la medida de las
necesidades de la empresa contratante y pensados desde su funcionalidad (User Experience, UX)

y la interfaz del usuario (Ul).

Audiovisual. Se desarrollan historias visuales desde el registro del video hasta la edicion

de este alineados con los publicos de interés de la empresa aliada.

Hosting y dominio. Se ofrecen espacios en la nube (hosting) y nombres Gnicos en subareas

del internet (dominio). Este regularmente se contrata anualmente.

4.3 Logistica
e Infraestructura
Hasta el afio 2021 la empresa cont6 con una oficina fisica en la ciudad de Medellin que se
ubicaba el barrio Belén. Sin embargo, hoy en dia no cuentan con un punto fisico y las actividades

de la organizacidn se desarrollan bajo una modalidad de teletrabajo.

4.4 Finanzas

Durante los ultimos siete afos Interficto S.A.S. ha tenido un crecimiento del 833,33 % en
sus ventas si se compara el afio 2014 vs. El afio 2021. En el afio de la pandemia (2020) la empresa
crecid un 20,76 % respecto al 2019, mientras que para el afio 2021 su crecimiento fue menor con
6,71 % respecto a 2020.

Sobre esto, el CEO afirm6 que la rentabilidad neta de la compafiia bajé respecto a afios
anteriores y que actualmente esta es del 20 %. Cabe destacar que Interficto S.A.S. actualmente
vende sus servicios como un paquete integral y no de manera unitaria, por lo cual desconoce la

rentabilidad (bruta y neta) generada por cada uno de estos.

4.5 Tecnologia
Al tratarse de una empresa que ofrece servicios de marketing digital, cuenta con un abanico
de herramientas licenciadas y otras de uso libre o gratuito que permiten el correcto funcionamiento

de la compafiia.
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Herramientas licenciadas: entre las cuales se encuentran
- Productos de Adobe con sus softwares de disefio como Illustrator y Photoshop,
ademés de su programa para la edicion de video Premiere y XD para crear
prototipos y experiencias de usuarios en sitios web.
- Licencia de la plataforma Automate que crea flujos de trabajo e integraciones entre
diferentes aplicativos.
- Licencias para SEO.
- Licencias de plugins de Wordpress.
- Herramientas ofimaticas de Microsoft.
Herramientas de uso libre o gratuito: en esta categoria se encuentran las plataformas de
Facebook con Business Manager, Ads Manager y Creator Studio; y Google con Google
Ads, Google Analytics, Google Tag Manager, Google Optimize, Data Studio y Google

Trends.
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5. Analisis FODA
Figura 3

Andlisis FODA Interficto S.A.S.

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES AMENAZAS

miro

Fuente: elaboracion propia
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6. Analisis del mercado

6.1 Tamafo

De acuerdo con el Centro de Estudios de la Empresa Micro (CEM) de la Camara de
Comercio de Medellin para Antioquia (2020), en Medellin existen un total de 128 903 pymes, las
cuales se dividen de la siguiente manera: 113 997 microempresas, 11 616 pequefias empresas y
3290 medianas empresas (ver Figura 4).

Figura 4

Pymes en Medellin

PYMES MEDELLIN

3%

®m Micro = Pequefias Medianas

Fuente: CEM (2020)

Asimismo, para 2020 la industria automotriz contaba con un total de 386 empresas, 98 de
estas con actividades economicas ligadas a la comercializacion de vehiculos automotores nuevos

y 288 para la comercializacion de vehiculos automotores usados.
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Figura 5

Industria automotriz

Industria automotriz

m Vehiculos nuevos = Vehiculos usados

Fuente: CEM (2020)

Por otra parte, la industria relacionada con la construccion en Medellin cont6 en 2020 con
un total de 1937 empresas: 1718 relacionadas con actividades de construccion de edificios

residenciales y 219 de edificios no residenciales.

Figura 6

Industria de la construccién

Industria construccion

m Edificios residenciales = Edificios no residenciales

Fuente: CEM (2020)
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6.2 Participacion
En la actualidad, Interficto S.A.S. hace parte del 0,003 % de las pymes de la ciudad de
Medellin, el 2 % de las empresas pertenecientes a la industria automotriz, y el 0,05 % de las

empresas relacionadas con la industria de la construccion.

Tabla 1
Pymes
Pymes
99,997
Mercado 128 899 %
Interficto 0,003
S.AS. 4 %
Fuente: elaboracion propia
Tabla 2
Industria automotriz
Automotriz
Mercado 379 98 %
Interficto
S.AS. 7 2%

Fuente: elaboracién propia
Tabla 3

Industria de la construccién

Construccién

99,95
Mercado 1936 %
Interficto
S.AS. 1| 0,05%

Fuente: elaboracion propia
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Definido el contexto interno y externo del negocio, se identificaron los cuatro objetivos

mas relevantes para este, asi como las estrategias y las tacticas por desarrollar. En ese sentido, con

el primer objetivo se busca incrementar las ventas, mientras que con el segundo se espera lograr

un posicionamiento clave entre el publico de interés. Por otro lado, con el tercer objetivo se

pretende aumentar la rentabilidad de la compafiia y con el cuarto disminuir la fuga de talento

humano.

Tabla 4

Formulacion de objetivos para Interficto S.A.S.

Objetivo

Aumentar en 12
% las ventas de la
compafiia durante

el periodo de 12

meses.

Estrategia

Generar clientes
potenciales y
gestionarlos de
manera efectiva
acorde con las
caracteristicas de los
tomadores de
decision.

Tactica

Actualizar el sitio web con base en la
informacidn mas relevante para la toma de
decisiones. Ejemplo: con componentes
como informacién del negocio (quiénes,
qué ofrecemos, como lo hacemos, creen en
nosotros), blogs y casos de éxito (Quick
wins).

Usar CRM que permita la gestion,
categorizacion y seguimiento de clientes
potenciales.

Establecer protocolos de gestion e
informacion de clientes potenciales: 1)
acercamiento y  entendimiento  de
“dolores”; 2) envio de propuesta
comercial; 3) seguimiento telefonico; 4)
reunion alineamiento de expectativas; 5)
cierre.

Crear e-mail automatizado que responda a
flujos de toma de decision: 1) diangostico
y oportunidades de mejoras (plantilla); 2)
casos de éxito y aliados.

Reactivar redes sociales de la marca:
Linkedln, Facebook 'y  YouTube.
Elemento importante en este definir
palabras clave, etiquetas, etc.




Redefinir el
posicionamiento
de marca
unificando tres
componentes
clave en un lapso
de tres meses.

Impulsar la
adquisicion de
servicios
complementarios por
parte de los clientes
actuales a través del
relacionamiento con
estos.

Redefinir la
propuesta de valor a
través de la
investigacion de
mercado con el fin
de identificar las
diferencias en el
posicionamiento y
con base en ello
redefinir la
propuesta de valor
de la agencia.

Realizar campafias pagas en plataformas
como Google — Search y LinkedIn.
Hacer busqueda por LinkedIn y contactar
con pymes que actualmente no cuenten
con presencia en digital o que tengan
oportunidad de mejorar resultados.

Identificar posibles proveedores de
servicios complementarios a la agencia.

Definir las fases de los servicios de
Interficto, ejemplo: 1) sitio web; 2)
medicion; 3) pauta digital; 4) SEO.

Compartir  diagnosticos de SEO e
infograficos que permitan entender la
importancia de una optimizacion SEO.

Disefar contenido que facilite ofrecer otro
tipo de servicios a los clientes actuales:
infograficos, videos y blogs para
darcuenta del valor de los servicios de la
agencia.

Facilitar acercamientos con el servicio por
medio de pruebas gratis a clientes que
lleven un minimo de tres meses con la
agencia.

Realizar investigacion que permita
distinguir las caracteristicas relevantes
para los usuarios de servicios de agencias
digitales o de marketing digital.

Entender los atributos — beneficios con los
cuales actualmente esta asociada la marca,
asi como las fortalezas y oportunidades.

Desarrollar el modelo Brand Key de la
marca para Vvisualizar los elementos
principales, los valores que la diferencian
y el hallazgo que la soporta.

31



Aumentar a 30 %
la rentabilidad
neta de la
compafiia durante
los proximos 12
meses.

Disminuir en un
50 % la fuga de
talento humano
de la compafiia en
los préximos 12
meses.

Ajustar la estructura
de precios actuales
de la compaiiia.

Incentivar la
permanecia de los
colaboradores en la
empresa a través de
diferentes
actividades de
educacion,
beneficios,
reconocimientos,
etc.

Dividir los precios relacionados a cada
uno de los servicios ofrecidos y sus
caracteristicas. Ejemplo: rubro por manejo
de redes sociales identificado por cantidad
de post e historias mensuales; rubro por
pauta digital, con un feed minimo,
administracion de campafias y uno
dindmico y porcentual acorde con
inversiones mayores.

Desarrollar estrategia de precios por
paquetes estandarizados en donde deben
tomarse en cuenta caracteristicas del
paquete y el tiempo de dedicacion de este.

Establecer espacios de capacitacion
(charlas, blogs, cursos digitales) que
permitan la constante formacion del
personal.

Consolidar un plan carrera claro y realista
que facilite entender las metas por
alcanzar para poder escalar en la
compafiia.

Crack del bimestre para resaltar las
acciones ganadoras 0 innovadoras
Ilevadas a cabo a lo largo de un bimestre.
Encuestas de satisfaccion trimestrales que
permita entender lo valorado, lo no
valorado y lo que se puede mejorar al
interior de la compafiia.

Fuente: elaboracion propia
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8. Percepciones y comportamientos de las agencias digitales

La investigacion con enfoque cualitativo permite entender las actitudes y los
comportamientos del mercado, asi como comprender opiniones y motivaciones. En este sentido,
la presente investigacion tuvo por objetivo entender las percepciones y los comportamientos de las
empresas frente a las agencias digitales. Para ello, se utilizd la técnica de entrevista
semiestructurada bajo una modalidad virtual, la cual estuvo dirigida a cinco lideres, coordinadores
y directores de mercadeo que contaban con méas de cuatro afios de experiencia laboral. Tres de
ellos pertenecientes a las industrias automotrices e inmobiliarios y los dos restantes a otras

industrias.

Por lo demas, fueron cinco las preguntas base que permitieron el desarrollo de la
investigacion. La primera estuvo enfocada en entender como se lleva a cabo el proceso de seleccion
de una agencia, asi como los motivantes y las barreras que se presentan en dicho proceso.
Entretanto, la segunda se orient6 a conocer lo que valoran y no valoran las empresas cuando ya
cuentan con el servicio, mientras que con la tercera pregunta se buscd distinguir las implicaciones
de tener un equipo in house. Finalmente, la cuarta se centr6 en visualizar las oportunidades que
tienen las agencias para diferenciarse del resto. Una vez realizadas las entrevistas, se procedio a la

sistematizacion de la informacién y al analisis de esta.

Ficha de participantes
Tabla 5

Ficha de participantes

Nombre Cargo Empresa Sector Fecha
Camilo Coordinador de AKT Automotriz Mayo de
Bernal marketing digital 2022

Juan Andrés Coordinador Corautos Automotriz Mayo de
marketing digital 2022
Laura Lider de mercadeo Londofio Inmobiliario Mayo de

Restrepo Gomez 2022
Daniel CEO Verifica.com Software Mayo de

Jiménez 2022

José Coordinador de Elite Max Suplementos Mayo de

Agudelo mercadeo Nutricion alimenticios 2022
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Fuente: elaboracion propia

Preguntas

e Nombre, profesion, afios de experiencia.

e Pregunta filtro: ¢Ha trabajado con agencias?
¢Cdémo se lleva a cabo un proceso de seleccidn de agencia digital? ;Qué se tiene en cuenta?
¢Quién se involucra en este proceso?

e Han tenido algun tipo de dificultad en el proceso de seleccién? ¢ Cuales han sido estas?

e ;Qué lo motiva a trabajar con una agencia digital? ¢ Qué lo desmotiva?

e ;Cuales son los pros y los contras que usted considera hay en tener un equipo in house?

e ;Considera que hay algo que las agencias podrian mejorar para ser mas atractivas para sus

clientes? ;Qué podria ser esto? ¢Por qué cree que puede ser una oportunidad?

8.1 Proceso de seleccion

Tabla 6

Proceso de seleccion

Identificar el proceso de seleccion de una agencia digital y las

Objetivos principales dificultades que se presentan en el proceso.

Categoria Proceso de seleccion.

Subcategoria Acercamiento y busqueda.

Llegan a una agencia digital es a través de recomendados y
complementan a través de basquedas en Google. Por lo cual, esto se

hace en una via: empresa hacia agencia.
Hallazgos En solo un caso de ellos pasa lo contrario, a saber, es la agencia quien
directamente contacta y ofrece sus servicios.

Las grandes empresas realizan procesos de licitacion para definir con
quién trabajan.




Verbatim

“Lo primero que
hacemos es pedir
« referidos, hablar
Regularment CON aMicos
e llegamos “Pliego de 11905,
N compafieros,
por licitacion —se
. . colegas, gente del
recomendacio pasa a un area de . X
nes COMDIas mismo equipo.
. “ . P Recomendados.
sugerencias Lo integradas—
de otros contactan a | abren la licitacién Sequndo. que va
negocios, uno por y las agencias que g aralle(llo
referentes de LinkedIn, estén interesadas | paralelo,
investigar en
otras uno oye la se postulan, se .
- internet, redes
empresas, propuesta”. ecogen las sociales
empieza a ver mejores pruebas | ., . -
miremos quién
a hablar con y luego se pasa a .
ente, director una negociacién Ie_m_aneja la
) 6 or Esto es esténdar’; publicidad a esta
P . " | marcay aesta” a
duefios”.
veces no
Ilegamos a esta
fase”.

Objetivos

Categoria

Subcategoria

Hallazgos

Verbatim

Identificar el proceso de seleccion de una agencia digital y las
principales dificultades que se presentan en el proceso.

Proceso de seleccion.

Motivadores.

El principal motivante es cuando cuentan con experiencia en el sector
y entendimiento de las necesidades, y asi mismo que cuenten con la
capacidad de dar respuesta a las solicitudes (que se mide por el tamafio
de la agencia y el equipo).

Algunos coordinadores de mercadeo valoran también los plus que
puedan ofrecer por medio de herramientas y la posibilidad de generar

relaciones duraderas con estas agencias.

