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Resumen

En el revolucionario mundo del marketing dia a dia las empresas enfrentan diferentes
retos que requieren de la astucia de lideres y equipos capaces de desempefiar acciones
qgue movilicen la evoluciéon de las empresas, con el fin de perdurar en el tiempo y ser
competitivas en el mercado en el que se encuentran. Con este objetivo se requiere de la
rigurosidad de un plan de mercadeo como el que se presenta a continuacién, en el que se
desarrollan conceptos, se establece un analisis y se construye una estructura de trabajo
con herramientas para la formulacién, planteamiento, control y evolucién de los objetivos
principales, las cuales representaran para la empresa iAgency el establecimiento y

crecimiento del negocio.

Palabras claves: Plan de mercadeo, estrategia digital, propuesta de valor, servicio al cliente,

posicionamiento y fidelizacién de marcas.



Introduccion

En un mundo cada vez mas digital en el que, segln los estudios realizados por We Are
Social, alrededor de 4.95 millones de personas utilizan internet, es decir, el 62,5% de la
poblacién mundial, se logra determinar un cambio para siempre sobre la forma en la que
interactuamos como sociedad, no solamente por la cantidad de informacion que podemos
obtener con el internet, sino también por la cantidad de funcionalidades que permiten
facilitar la vida de las personas y su relacionamiento (We Are Social, 2022).

Asi como la sociedad cambié, muchas empresas han logrado la consecucién de estrategias
digitales que cumplen con objetivos enfocados en redes sociales, sitios web y publicidad
digital. Como bien se enuncia en el articulo: Impacto del marketing digital a las empresas
colombianas emergentes, de la Revista de la Universidad y Empresa, de la Universidad del
Rosario, se destacan importantes razones por las que la estrategia en marketing digital
potencia una estrategia comercial que pretende incrementar las cifras de ventas de las
empresas, ya que ademas de ofrecer una ventana que facilita la relacién con los clientes
logrando la adquisicién y generacion de conocimiento para el desarrollo de negocios, logra
tener menores costos de inversidon en tiempo y capital por aumentar el alcance y expandir
los nichos de mercado para llegar a los consumidores de manera efectiva (Pitre Redondo,
et al., 2021).

Todo este contexto de cambios también dados por situaciones globales como lo fue la
pandemia de Covid-19 y la apertura econdmica mundial, inspiraron y motivaron a los
empresarios a conformar modelos de negocio con miras al mundo digital.

Como es de esperar, el mercado de la publicidad y diferentes entornos creativos
comenzaron a evolucionar su propuesta de valor para atender las nuevas necesidades del
cliente corporativo y a apoyar la evolucién y migracién digital, totalmente necesarias para
la supervivencia del negocio. Es asi como hoy llegamos a encontrar un competitivo
mercado de diferentes agencias de marketing digital a la disposicién de las empresas para

ofrecer servicios que optimicen y cumplan los objetivos de quienes las direccionan.
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1. Presentacion de la empresa y su orientacidn estratégica corporativa

1.1. Mision
En iAgency servimos a un ecosistema empresarial brindando herramientas digitales
gue apoyan el crecimiento y consolidacidon de marcas para un mercado especifico. Usamos
la creatividad, la tecnologia y el disefio para cumplir con los objetivos de posicionamiento
y ventas de las marcas de forma coherente a una propuesta de valor diferenciada para su

publico objetivo.

1.2. Vision
Para 2025 iAgency liderard el crecimientos y desarrollo de la economia colombiana
a través de la alianza con empresas que aportan de manera significativa al bienestar de la
comunidad, de la mano de herramientas de alto impacto y la evolucién de ideas

influyentes que refuercen el objetivo de crecimiento y consolidacién de las marcas.

1.3. Valores corporativos

Innovacidn, creatividad, trabajo en equipo y pasion.



1.4.

Tabla 1. Modelo de negocio

Modelo de negocio

Socios clave:

SBQ - Hyperse - Elite
Group - Keybe - Vallas y
Avisos - Libreta
personal

Actividades clave:

Ejecucion de customer journey map en cada
uno de los servicios gestionados.

Funnel de estrategia de contenido. Aplicacion
de formula de estrategia digital.

Seguimiento y cumplimiento de cronogramasy
fechas de entrega.

Workshops con prototipado de estrategias y
campaias. Proceso creativo. Trifico con
clientes. Informes mensuales.
Produccion de contenido
audiovisual.

Publicacion de contenido. Construccion de
flowchart y proyecciones.

Grafica y disefio de piezas. Implementacién de
pauta digital.

fotografico vy

Recursos clave:

Fisicos: oficina y amueblamiento, equipos de
computadores, Internet, celulares, equipo de
produccién audiovisual.

Intelectuales: bases de datos, marca iAgency,
licencias de Adobe y recursos graficos.
Econdmicos: accionistas.

Propuesta de valor:

Ofrecemos soluciones
estratégicas y
herramientas de
marketing digital a
empresas y empresarios
que buscan el aliado
perfecto para llevar
marcas a otro nivel.

Relacion con clientes:

Atencidn y asistencia
continua y personalizada
de forma presencial y
virtual. Comunidad en
redes sociales de
Instagram y TikTok.

Canales:

Sitio web, Instagram,
TikTok, LinkedIn, correo
electrénico y Whats app.

Segmentos de clientes:

e Emprendedores
empresarios.

e Gerentes
coordinadores

Y

y
del

area de mercadeo.

° Interesados
marketing
publicidad.

en
y

Estructura de costos:

Salario de empleados. Pago de alquiler de oficina, servicios e internet. Equipo de trabajo (computadores,
celulares, etc.). Equipo fotografico y audiovisual. Licencias de Adobe. Mantenimiento de oficina. Caja menor de
areas internas de la agencia. Impuestos.

Fuente de ingresos:

Venta mensual de FEE.

Venta de proyectos en cualquiera de las derivaciones que

ofrece la agencia.




Basado en el anterior planteamiento de modelo de negocio se especifica que en el
siguiente plan de mercadeo se trabajard sobre el servicio FEE, una de las principales
fuentes de ingreso mensual de la empresa que no solamente aprovecha todos los
esfuerzos creativos de la agencia, sino que también refuerza la relacién con los clientes
para su crecimiento.

El FEE es un servicio mensual para las marcas donde mes a mes se realizan
entregables fijos y variables dependiendo de la estrategia que se requiera o la campana
que se esté desarrollando. Estos entregables pueden hacer parte del trabajo de las
diferentes areas de la empresa, entre ellos: pauta digital, estrategia digital, creacion y

produccién de contenido y/o branding.

2. Anadlisis de la situacion

2.1. Analisis competitivo de la industria en que desarrolla sus actividades

2.1.1. Poder de negociacion del cliente:

Con el andlisis de las distintas variables que se desarrollan en la empresa en relacién
con el cliente se logra esclarecer que este tiene un nivel de negociacién alto. Esto se debe
a que el negocio hace parte del mercado de servicios B2B y en adicién, nuestro cliente
toma la decisidon de compra sobre una cantidad de trabajo significativa en tiempo y dinero
para ambas partes.

