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Resumen
Entendiendo la importancia del marketing como eje fundamental para el desarrollo y la
competitividad de las empresas, Imagen y Proyecciones S.A.S. ha planteado una oferta de
servicios con enfoque en la gestion integral de marcas, con un énfasis especializado en el
desarrollo de estrategias publicitarias en canales digitales fundamentada en fuentes de
informacion primaria derivada de estudios técnicos especializados, enfocado en la atencién del
mercado existente en los municipios de Andalucia, Buga, Bolivar, Bugalagrande, Calima Darién,

El Cerrito, Ginebra, Guacari, Restrepo, Riofrio, San Pedro, Truijillo, Tulud y Yotoco.

En este sentido se ha dispuesto un catalogo de servicios y estructura organizacional que
permita garantizar la atencion del mercado objetivo, asi mismo se ha efectuado su perfilamiento
y el andlisis de mercado de la regién, logrando el disefio de un plan de mercadeo integral que
permita consolidar el posicionamiento de Imagen y Proyecciones S.A.S en el centro del Valle del

Cauca, como una de las empresas més reconocidas y rentables de la region.

Palabras Claves. Marketing, plan de mercadeo, publicidad digital, estrategia integral de

marketing.

Abstract.
Understanding the importance of marketing as a fundamental axis for the development and
competitiveness of companies, Imagen y Proyecciones S.A.S. has proposed a service offering
focusing on comprehensive brand management, with a specialized emphasis on the development
of advertising strategies in digital channels grounded in primary information sources derived from
specialized technical studies, focusing on serving the existing market in the municipalities of
Andalucia, Buga, Bolivar, Bugalagrande, Calima Darién, El Cerrito, Ginebra, Guacari, Restrepo,

Riofrio, San Pedro, Truijillo, Tulua, and Yotoco.



In this sense, a service catalog and organizational structure have been arranged to ensure
the attention of the target market. Likewise, profiling of the target audience and market analysis
of the region have been conducted, resulting in the design of a comprehensive marketing plan to
consolidate the positioning of Imagen y Proyecciones S.A.S. in the center of Valle del Cauca, as

one of the most recognized and profitable companies in the region.

Keywords: Marketing, marketing plan, digital advertising, comprehensive marketing strategy.
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Introduccion

El marketing es clave en el posicionamiento de una marca, que se vera reflejado en el
reconocimiento por parte de sus clientes potenciales, permitiendo asi que la empresa o entidad
pueda destacarse en un mercado saturado, para lo cual podré utilizar diversas estrategias como
publicidad, relaciones publicas, redes sociales y marketing de contenidos, llegando de esta forma
a su audiencia objetivo y creando una imagen positiva que proyecte confianza y credibilidad.

Entendiendo que los mercados se encuentran en constante cambio, se hace necesario
diferenciarse entre los competidores, para lo cual es fundamental destacar valores y atributos de
la marca, asi como los beneficios que ofrece en comparacion con otras opciones en el mercado,
de esta forma se puede persuadir a los consumidores a elegirla sobre la competencia. El
desarrollar estrategias de marketing diferenciadoras y disruptivas permite generar mayor
estimulo hacia la compra efectiva y recurrente, segun lo cual podriamos retomar un apartado de
Hernandez (2024), que recita;

El marketing es un elemento de suma importancia para llevar a cabo estrategias y

operaciones de comercializacion, debido a que ayuda a las empresas o entidades a

entender y adaptarse a sus mercados influyendo en sus clientes. Rockontent, una

empresa brasilefia define al marketing como una ciencia que apoyada por el arte explora,

crea y entrega valor con el fin de satisfacer necesidades de un mercado objetivo con lucro

(Mesquita, 2018).

Segun the American Marketing Association, el marketing implica crear, comunicar,
entregar e intercambiar ofertas que tengan valor para varias partes interesadas, incluidos
clientes, socios y la sociedad en general (American Marketing Association, 2023). Es
importante mencionar, que uno de los objetivos principales del marketing es superar las
expectativas que tienen los clientes para satisfacerlos e incentivar la recompra. No

obstante, este proceso se caracteriza por su constante innovacion, lo cual lo hace muy
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dinamico y cambiante. Podemaos evidenciarlo en la actualidad, dado a que gracias a la

globalizacion este proceso ha tomado mas fuerza y mayor relevancia en las empresas y

marcas—. Su presencia es significativa en los diferentes ambitos empresariales, ya no es

necesario ser una empresa grande o multinacional porgue incluso los cantantes, grupos
dedicados al folclore nacional, tiendas y supermercados pequefios utilizan estas

herramientas, en busqueda de ofrecer sus bienes y servicios mediante la adaptacion y

apoyo de las nuevas tecnologias y sus multiples beneficios. (pp.5-6).

En este sentido, se puede concluir que una de las tendencias en mercadeo de mayor
crecimiento, corresponde al marketing digital, el cual ha proporcionado a las empresas en
Colombia una serie de herramientas y oportunidades que ha permitido alcanzar un crecimiento
sostenible y competitivo en un mercado cada vez mas digitalizado y globalizado. Al aprovechar
estas ventajas, las empresas pueden ampliar su alcance, reducir costos, mejorar la
segmentacion, interactuar con los clientes y medir el rendimiento de manera efectiva para lograr
sus objetivos comerciales.

Segun lo planteado por Hernandez (2024) el marketing digital viene representando un
papel fundamental en la toma de decisiones, asi como el desarrollo de experiencias y
percepciones sobre una marca especifica, permitiendo un nivel de comunicacion interactivo, que
ha facilitado los procesos propios de la comercializacion. Asi mismo, destaca que es un enfoque
gue requiere permanente innovacién y utilizacion de herramientas electronicas y digitales, de tal
forma que se pueda generar mayor impacto, facilitando el acceso y dando mayores ventajas para
el consumidor y el vendedor.

Es por esta razon, que la empresa Imagen y Proyecciones S.A.S, ha dispuesto un
catalogo de servicios con enfoque en la gestion integral de marcas, con un énfasis especializado
en el desarrollo de estrategias publicitarias en canales digitales fundamentados en fuentes de
informacién primaria derivada de estudios técnicos especializados. A lo largo de este documento

se busca determinar la viabilidad del plan de mercadeo con enfoque al posicionamiento de esta
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marca en el centro del Valle del Cauca, de tal forma que se pueda evaluar las diferentes etapas
de diagnostico, ideacidn y proyeccion, hasta lograr identificar su viabilidad financiera en cuanto

la consolidacion de clientes y permanencia en el mercado.
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1. Capitulo 1 Analisis de la Empresay sus Entornos
1.1. ¢Quiénes somos?