"Depende "Paralosdos | “Miroconqué | “Antes llegaban
mucho del negocios aplica | clientes han muchas
sector en el la atencidn... qué | trabajado, qué | propuestas, que
gue se esté. tamanio tiene la experiencia ofrecen de todo
Hoy deben agencia, y qué han tenido... tipo de cosas.
tener tanta atencion que hayan Pero la realidad
experiencia nos van a trabajado con | es que uno escoge
con el sector, | prestar. Hay que marcas del por precio,
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debe ser vital
que sepan en
doénde se esta
trabajando y

evaluar hasta
qué punto
puedan atender a
requerimientos o

sector en el
que estamos”.

aunque hay otros

momentos es que
uno mira por

nombres. Cuando

cémo se no, depende de no habia punto de

mueve el tamarios. referenciacion

mercado". Depende de las uno iba por
actividades". precio”.

Objetivos

Categoria
Subcategoria

Identificar el proceso de seleccién de una agencia digital y las
principales dificultades que se presentan en el proceso.

Proceso de seleccion.

Barreras.

Los principales desmotivantes es que no sean flexibles en el momento
de atender sugerencias o realizar ajustes sobre sus propuestas. A su

Subcategoria

Hallazgos

Hallazgos gy - " .
vez, que entreguen propuestas con multiples servicios desconociendo
el estado de la empresa y aumentando costos innecesarios para esta.
« “Algunas
Que no sean « . .
) Inflexibles en agencias hacen «
flexibles. No . Hay
; temas de precio, propuestas
atienden las empresas
. porque a veces grandes, pero .
. sugerencias de . reconocidas
Verbatim . te ofrecen idealmente
como tno muchas cosas rimero hay que | " MD pero
quiere que sasy | P ya que son muy
no necesitas apuntar a la ”
quede el . . costosas”.
" todo eso”. primera
resultado”. S
necesidad”.
Analisis
Identificar el proceso de seleccion de una agencia digital y las
Objetivos principales dificultades que se presentan en el proceso.
Categoria Proceso de seleccion.

Actores implicados.

El principal involucrado son los lideres de mercadeo, quienes son los
que hacen el prefiltro acorde con las necesidades que se tienen.
Posteriormente, pasa a la junta directiva o al gerente general con quien
se evalla el costo/beneficio.
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“Jefes y
directivos,
algunos de
ellos. Uno
después la

presenta.

Costo/benefic
io. Como
llevamos
tiempo
haciendo esto,
se conoce
muy bien
cuanto vale
cada cosa”.

Verbatim

“Encargado
directo de
entenderse

con la
agencia,
después jefe
de mercadeo
(sies el que
no atiende),
—Ia directora
del area tiene
mucho que
ver—, se
tienen en
cuenta las
opiniones de
un equipo”.

“Lidery
coordinadora de
mercadeo, y el
gerente general y
a veces el gerente
comercial. La
ultima palabra la
tomo yo, aunque
con susto. La
decision se revisa
por el
costo/beneficio,
factor dinero. El
resto de detalles
lo reviso yo, toda
la parte
operativa”.

“Es un tema
complejo.
Porque uno tiene
que convencer
primero al que
toma el servicio,
y luego al que
paga el servicio.
Las empresas de
juguetes primero
venden al nifio,
y hacen impulso
en PV al nifio, y
luego acciones
para uno como

papa”.

Fuente: elaboracién propia

8.2 Trabajando con agencia

Tabla 7

Trabajando con agencia

Conocer qué motiva o desmotiva en el momento de dar continuidad a

Objetivos

una agencia digital.

Categoria

Trabajando con agencia.

Subcategoria Motivadores.

pactados.
Hallazgos

Motiva a los lideres de mercadeo que la agencia sea experta en lo que
hace, que tengan actitud de servicio y sean cumplidos en los tiempos

Las pymes, por su parte, lo ven como una manera de disminuir costos
a través de herramientas o de personal capacitado y con experiencia
gue brinda al negocio ideas y opiniones para la toma de decisiones.
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“Servicio, “Hay “Otras
orden, temporadas que | perspectivas de
“Que sea gente | sinergia de se juntan para otro negocio, a
muy calidosa, | tiempos que muchas través de
que sepan lo me parece personas y profesionales de
que estan muy muchas esa area logra
haciendo, lo | importante a | empresas. Si td | identificar nuevas
que dicen. Que veces es eres una agencia | formas de verse a
sean dificil de medios y uno mismo.
Verbatim cumplidos, porque la llega el black
que haya agenciaestd | friday, y todos | En la agencia hay
coherenciaen | asuritmo,y | se activan... las | ideas gratis "dos
lo que laempresa | agenciastienen | cabezas piensan
comparteny | estatambién | que atendera | mas que una", se
dicen, y que a su ritmo. muchas termina haciendo
busquen dar Esto puede | solicitudes que | un networking de
mas”. presentar | llegan en mucho coger ideas y
dificultades” | tiempo. ¢Cual solucionar
es mi equipo?”. situaciones”.

Conocer qué motiva o desmotiva en el momento de dar continuidad a

Objetivos

una agencia digital.

Categoria

Trabajando con agencia.

Subcategorias

Barreras.
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El incumplimiento en lo que se ha pactado es un gran desmotivante
para los lideres de mercadeo. A su vez, el tema del servicio es

Hallazgos importante, y este se evalla desde dos frentes: atencion brindada y el
involucramiento de la agencia que permita generar ideas que den esa
"milla extra" para la empresa.
“Que preste mal .
Q. © pres “Se descuidan
servicio. Diferente a
N las cuentas.
eficiencia, mal
servicio es las ganas Porque a veces
“No “A veces superan las
con la que lo presten, . .
cumplen L cambian capacidades
. con lo que ef!0|enC|a s la mucho de que tienen
Verbatim capacidad de entregar. . :
prometen. . equipo, operativamente.
Me desmotiva que .
Son tienesunoy | A vecesno se
’ hagan las cosas al .
lentos”. luego otro”. | cumple con la
bulto, que se entregue .
calidad que se
por entregar, las cosas -
; busca”.
siempre se han hecho
asi, no las movamos".

Fuente: elaboracién propia



8.3 In house

Tabla 8

In house

Objetivos

Distinguir las percepciones de tener un equipo in house.

Categoria

Equipo in house.

Subcategoria

Motivadores.

Los lideres de mercadeo perciben que al tener un equipo in house estos
tendrian un nivel de compromiso mayor, asi como de entendimiento

Hallazgos ) o .
g del negocio. Adicional a esto, pueden lograr controlar mejor la
informacion y las acciones que se Ileven a cabo.
“Entiende el
negocio. No me va
a estar “Hay mas
reguntando como | control de la .
“Todo, los preg - . 2 “Inmediatez, se
. . se vende, como se | informacion, ;
Verbatim intereses ya da con un equipo

hace para. Lo puede estar
tengo ac4, le puedo | envivoy en

exigir, hay un tema | directo”.
de orden

son otros”. adentro”.

importante”.

Obijetivos

Categoria

Equipo in house.

Subcategoria

Barreras.

Hallazgos

Cuando se cuentan con equipos in house, la principal desventaja es que
estos no se encontraran actualizados en conocimientos y no van a tener
la posibilidad de estar permeados de otros negocios que permitan
generar ideas diferentes para este. Por otro lado, tener un equipo de
mercadeo digital implicaria para la empresa aumentar costos por cada
especialista en el tema.
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“Se padria “Tendria que ser
perder el estar a que S “Porque el “El in house no
. un equipo mas .
actualizados, - factor se contamina de
I especializado y . e
conocimientos dinero no buenas practicas
. - no solamente
Verbatim rapidos, da, y para con otros
) unas personas, a ! .
aprendizajes, . vincular clientes... lo que
. . estos se les tiene . ) ,
implementacio mas el director esté
. que dar las " . -
nes mas - ’ personas”. trabajando”.
- herramientas”.
tardias”.

Fuente: elaboracion propia

8.4 Oportunidades

Tabla 9

Oportunidades

Objetivos Enlistar las oportunidades de las agencias para ser diferentes al mercado.
Categoria Oportunidades.
Subcategoria | Diferenciales.
Las agencias cuentan con una gran oportunidad, primero desde el servicio
y el entendimiento de las necesidades, puesto que si bien podrian
considerarse una pariedad para la categoria, ain existen muchas agencias
Hallazgos gue podrian mejorar en est_os_ asp_e,ctos. En segunda instar_lcia, los Iidere_s de
mercadeo valoran la especializacion de las empresas, debido a que perciben
que los procesos se llevaran a cabo con éxito. Por Gltimo, para los lideres
de mercadeo es importante que las agencias se encuentren actualizadas y
gue esto se refleje desde las propuestas innovadoras que presentan.
“El valor | “Siento | “Es mejor “Mi “Debe
«Ser _agregado es | quese tene_r I_os empresa identificar
: involucrarse | tienen | servicios tiene qué estoy
pionero en
formatos con la que por aparte, una buscando,
diferentes empresa, | transfor | se siente necesida y de
. porque mar. un aire de d acuerdo
Verbatim 0 encosas | ..
UEVAS. finalmente | Modelo h_acerse puntual, con eso
Ser puede s bien. Yg cuando puede
innovador ganarte un chiquito no,trabajo son ayudarse a
” inhouse... | s,nola | asi... pero | especiali | tomar una
No hay agencia que la zadas mejor
nadamas | gigante | agencia | sonmas | decision.




horrible que
una agencia
que te
pregunte
por los brief
de una cosa
y otra, se
vuelve
insoportable

2

con
muchas
cuentas,
sino
agencia
s que
estan
especial
izadas".

sienta que
sinolo
hace bien,
puede
salir,
también es
un plus...
genera
presion”.

eficiente
S en ese
tipo de
Servicio
s”.

Indagan
poco para
conocer las
necesidade
s de
nosotros, lo
que
tenemos”.

Fuente: elaboracion propia
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9. Estrategias de mercadeo

Para el planteamiento estratégico de mercadeo se usan las cuatro P del mercadeo: producto,

precio, plaza y promocion. Estas son consecuentes y dan respuesta a los objetivos del plan de
mercadeo.

Figura 7

Las 4 P del mercadeo

Servicios
en
combo

Mercadeo
directo

Precios
por

> e M I x paquete
AS
Q~°<‘
O
9 MARKETING
Precios
segln el
Relaciones valof
publicas percibido
Facilitar
formalizacion
de servicios
)

Fuente: elaboracidn propia a partir de Universidad Autonoma del estado de Hidalgo (2020)
9.1 Producto

e Aumentar el nivel de especializacion de la agencia en servicios puntuales de marketing e
industrias especificas. Ejemplo: pauta digital para sector inmobiliario.

e Crear combos de servicios complementarios en marketing digital. Ejemplo: pauta digital +
SEO.

e Desarrollar servicios que permitan la venta cruzada.
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9.2 Precio

e Estrategia de precios por paquetes estandarizados en los que se enuncien servicios
puntuales acorde con las necesidades basicas de las industrias objetivo.

Existen empresas que cuentan con tres tipos de tarifas: basico, intermedio y
premium. Cada tarifa cuenta con caracteristicas puntuales vy, regularmente,
aumentadas al “plan” que le antecede. Un ejemplo de ello es el servicio de CRM oftrecido
por Keybe.ai
Figura 8

Tarifas de los planes ofrecidos por Keybe.ali

i

PLAN ESEN& P LAN P R o A la medidal

e S o T PLAN PREMIUM
su propio negocio y ests pensando a atencion de tus chats y esta S
R - P Si no teidentificas con ninguno
mejorar la comunicacion de tu marca, creciendo tu estrategia de comunicacién,
—— de los planes anteriores, esta
estep pa este plan es para ti e P ti
Lo quiero .
m

Ver mas

Ver mas

Fuente: Keybe.ai (s.f.)

e Estrategias de precios segun el valor percibido. De acuerdo con Dolan & Gourville (2014),
esto significa que el precio del producto estara basado en el valor que otorga a sus clientes.
Para esto se toma como base el termdmetro de valor con tres variables: valor econémico
real, valor percibido y costo de bienes vendidos. Para el caso de Interficto S.A.S., la tactica
maés adecuada sera la gestion de la oferta por gama de servicios, la cual estimara su precio

acorde con las funcionalidades que cada cliente valora.
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Ejemplo: plan personalizado, a través del cual los potenciales clientes ajustaran sus

servicios acorde con ciertas variables como el niUmero de horas de dedicacion o el porcentaje

de dedicacion del recurso humano de la empresa, asi como la capacidad de respuesta (rapida,

intermedia).

9.3 Plaza

Incrementar el involucramiento por parte de los colaboradores de la agencia con los
clientes.
Habilitar nuevos canales de comunicacion y formalizacion de servicios (firmas digitales).

Aumentar la cobertura de los clientes actuales de la industria automotriz e inmobiliaria.

9.4 Promocion

Habilitar canales de publicidad de la marca: redes sociales, redes especializadas
(LinkedlIn), sitio web, etc.

Mercadeo directo dirigido a clientes potenciales para asi estrechar las relaciones
corporativas.

Relaciones publicas para lograr un mayor involucramiento con los clientes actuales y forjar
relaciones perdurables.

Posicionar a Interficto S.A.S. como una agencia que se involucra en los negocios y es

experta en marketing digital.