Adicionalmente, es primordial resaltar que en el mercado de agencias de marketing y
publicidad se ofrecen servicios con entregables de una alta similitud entre agencias en
cuanto al formato, sin embargo, al estar bajo el lineamiento de trabajo creativo, estos
logran diferenciarse siempre segun la calidad y efectividad del equipo que realiza tales
entregables.

Es imperativo resaltar que entre esta oferta de servicio también se encuentran
opciones sustitutas que pueden establecer una negociacién directa con los colaboradores.
Esta relacién puede ser bajo los términos de trabajo in house o freelance. Esta alternativa
puede significar un apoyo constante y totalmente enfocado en la empresa, sin embargo,
requiere que la empresa realice esfuerzos de tiempo y dinero para la capacitacién, los

salarios, entre otras gestiones.



2.1.2. Poder de negociacion de los proveedores:

Para responder al nivel de negociacion de los proveedores debemos hablar
directamente de los colaboradores en las agencias de marketing y publicidad. En este
sentido, los colaboradores son el recurso principal sobre el que se trabajan los servicios
gue proporciona la agencia a sus clientes. Teniendo claro el objeto de andlisis, se puede
decir que el nivel de negociacion de los proveedores de la agencia es medio, y entre las
principales razones se encuentra la creciente concentracion de perfiles que colaboran en la

realizacién del trabajo y la diferenciacion de este servicio con relacién a otros proveedores.

2.1.3. Amenaza de servicios sustitutos:

Como servicio sustituto se presentan los equipos creativos in house y los freelances,
los cuales son perfiles con grandes similitudes al equipo de colaboradores presentes en las
agencia, y con los que algunas empresas del segmento al que estan dirigidos ya cuentan.

Aunque este servicio requiere que las empresas incurran en costos fijos como los
salarios para sus perfiles creativos, ademas de tiempos y capacidad para la seleccién de
este personal, estos perfiles se encuentran con gran disponibilidad de trabajar en las
empresas bajo esta relacion, también son perfiles que va a responder de manera muy
eficiente a las necesidades del dia a dia, al estar totalmente vinculados con la empresa,
siempre y cuando cuenten con habilidades especiales que apoyen en la respuesta a retos
creativos.

Este anterior analisis logra determinar que el nivel de amenaza al que se enfrenta la
agencia es alto, por lo que es necesario que incurra en una mejora de la diferenciacion de
servicios que se realizan con sus clientes para contrarrestar la amenaza que representan

los servicios sustitutos.

2.1.4. Amenaza de nuevos competidores:

Como principal requerimiento a la hora de entrar al mercado de servicios de marketing
y publicidad, esta la adquisicion de talento con muy buenas capacidades para responder a
los requerimientos de los clientes. Teniendo en cuenta que encontramos variedad de
oferta de perfiles creativos, se infiere que la posibilidad de que exista de una agencia que

ofrezca las soluciones que el mercado necesita, no es una barrera muy complicada de



superar para las empresas. En adicion, este no es un mercado donde pueda darse la
economia de escala, sin embargo, tener experticia y establecer el proceso productivo es un
requisito fundamental que toda agencia debe tener, ademds de una diferenciacién de
identidad de la empresa en relacion con el servicio de los clientes.

Es por este motivo es que, desde una perspectiva general, el nivel de amenaza dado
por nuevos competidores en el mercado es medio y debe vincularse a un excelente
funcionamiento de modelo de negocio de la agencia, con coherencia a la propuesta de

valor.

2.1.5. Rivalidad entre competidores existentes:

Partiendo de la base de ser un mercado B2B, es muy importante rescatar que realiza
un servicio que, dependiendo de la forma como se ejecute, logrard los objetivos que el
cliente tiene para la construccién de su propia empresa. Es por tal motivo que en cuanto a
precio, siempre se tiene como principal validador la capacidad y efectividad del trabajo
gue se va a realizar, lo que conlleva a que no exista una guerra real de precios con las
agencias, por el contrario y mas asertivamente, se compite por la calidad, eficiencia,
rapidez y experticia, las cuales cumplen el papel determinante de un real ganador en la
toma de decision de nuestro cliente, lo que le aporta un valor significativo al mercado.

Sin lugar a dudas, es un sector que viene creciendo de forma exponencial, cada vez
existen mas empresas y empresarios con necesidades por abastecer en cuanto a
marketing y publicidad, adicionalmente existen cada vez mds formas de actuar para lograr
los objetivos que el cliente busca, y esto se traduce en una busqueda constante de cada
agencia por transformar y dominar a través de su trabajo los retos que surgen en el
mercado de aquellos sectores en los que trabajan sus clientes. Es por este motivo que se
determina una alta rivalidad entre competidores, y es la principal razén por la que la
agencia necesita visionar de manera efectiva su evolucidon creativa y operativa con su

mercado.

2.2.  Anadlisis del entorno externo y sus variables

2.2.1. Factores politicos



En los factores politicos que pueden afectar el funcionamiento y desempefio de la
empresa, es importante analizar el cambio de direccion que tuvo Colombia en el 2022 con
la posesion de la izquierda liderada por el partido de Pacto Histdrico y sus representantes,
el presidente Gustavo Petro y la vicepresidente Francia Marquez, que resultd en una
situacidon geopolitica tensionante para el pais. Sin embargo, a pesar de tener inflacidn alta
y elevados déficits fiscales y de cuenta corriente, las politicas monetaria y fiscal se estan
endureciendo adecuadamente, como lo asegura el equipo FMI en la consulta del articulo
IV de 2023, lo que esta facilitando un crecimiento sostenible e incluyente del pais para
este afio (Fondo Monetario Internacional, 2023).

Con este gran cambio también vino una nueva reforma tributaria que consolidé el
enfoque del gobierno, generando cambios importantes para empresas y empresarios, que
afectan en gran medida al publico objetivo de la empresa. Entre estos cambios los 10
puntos mds importantes presentados en el informe elaborado por Bancolombia, se
encuentran los impuestos para dividendos para personas naturales, impuesto al
patrimonio de forma permanente, se eliminan los dias sin IVA y se mantiene el mismo
porcentaje de impuesto sobre las ventas, cambios en tarifas de régimen simple para
algunos sectores, cambios en los pardmetros para los usuarios de zonas francas, y por
ultimo, impuestos con modificaciones para las industrias de bebidas azucaradas, alimentos

ultra procesados, plasticos de un solo uso y petréleo y carbono (Bancolombia, 2023).