Somos un equipo interdisciplinario, altamente capacitado y comprometido con el
crecimiento de nuestros clientes. Desarrollando soluciones integrales para garantizar el
posicionamiento y mejoramiento continuo, a través de:

- Investigacion Social y de Mercados

- Estudios Técnicos (Caracterizacion usuarios, estudios de viabilidad comercial, técnica,
econdmica y financiera, legal, medioambiental y social)

- Disefio y posicionamiento de Marca

1.2. Mision

Brindar soluciones integrales de marketing y estudios técnicos que impulsen el
posicionamiento de nuestros clientes. Ofertando servicios de calidad, innovadores y adaptados
a las necesidades del cliente, contribuyendo al crecimiento sostenible de sus negocios.

1.3. Vision.

Ser reconocidos como lideres en el sector de marketing y estudios técnicos,
destacandonos por nuestra excelencia, creatividad y compromiso con la innovacion. Buscamos
ser la primera opcién para empresas que buscan maximizar su presencia en el mercado y
optimizar sus operaciones a través de soluciones técnicas de vanguardia.

1.4. Valores.

Excelencia. Proponemos desarrollar servicios de calidad, con un enfoque en el
mejoramiento continuo hasta alcanzar la satisfaccion del cliente.

Innovacion. Impulsamos el desarrollo creativo e innovador en cada proyecto, motivando
la participacién colectiva de nuestro equipo de trabajo, logrando dar respuesta de forma integral
a los desafios propuestos.

Integridad. El desarrollar relaciones de confianza entre nuestros clientes y el equipo de
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trabajo, permite fortalecer el proceso de construccion colectiva y alcanzar los objetivos fijados
para cada proyecto.

Colaboracion. Valoramos el trabajo en equipo y colaboramos estrechamente con
nuestros clientes para comprender sus necesidades y lograr resultados exitosos de manera
conjunta.

Adaptabilidad. La busqueda permanente nuevas alternativas y visiones en el desarrollo
de los proyectos, permite adaptarse rapidamente a los cambios del entorno, garantizando nuevos
enfoques en la respuesta a los retos fijados por nuestros clientes.

1.5. Servicios
1.5.1. Investigacion Social y de Mercados.

Prestamos servicio técnico de recoleccidon de datos que permite identificar las tendencias
de comportamiento de un grupo poblacional especifico, con el propdsito de suministrar
informacién para definir estrategias de atencion y posicionamiento de marca. Utilizando las
siguientes herramientas:

Sondeos de Opinidn. Corresponde al analisis de la percepcién de grupos de interés, con
el proposito de identificar su opinion frente a temas especificos.

Estudios de satisfaccion. Permite conocer la percepcion frente al nivel de satisfaccion
en cuanto a producto, servicio, calidad, imagen proyectada, entre otros.

Encuesta de Opinidon Publica. Intervenciones en grupos focales para reconocer de
forma detallada los comentarios y puntos de vistas de un segmento de mercado, permitiendo
recopilar con mayor detalle la percepcién de un tema o marca especifica.

1.5.2. Estudios Técnicos

Este paquete de servicios es muy importante para la toma de decisiones de las empresas,

donde el reconocimiento técnico de las caracteristicas del mercado es esencial y para lo cual se

abordan estrategias como:
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Caracterizacion de Usuarios. Permite reconocer las caracteristicas de los usuarios a
partir de variables demogréaficas, geograficas, intrinsecas! y de comportamiento, con el fin de
identificar las necesidades y motivaciones de ellos mismos al acceder a un servicio.

Estudios de Viabilidad. Permiten identificar la pertinencia de un proyecto especifico,

entre los cuales se pueden identificar:

o Estudios de viabilidad comercial

o Estudios de viabilidad técnica

. Estudios de viabilidad econdmica y financiera
° Estudios de viabilidad legal

o Estudios de viabilidad medioambiental

o Estudios de viabilidad Social

Y demaés estudios especializados que se requieran para determinar el impacto y viabilidad de un
proyecto
1.5.3. Disefo y Posicionamiento de Marca

Acompafiamos el proceso de desarrollo y posicionamiento de marca, para lograr
potencializar la relacion de nuestros clientes con el mercado objetivo. En este paquete de
servicios, encontrara:

Disefio y desarrollo de Imagen Corporativa. Corresponde al disefio de marca que
permite fortalecer la identidad cooperativa.

Marketing Digital. Corresponde al desarrollo del posicionamiento de la marca, identidad
corporativa y portafolio de productos o servicios en canales digitales.

Disefio y desarrollo web. Se refiere a la creacion de un sitio web en internet donde se

! Caracteristicas Intrinsecas: Corresponde a caracteristicas comunes de una poblacion
especifica, se encuentran asociadas a habitos y comportamientos generalizados, especialmente
arraigados en la cultura de la poblacion objeto de estudio.
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pueda fortalecer el posicionamiento de la marca y potencializar como futuros canales de ventas.

Diseflo grafico. Creacion de materiales publicitarios que permitan comunicar una
estrategia de marketing para el posicionamiento de una marca, producto o servicio.

Material P.O.P. Disefio y produccion de materiales publicitarios para el desarrollo de una
campafa de posicionamiento de una marca, producto o servicio.

Marketing Politico. Esta estrategia permite impulsar el reconocimiento de una figura
publica, buscando posicionar en el mercado objetivos las ventajas de sus propuestos. Este
acompafiamiento se encuentra estructurado asi:

e Construccion del perfil del candidato
e Sondeos de favorabilidad y calidad de vida
e Asesoria y manejo de imagen
e Community manager
e Administracion de base de datos
e Estructura organizacional de la campafa
¢ Flujograma de procesos y manuales de funciones
e Apoyo para la optimizacion de recursos
1.6. Estructura Organizacional

A continuacion, se presenta el organigrama de la empresa Imagen y Proyecciones S.A.S.,
a través de esta representacion visual, se detallan los roles, responsabilidades y relaciones
jerarquicas. Este esquema permite una comprension clara y concisa de la distribucion de tareas
y la coordinacion entre los diferentes miembros del equipo, destacando cémo cada funcion

contribuye al logro de los objetivos planteados.
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llustracion 1. Organigrama Imagen y Proyecciones S.A.S.