10. Presupuesto
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Tabla 10
Presupuesto
Inversién /
Concepto Objetivo Accion Cantidad mes TOTAL
Construir el
Investigacion | brand equity
identificacion | de Interficto
de S.A.S. acorde Desarrollo
caracteristica con las . o
o investigacion 1
s relevantes | caracteristicas A
. y analisis.
para clientes | que valoran los
de agencias | usuarios de
digitales agencias
digitales.
I nﬁgm(ergtggel Contratar
Mercadeo clientes de personal 12 2 200 000 26 400 000
directo | ; capacitador - COP COP
nterficto .
SAS. comercial.
Obsequios a
tomadores de
Generar decision e
relaciones interlocutor
. perdurables | de la empresa 8 60 000 COP | 480 000 COP
Relaciones para Interficto aliada.
publicas SAAS.y Cumplearios,
habilitar el voz dia del
avozdela administrador
marca. , havidad.
Capacitacioén 2 1 5((:)(0)800 3 ogggoo
Aumentar la
visibilidad de
Publicidad marca entre Google Ads 12 3000 000 36 000 000
paga usuarios COP COP
objetivo del
negocio.
Dar
Redes consistencia a Community 12 1 500 000 18 000 000
sociales la identidad de manager COP COP
marcay
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habilitar
canales de
comunicacion Produccion 8 600 000 4 800 000
con la audiovisual COP COP
audiencia
objetivo.
Incentivarla | Crack del 200000 | 1200000
. bimestre, 6 COP COP
Retencién de | _Permanencia obsequios
ersonal por parte de los S
g colaboradores | Capacitacione 883000 | 10656 000
de la agencia. s (10 12 COP CcOP
estudiantes)
Facilitar la fase Desarrollo 1 2 500 000 2 500 000
. sitio web COP COP
explorativa de
Sitio web quienes buscan
servicios de Hosting 500000 | 54 900 cop
agencia digital. 1 copP
Dominio 500 000 500 000 COP
1 COP
13448 000 | 104 036 000
Total COP COP

Fuente: elaboracion propia



11. Cronograma
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Tabla 11
Cronograma
Presupues Responsa
Objetivo Estrategia Actividades to t?le
Definir las palabras clave con las
cuales la marca se desea posicionar de Gerencia
manera organica.
Configurar plugin que faciliten el
posicionamiento SEO (Yoast SEO / SEO
All in one SEO).
Vincular y configurar Google Search
SEO
Console.
Optimizar meta tags, atributos ALT, SEO
peso de imagenes, etc. 10 000
Aument | Generar clientes | Definir uso de backlinks en sitios web | 000 COP SEO
ar las potenciales de | desarrollados.
ventas lamarcade | Planear los contenidos para SEO +
en 12 % ~ Mmanera desarrollar. ejecutivo
Iats mcrem_engal Desarrollar contenidos (texto, videos,
vgn Ias aparfculen ° imagenes) alineados con las palabras
€la entre los seleccionadas.
compani primeros SEO
a resultados de | Monitorear autoridad que adquiere la
dur;?nte los buscadores. | marca en dichas palabras clave.
e
periodo Seleccionar los productos a impulsar a Gerencia
de 12 través de las blsquedas pagas.
meses.
Realizar keyword research para
entender alcances y presupuesto. 36 000
— 000 COP
Estructurar la campana (titulos, Pauta
descripciones, extensiones).
Activar campanias.
Monitorear y optimizar.
Contactar con Sc?nncfg?:zireigtce)gtergsggrglea;ecrc\)/?cios de 26 400 TH +
potenciales P 000 COP | gerencia

clientes de

marketing digital.
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manera directa a
través de redes
sociales
profesionales
como LinkedIn.

: Ejecutivo
Realizar cuadro de chequeo para J N
entender el status digital de una marca. .
g comercial
Enlistar las pequefias y medianas
Contactar con | empresas del sector inmobiliario, Comercial
potenciales | automotriz y otros sectores que se
clientes de | geseen como aliados.
manera directa a : : .
través de redes As_oc!ar empresas identificadas con sus Comercial
sociales prmmpa_l(tjesddlflé:ultad.es y + ejecutivo
profesionales oportunidades de mejora.
como LinkedIn Contactar con quien cumpla el rol
gerencial o de mercadeo y mencionarle Comercial
las oportunidades que tiene el negocio
para mejorar sus resultados actuales.
Elegir e implementar herramienta
CRM.
Exportar lista de clientes actuales a
CRM. Gerencia +
Identificar un servicio esencial del comercial
entorno digital para cualquier pyme en
Impulsar la Colomblq, asi como los servicios
dauisicion d secundarios.
a qUISI-CI-On ® | Desarrollar contenidos acordes con lo Comercial
SErvicios que los clientes valoran (ventas, + gjecutivo
complementario | interaccion de usuario, reconocimiento + gerencia
S por parte de de marca, etC.). + SEO
. o . Ejecutivo
los clientes | Definir tiempos y momentos de envio cop J "
55 | de correos electronicos. :
actuales a través comercial
del Categorizar los clientes por tipos de Gerencia +
relacionamiento | servicios actuales y proximos L
- ejecutivo
con estos. Servicios.
Realizar campafias de email SEO +
marketing. ejecutivo
Monitorear efectividad de la campafia
de email marketing. L
g Ejecutivo

Crear estrategias que puedan tener un
impacto positivo en el negocio aliado.
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Elaborar presentaciones ganadoras
(entendiendo las caracteristicas del
cliente).

Seguimiento por parte de la persona
encargada de gestionar al cliente.

Realizar investigacion que permita
distinguir las caracteristicas relevantes

I;Qeestruc para los usuarios.
urar en i _
el lapso Entender los atributos y beneficios con )
de 3 los cuales actualmente esta asociado la Gerencia +
meses el marca. GJECUtIVO
concepto Analizar la informacion recolectada.
de Contrastar las Crear el brand Key recomendado para . COP
marcay ercenciones la marca acorde con el cruce de
los percep variables.
. actuales de los —
atributo Redefinir la estructura con la cual
tomadores de , -
S como decision vs lo contard el nuevo sitio web. Se
los tres ue actualmente recomienda agregar pagina interna con _
atributo | 9 casos de éxito. Disefador
s con los ofrece la marca. -
| Replantear el look and feel que tendra
Iﬁﬁ:;‘ﬁit el nuevo sitio web.
0S.AS. Programar y poner al aire el nuevo 3500 000 | Programad
se desea sitio web. COP or
posicion Definir mensualmente la parrilla de
ar. contenidos acorde con ejes tematicos 22 800 Disefiad
de la agencia. 000 COP ISenador
Desarrollar artes graficos por utilizar.
Dividir los precios relacionados con
Ajustar la cada uno dello_s servicios ofrecidos y Gerencia
Aument estructura de Sus caracteristicas. . cop
ag a30 | precios actuales | Estandarizar opciones de paquetes con
Yo Ia_ | delacompafiia. | sus caracteristicas puntuales, asi como Gerencia
gerétabltll precios y tiempos de dedicacion.
ad neta
dela Estandarizar procesos para lograr un
compafii mayor involucramiento y Gerencia +
a 'zrucr:egitgl; I(;’le entendimiento de los clientes comercial
durante percep potenciales (Ejemplo: brief, L
valor de los L + ejecutivo
los rvicios de | entendimiento de buyer persona COP
préximo SErvicios ce fa objetivo, tonos de comunicacion). i
6 12 compafiia
meses (precios vs Establecer protocolos de Gerencia +
' servicios) acompafiamiento para escalar y crecer ejecutivo

los negocios de los clientes actuales.
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Fijar canales de comunicacion,

tiempos de respuesta y priorizacion de Gerencia +
requerimientos acorde con las ejecutivo
prioridades.
Comunicar por los diferentes canales
la propuesta de valor de la compafiia Disefiador
(redes sociales, sitio web, equipo + SEO
comercial).
Demostrar los procesos que se llevan a Ejecutivo
cabo para gue, en la cadena de valor de + gerencia
la empresa, pueda entregarse dicha +
propuesta. disefiador
Contar los casos de éxito que ha tenido EjeC:-JtIVO
la agencia. disefiador
Entender los costos actuales que se
tienen por resultado vs. los costos que .
. Gerencia
regularmente tiene una empresa que
inicia en la categoria.
Establecer charlas por parte del mismo
personal que capacite en diferentes - COP Equipo
temas.
o ) Habilitar plataformas de cursos 10 656
Disminu | Incentivar la | yvirtuales. 000 COP
irenun | permanenciade .
50 % la los Consolidar un plan carrera claro y
fugade | colaboradores realista que facilite entender las metas | COP
talento | en laempresaa | PO alcgpzar para poder escalar en la
humano través de compania.
de la diferentes Definir condiciones del crack del _
compafii | actividades de bimestre (acciones ganadores o Gerencia /
aen los educacion, innovadoras, por ejemplo). TH
proximo beneficios, L . 1200 000
s 12 reconocimientos Premiacion crack del bimestre. COP
meses. , etc.
Encuestas de satisfaccion trimestrales
que permitan entender lo valorado, lo | COP
no valorado y lo que se puede mejorar
al interior de la compafiia.
110 556
Total 000 COP

Fuente: elaboracién propia




12. Proyeccion de ventas

Tabla 12

Comparacién afio 2 vs. afio 1

Unidades vendidas

% de cambio

Disefio web avanzado 45 %
Disefio web basico 50 %
Disefio web Starter 47 %
E-commerce bésico 23 %
E-commerce avanzado 71 %
SEO basico ( 6 meses ) 24 %
SEO avanzado ( 6 meses ) 42 %
SEM bésico 19 %
SEM intermedio 37%
Publicidad en redes basico (FB e IG) 16 %
Publicidad en redes avanzado (FB e IG) 31%
Administracion de redes basico 77 %
Administracion de redes avanzado 35 %
Precio unitario Diferencia
Disefio web avanzado $ 223 000,00
Disefio web basico $ 169 000,00
Disefio web Starter $ 118 666,67
E-commerce bésico $ 154 666,67
E-commerce avanzado $ 232 666,67
SEO bésico ( 6 meses ) $ 73 000,00
SEO avanzado ( 6 meses ) $ 117 333,33
SEM basico $ 50 500,00
SEM intermedio $ 97 666,67
Publicidad en redes basico (FB e IG) $ 59 500,00
Publicidad en redes avanzado (FB e IG) $ 86 833,33
Administracion de redes bésico $90 000,00
Administracion de redes avanzado $ 138 000,00
Tasa crecimiento ventas Diferencia



Disefio web avanzado -9 %
Disefio web béasico -21 %
Disefio web Starter -44 %
E-commerce bésico -27 %
E-commerce avanzado 5%
SEO basico ( 6 meses ) -13%
SEO avanzado ( 6 meses ) -3%
SEM bésico -14 %
SEM intermedio -4 %
Publicidad en redes basico (FB e IG) -7%
Publicidad en redes avanzado (FB e IG ) -1%
Administracion de redes basico -10 %
Administracion de redes avanzado 2%
Ingresos Diferencia
Disefio web avanzado $ 60 204 000
Disefio web basico $ 57 240 000
Disefio web Starter $ 54 668 000
E-commerce béasico $ 27 524 000
E-commerce Avanzado $61 976 000
SEO basico ( 6 meses ) $ 12 088 000
SEO avanzado (6 meses ) $ 90 868 000
SEM basico $ 9996 000
SEM intermedio $ 85 759 000
Publicidad en redes basico (FB e IG) $ 8 268 000
Publicidad en redes avanzado (FB e IG) $ 65 052 000
Administracion de redes basico $ 68 280 000
Administracion de redes avanzado $ 130 088 000
Total ingresos $ 732 011 000
Unidad COGS Diferencia
Disefio web avanzado $ 148 793
Disefio web basico $ 115 393
Disefio web Starter $ 72620
E-commerce bésico $ 93560
E-commerce avanzado $ 135500
SEO basico ( 6 meses ) $ 13800
SEO avanzado ( 6 meses ) $ 27 600
SEM bésico ($ 26 800)
SEM intermedio $ 4693
Publicidad en redes basico (FB e IG) ($10727)
Publicidad en redes avanzado (FB e IG) ($ 13 000)
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Administracion de redes basico $ 152 233
Administracion de redes avanzado $172933
Margen por unidad Diferencia
Disefio web avanzado $ 74 207
Disefio web basico $53 607
Disefio web Starter $ 46 047
E-commerce bésico $61 107
E-commerce avanzado $97 167
SEO basico ( 6 meses ) $ 59 200
SEO avanzado (6 meses ) $89 733
SEM baésico $ 77 300
SEM intermedio $92973
Publicidad en redes béasico (FB e IG) $ 70227
Publicidad en redes avanzado (FB e IG) $99833
Administracion de redes basico ($ 62 233)
Administracion de redes avanzado ($34933)
Utilidad bruta Diferencia
Disefio web avanzado $ 26 256 920
Disefio web basico $ 25 336 400
Disefio web Starter $ 26 328 920
E-commerce bésico $12719120
E-commerce avanzado $ 28 703 000
SEO basico ( 6 meses ) $ 8785 200
SEO avanzado ( 6 meses ) $ 62 062 800
SEM baésico $ 8 323 600
SEM intermedio $ 53 253 460
Publicidad en redes basico (FB e IG) $ 5872640
Publicidad en redes avanzado (FB e IG) $ 43 408 000
Administracion de redes basico $ 24 521 200
Administracion de redes avanzado $ 49 318 400
Total utilidad bruta $ 374 889 660

Fuente: elaboracion propia
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13. Control y seguimiento

Tabla 13

Control y seguimiento

54

durante el periodo de 12 meses.

o Control
Objetivo L seguimien};o
. <
Aumentar en 12 % las ventas de la compafiia # de ventas 72 ventas mensuales

Reestructurar en el lapso de tres meses el
concepto de marca y los atributos como los
tres atributos con los cuales Interficto S.A.S.
se desea posicionar.

# atributos asociados a
la marca

Tres atributos Unicos y
definidos en un
trimestre

Aumentar a 30 % la rentabilidad neta de la
compaiiia durante los proximos 12 meses.

% de rentabilidad

30 % de rentabilidad
neta mensual

Disminuir en un 50 % la fuga de talento
humano de la compafiia en los proximos 12
meses.

# de empleados con
mas de un afio en la
empresa

Una renuncia por parte
de un colaborador al
afo

Fuente: elaboracidn propia
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14. Plan de contingencia

El presente plan de contingencia se desarrollé con el fin de indicar acciones para prevenir

la disminucion de la rentabilidad esperada y, asimismo, para hacer frente a un incremento por

debajo de lo esperado.

Para ello, es necesario realizar, en primera instancia, un seguimiento constante de los

resultados obtenidos para asi identificar los comportamientos y los impactos que generan las

acciones trazadas sobre las ventas del negocio, ademas de las rentabilidades de este.

14.1 Ventas

Escenario: el aumento de las ventas no corresponde al esperado en el plan de mercadeo.

¢ Qué hacer?