2.2.2. Factores econémicos

En cuanto a los factores econdmicos que mas tienen repercusion sobre el negocio y las
empresas, se consideran los siguientes puntos para su analisis:
La inflacion en Colombia viene desarrollando un papel importante con el régimen de
inflacién objetivo, el cual tiene como fin buscar una estabilidad macroecondmica y en
consecuencia la disminucién de la pobreza. Segun el Banco Mundial, Colombia alcanzard
una cifra de 13,1% al final del 2022, como resultado de la demanda interna, la inercia de la
inflacion y la depreciacidon del peso colombiano. Adicionalmente, el PIB crecié en una tasa
de 7,3% en 2022, con lo que se espera que para este ano la tasa sea del 1,7% y le de un

equilibrio al sobrecalentamiento de la operatividad que se produjo con el surgimiento de



desequilibrios internos y externos en el pais. Como consecuencia del andlisis de esta
situacion, el banco proyecta que la demanda logre equilibrar en los préoximos afos un
crecimiento gradual mientras se vuelva a reactivar la demanda, y disminuya la inflacion y
las tasa de interés (Banco Mundial, 2023).

A pesar de tener un crecimiento econédmico en el ultimo afio, Colombia sigue siendo
uno de los paises mas desiguales del mundo. Esta condicion no solamente esta ligada a la
métrica de desempleo o del PIB que influyen de manera directa con las empresas y los
empresarios del pais. En los ultimos estudios realizados para conocer la percepcién de
riqueza de la poblacion colombiana, Percepciones y bienestar subjetivo en Colombia: mas
alld de los indicadores tradicionales, se logré determinar que “Los pobres se sienten
menos pobres y los mas favorecidos no son conscientes de que son tan favorecidos”, como
resultado de este hallazgo se presume que la demanda de politicas redistributivas generan
menos interés en el pago de impuestos, lo que sigue abriendo la brecha de desigualdad
econdmica en el pais (ONU, 2023).

Para lograr solventar los cambios e impactos econdmicos en una poblacion dividida,
tanto por las brechas econémicas como por los partidos politicos, se necesita estructurar
planes realmente efectivos para grupos especificos con el fin de restablecer la relacién de
confianza y conocer las realidades de las percepciones en cada uno de los grupos sociales,
solamente con el conocimiento y busqueda continua de propuestas significativas para la
sociedad es posible establecer un crecimiento econémico equitativo.

Para finalizar el andlisis econdmico, es muy importante tener en cuenta el factor
impuesto del sector productivo al que pertenece la agencia. Si bien la agencia presenta
diferentes servicios, a través del RUT se encuentra registrada principalmente como una
empresa que desarrolla sistemas informaticos, y como secundaria, actividades
especializadas de disefo, con estas especificaciones logran hacer parte de la economia
naranja, las cuales pueden acceder al beneficio tributario de renta exenta por el término

de 7 aios, cumpliendo siempre los requisitos de esta norma.

2.2.3. Factores sociales

De acuerdo con el andlisis demografico realizado por el DANE, se aprecian cifras



actualizadas al 2023 con un estimado del total de habitantes de 52 '512.503, ocupando
50,9 % por mujeres y 49,1% por hombres. La informacidon referente a tasa de empleo
obtiene una tasa del 57,2%, con un saldo de 10,5% desempleada, ademas de una

esperanza de vida de 77 afios (DANE, 2023).

Teniendo en cuenta los datos anteriores y haciendo énfasis en los grandes cambios
que se obtuvieron gracias a la pandemia, se puede decir que la poblacién actual tiene
importantes diferencias con el analisis realizado antes del 2020. Entre estos cambios, se
establecieron las nuevas formas de interacciones sociales entre las personas, la manera
como se comunican entre ellas, sus necesidades, la vida social, la vida laboral y una
revolucién en el hogar y el consumo. Y con esto recobra vital importancia la configuracion
de nuevos atributos, los cuales pasaron de ser la tripleta de bueno, bonito y barato; a ser

justo, cercano y eficiente.

En adicidn para este plan de mercadeo es importante analizar la nueva generacién de
empresarios que construyen empresa, donde se rescata el articulo del Férum
Empresarial: Perfil de los Empresarios Colombianos a partir de los datos del Global
Entrepreneurship Monitor. En el que se destacan datos demograficos sobre el perfil
renovado de empresarios colombianos. Los resultados revelan que estos se encuentran
en edades entre los 25 y 45 afios, con una inclinacién importante a ser mas hombres que
mujeres. Adicionalmente, dice que quienes tienen estudios mas avanzados, aspiran a una
empresa de nivel alto y se esfuerzan por robustecer la idea de manera ambiciosa. Otros
aspectos relevantes, serian: en primer lugar, la actitud y percepcién optimista de los
negocios que estd muy arraigada a este grupo de personas. En segundo lugar, se percibe
variable la actividad empresarial ano tras afio, lo que es curioso debido a el tipo de
pensamiento que tienen estos. Y, en tercer lugar, el grupo de empresarios colombianos
supera el nimero del indicador promedio de empresas nuevas en América Latina, pero se
encuentran debilidades significativas en el uso de tecnologias (Vera Martinez, et al.,

2017).

También se presentaron cambios en los consumidores que determinaron el final de

una era, donde solo existia un espacio. Hoy la conectividad pide la integracion de los



métodos offline y online para que se complementen entre si en una coexistencia
funcional de interaccién con las marcas. A raiz de este gran cambio, el consumidor
demanda nuevas exigencias. El primer reto esta en atraer la atencién del cliente, debido a
gue cada vez es mas dificil hacer llegar un mensaje al publico objetivo, por este motivo
debe ser impactante en primer momento y concreto. El segundo reto, ser transparentes
como marcas, reales y cercanas, al punto de llegar a estar en el mismo nivel que el
cliente. Es notoria la preferencia de informacidn de opinidn que tienen los consumidores,
por esto es imperativo generar conversacion sobre la marca y los temas de los que se
puede conversar. Como tercer y ultimo reto, la estructura de esta relacion con el mercado
ya no es vertical, sino horizontal y esto se debe al gran poder que tiene el cliente. Las
marcas ya no son las Unicas creadoras, hoy el poder de opinién e influencia se percibe en

mayor medida cuando proviene de un cliente.

2.2.4. Factores tecnologicos

La evaluacién de los factores tecnoldgicos requiere la revision del uso de tecnologias
en empresas y consumidores, es por esta razdn que se presenta el informe de Visidon
Pymes Colombia 2022, realizado por la organizacién Brother International Corporation,
donde comenta el incremento en el uso de plataformas virtuales y destaca la importancia
de impulsar y mejorar las herramientas tecnoldgicas que tienen a la mano las empresas
para aumentar su alcance, expandir los nichos de mercado y llegar a sus consumidores de

manera efectiva.

También en el estudio de la organizaciéon Brother International Corporation, el
94% de los encuestados afirma que en los dos ultimos afilos han empezado a vender por
internet o a dedicar una mayor parte de sus esfuerzos en este modelo de comercio
digital. Adicionalmente, dos tercios de los participantes sefialaron que, en el ultimo afio,
el porcentaje de su negocio, que se genera a través del comercio electrénico, ha
incrementado. Los resultados de estos informes sugieren que estos procesos no seran
temporales, cada vez mas empresas son conscientes de los cambios que tiene a nivel
tecnolégico el mercado y, en consecuencia, el estudio del consumidor digital es

imperativo para cualquier empresa (Brother International Corporation, 2022).