ORGANIGRAMA IMAGEN
& Proyecciones

@ita Direetﬁb
|
‘erenei’l’
(}untadu’ - = - -

@hogada’ -

h Direccion de Proyectos

- - Asesor Técnico

= Community Manager

- = Disefiador Grafico

= Disefiador Multimedia

- Disenador Web

= Operario de Plotter

— Instalador

Fuente. Informacion suministrada por la empresa Imagen y Proyecciones S.A.S.
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La empresa Imagen y Proyecciones S.A.S. cuenta con un organigrama de tipo vertical
gue muestra graficamente la cadena de mando y cada uno de los cargos que son indispensables
para el funcionamiento de la empresa. A continuacion, se describe los principales cargos:

Junta directiva. La junta directiva de Imagen y Proyecciones S.A.S., es responsable de
definir la visibn y mision, desarrollar planes estratégicos, supervisar el rendimiento
organizacional, aprobar presupuestos y asignar recursos, garantizar el cumplimiento de
normativas legales y practicas de buen gobierno, tomar decisiones claves, gestionar riesgos,
mantener relaciones efectivas con accionistas y stakeholders, desarrollar el liderazgo, y fomentar
una cultura de innovacién y mejora continua. Estas funciones son esenciales para guiar la
empresa hacia el éxito sostenible y asegurar su competitividad en el mercado.

Gerencia. Implementas las estrategias de la junta directiva, gestionando las operaciones
diarias para asegurar eficiencia y efectividad en la entrega de servicios. Sus funciones incluyen
la gestién de recursos humanos, el control financiero, la promocion de la innovacion, el desarrollo
de relaciones sélidas con clientes y proveedores, la ejecucién de estrategias de marketing y
ventas, la supervisién de proyectos, la evaluacion del desempefio mediante indicadores claves y
el aseguramiento del cumplimiento de leyes y estandares éticos. Estas tareas son fundamentales
para el éxito operativo y estratégico de la empresa.

Direccion comercial. Es responsable de desarrollar y ejecutar estrategias de marketing
y ventas para aumentar la visibilidad de la marca y expandir la cuota de mercado, gestionando
relaciones con clientes actuales y potenciales para asegurar su satisfaccion y lealtad. Ademas,
supervisa la investigacion de mercado para identificar nuevas oportunidades y tendencias,
establece metas de ventas y monitorea su cumplimiento, coordina campafias publicitarias y
promocionales, y colabora con otros departamentos para asegurar que los productos y servicios
cumplen con las expectativas del cliente y se entregan de manera eficiente. Estas funciones son

esenciales para impulsar el crecimiento comercial y la competitividad de la empresa.
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Direccion de proyectos. Entre otras funciones, la direccion se encarga de la planificacion
y coordinacion de proyectos, la definicién de objetivos, alcance y entregables de los proyectos,
asignacion de recursos y gestion de presupuestos, supervision del equipo de proyectos,
seguimiento del progreso del proyecto y gestion de riesgos, la comunicacién con stakeholders y
partes interesadas, la garantia de cumplimiento de plazos y estandares de calidad, la
implementacion de metodologias y herramientas de gestion de proyectos, evaluacion y
documentacion del desempefio del proyecto. Este cargo tiene bajo su supervision el community
manager, disefiador gréafico, disefiador multimedia, disefiador web, operario de plotter e
instaladores.

En el siguiente apartado, se realizara el analisis estratégico de la empresa Imagen y
Proyecciones S.A.S, para lo cual se utilizard como herramientas el Andlisis PESTEL y la Matriz
FODA. Segun lo analizado por Sanchez et al. (2020), en el texto “Vigencia de los conceptos,
métodos, herramientas y matrices de la planeacién estratégica: una revision bibliografica”, busca
identificar el estado del arte frente a las herramientas, metodologias y estructuras utilizadas para
la planeacién estratégica de las empresas, para lo cual tomo como referencia un rango de estudio
entre el 2014 y 2019, frente a documentos existentes en diferentes fuentes bibliogréaficas del area
administrativa, este estudio permitié concluir que:

En el caso de matriz DOFA por ejemplo es de gran utilidad para todo tipo de empresas

no importa su tamafo, pues permite un analisis interno y externo para el logro de un

diagndstico de la situacion con respecto a su entorno competitivo. No existe hasta el
momento una mejor matriz que de muestra de la utilidad para hacer un analisis completo
de las diferentes variables que pueden afectar dicha condicién. Por otro lado, esta la
herramienta PESTEL que méas es un andlisis del entorno donde podemos analizar
factores politicos, econémicos, sociales y culturales, tecnologicos, ambiental y legal,

como sus iniciales lo indican y no toca la parte interna de la empresa. (pp. 189).
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1.7. Analisis PESTEL
Entendiendo que el analisis PESTEL, corresponde a la identificacion de factores externos
de la organizacion, desde los cuales se busca identificar las oportunidades y riesgos existentes
para la proyeccion de la propuesta comercial de la empresa Imagen y Proyecciones S.A.S., se
pretende a través del este andlisis establecer el impacto directamente asociado a la empresa
frente a los factores politico, econdmico, social, ambiental y legal del entorno centro
vallecaucano. Para ampliar esta definicion tomaremos como referencia a Giraldo et al. (2022),
quien plantea que:
Para dicho andlisis se deben estudiar factores que forman parte del macroentorno y que
tienen efectos en el desarrollo de las actividades de las empresas u organizaciones.
Segun Frue (2017), estos factores son: politico, econdmico, social, tecnoldgico, ecolégico
y legal (Pestel). El andlisis Pestel es una herramienta estratégica, que les ayuda a los
especialistas a tomar decisiones ejecutivas con respecto a un producto, negocio o
concepto, destacando los factores que pueden afectar su éxito potencial (Frue, 2020).
Esta herramienta resulta ser muy util para las empresas, dado que les permite
entender el entorno en el cual van a desarrollar sus actividades y para determinar las
oportunidades o amenazas que se encuentran. Es asi como tener conocimiento sobre
los factores va a privilegiar a las empresas para de esa manera aprovechar las
oportunidades y tratar de disminuir las amenazas. (pp. 138-139).
1.7.1. Factores Politicos
Colombia ha experimentado periodos de estabilidad politica, sin embargo, el cambio de
gobierno puede traer nuevas regulaciones relacionadas a negocios como el marketing digital,
publicidad y estudios de mercado, lo que hace importante estar al tanto de cualquier cambio
politico que pueda afectar las operaciones. Hasta la fecha la administracion legislativa a nivel
nacional, regional o local, no se han identificado condiciones que represente amenazas para la

operacion del negocio, puesto que no se ha desarrollado nuevas regulaciones respecto al
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funcionamiento del mercadeo mediante canales digitales o regulaciones diferentes a las ya
consideradas en el factor legal.
1.7.2. Factores Econdmicos:

Tasa de crecimiento econémico. Segun la IAB Colombia (2023), en su Reporte de
Inversién en Publicidad Digital Total Afio 2023, la industria de la publicidad digital experimenté
un crecimiento del 13,1% con una inversion total de $2.663.179 millones de pesos (IAB
COLOMBIA, 2023), datos que evidencian un crecimiento prometedor en el mercado de publicidad
digital.