Revisar el volumen de clientes potenciales identificados de manera organica mes tras mes
y la efectividad en la gestion de estos. Con esto se puede reconocer el cumplimiento en
términos de volimenes de empresas identificadas, asi como su correspondiente diagnadstico
y pitch con los clientes prospectados. Si este es el inconveniente, se deben reformular los
criterios de seleccion de clientes potenciales o interlocutores y, asimismo, el valor

entregado a través del analisis de las empresas y el pitch que se presenta.

Analizar la publicidad realizada y la efectividad de la gestién comercial para facilitar el
entendimiento del costo/eficiencia que se esta logrando con las campafias publicitarias
pagas con KPI clave como costo por lead (CPL) y tasa de conversion (CVR), asi como los
servicios mas demandados por parte de quienes realizan las busquedas, ademas de los
tiempos en los que el area comercial contacta al prospecto y realiza el seguimiento de este
para aumentar la probabilidad de cierre. En caso de que este sea el inconveniente, debe
reformularse la estructura de la campafia en términos de palabras clave usadas, tipos de
concordancia, nivel de calidad, pagina de aterrizaje, titulos, descripciones y extensiones.
Esto para evaluar, a su vez, los servicios de mayor y menor probabilidad de conversion vy,
por ultimo, para reorganizar los momentos de contacto con el cliente prospecto y la

comunicacion de la propuesta de valor presentada.
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¢ Cuando debe implementarse?

A partir del segundo mes de implementacion de publicidad paga y al cuarto mes de la

implementacion del plan de mercadeo.

¢Es viable y requiere presupuesto?

Es de una viabilidad alta debido a que no requiere de un presupuesto adicional, sino de
ajustar los procesos de adquisicion de clientes potenciales y la comunicacién de la propuesta de

valor presentada. Funciones que, para entonces, tendrian un equipo a cargo de su desarrollo.

14.2 Rentabilidad

Escenario: la rentabilidad de los productos se encuentra por debajo del 30 % minimo esperado.
¢ Qué hacer?

e Evaluar la competitividad de los precios y las caracteristicas de los servicios del negocio
frente a los precios y las caracteristicas de servicios del mercado. Esto con el fin de entender
los precios y la oferta de valor que comunican las agencias a traves de sus servicios.
Suponiendo que en el hallazgo se encuentre que las caracteristicas de los servicios que la
agencia tiene actualmente se encuentran muy por encima de lo que ofrece el mercado,
podrian ocurrir dos situaciones:

- Aumentar los precios, asi como mejorar el discurso y los elementos comunicativos
actuales para incrementar la percepcion de valor al ser la agencia contratada.
- Disminuir las caracteristicas del servicio actual equiparando las particularidades de

los servicios del mercado y disminuyendo los costos en los que incurre la empresa.

e Analizar el costo-eficiencia por parte los colaboradores de la compafiia acorde con el
servicio que cubren dentro de sus funciones. Esto para comprender las capacidades

productivas y de servicio por cada actor vinculado al proceso. De identificarse esto como
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un problema para atender, se debe buscar la posibilidad de desarrollar un mayor niamero

de tareas con excelencia en la operacion de estos a traves de:

Capacitar al personal para lograr mayor efectividad en la gestion de sus tareas y de

los tiempos.

Buscar personal capacitado y con mejor gestién de los tiempos de desarrollo.

¢ Cuando debe implementarse?

A partir del primer mes de iniciar con la publicidad paga.

¢Es viable y requiere presupuesto?

Las acciones derivadas de evaluar la competitividad de los precios tiene una alta viabilidad

debido a que se emplea el personal actual de la compafiia para identificar precios y caracteristicas

de los servicios y, para identificar los ajustes de aumento de precios o disminucion de las

caracteristicas de los servicios actuales de Interficto S.A.S.

De igual forma, las acciones derivadas de analizar el costo-eficiencia por parte de los

colaboradores podria tener un nivel de viabilidad media, dado que requiere de un presupuesto para

capacitar al personal actual de la empresa o para lograr una contratacion de un profesional con las

capacidades requeridas.

14.3 Cronograma y responsables

Tabla 14

Cronograma y responsables

. Presupuest

Objetivo Estrateg] Tipo Actividades 0 Responsabl

a e MMMMMM

1/2|3|4|5]|6

Aumentar Prevenir Revisar
en 15 % las el volimenes de
ventas de'Ia increment | Organico clientes - COP Gerencia
compafiia 0 por tenciales
duranteel | debajode po
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periodo de
12 meses.

lo
esperado
en el plan

de
mercadeo.

identificados mes
tras mes.

Analizar gestién
de clientes
potenciales
identificados.

Reformular
criterios de
seleccion de
clientes
potenciales o
interlocutores.

Reorganizar
comunicacion de
propuesta de
valor.

Gerencia

Gerencia +
comercial +
ejecutivo

Comercial +
gerencia +
disefiador

Pago

Analizar
publicidad
realizada.

Evaluar
efectividad de la
gestion comercial.

Reformular
estructura de
campanas.

Reevaluar
palabras clave
utilizadas, nivel
de calidad y
concordancia.

Optimizar titulos,
descripciones y
extensiones.

Evaluar servicios
de mayor
probabilidad de
conversion.

Reorganizar
puntos o
momentos de
contacto con
prospecto.

Reorganizar
comunicacion de
propuesta de
valor.

- COP

SEO +
ejecutivo

Gerencia

SEO +
ejecutivo

SEO +
ejecutivo

Pauta

Pauta

Gerencia +
comercial

Gerencia +
comercial

Aumentar a
30% la
rentabilida
d neta de la

Prevenir
la
diminucié
nde la

Competitivi
dad

Evaluar
competitividad de
precios del
mercado.

- COP

Gerencia +
comercial
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comparniia
durante los
préximos

12 meses.

rentabilid
ad de la
compafiia
por menos
del 30 %.

Analizar
caracteristicas de
los servicios que
ofrecen otras
agencias.

Toma de decision:

aumentar precios
y mejorar
discurso /
disminuir
caracteristicas de

Servicios y costos.

Gerencia +
comercial

Gerencia

Efectividad

Analizar costo-
eficiencia de
equipo
colaborador
acorde con las
funciones
desemperfiadas.

- COP

Gerencia +
comercial

Toma de decision:

capacitar personal
interno / buscar
personal
capacitado.

12 000 000
COP

TH

TOTAL

12 000 000
Cop

Fuente: elaboracién propia
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15. Lecciones aprendidas

15.1 Mercadeo

Segun Oliveros et al. (2017), de cada 10 microempresas existentes en el pais solo tres
logran llegar a los cinco afios, mientras que un 72,9 % del total de las microempresas no cuentan
con un plan de mercadeo. Esto supone un problema en tanto la mayoria de las microempresas del
pais no se proyectan de manera sistematizada ni organizada frente al escalamiento de sus negocios,

sino que tienden a desarrollar y planear su dia a dia desde una perspectiva cortoplacista.

En ese orden de ideas, el &rea de mercadeo es la encargada del crecimiento y la rentabilidad
de los negocios a través de solidas propuestas de valor que puedan ser perdurables en el tiempo
cumpliendo, a su vez, un rol como director de orquesta por cuanto dirige a su equipo en pro del
resultado permitiendo que haya sinergia y coherencia entre cada una de las partes de la

organizacion.

Ahora bien, la variable “tiempo” indica que es el area de mercadeo la que debe mantener
su mirada puesta en el futuro sin descuidar el presente, permitiéndose asi poder vivir en “dos
mundos” que le posibilitan planear con el fin de anticiparse y mitigar el margen de error e
incertidumbre. Esto es posible gracias a que dicha area es la que vela por entender las debilidades
y las fortalezas del negocio, asi como las amenazas y las oportunidades a las que constantemente

se Ve expuesto.

Respecto a las funciones del area de mercadeo, se debe acotar que garantizar el fenémeno
sinérgico es probablemente la tarea mas dificil de los profesionales, pues implica un reto constante
que comprende subtareas como investigar, planear, ejecutar, evaluar y ajustar, ademas de entender
cuando y cdmo deben involucrarse cada una de las partes de la cadena de valor para obtener el

resultado esperado.

Lo anterior da cuenta del rol transversal y articulador que cumplen los profesionales de
mercadeo dentro de las organizaciones, asi como de la importancia de las tareas que desempefian
dentro de los negocios, como por ejemplo el desarrollo, la ejecucién y el seguimiento de un plan
de mercadeo que entienda la realidad interna y externa de la empresa y se trace objetivos claros y

logrables en el tiempo.
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15.2 Organizacion

Desarrollar el plan de mercadeo para Interficto S.A.S. supuso un reto en tanto esta
organizacion se ha construido desde el empirismo y ha estado soportada con las intervenciones de
agentes como la Asociacion Colombiana de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (ACOPI),
quienes de manera inicial participaron en el proceso de construccion de empresa. Aun asi, ha
logrado mantenerse vigente en el mercado por mas de siete afios y ha generado vinculos fuertes
con al menos siete de sus marcas actuales, lo cual adjudican al saber hacer con el que cuentany a

la calidad de servicio e involucramiento por parte de la gerencia en cada uno de los proyectos.

En ese orden de ideas, el reto se encontrd en organizar y estandarizar lo que Interficto
S.A.S. hacia, pero que era susceptible de ser mejorado para de esta manera abrir paso a nuevas
propuestas venideras que faciliten el crecimiento y la rentabilidad del negocio. Dentro de los

aprendizajes mas relevantes se encontré lo siguiente:

e Contar con una plataforma estratégica clara permite entender el norte al cual se dirige la
empresa y cdmo quiere ser percibida en el tiempo y, asi mismo, los valores que soportan
dichas declaraciones empresariales.

e Conocer los costos de cada uno de los servicios facilita comprender en donde existen
oportunidades de optimizacion, ya sea traves de tecnologias o desarrollo de habilidades
que permitan la reduccion de costos.

e Estandarizar los precios de los servicios posibilita ubicar los productos o servicios de una
compafiia en la matriz BCG, identificando productos estrella, vaca lechera, perro o hueso;
y asi la generacion de estrategias que permitan mejorar los esfuerzos del negocio.

e Empoderar a alguien del plan de mercadeo dentro de la empresa es el camino mas efectivo
para que realmente haya un impacto en la organizacion a través de la ejecucion,
seguimiento y ajustes de este. En este punto es de vital importancia involucrar a la gerencia
y a los actos directivos para facilitar la transicion al cambio.

e Tener un plan y un rol comercial claro, ademas de una propuesta de valor sélida, puede
suponer una garantia para el crecimiento de una organizacién. De lo contrario, el

crecimiento del negocio puede ser nulo o escaso.
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e Paralos clientes de las agencias digitales el servicio se ha convertido en una paridad de la
categoria, lo que implica un mayor involucramiento de estas con los negocios que atienden
en su dia a dia.

e Contar y demostrar el saber hacer es importante en el momento en el que las empresas
toman la decision de obtener un servicio de este tipo de industrias. En ese sentido, el reto
esta en destacarse en la industria y no volverse una agencia “genérica” (con un mismo tono

y lenguaje de comunicacion).

15.3 Proceso de investigacion

La investigacion sistematizada para la elaboracion de un plan de mercadeo conlleva una
serie de procesos que se encuentran relacionados entre si, por lo que el correcto desarrollo de estos
puede afectar de manera positiva o negativa al resto. La primera fase comprende el entendimiento
de la industria, el negocio y el mercado, los dos primeros viéndose resumidos a traves de modelos
como el Canvas y el FODA. La segunda fase es la estratégica, en donde por medio de un cruce de
variables y de realidades se trazan objetivos SMART con sus respectivas estrategias y tacticas, lo
que los vuelve més tangibles. Se tienen en cuenta las cuatro P del mercadeo: precio, plaza,
promocion y producto, y se declaran los presupuestos que implican el desarrollo del plan. Por
altimo, en la tercera fase se construye el cronograma de actividades, asi como los mecanismos de
control, principales KPI1'y planes de contingencia. En este proceso de investigacion se lograron los

siguientes aprendizajes:

e El modelo Canvas funciona como una metodologia fuerte que permite a las empresas y a
quienes las intervienen entender como funciona el negocio en un corto tiempo.

e El andlisis FODA debe tener un desarrollo constante, puesto que va a ser el insumo
principal para el entendimiento de lo que pasa al interior y exterior de la organizacion vy,
asi mismo, para la generacion de estrategias que se encuentren alineadas a las realidades a
las que la empresa se enfrenta.

e Los objetivos SMART facilitan el entendimiento de qué, cudndo, cémo, con qué y cuando
se lograran los resultados esperados.

e Proyectar las ventas posibilita comprender los impactos que generara el plan de mercadeo

en términos de ventas, unidades vendidas, costos, margenes de rentabilidad y utilidad bruta.
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Anexos

Anexo A: cronograma
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Anexo B: sistematizacion de entrevistas semiestructuradas