En cuanto a las redes sociales, estas constituyen una base sélida para una estrategia
digital dedicada al posicionamiento de marcas, principalmente por las diferentes
alternativas de herramientas disponibles para ser usadas por cualquier tipo de empresa.
A nivel interno, las redes tienen la capacidad de rendir informes de resultados de las
actividades que se realicen en estas, también permiten realizar seguimiento con
completo control sobre la inversion de publicidad. A modo externo, es posible llegar a
cualquier tipo de consumidor en el mundo, que también esté presente en la red social en
cuestion, permite que los contenidos realmente buenos se vuelvan parte de la viralidad y
esto ayude a atraer a mucho mas publico, comunicarse directamente con clientes, entre

otros mecanismos que ademas tienen un costo muy al alcance para todo tipo de negocio.

2.2.5. Factores ecoldgicos

En la revisién de los factores ecoldgicos y ambientales de Colombia se puede
evidenciar la entrada del pais a esta dindmica de desarrollo saludable del comercio, en el
afio 1992 durante la Cumbre de Rio sobre Ambiente y Desarrollo, la cual da prioridad al
impacto ambiental ocasionado por la falta de conciencia sobre el espacio y los impactos

de la productividad desbordada.

A partir de esto surgid la necesidad de conformar la Comisiéon sobre desarrollo
sostenible, con el objetivo de regular las tareas que incorpord esta cumbre a partir de
leyes para restricciones, prohibiciones, y establecimiento de politicas de control. Con ella
también se cred el Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo territorial como
institucién nacional de control, y también el Sistema Nacional Ambiental encargado de

gestionar debidamente los recursos naturales renovables (Ramirez y Antero, 2013).

Con la evolucidn de las diferentes leyes y politicas que han logrado conformar un
despliegue de herramientas que apoyan la preservacion de los recursos naturales. Entre
ellas encontramos temadticas muy importantes como: el desecho y la clasificacion de
residuos, regulaciéon de emisién de gases, la educacidn ambiental, entre otras leyes en
sectores econdmicos que han logrado cumplir los objetivos de desarrollo sostenible en el

pais.



2.2.6. Factores legales

El panorama legal de las empresas en Colombia ha estado acompanado de
contrastes, donde se puede apreciar aquellas normativas que limitan el crecimiento de
las compaiiias y el establecimiento de nuevos comercios. Y otras que apoyan el
crecimiento de las empresas y la consolidacion de los emprendimientos. Todo este
contexto afecta de manera directa la relacién de los empresarios con sus proveedores y
requiere de un cuidadoso analisis que empatice las necesidades de forma coherente con

el plan.

De acuerdo con la gran cantidad de nuevos empresarios surgiendo, se describe
Colombia como un pais de oportunidades gracias a la transformacién digital. Tan fuerte
es esta ola de potenciales empresarios, que el Informe de Global Entrepreneurship
Monitor, posiciona al pais como el mejor en América Latina para emprender (Forbes,

2022).

Es por esta razén que hoy existe la ley de emprendimiento, cuyo objetivo es no solo
impulsar el surgimiento de nuevas empresas, sino también generar incentivos para que
las empresas permanezcan en el mercado y expandan su actividad. Teniendo en cuenta
gue una empresa en su proceso de consolidacion debe pasar por aproximadamente 25
tramites para poder operar, se crearon mecanismos para disminuir los costes y
procedimientos, entre los que estan: el ajuste de los rangos de contribucidn al impuesto
departamental para que los costos de entrada no sean un impedimento para los
negocios, permite la disolucidon de la sociedad comercial siempre y cuando esta sea por
incumplimiento del objeto por el que fue constituida, tarifas diferenciadas segun el
tamafio de la empresa y el Invima, ademas de otras regulaciones que amplian la

oportunidad de actuar en el mercado, Ley 2069 de 2020 (2020).

Como es evidente, existen oportunidades, climas variables, aspectos positivos y
negativos, barreras y regulaciones, y todos estos aspectos son los que configuran la visién
de las pymes en Colombia. Se debe tener en cuenta que esto despliega un marco de
accion amplio en el que cada fuerza debe manejarse de manera coherente con la

empresa y el campo de accién.



2.3. Analisis del entorno interno

Area audiov

m Director cretivo ~|:

Director digital

o

Amalista digital

Director de Area proyect
operaciones manager

Gerente operative Ejecutivas de

Gerencia general cuenta

Area de tecnologia
& innovacion

Area comercial

En el anterior organigrama se describe la organizacién actual con la que cuenta la agencia
para su funcionamiento. En esta estructura se relacionan todas las areas directamente
con la gerencia, aprovechando la relacién estrecha para dar manejos flexibles y

operatividad dindmica al proceso productivo.

Es importante rescatar que bajo esta estructura se encuentra el conducto regular,
sin embargo, en la construccion de los equipos de trabajo para el manejo de clientes, la
configuraciéon es homogénea, integrando a diferentes areas entre si con un mismo
objetivo. Esta tarea tan importante se realiza desde el area del director de operaciones,

que no solamente direcciona el recurso humano para enfocarlo en tareas especificas,



sino que también refuerza la segmentacién de habilidades y capacidades del equipo para

articular grupos funcionales que logren solventar cualquier situacién que se puede

presentar con el cliente.

2.4,

Planteamiento de matriz DOFA

Tabla 2. Planteamiento de matriz DOFA

Debilidades Oportunidades

e Alta rotacién de talento humano ® Avances tecnolégicos enfocados en

e Demoras en tiempos de respuesta para publicidad y marketing
las necesidades de los clientes e Expansion a diversos sectores

e Error humano latente econdmicos

e Falta de plataforma de comunicaciéon ® Buena capacidad de entrada al mercado
interna internacional

e Baja capacitacion y formacion del equipo e Tendencia en aumento del uso de
Poca productividad con los entregables tecnologias, redes sociales y entornos
del cliente a raiz de los retrocesos digitales

® Poca o mala comunicacién entre las areas e Alta demanda de servicios publicitarios y
de trabajo marketing

e Nuevas herramientas de inteligencia
artificial para el desarrollo creativo
Fortalezas Amenazas

e Reconocimiento de la marca e Incremento de servicios sustitutos

e Alianzas estratégicas con marcas bien e \Volatilidad en la economia colombiana
posicionadas en el mercado e Dependencia total al entorno digital

e Conocimiento y experticia en el campo de ® Propuestas laborales competitivas para
la publicidad y marketing los colaboradores

e Especializacion de servicios e Competencia especializada en los
Equipos de trabajo multidisciplinares servicios que ofrece la empresa

e C(Capacidad de adaptacién y flexibilidad ® Cultura de incredulidad sobre servicios
para atender tendencias digitales publicitarios

e Férmula propia para el posicionamiento

de marcas en ecosistemas digitales

3. Analisis del mercado

3.1.