Tasas de interés e inflacidn. Estos factores pueden influir en los costos de operacion y
en la toma de decisiones financieras. Segun el Banco de la Republica (2024), se registra una
tendencia a la baja de la inflacién total para el afio 2024, de lo cual se presentan las siguientes
estadisticas, en el mes de enero se registré un 8.35%, en febrero 7.74%, marzo un 7.36% y en
abril un 7.16%, esto permite concluir una reduccién significativa frente a los porcentajes
registrados en la vigencia 2023 que finalizo con un 13%, del cual se espera continue hacia la
meta propuesta por el Banco de la Republica, estimada en 3%, esperando de esta forma pueda
visualizarse con mayor estabilidad en los precios del mercado, incluyendo insumos y materiales
necesarios para la prestacion del servicio.

En lo corrido del 2024, ha presentado una reduccion porcentual leve, del cual se registra
un 11.75% al 02 de mayo (Reduccion de 1.25 puntos), del cual se espera continue evidenciando
esta tendencia, permitiendo asi que las fuentes de financiacion sean mayormente asequibles
para inversionistas y empresarios. (Banco de la Republica Colombia, 2024)

1.7.3. Factores Sociales:

Cambios en el comportamiento del consumidor. La creciente tendencia en el aumento
de la conectividad en Colombia, para lo cual se ha tomado como referencia el Boletin Trimestral
de las TIC del cuarto trimestre de 2023, que reporta que el acceso a internet movil fue estimado

en 45.0 millones, siendo alrededor de 4.9 millones mas de accesos con respecto al tercer
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trimestre de la misma vigencia, del cual se calcula el ingreso de 86.2 personas de cada 100 a
nivel nacional, mostrando un incremento del 3.9% respeto al trimestre anterior. Asi mismo
informa que el acceso corresponde a 40.4 millones en tecnologia 4G, mientras que 4.2 millones
son del 3G y 0.4 millones en 2G. (Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones, 2024). Esta informa contrasta, con la disminucién reportada por MinTIC frente
al total de accesos fijos a internet que corresponde a 8.91 millones, evidenciando 2.300 accesos
menos con respecto al tercer trimestre la vigencia, lo cual estima que un ingreso promedio de
17.09 de una media de 100 personas, acceden mediante proveedores de telefonia fija.

Esta informacion evidencia el alto crecimiento de la conectividad a internet via movil a
nivel nacional, facilitando de esta forma el acceso permanente a redes social y demas recursos
digitales, convirtiéndose en una oportunidad como un canal de comunicacion personalizada
segun las preferencias del usuario, que permite a las marcas segmentar mejor sus nichos de
mercado y enfocar de forma individual la propuesta de valor.

Aspectos culturales. En el proceso de diagndstico previo realizado con cada uno de los
clientes de la organizacibn mediante ficha de caracterizacién, se pudieron identificar los
principales habitos de compra y canales de acceso a la informacién de sus clientes, lo que
permite adaptar las estrategias de marketing a cada uno de los entornos socioculturales, propios

del mercado y regiones de influencia.

1.7.4. Factores Tecnoldgicos

Avances tecnoldgicos. Mantenerse actualizado con las ultimas tendencias tecnolégicas
es crucial para ofrecer servicios competitivos. Como ejemplo la creciente influencia de la
inteligencia artificial y la realidad aumentada, que se han convertido en herramientas claves para
facilitar la produccion multimedia, asi como las nuevas herramientas para el procesamiento de
datos. (Calle Garcia, Suarez Aguas, & Guaranda Bravo, 2024)

Innovaciones en marketing digital. Tomando como referencia la investigacion realizada
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por Ugalde y Valdivieso (2024), quienes identifican una serie de herramientas utilizadas
principalmente por agencias de marketing, distribuidas en dos grande grupos; la primera
clasificada como inteligencia artificial y la segunda como software en el marketing digital, entre
los que se destacan software de CRM, sistemas de gestion de contenidos o CMS, gestion de
archivos digitales o DAM, nubes de marketing, optimizacion de la tasa de conversion CRO, emalil
marketing, analitica y motores de busqueda de SEO y SEM, elementos que fueron analizados
mediante un enfoque cualitativo de alcance descriptivo, utilizando entrevista semiestructurada
aplicada a agencias de publicidad de mayor antigliedad en la ciudad de la Cuenta (Ecuador). De
este proceso se puede destacar los siguientes resultados:
La implementacion de herramientas de inteligencia artificial ha revolucionado la forma
en que las agencias de publicidad llevan a cabo sus campafias en plataformas digitales,
especialmente en redes sociales. La adopcién de herramientas o softwares con IA
permite a las agencias analizar y procesar grandes cantidades de informacién en tiempo
real, permitiendo extraer datos o insights que permiten mejorar la comprension de su
publico objetivo.

Esto facilita la creacion de campafias mas atractivas, la automatizacion de tareas,
la generacion de informes y la prediccion de comportamientos y necesidades que la
audiencia pueda presentar. La IA, por lo tanto, se considera como una herramienta
esencial para optimizar procesos tanto internos como externos dentro de las agencias
de publicidad.