Habe] Verbatim Comentario Verbatim Comentario Verbatim Comentario Verbatim Comentario Verbatim Comentario Verbatim Comentario Verbatim Comentaria Verbatim Comentaria Verbatim Comentaria Verbatim
ageacias | BSOS, referentes oo Que no sean flesibies. Nl TevBmOs tiempa Kaciendo esto, \igencia del 5 e e o
o S atienden las sugerencias st ennae muy bien cuinto vale | En el momenta s . conacimiento que | 0= eonarimientos . Estar siempre sctualizadas
Wi nombre es Camio par vera hablar cangents, Mo quetss | o o iayectorn, | 2 Pebices | ) g quisse que cada cosa. wabajarconias | 04 868 gente muy calidos, que setiene ripic, sprendizsjes, Etarvigentes nlacue| o e en formatos dferentes o en cosas
el s o reeor o o duers. | sgencos cuenten| [ ST EERES | et agenio e | %% TR 9 SRR seiwolcran os agemeie et 1| 29300 e st bacendo, o que implementaciones mis tardins, | 5 e los entornos -~
Camie Bermal 30 a recomienda | con experient foee | wuehenun etes y directives 158 IR IS | icen. Que sean cumplies, que No cumplen conlo que | Entienden, viven | Tosa — los intereses: digitles y la resacién
caordinadar de algunaz de | Porguesels i i, | o) generalmene son agencis | ST et | puede somarse un tiemao axgertisia, ol - :‘"Mmm =:|n & | cumplanio que mﬂ:“!ml @ s:w“"‘ "l mm:‘ v '::n‘"“m . Sar Innavadar
estos ot | recomscida, genensimente | %SRRI Que sean compiejos paral % S EMR S varible, va o depeder much |cumplimiento yauel oY SRR B AR prometenyque | et e e Terer campaias eatosas
marcaAKT Motos | contactanalas empresa. v recomendades : comblar decsiones dela mgendaque setiene Hay| busquen darsss parteny icen,  que buscy seantentas pu Relaciongmiento con les empresas
recomienden eleccin de esta. . darmis. diferencia,
empresas por procesos lages, de Imesesa | mallaentra F— Qué valar ros purden entregar como empresa
medic de e sean mente cerratia 12 meses. Tendtia gue ser un equipn mis
" Lo camtactan a una par costos tener un -
Linkedin o ” espedaizado y no solamente unas
i Gusta provestor perane la P
propuesta. e dar las herramientas
Elvalor agregad es imolucrarse car la
empresa, porgue Fnaimente puede ganarte un
Servio, arder, sinergia de tiempas In House... inalmente sl house entiende el
que me parece muy importante & negacioy hay sentido de pertenencia por
veces &3 dificl pormue 1 ageneia negocia. No hay nada mis horrible que ura
Encargato drecta de PR ——— rcia que e ¢ los brief de una
et s el i ol s i s, £ o e ol (10
ferse con la agenca - bién 3 34 itmo, Esto puede . cosay otra, se vuelve insop agensia
el que se esté. Moy deben tener
e despus efe de mercadeo s 3 presertardifcites 4 POt ST | e que serlaalinds, y o g s que
e el qua no atiende) - Ia directors . (MELERRE NS cplicarle todo siempre. Las ogencias tienen que|
- et e g s Que preste mal servicio. B house nase contaminade | negoeio, entenderls, ¢
Altrabajor cen Camozerel janday el dres e Mo W ineamienade [ M de e e . entencerla we m:n:rmm:m
agencia, los procesos can los | mercado, tener mueve el mercado” 8 e ¥ o Desmotiva que las| servicio es las ganas con la lientes... ko que el director esti innece sarios FRCEr & 15 prrsanas que rajan en ¢
conacelas | conosdas que he tenida. | experiencia en opienes de un equipe- copacidad g [ 4 8 100033 e 6| apuncas g of | que o preten,ehciencis 4 trabajando. negoc, trabje desde aiertro.
dirimicas de | Al que le toza de cero muy | este, el tamafic | “Para los das negocios aplica la Compres integraa: || respuestaametas | S SEREE e ™) I caparidad de entregar. Me|
512,y concee |de malas. Cuando llegué al| de la empresa [y | atencion... qué tamafa tiene | PR Integradas que san ¢ i hegul e quenose | desmotive que hagan las Se pierde nivel de negociacen y del e e e
[ profesionales | éx de atencion] san | agencia, y qué tanta atencicn - e empresa aliada, | TS EAEITES " imolurenlo | cosas al bulta - guese vigencia, Me puedo perder e esa "‘:‘””"::'h o "“"“:‘"“' "
inombre £ R T g, delague b, yo se llega | factores tenidos | s van a prestar. Hay que San factores = suficiente. | entregue par entregas, s expertis_. cuinto puese apertar la faras. en todas lo= pracesas, y 3 agencia
Ao, teadufor i gue iba, ya e llega Prestar Hay o canflupen muchas | grandes, Pracescs de campras e par P puese o Involerdmelose e de las mejones emsas que
entomos | conunterrenoganado. | en cuenta. evaluar hasts qué puntos relevantes. cosas sempre s han hecho 5 na padri estar | agencia que o sea solo ejecutar
Corautos hace Brmeses P cargos en Ia torma | integrasas se encarga ce todoy Hay temgoradas gue se untan pars o | s pesons | EBende el negoc o 19 PR e — pusden pasar.
s estaba en el e ame degende e decisiéin. 1 deeal recopilar toso, y se encarga de muchas persanas y muchas = o e mevaaestar e s
P e mis relevante es | presentarte unos resutadas y empresas. i tu eres una agencia de s e || srepuntsndo comae | SOOI Buen serviio, efitientes, ereativas. No habio de
P uego copy. Pase e mercaden, pero de| unas pruebas sin decine quitn medfisy Bega e Slack Friday, y it ey | vende, chmo e hace e pricticas. ‘agencias reativas salamente, todas pueden
despuds a ser director igual manerase | s, te entrega 3 opciones, todos se actvan... as agencias o] P Lotengoaci le o S rmovadores £ innovar, aplica para todas.
el departamento tenen en cusntay “enen que atender a machas 75 o ) e eng, by an ma| P40 S8 ol et e
dgital Encargato de la pesaniss salicitures que llegan en macka e e ondenimportante. | TS i A las empresas adn les areacupa mucho que
estrategia para VIVA 3 spirsanes del restal tempo. {Cusl exrmd exuipo? o i sean sus cnsas boritas, cnsas éhimbas, y
nived nacional. del equipo. i que también sean eficientes, Sayemasta, y
tengamas un buen tema de servicia,




i emenimieria mtre o1 e i e edios A T e e
Contanido y crestividid, Me motha crsitive ¥ el cingude B¢ Una persons solahace logue Uitedes enfenden b o gk
i i ks s ¥ i rpress. £ 06
lego ot ickaciin 5= : ) comtarto, s cersfcacianea y o .
Se obren bacaras. F e cs propomicnce | o entender el s priecipals Lo s e | Es megortemer o cruciospor apert, < oot
LS | pernaun tres oo compras ecanas e e proponicnd . > o coreactot sun selewntes. Hoy " o e -
negraas— sbeen — o e copicidia de nogociry ppicar, | Horm spechliades,
PO 1| eyl opences | s codod ge | e e e e habla. Sl = una agenci kit B o usores apregados e s que | 42700 3o agene
e s lkeresadesse | serco ca s et i e sotrealr conocea ctes| | SR EEEEn 80
PSS o, e g . waitle e . e mercutor.. st comtnamas | £t v e has
e | Tl ia velockdad con e e |desmotivcién toa|  roqueskmiendol,wial st gquese mthbackenno w0 |yt cotes | Comsbias o3 ol el tma s hoga bl
cwents. atendan, aticnen]  las agencia et o o dos g s st
Eato s eaindar \s posibaidad de ganar Facliarie 2 partes. o ramiién Bebe comveriaconia, Mo eress s IP—
2 ir mpress presarie srechi cse wovers
senvicio. e hs ks
Lac marcs com s e b
‘tamafia de la agencia. Dentro| £ una persona que
st el sgercs © S e e dtens| oo e cain
Tamanoders | 912 Sesters it spencia Mot que se . . e el prindgie | Exise i deliente| < megerie | vy afctad enl Existen oportunidades | 5 Dgital han sacao nuevos madeins oe
sk 4 s iy cneran mis | prossenean amicho.y o6 s | poe e i pess
ermpcse, coe e iyt cargn - plenstn seievantany | scoemacess | oy ageeein, i
ondormca unclonae nwap e, | Retrasas e J—— cxpectativ de ko | opermitn pason cogadas | oou 1o mmcen,
ety % : G g rmoncag s | oe g | rovarserims s | steneos e o, | omates g
necasidades it e plcar & bl b de |y o s | fundizuends. | conond sgincie | tebedar oo varit Girptsnconics | Sedsd orden  cmnel, ik adeistradon
se tienen. entomo digital puedenproveer | equipo, sare. ¥ e de prorund| podrian tenerse. entregables. del negocio.
ey spulen e ducke
impartar acorde al tamafie. el negacic.
St q G
Cucnta.Hy oS
L pubers 02 deroncarnt. U
Pk P | | o e hacanos Miro con Consttenpo || Smemaueeminmis
trabajado, qué exper han | ] T
tenitio.. que hayan trabajade Toman la decisidn | Lider y caordinadora de a agencia hacia la ensima
« con mearcas del sector en l qus| PN I
‘tapes Recommendudos. estamo fres i mercacec.| & veees i gereme comemia. La penerenle | Cusnde cmpiern acrecer Penar en earatagio e
Lsura Restrepo Experiencia en los yr—— Qe 5o ancuentran sctustassos, [ ereacs plerden ewe et baca s -
oenis Segnde, queva paraei, | sectoreen | Herramienias aae puscan saben de abermientss | TCSTTASPOS | mares plrden exs
LondaRo - herramients que | brindamnos, como que cea el revisa por Imvelueradas. il vakiasa. 2 suves que esto no.
resessocsle, “mirercs | usan cam ps. | ..t ns o e cam Iesbics en temasde | - el coulpn. | fctor dinern Tiemen stectea los dlemtesue | Siempre tacaoneare] misr nent, o
Bt rotsetne | Se descudan aseuentas
Qi e e maraiir oy o | Sericios o | precio, o a veces e Gerenci revc a | pesin o g 2 parie empipos pemends : :
publicidad » ests marea y 3 generar plus que no se queden | son parctidos | ofrecen muchas cosas y | variabie dinerc. operatia. actulizacions, =auipo que genera| Porue o veces superan las o e
s veces . Regms P . oo recesaricny ssemisce | Gouipo que st toco o semps, |CEone Puestc) capacigacescueenen | coyrpige [ Hormis ool dele
sesta fase. pars entender la comoctencia y| Qe aumentan los | Say publicsta y s de que s= debe estar | operatiamente. A VECES 10 [ g, ey | FFarmacin, pueds star
do cosios paca s capactmdo s enple con b cabded e ey deecen.
oportunidedes. = canstantements. 5 busca.
tomemos persomaliado. e e rercades
[
Sientn que hay respaida como. esler capaciimndo
B fctor precio mflye pormee
iy i it sl s ot T ————
FINE, agermts temerans un ay e, o
Presupiesios | grupe e podta i heciend. Viecutar s stespe o oo,y | o5l cntas,
ajustados & las Na necesitames una agenca de procesas y plan| Deserden. Pargue el factar di da.y desde lo creative y desde lo
empataad. | pginte. oy unka s st ploweyriiey frbrymplony o ey
= o, s dedlcados. Somas punuets
Quescpantas ecmidates e [ ———
e —
Antes lisgaban muchas
propuestas, que ofecen de
tacl o de cosas, Perala
v em————
ecin, aunque hay otros
S ot K u Siempre vas 3 ver mucho
Cusado la memenias & Los procesos. N Con la agencia se. Falta de Hay un mejor mejor el negocio.
nombres. Cusnde no habla m" et |leean lamarats agencia - :l Enla agencs hay ideas gratis "dos i, enntrataba el servicio, y l’ . ‘m B N ) <80 Tage] Mosetenetn Hay muchas eosas que uno puede hacer, ol
P punta e referenciacién un iba) e | EmBaREaN, busacracia s i divects, | c2BEE3S pitnsan mis que ura’, se M Tamaba y como el mercade | 5 Tienes que: per '
o o prade. SRt R | e cor ersncpe penorelindiedo, se|  Snemnicen negeios e | v i tonee difrentes dfesentes temas industri 36 espaciin e s st ¥o sy i
entranjugar un ispuesta a aporear| : - ‘ i
Esto pude rerasar una coger densy Hay s especialisas rinas de Google.
Inician su ral determinante P ideas y saberes | tiempo v comaafiia que trabajan dentro de la a Pt o
) Seenfoct en cadad...y campati- e inmedister e
bisquedt con | 5o entraba s pensar Jeerfochen abdad -y eoempai.
resultados, entances se P o8
que buscsbanlos i H‘”‘ “’! y
coniparar Haciamos un tstes,
orclonen | recomendados.
Frep ¥ con base a eso se tomaba ka
resuliados
Depende det moments det
negocioy de i de negoci
egoclo de e de ek Puede economizar Esa se traduce en temas Etondes ol sstada | " dclores de las empresas, siempre hay que
R ot cnsto e e | cosndicos. 5t contatas e copY il [ ——
M llamo Dariel i o e Confluyen dos maneradirects | son Im costo empresa, para un s espetializm en el dolor de seguimients, y
Jiménez, tengn Entienden el medios, branding. pauta. smos de pubicos | £ on wema compeefo.porgue |10 TR |t et dolor, y asi mismo o
experienci de 10 shos cstadosctustde | Depende di ta necasidad enletomace | unatieneque comvencer dran s i E A,
Do emene | 1 mrhating digtat y s o buscar gué o senda P oo o e,
¢ s co-fandodor deuns algo acordeal e ese momenta. directamente | luegn l que poga el servick.
agencis. Soy mamento encarpadodel | Las emgresas de jugustes
rogramadr de an aienetcar sus srea . gerents | primero veren a ity haren serveios
pregm Ay Vel L he * Hay agencias que ofrecen un combea, dentro del
sohrey dnlores, "l man entende o auien es el que. | Impuiso en PV sl i,y lugn comalemantais s |49 $E0 0% oleeen un o i
administrader de base s dalor que yo tenga” y estas son| autorizael | acciones para uno como papd. potendalizar los g digi e v
de datos trabaj .s‘:a los drivers, los motivadones. desembalse resultados
rabajar existen unos 1a fala de entendimiento
e dagpastia | MO Mo hy intencién
el status de a Se muestra credendsies de. Porla " derel | 961748950, y unales habls Larmsplackin
ertregar o e ¢ or o general s porentenerel. | 440067 - resalucién de
mares || eita Ejerplo iveles y| EPerienca enel | empresascontascuesehs | preupuestos | empresasiniciames negacio, y exto producta y no tienen i i " - .
- sectar,y trabajada y Io que se hecha — tienen presupuectos gonars corataniae| AN QuE e esth a Solucidn ge incomenientes. e . .
resutdos obes - Sewsiorals | Las empresas estin valorsndo e olreciendn L fala e o Ll o . para
o conl i concalincinde | conmeminin sspectie peros | SV | conormar el prodicta o
g importante & que estas agancis s oomas
setratade | puedan hablae Ellide e marketing]
Actusimente entendemos e ernpresas grancies, | iene elreto e articutalosa todos
‘modela de nagoca,céma endonde exise un| - Las empresss vaoran mis o
[ — i ars, pora el e e3 o de especialistas {as ranes] las
amenderpresupustn, | s e, Besaos s vames 3 srtmice, pouenss higame todo
[rm—— e | tobeiarpor un e, vasjames
entensiendnlaesencia | objetios. Que todoslos eventos puedsn
v pociey o Gelmevcaden | mediree que e exn midindo, y que csié
presupuestos. | presupuesto bajo. May dos| 8% 2 ." diagrbsticn. Qué es una venta?| [e—— ‘aptimizada para SEQ.
formas de pagar os cosas, Qud e una campats xitosa?
dinera o tiemas. Enun 28 es unlead por
citmplo, que permita una
nigacicién.