Tamano




El mercado de empresas en Colombia que requieren servicios de marketing digital ha

estado experimentando un crecimiento significativo en los ultimos anos, al igual que en

muchas otras partes del mundo. A medida que mas empresas reconocen la importancia de

tener presencia en linea y llegar a su audiencia a través de canales digitales, la demanda

de servicios de marketing digital ha aumentado.

Factores como el acceso a Internet en aumento, la adopcién de dispositivos méviles y la

creciente conciencia sobre los beneficios del marketing digital han impulsado este

crecimiento. Las empresas buscan estrategias digitales para aumentar su visibilidad en

linea, generar leads, interactuar con los clientes y mejorar sus ventas.

Las empresas que podrian necesitar servicios de marketing digital en Colombia abarcan

una amplia gama de sectores, incluyendo, pero no limitandose a:

Pequefias y medianas empresas: Muchas Pymes recurren al marketing
digital para competir en linea con empresas mas grandes vy llegar a su
publico objetivo de manera mas efectiva.

Comercio electrénico: Las tiendas en linea y las plataformas de comercio
electrénico necesitan estrategias digitales para atraer trafico, mejorar la
conversion y fidelizar a los clientes.

Tecnologia: Empresas de tecnologia, startups y empresas de software a
menudo dependen del marketing digital para dar a conocer sus productos y
soluciones.

Turismo y hospitalidad: Hoteles, agencias de viajes y empresas turisticas
utilizan el marketing digital para promocionar sus servicios y atraer a
viajeros.

Educacion en linea: Plataformas de educacidon en linea, cursos virtuales y
universidades pueden beneficiarse del marketing digital para llegar a
estudiantes interesados.

Salud y bienestar: Clinicas, médicos y profesionales de la salud pueden
utilizar el marketing digital para llegar a pacientes y proporcionar

informacion relevante.



e Alimentacién y bebidas: Restaurantes, cafeterias y empresas de alimentos
pueden utilizar estrategias digitales para promocionar sus productos vy

atraer a los consumidores locales.

Segun informacidon de Confecamaras publicada en Semana (2022), la data de registro
mercantil para finales de la temporada de renovacion del 2023 arrojé un resultado de 2
'160.000 empresas, adicionalmente en el primer semestre del 2023 se establecié un total
de 164.435 empresas. Con este analisis y pese a la falta de informacién exacta que
clarifique el nimero de empresas en Colombia, se puede obtener un aproximado de
2’325.000 empresas, entre este numero se proporciona que un 60% de las empresas
requieran e inviertan en servicios de marketing digital, es decir 1’395.000 empresas.
Teniendo en cuenta la ubicacidon geografica, la capacidad operativa y los diferentes
intereses que se buscan con las agencias de marketing digital se considera que un 2% de
estas empresas entran dentro del espectro de clientes potenciales, es decir, 27.900
empresas. Con este valor y teniendo en cuenta que la empresa maneja un ticket promedio

de $ 6.650.000, se obtiene que el tamafio del mercado finalmente es de 185.535 '000.000.

3.2.  Participacion

Segun el informe de estado de resultados de la empresa en el segundo Q del 2023, en
la proyeccidon por afio para este periodo iAgency espera recibir un total de $6.758
'626.000, como se describe en la gréafica. A partir de esta informacion se determina que la

participacién de la empresa, segun el tamarfio del mercado, es del 3,6%.



PROYECCION POR ANO

17,465,6
6,758,6: 41,309
3,379,31 6,000

506,891, 708
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3.3. Segmentacidén
En este proceso clave se identifica y divide el mercado en grupos mas pequefios y
especificos que comparten caracteristicas similares. Esto permite que la agencia adapte

sus estrategias y capacidades para satisfacer las necesidades Unicas de cada grupo.

Tabla 3. Segmentacion

Tipo de segmentacion Descripcion

Demografica Personas de cualquier sexo, entre los 22 y 55 afos, con
estudios relacionados con administracion, marketing, negocios
o afines, que tengan empresa o trabajen para empresas con
capacidad de inversion mensual entre 6’°000.000 y 30°000.000
de pesos en estrategia de marketing digital.

Firmografica Medianas y grandes empresas que tengan un grupo de
colaboradores entre 50 y 30.000 personas, en la industria del
comercio, la construccién, los deportes, el inmobiliario, el
entretenimiento, servicios profesionales, la tecnologia, el
turismo, la salud y el bienestar.

Geogrifica Ubicados en Medellin o las ciudades principales de Colombia,
tales como Bogota, Barranquilla, Cali, Bucaramanga, Cartagena,
Monteria, Pereira, etc.

Psicografica Empresas que pertenecen al entorno digital o que tienen
interés por establecer su marca en el entorno digital, buscan




fortalecer la construccion de comunidad y crear relaciones
duraderas con sus clientes. Sus empleados tienden a tener un
estilo de vida workaholic que los lleva a tener capacidades de
relacionamiento con stakeholders importantes, estan
enfocados en el crecimiento, tanto personal como profesional a
través del conocimiento de nuevas herramientas, entre ellas
resaltan las digitales.

Actitudinales Orientados al logro y la ejecucidon de proyectos, creen en el
poder de los medios digitales para el posicionamiento de
marcas, valoran el esfuerzo y la proactividad de los equipos de
trabajo. Buscan tomar decisiones de forma racional
comprendiendo los efectos que tiene para su trabajo y el
crecimiento de su empresa.

Comportamiento o uso Sus objetivos con los servicios de marketing digital se basan en
la generacion de leads, la visibilidad y construccién de marca, la
conversién en compras en linea y los servicios integrales en las

estrategias digitales.

3.4. Posicionamiento

En el mercado de agencias de marketing digital de Colombia existen empresas que
tienen un camino consolidado con mas de 80 afios de experiencia, creando relaciones con
clientes a través de sus servicios. Segun el reporte realizado del diario La Republica, seguin
los ingresos operativos del 2021, el ranking de las agencias que mds factura en el mercado
posiciona en el primer lugar a la agencia Mms Comunicaciones Colombia Publicis One, en
el segundo lugar Sancho BBDO Worldwide Inc., en el tercer lugar BRM y extiende su lista a
grandes empresas con largos afios de experiencia en el sector.

Entre este listado se debe rescatar que Sancho BBDO ha logrado romper nimeros y es
merecedora de grandes alianzas con los grandes en Colombia, mds especificamente con
empresas como Bancolombia, Grupo Exito, Postobén, Pepsico, y mds 5.000 clientes con los
gue se posicionan como el eje de la industria publicitaria.

Con claridad en este panorama, se determina que iAgency es una empresa totalmente
nueva que estd en el inicio de su crecimiento y aun le falta un gran camino que recorrer.
Sin embargo, ha logrado un posicionamiento sdlido y diferenciado en el competitivo

mundo del marketing digital de la ciudad de Medellin, y gracias a la busqueda de retos con



el enfoque estratégico y el compromiso con la excelencia se ha permitido destacar en los
resultados con clientes del mercado colombiano.