Sin embargo, asi como existen beneficios, también hay limitaciones y una de ellas
es que las agencias todavia poseen cierta resistencia a la adopcion de herramientas
con IA, ya que piensan que la IA progresivamente va a suplantar al ser humano, cuando
en realidad si la sabes ocupar puede ayudar con mdltiples beneficios, los cuales ya

fueron mencionados. (pp. 45).
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1.7.5. Factores Ambientales

Sostenibilidad. La preocupacion por el medio ambiente esta en aumento, y las empresas
deben considerar practicas sostenibles en sus operaciones y servicios. Muestra de ello es que
las empresas colombianas vienen desarrollando iniciativas en blusqueda de promover la
sostenibilidad, las cuales pasan por ajustes a la provision en su cadena de suministros, hasta
practicas de marketing verde, buscando de esta forma mitigar los efectos ambientales de la
operacién del negocio (Meza, Ramos Franco, Cohen Padilla, & Bossa Benavidez , 2023). Para
el caso puntual de la empresa Imagen y Proyecciones S.A.S, se plantea una politica de cero
papel, alternativas laborales como teletrabajo y flexibilidad laboral para reducir los niveles de
consumo de energia y agua, complementado con una politica de reciclaje de los desechos
propios de la operacion del negocio.

Regulaciones ambientales. Cumplir con las regulaciones ambientales es esencial para
evitar posibles sanciones y mejorar la reputacién de la empresa, las cuales se encuentran
reguladas principalmente por la Ley 99 de 1993, modificada por la Ley 2320 de 2023 y
reglamentada por los Decretos 2372 de 2010, 3600 de 2007, 4688 de 2005, 1180 de 2003, 1128
de 2002 y Decreto 1713 de 2002, normativa que detalla los pormenores frente a la obtencion de
permisos, programa de manejo de residuos y minimizacién del impacto ambiental de la empresa.
1.7.6. Factores Legales

Publicidad en Colombia. De acuerdo con la Ley 1480 de 2011, por medio de la cual se
expide el Estatuto del Consumidor y se dictan otras disposiciones frente a la proteccion,
promocion y garantias de los derechos de los consumidores, establece en su Titulo VI De la
Publicidad, las condiciones obijetivas y especificas anunciadas en la publicidad que obligan al

anunciante. (Congreso de Colombia, 2011).

Proteccién de datos. Con el aumento de la preocupacion por la privacidad, es crucial

cumplir con las leyes de protecciéon de datos, actualmente Colombia cuenta con la Ley Estatutaria



32

1581 de 2012 y complementarios (Decreto Nacional 1377 de 2013, Decreto 1081 de 2015,
Sentencia C-748 de 2011, Decreto 255 de 2022), los cuales dictan disposiciones generales para
la proteccion de datos personales (Congreso de Colombia, 2012). En consideracion que gran
parte de los servicios ofertados por la empresa, toman como insumo el levantamiento de
informacion mediante estudios de mercado, se hace necesario garantizar la definicion e
implementacion de una politica de proteccion de datos que se ajuste a las disposiciones legales,

en tal sentido que garantice el tratamiento idoneo de la informacion.

Publicidad Exterior visual. De acuerdo con la Ley 140 de 1994 por la cual se reglamenta
la Publicidad Exterior Visual en el Territorio Nacional, con el proposito de “mejorar la calidad de
vida de los habitantes del pais, mediante la descontaminacion visual y del paisaje, la proteccion
del espacio publico y de la integridad del medio ambiente, la seguridad vial y la simplificacion de
la actuacion administrativa en relacion con la Publicidad Exterior Visual” (Congreso de Colombia,

1994).

Registro de marca y propiedad intelectual: Mediante la Ley 178 de 1994, se aprueba
el "Convenio de Paris para la Proteccion de la Propiedad Industrial", hecho en Paris el 20 de
marzo de 1883, revisado en Bruselas el 14 de diciembre de 1900, en Washington el 2 de junio
de 1911, en La Haya el 6 de noviembre de 1925, en Londres el 2 de junio de 1934, en Lisboa el
31 de octubre de 1958, en Estocolmo el 14 de julio de 1967 y enmendado el 2 de octubre de
1979. (Congreso de Colombia, 1994). Como agencia de publicidad el registro de marca y
propiedad intelectual permite proteger el nombre, logotipo y otros elementos de identidad
corporativa, evitando el uso inapropiado del mismo, en este sentido también blinda las creaciones
realizadas en el marco de campafias publicitarias y uso de investigaciones publicadas por la
empresa.

Publicacion de Encuestas y Sondeos de Opinidn Politica y/o electoral. Actualmente

cuenta con una reglamentacion amplia y suficiente, mediante la cual se regula el procedimiento


https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=53646#0
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=73593#0
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=73593#0
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=50042#0
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=179087#0
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y requisitos para la publicacién de este tipo de mediciones, de las cuales se destacan Ley 130
de 1994, Resolucion 23 de 1996 y Resolucién 50 de 1997. (Congreso de Colombia, 1994). El
contar con registro como firma encuestadora ante el Consejo Nacional Electoral, avala la
publicacibn de encuestas y sondeo de opinion politica o electoral, permitiendo mayor
confiabilidad en el proceso de contratacion y consulta de dichos resultados.
1.8. Analisis FODA

Segun Serna (2003) el andlisis de vulnerabilidad, ayuda a determinar si la organizacion
se encuentra capacitada para operar en el medio, puesto que entre mas competitiva sea en
comparacion de sus competidores, mayores posibilidades de posicionamiento tendra, para lo
cual debera identificar las ventajas competitivas con las que dispone, el nicho en el medio que
se ha propuesto como objetivo (segmento de mercado compatible con la visién corporativa),
permitiéndole asi establecer la forma mas efectiva de acoplar dichas ventajas con el nicho a su
alcance (pp. 143). En el marco de la construccion del andlisis FODA, se identificaron los
componentes internos y externos de la empresa Imagen y Proyecciones S.A.S, para lo cual se
tomaron como insumos; reuniones de trabajo realizadas con el equipo de colaboradores de la
organizacion, entrevista con el representante legal y resultados arrojados por en el andlisis
PESTEL, informacion que fue clasificada segln los siguientes elementos: capacidad financiera,
capacidad técnica, registros de marca, autorizaciéon legales de funcionamiento, estructura y
cualificacién del equipo de trabajo, andlisis de las tendencias del mercando, impacto de la
legislacion actual, proyecciones de ampliacion de mercado, analisis de la competencia y

dinamicas econdmicas de la region.