Todas kas empresas tienen

No entienden el

lasé Daniel
Agdela
Elite Max
Nutricién

Trabsjo come
eardinader de

Soy Josk Daniel Agudea)
‘administrador de
empresas com un

pasgrada en mercaen.

mescadea en Elite Max
Mutricion desde hace 4

&l més imgortants, e ¢l

necesidades puntusles. Debe
tenerse en cuenta qué es la quel
esperan, qui es o que

target, yen

entregan busnas

e
entendimienta del target,
¥ esta na permite

cultael

entregar resultacos

B necesitan. ¥ i mismmo resuitaos
- - identficartas | deserminar queé agencia
v | Smerielnote | ey | mecsi Hayapeis
emaresas que " 'd especisizadas en lineas
ortionen | merdaderesde | iy ity e atnatr
buenas ¥ falcances) necesidady ol alcance, y con | Percepcion de Hay empresa
resuitagos, | "400NGIda8 0 que par su base 8 estn saber eudles onton altos | TSRS £ MO pero
duracién ha favorecida o oot e pisp——
Una entrevista para entender
lossleances
serenizan | MW B Google gt ra sivente s bsen Propuestasno | Algunas sgandias hacen
pude falar,  a través de § anesdzalas | propuestas grandes, pere
consaltas par e negy|  Pelaciones | relariones duraderas. Uno o — "
Goagey  |MMVEHES AU IMERN ey | busea coma penerar ung akangal T | MSSmEnSE Brmer hay
ey | proporcionan esta e paators attusies dela | que apurtar s b primera
informacsin, empresa pecesidad,

Hayun
involucrarmients
transversal Se

stakeholders pars
dar consecuencia o

una agencia u oteal

Se imvalucran mis aliades
estratégos, y finalmente los

Trasatilicad sobre | Me parece impartante cuado uno las| £ farma
lague se cjecuta | logra hacer b trazsbi tomadares de decisién, | de pensar del gerente, ejemalo, en vetas
Para la agencia nosatres somos sus dientes, en
s medida pueden entender s necesidades
articutsitn - e sus chentes
o aricularse con la Presupuestn e lo mds impartante enderlas
il | ol [y [ B N ipesnimeltt I
regari,nosole | ST 950 Punesdede S| Desconnominta | embusos, sescseates | (R EET | TR | reaimemmores | e | " otes T | e ntiarqut sty bscard,y de
desde la iecucicn . decadamamento| momentos de bisqueds imesiones para negaclo Seitrio s e30 pusde ciISe  torar bk
ejecuta,y loma | capacidad de supervisar sctualmente, eso se puede
e usuarin También acarde i . merundresde | e mejor dechin.Indagan pocoa canocer s
(embdol camaafns que se especialistas en el necesidades o hosotras, o que tenemes
P ripidas pestinentes. . s e i onl
Camsegur nusves dhertes, ¢
diversficarnos con esas clientes.
Distnguir Is
Penetrar nueves mercados sifahetizacidn digitstde | o es lo mismn s una empress que necesite a
Generacion de st ress
et a5 empresas,yasi | untema de consultria, 3 una emaresa que
Aumentar la visibilidad del negacis, mismasjustar las
os hacen relevantes, como un propuestas acorce 1 e
fueriey no un genéricn en el
mercado.
Que haye mayer sertido Deke haber reunidn para sbordar ese prablems

L empresas pegueias, mediana: "

" P ‘P':W e = h v | e penenenda. aue Faclitarla tama de | y ese problema desée muchas aristas. ¥ desde
ot || e s e | conaica mejar s nuestro decision por meiSo de | ahi presentar una propuests que staue desde
con el negocio 'h . ! n:‘: P cliente, qué es lo que i i

Ve QuE Beclianes vamas 2 s hacemos, céma o propaestas propuestas, no es o misma una empress que
womar pertenencia .
hacemes. tenga un drea conformada.
Una agenca que ofrezca
Normsimne e todo centrafaadopera | Elideal es qur me ofrezz 360, que sean
canel v
Mo entender el empresas tenamos ;
o &5 |o misma contarle 3 asumiend ks funciones, wearis | especializacion en cada recios.
negodoy a vt | M5 ok informacien que ¢4 mu | Dificuitades en s o las " . "
0 alimarse con | U 2ENE. V3 3 existr una) confidencial, v tratames | gisisn de roles defini
cenesitn mayor que permits ks et de o posibie 103 roles def uno el exre, ¥ ojustar
Mittiples Ias estrategias de Facltn el Buja e internas Lat agencias deben que tener menas senvidos,
\ qu L —— o, estrategias ganadorss, e cea confrantat gor las unciones dentra el marketing Pt ervcios b geetl s o el
ercepoones de al
e oree A% | vonts de profesonales e esa dres . e equipe n hese, o amarse, Pusden reducs costen y gasioe
Togra dentifcar nusvas formas de e ongs| conaimienta s pade. Desamolor agenciascon|  sministratos, y especafaadon an los
p— s uno misms. o | ¥auede sputar atomar
B! P decaiones. Conace mix e apumien
yms
fortaleras. De alguna e losempresas | ewando son especializadas sor mds eficientes en
manera Una se siente ese tigo de servicas, y he encantrada en ellas
atade. mejores resultaces Esto yo tigo que &3 como

un médico general o uno esgeciakzado.




Anexo C: proyecciones de ventas

Proyecciones afio 1

Aiio 1
Unidades vendidas Jan-22 Feb-22 Mar-22 Apr-22 May-22 Jun-22 Jul-22 Aug-22 Sep-22 Oct-22 Nev-22 Dee-22 T"‘::I:';:’:’“
Disefio web Avanzado 4 1 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 33
Disciio web Bisico 2 1 1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
Disefio web Starter 1 1 1 6 6 6 6 6 6 6 6 6 57
Ecommerce bisico 1 1 1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39
Ecommerce Avanzado 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 21
SEO biisico ( 6 meses ) 2 2 2 3 3 s s 4 s 4 s 5 45
SEO Avanzado ( 6 meses ) 5 8 3 9 [} 10 10 12 12 13 13 13 125
SEM Bisico 2 2 2 s 4 5 B 4 s E 4 s 48
SEM intermedio B B 8 11 12 12 12 13 13 13 14 14 138
Publicidad en Redes basico (FB ¢ IG ) 2 2 2 3 3 4 4 3 4 4 3 4 E
Publicidad en Redes avanzado (FB ¢ 1G ) 9 9 9 10 10 10 1 1 1 12 12 124
Administracién de redes basico 2 2 2 3 3 5 B 6 6 6 6 6 52
Admi i6n de redes d 9 9 9 10 0 1 1 12 12 12 12 13 130
Precio unitario Precio unitario medio
Disefio web Avanzado 53,000,000 $3.300.000 $3.300.000 $3300.000 $3.300.000 $3.300.000 $3.300.000 $3.300.000 $3.300.000 $3.300.000 $3300.000 $3.300.000 $3.275.000
Disciio web Bisico $2.100.000 $2.400.000 $2.400.000 $2.400.000 $2.400.000 $2.400.000 $2.400.000 $2.400.000 $2.400.000 $2.400.000 $2.400.000 $2.400.000 $2.375.000
Disefio web Starter $1.500.000 $1.700.000 $1.700.000 $1.700.000 $1.700 000 $1.700.000 $1.700.000 $1.700.000 $1.700.000 $1.700.000 $1.700.000 $1.700.000 $1.683333
Ecommerce bisico 52.100.000 $2.300.000 $2.300.000 52300000 $2.300.000 $2.300.000 $2.300.000 $2.300.000 $2.300.000 52.300.000 52300000 $2.300.000 52283333
Ecommerce Avanzado $3 400 000 $3.600.000 $3.600.000 $3.600.000 $3.600 000 $3.600.000 $£3.600 000 $3.600.000 $3.600.000 $3 600 000 $3.600.000 $3.600.000 $3.583333
SEO bisico ( 6 meses ) $500.000 $800.000 $800.000 $800.000 $R00.0D0 $800.000 $800.000 S80D.00D 5800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $775.000
SEO Avanzado ( 6 meses ) $1.000.000 $1.400.000 $1.400.000 $1.400.000 $1.400.000 $1.400.000 $1.400.000 $1.400.000 $1.400.000 $1.400.000 $1.400.000 $1.400.000 $1.366.667
SEM Bisico $770.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 5800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $797.500
SEM intermedio $1.150.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.333.333
Publicidad en Redes basico (FB ¢ 1G ) $920.000 $950.000 $950.000 $950.000 $950.000 $950.000 $950.000 $950.000 $950.000 $950.000 5950.000 $950,000 $947.500
Publicidad en Redes avanzado (FB ¢ 1G ) $1.280.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350.000 $1.350,000 $1.350.000 $1.350.000 $1.344.167
Administracién de redes basico $1.500.000 $1.500.000 $1.500,000 $1.500.000 $1.500.000 $1.500.000 $1.500.000 $1.500.000 $1.500.000 $1.500.000 $1.500.000 $1.500.000 $1.500.000
A i ion de redes $2.300 000 $2.300.0000 $2.300.000 $2.300.000 $2.300 000 $2.300.000 $2.300 000 $2.300.000 $2.300.000 $2 300 000 $2.300.000 $2.300.000 $2.300.000