Por este motivo se califica en un posicionamiento medio-bajo, no con la perspectiva de
derribar el trabajo que se ha realizado, sino con la visidon de lograr un puesto al lado de los

grandes trabajando arduamente en la busqueda de la excelencia.



4. Formulacidn de objetivos del plan

Tabla 4. Formulacion de objetivos del plan

Objetivos

Estrategias

Tacticas

Indicadores

Responsables

Riesgos

Objetivo 1. Mejorar en
un 60% la fidelizacidn de
clientes en el servicio de
estrategia digital de
iAgency para mediados
del 2024

Estrategia 1. Establecer
canales que simplifiquen
la comunicacién con
clientes y el equipo de
trabajo de forma asertiva

Tactica 1. Establecer un canal
principal de comunicacién
escrita virtual para el manejo
en tiempo real de solicitudes
del cliente.

Tactica 2. Vincular la data
resultante de la plataforma
de control de cumplimiento
de tareas con el canal de
comunicacion del cliente.

Tactica 3. Implementar
dentro del agendamiento y el
analisis de los informes,
herramientas de Inteligencia
Artificial.

Tactica 4. Capacitacion al
equipo ejecutivo en atencion
al cliente.

-Resultados en encuestas
de satisfaccion mensuales
de clientes.

-Recompra de clientes
existentes y adquisicion de
otros servicios.

-Leads logrados por
referidos.

-Area de tecnologia e
innovacion.

-Director de Area de
proyectos y equipo.
-Director de Area
ejecutiva y equipo.

-Medio debido al
desconocimiento en
implementacion de nuevas
plataformas en la empresa.
-Retiro de clientes por mal
funcionamiento de
plataformas.

-Alteracién o pérdida de data
operacional.

Estrategia 2.
Estructuraciéon de un
proceso de calidad de
estrategia digital

Tactica 1. Creacidn del area
de estrategia y calidad.

Tactica 2. Reestructuracion
del journey map de
estrategia digital.

Tactica 3. Creacion de
procesos de investigacion e
innovacion de estrategia
digital.

-Cumplimiento de objetivos
del cliente.

-Métricas redes sociales en
la estrategia digital.

-Area de gerencia
-Director de area de
proyectos
-Ejecutivos de cuenta
-Director creativo
-Director de arte

-Bajo, los esfuerzos invertidos
en tiempo del equipo de
trabajo.

-Desacierto en estrategias
digitales

-Retiro de cliente por mal
funcionamiento de las
estrategias.

Objetivo 2. Posicionar la
marca iAgency en el
mercado de agencias de

Estrategia 1. Crean un
plan de comunicacién
consistente que refuerce
el mensaje de marca

Tactica 1. Crear una narrativa
que comunique de manera
concisa la propuesta y el
posicionamiento en el
mercado.

-Visitas al sitio web
-Busquedas de la marca en
buscadores

-Alcance en Instagram

-Area de gerencia
-Director creativo
-Lider de recursos
humanos

-Area de tecnologia

- Desacierto en el mensaje
percibido por la audiencia.

- Colaboradores no alineados
con los valores de la marca.




marketing digital de
Colombia para
incrementar las ventas
en un 15% para el afio
2024

Tactica 2. Actualizacién y
optimizacion del sitio web

Tactica 3. Crear una cultura
interna alineada y coherente
con las creencias y valores de
la marca.




5. Planteamiento de investigaciones de mercado requeridas

Con el anterior planteamiento se establecen los siguientes mecanismos de
investigacion que se alinean con el objetivo de mejorar en un 60% la fidelizaciéon de
clientes del servicio de estrategia digital de iAgency para mediados del 2024. Para esto se
crea un objetivo especifico que esclarece y aborda la informacién respecto al nivel de

satisfaccion de la estrategia digital de la agencia.

Investigacion de mercados cuantitativos
Metodologia: Encuesta
Se realizardn un total de 9 preguntas referentes a la satisfaccion de los clientes con
cada uno de los elementos que componen la estrategia digital y con el fin de conocer la
percepcidn del servicio de estrategia digital de los clientes existentes de la agencia.
Debido a que la encuesta requiere que se haya experimentado el trabajo de la

agencia, se requiere que el cliente lleve mas de mes y medio de haber iniciado el trabajo.

Tabla 5. Encuesta digital para clientes de estrategia digital

Modelo “We want to hear you”

e Nombre de la marca:

e Nombre del cliente:
Califique del 1 al 10 el nivel de satisfaccion de los siguientes aspectos del servicio de estrategia
digital:

e Comunicacion con equipo de trabajo
Nivel de Creatividad de los entregables
Armonia y estética grafica de los entregables
Efectividad de los entregables y el objetivo de la marca
Asertividad y rapidez en la respuesta del ejecutivo
Gestidn del equipo de trabajo
Proactividad del equipo de trabajo
Asertividad de la estrategia digital creada para la marca

¢Qué probabilidad hay de que recomienden nuestros servicios?

Investigacion de mercado cualitativa

Metodologia: Focus group y entrevistas



En primer lugar se realizara un focus group con 5 personas pertenecientes al publico
objetivo, estos pueden ser o no parte de los clientes de la agencia. Se realizard con el
objetivo de conocer todos aquellos atributos de la relacidn con la agencia que los haria
satisfacer las necesidades en cuanto a marketing digital para entablar una relacién de largo
plazo y generar fidelidad a la marca, esto se realizard a través de 7 preguntas con las que
se construira una conversacion fluida entre los participantes y el moderador.

Adicionalmente, para lograr completar la informacion de la investigacion, se busca
tener a través de entrevistas el acercamiento con clientes que hayan terminado sus
servicios de estrategia digital a modo de feedback para indagar mas sobre los puntos
determinantes que llevaron a tomar la decision de finalizar el servicio de estrategia digital

con la agencia.

Tabla 6. Focus group con publico objetivo de estrategia digital

Nombre de la empresa:
Nombre del entrevistado:
Fecha:
1. ¢Qué determina para tu empresa el éxito de una estrategia digital?
2. ¢COmo apoyaria una estrategia digital el crecimiento de tu marca?
3. ¢Cuadles son las principales razones que te motivan a realizar o continuar una alianza con
una agencia de marketing digital?
4. ¢Cudles son tus mayores miedos al momento de trabajar con un equipo externo a tu
empresa’?
5. ¢Cudl seria la principal razdén para cortar la relacién con una agencia de marketing
digital?
6. ¢Qué es importante para ti al momento de comenzar una relaciéon con una agencia de
marketing digital?
7. ¢éQué le recomendarias a otras empresas que quieran trabajar con la agencia en

estrategia digital?

Tabla 7. Entrevistas clientes que cancelaron el servicio de estrategia digital en la agencia

Nombre de la empresa:
Nombre del entrevistado:
Fecha:




1. ¢Qué determind para tu empresa la decision de finalizar la estrategia digital con la

agencia?

2. ¢Qué aspectos a mejorar pudiste identificar en el momento de recibir el servicio?

3. ¢éComo fue el servicio recibido durante el tiempo de trabajo?