1.8.1. Fortalezas
e Experiencia en el sector de marketing y estudios técnicos.
e Equipo de profesionales altamente calificados y especializados en disefio y produccién

multimedia, asi como estudios técnicos en especial investigaciones de mercado.
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Relacion consolidada y de confianza con los clientes actuales.
Capacidad para ofrecer soluciones personalizadas y adaptadas a necesidades de los
clientes, mediante estudios de reconocimiento del mercado objetivo.

Uso de tecnologia de vanguardia para analisis de datos y estudios técnicos.

Oportunidades

Crecimiento del mercado de investigacion de mercado y andlisis técnico.

Expansion a nuevos mercados geogréaficos o segmentos de clientes.

Aumento de la demanda de servicios de marketing digital y analisis de datos.
Colaboraciones estratégicas con otras empresas del sector para proyectos conjuntos.
Desarrollo de nuevos servicios o productos basados en las Ultimas tendencias del
mercado.

Debilidades

Dependencia de un nimero limitado de clientes principales.

Posible falta de integracion de las dltimas tendencias tecnoldgicas en algunos procesos.
Limitaciones en los recursos financieros para invertir en nuevas tecnologias o expansion.

Competencia intensa de otras empresas en el sector.

Amenazas

Cambios en las regulaciones gubernamentales que puedan afectar las practicas de
investigacion de mercado.

Riesgo de pérdida de clientes clave ante una competencia agresiva.

Avances tecnoldgicos que podrian hacer obsoletos los servicios actuales.

Inestabilidad econdmica que pueda reducir el gasto en servicios de marketing y estudios
técnicos.

Posible impacto negativo de crisis reputacionales o de confidencialidad de datos.
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Estrategias FO (Fortalezas-Oportunidades)

Utilizar la experiencia y la especializacion del equipo en investigacion de mercado para
desarrollar nuevos servicios que capitalicen las oportunidades emergentes en el mercado.
Expandir la cartera de clientes aprovechando la soélida reputacién y relaciones
establecidas con los clientes actuales para penetrar en nuevos segmentos de mercado.

Invertir en tecnologia de vanguardia para mejorar la eficiencia en la creacion de
contenidos de impacto y ofrecer soluciones innovadoras que se alineen con las
tendencias del mercado.

Colaborar con otras empresas del sector para desarrollar proyectos conjuntos que
aprovechen los conocimientos y recursos complementarios, creando oportunidades de
crecimiento mutuo.

Explorar la posibilidad de expandirse a nuevos mercados geograficos que presenten un

potencial de crecimiento para los servicios de la empresa.

Estrategias DA (Debilidades-Amenazas)

Diversificar la cartera de servicios ofrecidos para reducir la dependencia de un nimero
limitado de clientes principales y mitigar el riesgo de pérdida de clientes ante una
competencia agresiva.

Invertir en programas de capacitacidbn y desarrollo del personal para abordar las
debilidades en términos de habilidades y conocimientos técnicos, fortaleciendo asi la
competitividad de la empresa.

Establecer alianzas estratégicas con proveedores de tecnologia para acceder a
soluciones tecnolégicas de vanguardia sin la necesidad de grandes inversiones iniciales.
Implementar medidas de gestion de riesgos para anticipar y mitigar posibles amenazas,

como cambios en las regulaciones gubernamentales o crisis reputacionales.
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e Realizar andlisis de mercado periddicos para identificar cambios en las tendencias y
amenazas emergentes, permitiendo a la empresa adaptar proactivamente sus estrategias

y actividades.
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2. Capitulo 2 Estudio de Mercado

2.1. Introduccién al estudio de mercado.

En el contexto de un mundo empresarial dinamico y competitivo, la comprension del
mercado y las necesidades del consumidor son claves en el posicionamiento de cualquier
empresa. En este sentido, la investigacién de mercado se erige como una herramienta invaluable
gue proporciona informacion crucial para la toma de decisiones estratégicas. Es asi como se ha
dispuesto realizar el analisis del mercado para la empresa de marketing y estudios técnicos
Imagen y Proyecciones S.A.S., con el propésito de identificar oportunidades, comprender las
demandas del mercado y desarrollar estrategias efectivas para el crecimiento y la diferenciacion

en el entorno empresarial actual.

Con el propoésito de ahondar en este planteamiento tomaremos como referencia a
Soledispa et al. (2021), en los siguientes términos en el texto “la investigacion de mercados
proporciona la informacién necesaria para la maduracion de decisiones bésicas y de largo
alcance de la empresa que requieren un analisis cuidadoso de los hechos. Cuando las
soluciones alternativas de los problemas son complejas, la toma de decisiones sin su ayuda es

mas arriesgada.” (pp. 83).

De acuerdo con este planteamiento Soledispa et al. (2021), la investigacion de mercado
proporciona datos que son Utiles para la empresa, siempre que estos se encuentren
fundamentados en un proceso de levantamiento de informacién y andlisis adecuado, permitiendo
generar un diagnéstico acertado frente a la situacion inicial de la organizacion y condiciones del
mercado. Es por esta razén que de acuerdo con la estructura metodoldgica propuesta se

plantean los siguientes objetivos.
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2.2. Objetivos del Estudio de Mercado
2.2.1. Objetivo General
Disefiar el plan de mercadeo para la empresa Imagen y Proyecciones S.A.S, para la
atencion de empresas micro, pequefas y medianas ubicadas en el centro del Valle del Cauca.
2.2.2. Objetivos especificos:
e |dentificar las tendencias en la industria de marketing y publicidad digital en Colombia.
¢ Identificar los principales competidores en el mercado del centro del Valle del Cauca, en
la oferta de servicios de marketing y publicidad digital.
e Establecer las caracteristicas demogréficas, preferencias y procedimientos establecidos
de los clientes potenciales a la hora de pensar en marketing o estudios técnicos, para

adaptar la oferta de servicios de manera mas efectiva.

2.3. Importancia del Estudio

Este estudio de mercado proporcionara una comprension de la percepcion del mercadeo
y publicidad en el centro del Valle del Cauca, de tal forma que servird como guia estratégica
para tomar decisiones informadas. Comprendiendo asi las motivaciones del cliente,
caracteristicas y tendencias del mercado, permitiendo estar mejor equipados para desarrollar

estrategias efectivas.

2.4. Marco Conceptual.
El marco conceptual presenta los conceptos claves para comprender la estructuracion

del estudio y sus alcances.