Tasa crecimiento ventas

Promedio de tasa de

crecimiento
Disefio web Avanzado % -75% 0% 200% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% o%% 1%
Disefio web Basico 0% -50%: 0% 300% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 23%
Disefio web Starter 0% 0% 0% 500% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 5%
Ecommerce bisico 0% 0% 0% 300% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 27%
Ecommerce Avanzado 0% 0% 0% 100% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 9%
SEO biisico { 6 meses ) 0% 0% 0% S50% 0% 67% 0% -20% 25% -20% 25% 0% 12
SEO Avanzado { 6 meses ) % 0% 0% 13% 0% 1% 0% 20% 0% 8% 0% %% 5%
SEM Bisico % 0% 0% 150% -20% 25% 0% -20% 25% 0% -20% 255 155
SEM intermedio % 0% 0% 3R% % 0% 0% &% 0% 0% 8% %% 6%
Publicidad en Redes basico (FB e 1G ) % 0% 0% 50% 0% 33% 0% -25% 33% 0% -25% 33% 9%
Publicidad en Redes avanzado (FB e IG ) % 0% 0% 1% 0% 0% 0% 10% 0% 0% 9% %% ET)
Administracion de redes bésico % 0% 0% 50% 0% 67% 0% 20% 0% 0% 0% %% 12
Admi ion de redes % 0% 0% 1% 0% 10% 0% 9% 0% 0% 0% L 4%
Ingresos (Unidades vendidas * Precio unitario) Total de ingresos
Disefio web Avanzado $12.000.000 $3.300.000 53 300 000 $9.900.000 $9.900.000 $9.900 000 $9.900 000 $9.500.000 $59.900.000 $9.900 000 $9 900 000 $9.900.000 $107.700.000
Disefio web Bisico $4.200.000 $2.400.000 52 400 000 $9.600.000 $9.600.000 $9.600 000 $9.600 000 $9.600.000 $5.600.000 $9.600 000 59 600000 $9.600.000 $95.400.000
Disefio web Starter $1.500.000 $1.700.000 $1.700 000 $10.200.000 $10.200 000 $10.200 000 $10.200.000 $10.200.000 $10.200 000 $10.200 000 $10.200.000 $10.200.000 $96.700.000
Ecommeree bisico $2.100.000 $2.300.000 52300 000 $9.200.000 $8.200.000 $9.200 000 $9.200 000 $9.200.000 $6.200.000 $9.200 000 59 200 000 $9.200.000 $89.500.000
Ecommerce Avanzado $3.400.000 $3.600.000 $3.600 000 §7.200.000 $7.200.000 $7.200 000 $7.200.000 £7.200.000 $7.200.000 $7 200000 57 200 000 $7.200.000 $75.400.000
SEO bisico { 6 meses ) $1.000.000 $1.600.000 $1.600 000 $2.400.000 $2.400.000 $4.000 000 $4.000 000 $3 200,000 $4.000.000 3 200 000 $4.000 000 $4.000.000 $35.400.000
SEO Avanzado { 6 meses ) $8.000.000 $11.200 000 $11.200.000 512,600,000 $12.600 000 $14.000 000 $14.000.000 $16.800.000 $16.800 000 $18.200 000 $18.200.000 $18.200.000 $171.800.000
SEM Bisico $1.540.000 $1.600.000 $1.600 000 $4.000.000 $3.200.000 $4.000 000 54.000 000 £3.200.000 $4.000.000 $4.000 000 53 200000 $4.000.000 $38.340.000
SEM intermedio $9.200.000 $10.800.000 $10.800.000 514,850,000 $16.200 000 $16.200 000 $16.200.000 $17.550.000 $17.550 000 $17.550 000 518.900.000 $18.900.000 $184.700.000
Publicidad en Redes basico (FB ¢ IG ) $1.840.000 $1.900.000 $1.900 000 $2 £50.000 $2.850.000 $3 800 000 53 800000 £2 850,000 $3.800.000 $3 800000 52 850,000 $3.800.000 $36.040.000
Publicidad en Redes avanzado (FB e IG ) $11.520.000 $12.150.000 $12.150.000 513,500,000 $13.500 000 $13.500 000 $13.500.000 $14.850.000 $14.850 000 $14.850 000 516.200.000 $16.200.000 $166.770.000
Administracién de redes bésico $3.000.000 $3.000.000 $3.000 000 $4.500.000 $4.500.000 $7.500 000 57,500 000 £9.000.000 $9.000.000 $9.000 000 59000 000 $9.000.000 $78.000.000
Admini i6n de redes d $20.700 000 $20.700.000 $20.700.000 523.000.000 $23.000 000 $25.300 000 $25.300.000 $27.600.000 $27 600 000 $27 600 000 527 600,000 $29.900.000 $299.000.000
Total Ingresos. $35.220.000 $35.850.000 $35.850.000 $41.000.000 $41.000.000 $46.300.000 $46.300.000 $51.450.000 $51.450.000 $51.450.000 $52.800.000 $55.100.000 $1.474.750.000
Unidad COGS Promedio COGS
Disefio web Avanzado §1.651.000 $1.651.000 51.761.000 51.841.000 $1.841.000 $1.841.000 §1.841.000 $1.841.000 §1.841.000 51.841.000 §1.841.000 $1.841.000 $1.802.667
Disefio web Bisico §1.146 000 $1.146.000 51.256.000 §1.326.000 $1.326.000 $1.326.000 §1.326.000 $1.326.000 $1.326.000 §1326.000 §1.326.000 $1.326.000 $1.290.167
Disefio web Starter $797.000 5§797.000 §797.000 $877.000 S8T7.000 SBTT.000 $877.000 SB77.000 SBTT.000 $377.000 $877.000 5877.000 $E857.000
Ecommerce bdsico $1.146.000 $1.146.000 S1.146.000 §1.226.000 $1.226.000 $1.226 000 §1.226.000 $1.226.000 §1.226.000 $1.226.000 §1.226.000 $1.226.000 $1.206.000
Ecommerce Avanzado $1.845.000 $1.845.000 51.845.000 §1.925.000 $1.925.000 $1.925000 §1.925.000 $1.925.000 §1.925.000 $1.925.000 $1.925.000 $1.925.000 $1.905.000
SEO bésico ( 6 meses ) $230.000 $230.000 $230.000 $230.000 $230.000 $230.000 $230.000 $230.000 $230 000 $230.000 $230.000 $230.000 $230 000
SEO Avanzado ( 6 meses ) $460.000 $460.000 $460.000 $460.000 $460 000 $460.000 $460.000 $460 000 $460 000 $460.000 $460.000 $460.000 $460 000
SEM Bisico §345.000 $345.000 $345 000 $487.500 $487.500 $440.000 $440.000 $440 000 $345.000 §345.000 $345.000 $392.500
SEM intermedio $506.000 $506.000 $616.000 $748.500 $748.500 $701 000 $701.000 §701 000 $606.000 $606.000 $606.000 $637 667
Publicidad en Redes bésico (FB e IG ) $414.000 $414.000 $454 000 $616.500 $616.500 £569.000 $569.000 $569 000 $474.000 $474.000 $474.000 $513.167
Publicidad en Redes avanzado (FB e IG ) $575.000 §575.000 £575 000 $717.500 §717.500 £670.000 $670 000 $670.000 $575.000 $575.000 §575.000 $622 500
Administracién de redes bisico $690.000 $690.000 £650.000 $600.000 $690.000 $975 000 3690 000 SE50.000 $690.000 $690.000 $690.000 $737.500
Admi 16n de redes d $1.035.000 $1.035.000 $1.035.000 $1.033.000 $1.035.000 $1.320.000 $1.320.000 $1.035.000 $1.035.000 $1.035.000 $1.035.000 $1.035.000 $1.082.500
Margen por unidad (Precie unitario - Unidad COGS) Margen medio
Disefio web Avanzado $1.349.000,00 $1.649.000,00 §1.539.000,00 $1.459.00000 $1.459.000 00 $1.459.000,00 $1.459.000,00 $1.459 000,00 §1.459.000.00 $1.459.00000 $1.459.000,00 $1.459.000.,00 $1472333
Disefio web Bisico $954.000.00 §1.254.000,00 51.144.000,00 $1.074.00000 $1.074.000 .00 $1.074.000,00 $1.074.000,00 $1.074.000.00 $1.074.000.00 $1.074.00000 $1.074.000,00 $1.074.000,00 $1.084.833
Disefio web Starter $703 000,00 $503.000 DO $503.000,000 $823.000,00 $823 000,00 $823.000 00 $823.000,00 $823.00000 $823 000,00 $823.000 00 $823 000,00 $823.000 DO $826.333
Ecommerce bisico §954.000.00 §1.154.000,00 51.154.000,00 $1.074.000,00 $1.074.000,00 $1.074.000,00 $1.074.000,00 $1.074.000,00 §1.074.000.00 $1.074.000,00 $1.074.000,00 §1.074.000,00 $1.077.333
Ecommerce Avanzado $1.555.000,00 §1.755.000,00 §1.755.000,00 $1.675.000,00 §1.675.000,00 $1.675.000,00 $1.675.000,00 $1.675.000,00 §1.675.000.00 $1.675.000,00 $1.675.000,00 §1.675.000,00 $1.678.333
SEO bdsico ( 6 meses ) $270.000.00 $570.000 00 $570.000,00 §570.000.00 $570.000,00 $570.000 00 $570.000.00 $570.000,00 3570.000,00 $570.000,00 $570.000.00 $570.000 00 $545.000
SEO Avanzado { 6 meses ) $540.000.00 $940.000 00 $940.000.00 §940.000.00 $940.000,00 $940.000 00 $940.000.00 $940.000,00 $940.000 00 $940.000.00 §940.000,00 $940.000 00 $906.667
SEM Biisico $425.000,00 $455.000 00 $455.000,00 $312.500.00 $312.500,00 $360.000 $360.000.00 $360.000,00 $455.000,00 $455.000.00 $455.000.00 $455.000 00 $405.000
SEM intermedio $644.000,00 $844.000 D0 $734.000.00 $601.500.00 $601.500,00 $649.000 00 $649.000.00 $649.000,00 $744.000,00 $744.000.00 §744.000,00 $744.000 00 $695.667
Publicidad en Redes bisico (FB ¢ IG ) $506 000,00 $536.000 DO $456.000,000 $333.500,00 $333.500,00 $381.000 000 $381.000,00 $381.00000 3476 000 00 $476.000 00 $476 000,00 $476.000 DO $434333
Publicidad en Redes avanzado (FB ¢ IG ) $705 000,00 $775.000 DO $775.000 00 $632.500,00 $632.500 .00 $680.000 00 $680.000,00 $680.00000 3775 000,00 $775.000 00 $775.000,00 $775.000 DO $721 667
Administracién de redes bisico $£10.000,00 $810.000 DO $810.000,00 $810.000,00 $810.000 00 $525.000 00 $525.000,00 $£10.00000 3810.000,00 $810.000 00 $E10.000,00 $810.000 DO $762 500
A i i6n de redes d $1.265 000,00 $1.265 000,00 $1.265 000,00 $1.265 000 00 $1.265.000 00 $980.000 00 $980.000,00 $1.265 000,000 $1.265 000,00 $1.265.000 00 $1.265 000,00 §1.265.000,00 $1.217.500




UTILIDAD BRUTA

(Ingresos- COGS o Margen por unidad * Unidades vendidas)

UTILIDAD BRUTA

TOTAL
Disefio web Avanzado $5.396.000 $1.649.000 $1.535.000 $4.377.000 $4.377.000 $4.377.000 $4.377.000 $4.377.000 $4.377.000 $4.377.000 $4.377.000 $4.377.000 $47.977.000
Disefio web Bisico 5$1.908 000 $1.254 000 S1.144.000 §4.296 000 54296 000 $4 296.000 54.296 000 $4.296 000 $4 296.000 54 296 000 §4.296 000 $4 296.000 $42.970.000
Disefio web Starter $703.000 $903.000 $503.000 $4.938.000 $4.938 000 $4.938.000 $4.938.000 $4.538.000 $4.938.000 $4.938.000 $4.938 000 $4.938.000 $46.951.000
Ecommerce bisico $954.000 $1.154 000 $1.154.000 §4.296 000 54296 000 $4 296.000 54.296 000 $4.296 000 $4 296.000 54 296 000 §4.296 000 $4 296.000 $41.926.000
Ecommerce Avanzado $1.555.000 $1.755.000 $1.755.000 $3.350.000 $3.350.000 $3.350.000 $3.350.000 $3.350.000 $3.350.000 $3.350.000 $3.350.000 $3.350.000 $35.215.000
SEQ bisico ( 6 meses ) $540.000 $1.140.000 $1.140.000 51.710.000 $1.710.000 $2.850.000 52.850.000 $2.280.000 $2.850.000 $2.280.000 52.850.000 $2.850.000 $25.050.000
SEO Avanzado ( 6 meses ) $4.320.000 $7.520.000 $7.520.000 $8.460.000 $8.460.000 $9.400.000 $9.400.000 $11.280.000 $11.280.000 $12.220.000 $12.220.000 $12.220.000 $114.300.000
SEM Bisico $850.000 §910.000 $910.000 51.562.500 $1.250.000 $1.800.000 51.800.000 $1.440.000 $2.275.000 52275.000 51.820.000 $2.275.000 $19.167.500
SEM intermedio $5.152.000 $6.752.000 $5.872.000 56.616.500 $7.218.000 $7.788.000 $7.788.000 $8.437.000 $9.672.000 $9.672.000 $10.416.000 $10.416.000 $95.799.500
Publicidad en Redes bisico (FB e IG ) 51.012.000 $1.072.000 $912.000 51.000.500 $1.000 500 $1.524.000 51.524.000 $1.143.000 $1.904.000 51.504.000 51428 000 $1.904.000 $16.328.000
Publicidad en Redes avanzado (FB e 1G ) $6.345 000 $6.975.000 $6.975.000 $6.325.000 $6.325.000 $6.800.000 $6.800.000 $7.480.000 $8.525.000 $8.525.000 $9.300.000 $9.300.000 $89.675.000
Administracidn de redes bisico 51.620.000 $1.620.000 $1.620.000 52.430.000 $2.430.000 $2.625.000 52.625.000 54.860.000 $4.860.000 $4.860.000 54.860.000 $4.860.000 $39.270.000
Admi i6n de redes $11.385.000 $11.385.000 $11.385.000 $12.650.000 $12.650.000 $10.780.000 $10.730.000 $15.180.000 $15.180.000 $15.1%0.000 $15.180.000 $16.445.000 $158.180.000
Total Utilidad Bruta $19.350.000 $19.980.000 $19.950.000 $21.405.000 $21.405.000 $20.205.000 $20.205.000 $27.520.000 $28.565.000 $28.565.000 $29.340.000 $30.605.000 $772.809.000




Proyecciones afo 2

Ao 2
Unidades vendidas Jan-23 Feb-23 Mar-23 Apr-23 May-23 Jun-23 Jul-23 Aug-23 Sep-23 Oct-23 Nov-23 Dec-23 Total unidades vendidas
Diseiio web Avanzado 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48
Disefio web Bisico 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60
Disefio web Starter 7 T 7 7 T 7 7 7 T 7 7 T B4
Ecommerce bisico 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48
Ecommerce Avanzado 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 36
SEO hisico { 6 meses ) 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 56
SEO Avanzado ( & meses ) 13 14 14 14 14 15 15 15 15 1o 16 16 177
SEM Bisico 3 5 4 3 5 4 3 3 4 5 3 5 57
SEM intermedio 14 14 15 15 15 16 16 16 17 17 17 17 189
Publicidad en Redes bisico (FB e IG ) 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 3 4 a4
Publicidad en Redes avanzado (FB e IG 12 12 13 13 13 13 14 14 14 14 15 15 162
Administracidn de redes bdsico 6 & 8 B 8 8 B & 8 B & 8 2
Administracién de redes avanzado 13 13 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 176
Precio unitario Aumento 6% Precio unitario medio
Disefio web Avanzado $3.498 000 $3 498 000 53 498 000 $3 498000 $3 498 000 53 498 000 53 498 000 $3.498 000 $3 498 000 53 498 000 $3 498 000 $3 498 000 53 498 000
Diseiio web Bésico $2.544.000 $2.544.000 $2.544.000 $2.544.000 $2.544.000 $2.544.000 $2.544.000 $2.544.000 $2.544.000 52.544.000 $2.544.000 $2.544.000 $2.544.000
Diseiio web Starter 5$1.802.000 $1.802.000 $1.802.000 $1.802.000 $1.802.000 $1.802.000 51.802.000 $1.802.000 $1.802.000 $1.802.000 $1.802.000 $1.802.000 $1.802.000
Ecommerce bisico $2.438 000 $2 438.000 52 438000 $2.438.000 $2 438 000 32 438 000 52438000 $2.438.000 $2 438.000 52 438 000 $2.438.000 $2 438 000 52 438 000
Ecommerce Avanzado $3.816 000 $3.816.000 $3.816.000 $3.816.000 $3.816.000 33 816.000 $3E16.000 $3.816.000 $3.816.000 53 %16.000 $3.816 000 $3.816.000 83 816000
SEOQ bisico { 6 meses } S848.000 $E48.000 $848.000 $848.000 SE48.000 FB48.000 $848.000 SE48.000 SEAR.000 $848.000 S84B.000 SE4R.000 $848.000
SEO Avanzado ( 6 meses ) 5$1.484.000 $1.484.000 $1.484.000 51.484.000 $1.484.000 $1.484.000 51.484.000 $1.484.000 $1.484.000 $1.484.000 51.484.000 $1.484.000 S1.484.000
SEM Bisico SB48.000 $R48.000 £848 000 FB4E 000 SR4E.000 FR48.000 848 000 SE48 000 $R48.000 848 000 SB4E 000 SR4R.000 $848.000
SEM intermedio $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 51.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000
Publicidad en Redes bisico (FB e IG ) 1.007 000 $1.007 000 $1.007 000 $1.007.000 $1.007 000 $1.007 000 S1.007 000 $1.007.000 $1.007 000 $1.007 000 $1.007 000 $1.007 000 $1.007.000
Publicidad en Redes avanzado (FB e 1G $1.431 000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000 $1.431.000
Administracién de redes bdsico $1.5%0.000 $1.590.000 51.550.000 $1.5%0.000 $1.590.000 $1.590.000 51.5%0.000 $1.590.000 $1.590.000 $1.550.000 $1.5%0.000 $1.590.000 $1.590.000
Administracién de redes avanzado $2.438.000 $2.438.000 $2.438.000 $2.438.000 $2.438.000 52 438.000 52.438.000 $2.438.000 $2.438.000 $2.438.000 $2.438.000 $2.438.000 52.438.000