¢Qué percepcion tuviste al momento de decidir trabajar con la agencia vs cuando

finalizo la relaciéon?

5. Entu opinidn, écudl es tu percepcion de la agencia en el servicio de estrategia digital?

6. ¢Qué aspectos harian que vuelvas a requerir el servicio de estrategia digital con la

agencia?

6. Despliegue de las estrategias de mercadeo

Tabla 8. Despliegue de las estrategias del mercado

Producto

Precio

Actualmente

Esperado

Actualmente

Esperado

iAgency cuenta con un
brochure de servicios
que se basan en las
necesidades
principales del publico
objetivo en cuanto a
marketing digital. Se
establecen en él un
total de 6 servicios.

Establecer servicio de
consultoria estratégica
gue apoye al cliente a
desarrollar estrategias
de largo plazo para
desplegar campafias,
investigaciones o
construccién de un
plan de mercadeo para
desarrollar el entorno
digital de la empresa.
De esta manera
también damos paso a
una creacion de valor
redituable con el

En la empresa se
maneja un modelo de
precio basado en las
horas de trabajo del
equipo segun el tipo
de servicio que se va a
ofrecer. Esta
organizacion de tareas
y su respectiva
asignacion de tiempo
es monitoreada
directamente por cada
lider para asegurar
ofrecer la mejor
informacion al equipo

Entablar un modelo de
escalonamiento de
precio donde se
puedan diversificar
niveles de precios, con
opciones basicas,
intermedias y Premium
que permitan que el
cliente elija, basado en
sus necesidades.

cliente. comercial quién
desarrolla la
cotizacion.
Distribucién y omnicanalidad Comunicacion integrada de mercadeo
Actualmente Esperado Actualmente Esperado

Actualmente la
comunicacién y
entrega de los servicios
se realiza de manera
digital y presencial,
teniendo en cuenta

A través del desarrollo
de una plataforma que
tenga asistencia de
inteligencia artificial se
busca controlar la
trazabilidad de la
comunicacidén entre

gue para el publico

La agencia viene
desarrollando
activamente diferentes
canales donde se
expresa la identidad de
marca y se relaciona
constantemente con el

Uno de los canales que
menos se han
desarrollado son
aquellos que
incentivan a través de
informacion de valor a
clientes potenciales.




objetivo es muy
importante poder
tener un espacio de
comunicacidn
disponible 24 horas y
adicionalmente
espacios de encuentro
fisicos para reuniones.

cliente y agencia, esto
con el fin de rescatar la
informacion que
ambas partes
necesitan para
gestionar necesidades
de manera éptima.

publico objetivo. Estos
canales son: redes
sociales, sitio web,
relaciones publicas y
pauta digital.

Por esta razon, se
propone realizar
webinar y eventos en
linea que divulguen de
manera masiva la
experticia y el
conocimiento del
equipo capacitado para
desarrollar los
diferentes servicios
que requiera el cliente.




7. Presupuesto de inversion

A partir de la siguiente tabla se determina la respectiva asignacién de presupuesto de acuerdo a las tacticas que se proponen

anteriormente para el cumplimiento de objetivos.

Tabla 9. Presupuesto de inversion

Objetivos

Estrategias

Tacticas

Presupuesto

Objetivo 1. Mejorar en un 60% la
fidelizacion de clientes en el
servicio de estrategia digital de
iAgency para mediados del 2024

Estrategia 1. Establecer canales
que simplifiquen la comunicacién
con clientes y el equipo de trabajo
de forma asertiva

Tactica 1. Establecer un canal principal
de comunicacién escrita virtual para el
manejo en tiempo real de solicitudes
del cliente.

Plataforma de gestion con clientes
Asana: 939,69 USD o 3'758.760 COP
anual

Tactica 2. Vincular la data resultante de
la plataforma de control de
cumplimiento de tareas con el canal de
comunicacion del cliente.

Técnico para vinculacién y
actualizacién de la data: 2’000.000
mensual

Tactica 3. Implementacién de
herramienta de Inteligencia Artificial
para control de operaciones.

Desarrollo de herramienta software
de inteligencia artificial para gestion
de proyectos: 8'000.000

Tactica 4. Capacitacion al equipo
ejecutivo en atencidn al cliente.

Tiempo de 2 horas de capacitacion
para el equipo ejecutivo y
posteriormente 1 hora diaria para
control de solicitudes

Estrategia 2. Estructuracion de un
proceso de calidad de estrategia
digital

Tactica 1. Creacion del area de
estrategia y calidad.

50% del Tiempo de lider trainer del
area para organizacion y estructura
de responsabilidades.

Tactica 2. Reestructuracion del journey
map de estrategia digital.

Tiempo de 1 hora diaria durante 1
semana del trainer del drea 'y
gerencia (cronograma de
actividades)

Tactica 3. Creacién de procesos de
investigacion e innovacion de estrategia
digital.

Tiempo de 1 hora diaria durante 1
semana del trainer del areay




gerencia (cronograma de
actividades)

TOTAL $13’758.760

8. Cronograma de actividades
Con el fin de establecer la cronologia de las actividades a desarrollar en el plan de mercadeo, a continuacidn se presentan los

plazos de tiempo con los que contara el desarrollo de cada tarea y se deberan cumplir para lograr los objetivos:

Tabla 10. Cronograma de actividades

Cronograma iAgency

Adquisicion del
canal de
comunicacion

virtual

Mes Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agost Sept
Actividad/ |1(2|3(4|1(2|3|4(1|2(3|4(1|2|3(4|1(2|3(4|1|2|3|4|1|2(3|4|1|2|3|4 213
Semana
Estrategia 1. Establecer canales que simplifiquen la comunicacion con clientes
Actividad 1.

Actividad 2.
Adaptacion de

la plataforma




Actividad 3.
Capacitacion de
equipos de

trabajo

Actividad 4.
Disefio de

software de IA

Actividad 5.
Desarrollo de

software de IA

Actividad 6.
Periodo de
prueba de

software

Actividad 7.
Ajustes de

software

Actividad 8.
Implementacion
de herramienta

IA operaciones




Actividad 9.
Capacitacion del

equipo

Actividad 10.
Implementacion
de las

herramientas

Actividad 11.
Evaluacion
interna de

cambios

Actividad 12.
Evaluacion a
clientes de

cambios

Actividad 13.
Integracion de

procesos Scrum

Actividad 1.
Estructura de
funciones y

roles del area

strategia 2. Estru n de un proceso de calidad de estrategia dig




Actividad 2.
Requerimiento

de personal

Actividad 3.
Prototipado de
journey

experience map

Actividad 4.
Implementacion
de scrumy lean
startup para
evolucion del

servicio

Actividad 5.
Prueba de MVP

Actividad 6.
Estructura de
proceso
investigativo y
de procesos

creativos




Actividad 7.
Elaboracidn de

actas y procesos

Actividad 8.
Auditoria #1

Actividad 9.
Auditoria #2

Actividad 10.
Auditoria #3

Actividad 11.
Autoevaluacion

del proceso

Actividad 12.
Evaluacién al
cliente de
experienciay
medicién de

impacto




9. Proyeccion de ventas y utilidades
A partir del andlisis de las ventas del 2024 basados en el historial de los ultimos 3 afios, es posible determinar la proyeccién para
2024, teniendo en cuenta que el minimo de crecimiento esperado es de 11% y que, segun el analisis en afios anteriores para el

primer semestre del afio, se espera un comportamiento que corresponde a la siguiente tabla:

Tabla 11. Proyeccion de ventas y utilidades

MES PROYECCION 2021 PROYECCION 2022 PROYECCION 2023 PROYECCION 2024 PROYECCION PORCENTUAL

ENERO S 101.339.368 | S 127.783.601 | S  222.758.667 | S  334.138.001 50%
FEBRERO S 87.345.735 | S 193.503.588 | S 226.171.298 [ S  382.229.494 69%
MARZO S 167.564.358 | S 208.584.993 | S 250.589.900 | S  305.719.678 22%
ABRIL S 111.799.135| S 172.788.683 | S  278.362.444 | S  439.812.662 58%
MAYO S 114778539 | S 268.098.331| S 205.140.808 [ S  317.968.252 55%
JUNIO § 130.635.657 | § 272.538.600| $ 396.570.601 | S 701.929.964 77%
JULIO S 137.297.641| S 367.482.433| S 425.021.683 | S 816.041.631 92%
AGOSTO S 214.534.725| S 145.251.725| S 372.859.880 | S  604.033.006 62%
SEPTIEMBRE| S  172.843.271| S 477.679.283 | S  264.086.333 [ S  438.383.313 66%
OCTUBRE | S 178.398.398 | S 206.339.000 [ S 282.089.202 | S  355.432.395 26%
NOVIEMBRE | § 210.373.065 | S 548.843.000| $§ 548.843.000 [ S 933.033.100 70%
DICIEMBRE | S 196.841.302 [ § 250.817.000 | S 250.817.000 | $ 426.388.900 70%

Fuente: elaboracién propia




10. Control y seguimiento

En el siguiente cuadro se describe de forma especifica una planeacion sobre la medicidn de los resultados y alternativas

necesarias para que los objetivos logren un cumplimiento significativo con lo proyectado.

Tabla 12. Control y seguimiento

Objetivos

Estrategias

Tacticas

Indicadores

Control de resultados

Contingencia

Objetivo 1. Mejorar en
un 60% la fidelizacidn de
clientes en el servicio de
estrategia digital de
iAgency para mediados
del 2024

Estrategia 1. Establecer
canales que simplifiquen
la comunicacién con
clientes y el equipo de
trabajo de forma asertiva

Tactica 1. Establecer un canal
principal de comunicacién
escrita virtual para el manejo
en tiempo real de solicitudes
del cliente.

Tactica 2. Vincular la data
resultante de la plataforma
de control de cumplimiento
de tareas con el canal de
comunicacién del cliente.

Tactica 3. Implementar
dentro del agendamiento y el
analisis de los informes,
herramientas de Inteligencia
Artificial.

Tactica 4. Capacitacion al
equipo ejecutivo en atencion
al cliente.

-Resultados en encuestas
de satisfaccion mensuales
de clientes.

-Recompra de clientes
existentes y adquisicion de
otros servicios.

-Leads logrados por
referidos.

Analisis cuantitativo y
cualitativo de los
resultados de las
encuestas en el cierre
mensual de cada mes en
el primer semestre del
2024.

-Ajuste del workflow realizado
para revision de engranajes
gue necesiten cambiar la
metodologia para la resolver
las necesidades del cliente.

Estrategia 2.
Estructuracién de un
proceso de calidad de
estrategia digital

Tactica 1. Creacién del drea
de estrategia y calidad.

Tactica 2. Reestructuracion
del journey map de
estrategia digital.

Tactica 3. Creacion de
procesos de investigacién e
innovacion de estrategia
digital.

-Cumplimiento de objetivos
del cliente.

-Métricas redes sociales en
la estrategia digital.

Ejecucion de comité
bimensual interno y
externo con células de
trabajo para establecer
socializacién del
cumplimiento de
objetivos y métricas de
redes sociales.

-Creacion de un proceso de
calidad dentro de workflow
que sea auditor de cada uno
de los procesos internos y con
el cliente.

Fuente: elaboracién propia




11. Lecciones aprendidas

Con la realizacién del plan de mercadeo, se logré identificar un derivado de
herramientas que paso a paso permitieron tener un contexto totalmente enriquecedor
para desarrollar conceptualmente lo que sera el plan de acciéon de la empresa, con
objetivos por cumplir para el crecimiento y la incorporacion de mas negocios rentables.
Todo este aprendizaje se materializa desde 3 perspectivas principales.

Si bien en el trabajo que se realizé en la empresa de forma natural, tiene que ver con la
estrategia, no se consideran tantas concepciones del contexto como se deberia, es por eso
que desde la perspectiva de lo aprendido haciendo el plan de mercadeo, se resalta la
comprension de un cronograma con realizacién del seguimiento activo, lo cual permite
que el plan de mercadeo recobre un valor significativo que requerird el tiempo y la
disposicion de un lider capaz de solventarlo de manera asertiva con la empresa.

Otro aprendizaje importante fue la planificacién financiera del presupuesto de
mercadeo, lo que permiti6 hacer un desarrollo consciente de activos que lograran
evolucionar las ideas en motores directos de desarrollo del plan, entendiendo asi la
importancia en definir la inversién y apoyo monetario que se clasifique en todas aquellos
movilizadores de avance de forma coherente con la necesidad de crecimiento de la
empresa.

Sin obviar los demads puntos del plan, se resalta como un aprendizaje la postulacién de
KPI 's que determinaran en el momento adecuado el cumplimiento y seguimiento efectivo
para tomar decisiones sobre las acciones que se realizan, lo que otorga vital importancia
en la toma de decisiones informadas con data responsable.

En adicion, gracias al analisis de la situacion y del mercado, se pudieron entender las
falencias de la organizacién, los vacios y las mejoras que propone el modelo de negocio
actual y asi con el ejercicio lograr una eficiente configuracion de este. En adicion, se
desarrolld la capacidad de discernir e investigar profundamente los procesos productivos
que propone la organizaciéon y con estos conformar un despliegue de estrategias para
contrarrestar los vacios que aparezcan las actividades realizadas internamente y que no

permiten la satisfaccién eficiente de necesidades del cliente.



Para finalizar, las lecciones como estudiante de Maestria de Mercadeo, se resalta la
responsabilidad, el liderazgo, la destreza, y el conocimiento, caracteristicas totalmente
necesarias para ser un correcto veedor del plan de mercadeo. Con este proceso el
conocimiento personal y profesional logran conjugar en quien escribe una persona capaz
de realizar cambios en la empresa, de manera que promuevan el crecimiento de la
organizacion y hagan de este perfil una propuesta competitiva frente a las otras empresas

del mercado en el que esta se consolida.
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