Analisis del Sector. en esta parte se analizaran aspectos que involucran detalles muy
importantes del entorno. Lo que podra permitir ahondar en temas de la competencia, las

tendencias del mercado, los posibles cambios en las regulaciones, avances tecnologicos entre
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otras. Que nos llevara a identificar amenazas y oportunidades para alcanzar el posicionamiento

de la marca.

Andlisis de la Competencia. Permite identificar las principales caracteristicas y
potencialidades de las empresas que brindan servicios iguales o similares al ofertado por la
empresa, de tal forma que se pueda comprender de forma clara las condiciones del entorno e

identificar las oportunidades para diferenciarse y destacarse en el mercado.

Caracterizacion de Clientes. se centra en identificar y comprender las caracteristicas,
necesidades, habitos de consumo y predilecciones de los clientes. Para lo cual se requiere
realizar la segmentacion del mercado, logrando identificar elementos comunes que faciliten su
identificacion y andlisis. Esta informacién en clave para la adopcion de la oferta de servicios,

canales de comunicacion y mensaje de venta.

Investigacion de Mercado. Corresponde a un proceso de recopilacion, analisis e
interpretacion de datos del mercado sometido a investigaciéon. Esta informacion permitira definir
estrategias de mercadeo que den respuesta a las necesidades proyectadas por el mercado

objetivo.

2.5. Analisis del Sector
La industria de la publicidad en nuestro pais ha tenido un crecimiento notorio en los

Ultimos afios, y varios factores han contribuido a este desarrollo:

Crecimiento econdmico. Colombia ha experimentado un crecimiento econdémico
sostenido en la Gltima década, lo que ha aumentado la inversion publicitaria. Las empresas estan

dispuestas a destinar mas recursos a la publicidad para captar la atencion de sus consumidores.

Urbanizacion y poblacion joven. La urbanizacion en nuestro pais ha llevado a una
concentracion de poblacion en areas urbanas, donde se tiene mejor conectividad y la exposicion

a la publicidad son mas altos. Ademas, Colombia tiene una poblacion joven con un alto nivel de
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consumo, lo que genera oportunidades para las marcas para dirigirse a este segmento

demogréfico a través de campafias publicitarias efectivas.

Inversion en medios digitales. Como parte de la tendencia global, la publicidad digital
ha experimentado un crecimiento significativo en Colombia. Las marcas estan reconociendo el
potencial de llegar a los consumidores a través de plataformas en linea, redes sociales, motores
de bldsqueda y otros canales digitales. Esto ha llevado a un aumento en la inversion en publicidad
digital y a una disminucién proporcional en la publicidad tradicional en medios impresos y

television.

Diversificacion de los medios de comunicacién. Si bien la television y los periédicos
tradicionales siguen siendo importantes en el panorama publicitario colombiano, se ha producido
una diversificacion significativa en los medios de comunicacion. La radio, la publicidad exterior,
los medios en linea y las redes sociales han ganado terreno como canales publicitarios efectivos,

lo que ha ampliado las opciones disponibles para las marcas.

Profesionalizacion del sector. La industria publicitaria en Colombia ha experimentado
una mayor profesionalizacion en términos de talento, capacitacion y tecnologia. Agencias de
publicidad, consultoras de marketing y profesionales del sector han elevado sus estandares y
adoptados enfoques mas estratégicos para la planificacion y ejecucion de campafas

publicitarias.

Entendiendo que las campafias publicitarias requieren de canales propios para la
transmision del mensaje propuesto, se hace necesario discutir sobre el cambio que han venido
presentando los canales utilizados para ello, por tal motivo tomaremos como referencia a
Sanchez Florez (2020), en los siguientes términos:

En el libro “Periodismo digital en Colombia 2010: El quién y el cobmo de los nuevos

medios”, elaborado por Rey y Huertas (2010), hacen referencia a un estudio que
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realizaron sobre cémo estan los medios de comunicacién en Colombia frente a los

avances tecnolégicos que han venido surgiendo, sobre todo en el area de las

telecomunicaciones en el pais.

En el estudio indican, que la gran mayoria de medios digitales que existen en el
pais son el resultado de la migracion que han hecho algunos medios tradicionales por
sacar contenido en versiones digitales, por medio de sitios web y redes sociales. Los
medios de comunicacion han generado mejores relaciones con la audiencia y gracias al
uso de los medios sociales (Youtube, Facebook y Twitter) han difundido contenido y
generan trafico a la web.

Sefalan varios retos que deben enfrentar los medios digitales de cara a la
evolucién tecnolégica: "Sostenibilidad y continuidad, afirmar sus relaciones con los
sectores de la comunidad que componen preferencialmente sus nichos, desarrollar su
estructura organizacional adaptandola a sus posibilidades y desafios inmediatos, generar
procedimientos que se acerquen mas a las exigencias del mundo digital y probablemente
menos a las de los medios tradicionales, y acentuar la calidad de su informacion”.

Al final mencionan que lo mas importante a tener en cuenta es “marcar aun mas
la diferencia, sin perder de vista los grandes principios que siempre han identificado al
periodismo de calidad” (Rey & Huertas, 2010, pag. 7). (pp. 33).

Muestra de ello es que en el informe de inversion de medios desarrollado por Emarketer
(2023), da cuenta del crecimiento en la inversion publicitaria en medios digitales, proyectando
un gasto total de $695.96 billones de ddlares al nivel mundial para la vigencia 2023, mientras
gue medios tradicionales como TV ($253.9), Radio ($173.5), Medios Impresos ($78.1) muestran
cifras significativamente menores, lo que viene aumentando la brecha que se vera ampliada
segun las proyeccion realizada por Emarketer, quienes estiman que para 2027 la inversion digital

aumente a $945.2 millones, con un crecimiento estimado del 52%.
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En un contexto nacional, se tomé como referencia el reporte de inversion en publicidad
digital total afio 2023, presentado por Interactive Advertising Bureau — IAB (2024), en el cual se
analizan los datos por ingresos netos y tipos de compras reportadas por las agencias afiliadas,
publishers, adnetworks y otros medios digitales , datos que permitieron calcular la inversion en
publicidad digital realizada en Colombia y su distribucién por formatos durante el afio 2023,
informe que reporta una inversion en publicidad digital por $2.6 billones de pesos, representando
un incremento del 13.1% respecto al afio 2022. Segun IAB (2024), los tres formatos con mayor
presencia en la publicidad nacional son; video con el 36%, social media con el 35.2% y display

estandar con una participacion del 16.7%.