‘Tasa crecimiento ventas

Promedio de tasa de

crecimiento
Diseflo web Avanzado 33% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 3%
Disefio web Basico 25% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 2%
Disefio web Starter 17% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 1%
Ecommerce bisico 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Ecommerce Avanzado 50% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 4%
SEQ bdsico ( 6 meses ) -20% 25% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% -20% 0% 0% -1%
SEO Avanzado { 6 meses ) 0% B 0% 0% 0% 7% 0% 0% 0% T% 0% 0% 2%
SEM Bisico 0% 0% -20% 25% 0% -20% 25% 0% -20% 25% 0% 0% 1%
SEM intermedia 0% 0% T% 0% 0% T% 0% 0% 6% 0% 0% 0% 2%
Publicidad en Redes bdsico (FB e IG ) 0% 0% -25% 33% 0% 0% -25% 0% 33% 0% -25% 33% 2%
Publicidad en Redes avanzado (FB e IG 0% 0% B 0% 0% 0% B% 0% 0% 0% 7% 0% 2%
Administracién de redes bisico 0% 0% 33% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 3%
Administracidn de redes avanzado 0% 0% 15% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 1%
Ingresos Total de ingresos
Diseflo web Avanzado 5$13.952.000 $13.992.000 513.992.000 513992000 $13.992.000 $13.992.000 §13.992.000 $13.952.000 $13.992.000 $13.592 000 $13.892.000 $13.992.000 $167.904.000
Disefio web Basico $12.720.000 $12.720 000 $12.720 000 $12.720.000 $12.720.000 $12.720 000 $12.720.000 £12.720.000 $12.720.000 $12.720 000 $12.720.000 $12.720 000 $152.640.000
Disefio web Starter 512.614.000 $12.614.000 512.614.000 512614000 $12.614.000 $12.614.000 512.614.000 $12.614.000 $12.614.000 $12.614 000 $12.614.000 $12.614.000 $151.368.000
Ecommerce bisico §9.752.000 $9.752.000 $9.752.000 $9.752.000 §9.752.000 $9.752.000 $§9.752.000 $9.752.000 §9.752.000 $9.752.000 §9.752.000 $9.752.000 $117.024.000
Ecommerce Avanzado S11.448.000 S$11.448.000 $11.448 000 $11.448 000 S11.448.000 $11.448 000 $11.448.000 S11.448.000 $11.448 000 $11.448 000 S11.448.000 S11.448.000 $137.376.000
SEQ bdsico ( 6 meses ) $3.392.000 $4.240.000 $4.240.000 54.240.000 $4.240.000 $4.240.000 §4.240.000 $4.240.000 $4.240.000 $3392.000 §3.392 000 $3.392.000 $47.488.000
SEO Avanzado { 6 meses ) $19.292 000 $20.776.000 $20.776 D00 $20.776.000 $20.776.000 $22 260 000 $22.260.000 $22.260.000 $22 260000 $23.744 000 $23 744.000 $23 744 000 $262.668.000
SEM Bisico $4.240 000 $4.240.000 $3392.000 $4.240.000 $4.240.000 $3392.000 §4.240.000 $4.240.000 §3.392.000 54240000 §4.240 000 $4.240.000 $48.336.000
SEM intermedia $20.034.000 $20.034 000 821 465 DMK $21 465000 $21.465 000 $22 896 000 8§22 896.000 $22 896 000 $24 327 000 $24.327 000 $24 327 000 $24.327 000 $270.459.000
Publicidad en Redes bdsico (FB e IG ) $4.028 000 $4.028.000 $3.021.000 54.028 000 $4.028 000 54 028 000 $3.021.000 $3.021.000 $4.028.000 54028 000 $3.021.000 $4.028.000 $44.308.000
Publicidad en Redes avanzado (FB e IG 517.172.000 $17.172.000 518.603.000 518,603 000 $18.603.000 $18.603.000 520.034.000 $20.034.000 $20.034.000 $20.034 000 $21.465.000 $21.465.000 §231.822.000
Administracién de redes bisico §9.540 000 $9.540.000 §12.720.000 $12.720.000 $12.720.000 $12.720.000 §12.720.000 $12.720.000 $12.720.000 $12.720 000 $12.720.000 $12.720.000 $146.280.000
Administracidn de redes avanzado 5$31.694.000 $31.694.000 836.570.000 5$36570.000 $36.570.000 $36.570.000 836.570.000 $36.570.000 $36.570.000 $36.570 000 $36.570.000 $36.570.000 $429.088.000
Total Revenue $58.406.000 $58.406.000 $67.893.000 $67.893.000 $67.893.000 $67.893.000 $69.324.000 $69.324.000 $69.324.000 $69.324.000 $70.755.000 $70.755.000 $2.206.761.000




Unidad COGS

Promedio COGS

Disefio web Avanzado §1.951.460 $1.951 460 $1.951.460 $1.951.460 $1.951.460 $1.951 460 $1.951 460 $1.851.460 $1.951.460 $1.951 460 §15951 460 $1.951.460 $1.951 460
Disefio web Basioon §1.405.560 $1.405.560 51.405.560 $1.405.560 $1.405.560 $1.405 560 $1.405.560 $1.405.560 $1.405.560 §1.405.560 $1.405.560 $1.405.560 $1.405 560
Disefio web Starter §929.620 $929.620 $529.620 $929.620 §929.620 $929.620 $929.620 §929.620 $925.620 $929.620 $929.620 §929.620 $929.620
Ecomumerce bsico §1.299.560 $1.299.560 $1.299.560 $1.299.560 $1.299.560 $1.299.560 $1.299.560 $1.299.560 $1.299.560 $1.299.560 $1.259.560 $1.299.560 $1.299.560
Ecommerce Avanzado $2.040.500 $2.040.500 $2.040.500 $2.040.500 $2.040.500 $2.040 500 $2.040.500 $2.040.500 $2.040.500 $2.040.500 $2.040.500 $2.040.500 $2.040 500
SEO bisico ( 6 meses ) §243 800 $243 300 $243.800 $243 800 §243.300 $243.800 $243 800 §243 800 §243.800 $243.800 §243 500 $243.800 $243 800
SEO Avanzado ( 6 meses ) $487.600 $487.600 $487.600 $487.600 $487.600 $487.600 3487.600 $487.600 $437.600 $487.600 $487.600 $487.600 $487.600
SEM Bisico §365.700 $365.700 $365.700 $365.700 $365.700 $365.700 $365.700 $365.700 $365.700 $365.700 §365.700 $365.700 $365.700
SEM intermedio 642360 $642.360 $642.360 $642.360 5642.360 $642.360 3642 360 5642360 $642.360 $642.360 642 360 $642.360 $642 360
Publicidad en Redes bidsico (FB e IG ) §502.440 $502.440 $502.440 $502.440 §502.440 $502.440 3502 440 $502.440 §502.440 $502.440 §502 440 §502.440 $502.440
Publicidad en Redes avanzado (FB e IG $609.500 $609.500 $609.500 $609.500 $609.500 $609.500 3609500 $609.500 $609.500 $609.500 $609.500 $609.500 $609.500
Administracién de redes bidsico §731.400 §731.400 $921.400 $921.400 §921.400 $921.400 3921 400 §921.400 §921.400 $921.400 §921.400 §921.400 $880.733
Administracion de redes avanzado §1.097.100 $1.097.100 $1.287.100 £1287.100 $1287.100 $1.287.100 $1.287 100 $1.287.100 $1287.100 §1.287.100 31.287.100 $1255433
Margen por unidad Margen medio
Disefio web Avanzado $1.546.540 00 81.546.540,00 $1.546 540,00 $1.546.540 00 $1.546 540,00 $1.546 540,00 $1.546.540,00 $1.546 540,00 51546 54000 $1.546 540,00 $1.546.540,00 $1.546.540,00 $1.546 540,00
Disefio web Bisico $1.138 440,00 S1.138.440,00 $1.138 440,00 $1.138 440 00 $1.138 440,00 $1.138 440,00 F1.138.440,00 $1.138 440,00 $1.138 440 00 $1.138. 440,00 $1.138.440,00 S1.138.440,00 $1.138 440,00
Disefio web Starter $872.380.00 $872.380,00 $872.380.00 $872.380.00 $872.380.00 $872.380.00 $872.380.00 $872.380,00 $872.380.00 $872.380,00 S872.380.00 SRT2380,00 SRT2380.00
Ecomumerce bsico $1.138 440,00 $1.138.440,00 $1.138.440,00 $1.138 440 00 §1.138 440,00 $1.138.440.00 $1.138.440,00 $1.138 440,00 §1.138 440,00 $1.138.440.00 $1.138.440,00 $1.138.440,00 $1.138.440.00
Ecommerce Avanzado $1.775.500,00 $1.775.500,00 $1.775.500,00 $1.775500,00 $1.775.500,00 $1.775.500.00 FL.7T5.500,00 $1.775.500,00 $1.775.500 00 $1.775.500.00 $1.775.500,00 $1.775.500,00 $1.775.500.00
SEO bisico { 6 meses ) $604.200,00 $604.200.00 $604.200,00 $604.200,00 $604.200,00 $604.200,00 5604.200,00 $604.200,00 $604.200,00 $604 200,00 $604.200,00 $604.200.00 $604.200,00
SEO Avanzado ( 6 meses ) $996 400,00 $996.400.00 $996.400,00 $996.400,00 $996 400,00 $996.400,00 $996.400,00 $996.400,00 $996.400,00 $996 400,00 $996.400,00 $996.400.00 $996.400,00
SEM Bisico $482.300,00 $482.300.00 $482.300,00 $482.300,00 $482.300,00 $482.300,00 $482.300,00 $482.300,00 $482.300,00 $482 300,00 $482.300,00 $482.300.00 $482.300,00
SEM intermedio §TER.640,00 $788.640.00 $T88.640,00 STEE.640.00 $788.640,00 $788.640,00 $T88.640,00 $788.640,00 $T8E.640,00 $78E 640,00 $TE8.640,00 $788.640.00 STEE 640,00
Publicidad en Redes bisico (FB e IG ) $504.560,00 $504.560.00 $504.560,00 §504.560,00 $504.560,00 $504 560,00 §504.560,00 $504.560,00 $504 560,00 §504 560,00 $504.560,00 $504.560.00 $504.560,00
Publicidad en Redes avanzado (FB e IG $£21.500,00 $821.500.00 $821.500,00 $B821.500,00 $821.500,00 $821.500,00 $821.500,00 $821.500,00 $821.500,00 $821 500,00 $821.500,00 $821.500.00 $821.500,00
Administracién de redes bidsico $858.600,00 $858.600.00 $668.600,00 S$668.600,00 $668.600,00 3668.600,00 $668.600,00 $668.600,00 $668.600,00 $668 600,00 $668.600,00 $668.600.00 8700.266,67
Administracién de redes avanzado $1.340.900,00 $1.340.900,00 $1.150.900,00 $1.150.900,00 §1.150.900,00 £1.150.900.00 $1.150.900,00 $1.150.500,00 $1.150.900 00 $1.150.900.00 $1.150.900,00 $1.150.900,00 $1.182.566,67
UTILIDAD BRUTA
UTILIDAD BRUTA TOTAL
Disefio web Avanzado 56.186.160 $6.186.160 $6.186.160 56.186.160 $6.186.160 $6.166.160 $6.186.160 $6.186.160 $6.186.160 $6.186.160 56.186.160 $6.186.160 $74.233.920
Disefio web Bisico $5.692.200 $5.692.200 $5.692.200 $5.692.200 $5692.200 $5.692.200 $5.692.200 $5.692.200 $5.692.200 §5.692.200 $5.692.200 $5.692.200 $68.306.400
Disefio web Starter 56.106.660 $6.106.660 $6.106 660 $6.106.660 $6.106.660 $6.106.660 $6.106.660 $6.106.660 $6.106.660 $6.106.660 56.106.660 $6.106.660 §73279.920
Ecommerce bisico $4.553.760 $4.553.760 $4.553.760 $4.553.760 $4.553 760 $4.553.760 $4.553.760 $4.553.760 $4.553.760 $4.553.760 $4.553.760 $4.553.760 $54.645.120
Ecommerce Avanzado $5.326.500 $5.326.500 $5.326.500 $5.326.500 $5.326.500 $5.326.500 $5.326.500 $5.326.500 $5.326.500 $5326.500 $5.326.500 $5.326.500 $63.918.000
SEO bisico ( 6 meses ) 52,416,800 $3.021.000 $3.021.000 $3.021.000 $3.021.000 $3.021000 $3.021.000 $3.021.000 $3.021.000 52416800 52416800 $2.416.800 $33.835.200
SEO Avanzado ( 6 meses ) §12.953.200 $13.949.600 $13.949.600 $13.949.600 $13.949.600 $14.946.000 $14.946.000 $14.946.000 $14.946.000 $15.942.400 §15.942.400 $15.942.400 $176.362.800
SEM Bisico 52411500 52411500 $1.929.200 $2.411.500 52411500 $1.929.200 52411500 52.411.500 $1.929.200 52411500 52411500 2411500 527491100
SEM intermedio $11.040.960 $11.040.960 $11.829.600 $11.829.600 $11.829 600 $12.618.240 S12.618.240 $12.618.240 $13.406.880 $13.406.880 $13.406.880 $13.406 880 $149.052.960
Publicidad en Redes bisico (FB ¢ 1G ) 52.018.240 52018240 $1.513.680 52.018.240 2018240 $2018.240 $1.513.680 $1.513.680 $2.018.240 $2018.240 51.513.680 $2.018240 $22.200.640
Publicidad en Redes avanzado (FB ¢ 1G)  $9.858.000 $9.858.000 $10.679.500 $10.679.500 $10.679.500 $10.679.500 $11.501.000 $11.501.000 $11.501.000 $11.501.000 §12.322.500 $12.322.500 $133.083.000
Adiministracin de redes bisico $5.151.600 $5.151.600 $5.348.800 $5.348.800 $5.348.800 $5.348.800 $5.348.800 $5.348.800 $5.348.600 §5348.800 55,348,600 $5.348.800 $63.791.200
Administracién de redes avanzado $17.431.700 $17.431.700 $17.263.500 $17.263 500 $17.263 500 $17.263 500 $17.263.500 $17.263 500 $17.263.500 $17.263.500 $17.263.500 $17.263.500 $207.498.400
Total Utilidad Bruta $32441.300 $32441.300 $33291.800 $33.291.800 $33.291.500 $33.201.800 $34.113.300 $34.113300 $34.113300 $34.113.300 $34.934.800 $34.934.500 $1.147.696.660
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