De acuerdo con lo anterior, el crecimiento de la publicidad digital en Colombia es un
fendmeno que refleja tanto las tendencias globales como las particularidades locales del pais.
En las dltimas décadas, el acceso a internet y la penetracion de dispositivos moviles han
experimentado un crecimiento exponencial en Colombia, lo que ha impulsado el desarrollo de la
publicidad digital como una herramienta efectiva para llegar a audiencias especificas.

Una de las principales razones detras de este crecimiento, corresponde a cambios
significativos en el comportamiento del consumidor colombiano, segun los referentes
consultados cada vez mas personas pasan tiempo en linea, ya sea en redes sociales, buscando
informacioén o realizando compras, lo que ha llevado a las empresas a mejorar su presencia en
estos canales digitales.

Ademas, la publicidad digital ofrece ventajas Unicas en términos de segmentacion y
medicion de resultados. Las plataformas en linea permiten a los anunciantes llegar a audiencias
especificas segun intereses, demografia, ubicacién geografica y otros criterios, lo que maximiza
el retorno de la inversién publicitaria. Ademas, a través del seguimiento y analisis de datos, las
empresas pueden evaluar con precision, el rendimiento de sus campafas y realizar ajustes en

tiempo real para optimizar su impacto.
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El crecimiento de la publicidad digital también ha impulsado la innovacion en el mercado
publicitario colombian, convirtiéndose en una excelente oportunidad para el desarrollo de
propuestas como la realizada por la empresa Imagen y Proyecciones S.A.S, que busca
aprovechar las ventajas de los medios digitales y lograr una conexion mas efectiva con el publico

objetivo de las marcas centro vallecaucanas.

2.6. Andlisis de la Competencia

Con el objetivo de reconocer la composicion de la oferta disponible frente a las empresas
dedicadas a las actividades econdmicas relacionadas con la publicidad y estudios de mercado
y la realizacion de estudios de opinién publica, se ha tomado como principal fuente de
informacion los datos dispuestos en el Registro Unico Empresarial y Social — RUES (2024) de
todas las empresas y establecimientos de comercio que han renovado su matricula mercantil

entre los afos 2022, 2023 y 2024, del cual se pudieron establecer los siguientes datos:

. Actualmente a nivel nacional, se cuenta con un total de 101 entidades dedicadas
a prestar servicios de publicidad y estudios técnicos asociados a estudios de mercadeo y
encuestas de opinion.

o De las entidades identificadas el 80% corresponden a personerias juridicas,
ubicadas principalmente en Bogota (34%), Antioquia (21%), Valle del Cauca 10%, Atlantico (7%),
Santander (4%), entre otros departamentos como Magdalena, Cundinamarca, Cauca, Bolivar,
Risaralda, Putumayo, Norte de Santander, Tolima, Sucre, Quindio, Narifio, Huila, Cérdoba y
Caldas.

o Entre las entidades, con mayor nivel de reconocimiento dedicadas a estos
servicios se pueden destacar las siguientes marcas, con amplio nivel de reconocimiento y

trayectoria en el mercado:
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Tabla 1. Relacién Empresas con Mayor Reconocimiento en el Mercado

Empresa

Principales Caracteristicas

Yanhaas

Es una empresa lider en investigacion de mercados en Colombia, con
amplia experiencia en el sector. Ofrecen servicios de estudios
cuantitativos y cualitativos, asi como consultoria en estrategias de

marketing.

Cifras & Conceptos

Esta empresa se especializa en estudios de mercado, opinion publica
y consultoria estratégica. Cuentan con una amplia experiencia en

contrataciones publicas y privadas a nivel nacional.

Ipsos Colombia

Ipsos es una empresa internacional de investigacién de mercados con
presencia en Colombia. Ofertando servicios de investigacion de
mercado, estudios de opinién publica, estudios de mercado y

consultoria en marketing.

Publicis Colombia

Una agencia de publicidad y marketing reconocida a nivel
internacional por su creatividad y efectividad en campafas

publicitarias

Mullen Lowe SSP3

DDB Colombia

Una agencia de publicidad con sede en Bogota que ha ganado
NUMerosos premios por sus campafas innovadoras y creativas

Una agencia de publicidad con una larga trayectoria en el mercado
colombiano, conocida por su enfoque estratégico y creativo en las

campanas de marketing.

Sancho BBDO

Una agencia de publicidad lider en Colombia, que ha trabajado con
algunas de las marcas de reconocimiento a nivel nacional e

internacional.




45

Empresa Principales Caracteristicas
McCann Colombia Una agencia de publicidad con presencia en mas de 100 paises, que
se destaca por su enfoque en la creatividad y la innovacion en sus

campaiias de marketing.

Fuente: Construccion propia tomando como referencia informacion existente en las paginas web
de cada empresa.

o A nivel regional, se destacan las siguientes empresas que ofertan servicios
iguales o similares a Imagen y Proyecciones S.A.S (Publicidad, Estudios de mercado y
realizacion de encuestas de opinion publica), para lo cual se ha tomado como referencia el
registro de empresas formalizadas ante Camara de comercio (Registro Unico Empresarial y
Social, 2024), haciendo un comparativo con las empresas autorizadas como firmas
encuestadoras por el Consejo Nacional Electoral. Una vez identificados los principales
competidores se procedio a realiza un analisis de las redes sociales y pagina web de cada una
de las empresas para identificar sus principales caracteristicas, entre las que se analizaron
antigliedad, portafolio de servicios, clientes, equipo de trabajo, entre otros elementos que fueron
clasificados como fortalezas y debilidades, en el siguiente cuadro:

Tabla 2. Andlisis Competidores Regionales

Empresa Fortaleza Debilidad
ADD MEDIA S.A.S. Antigiedad en el mercado No autorizado como firma
Cali — Valle del Cauca (2018) encuestadora (CNE)

Portafolio de  servicios:
estrategia, marketing digital,
soluciones web, disefio,
publicidad data e
investigacion de mercados
Equipo en desarrollo de
soluciones web y analisis de
datos

Clientes consolidados a nivel
publico y privado
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Debilidad

Agencia Visién Publicidad
(Alexander Moreno Garcia)
Cali — Valle del Cauca

Antigledad en el Mercado
(2018)
Portafolio de servicio: Disefi6

Gréfico, Comunicacion
Social, Publicidad,
Mercadeo, Fotografia vy

Sistemas de la informacion.

No autorizado como firma
encuestadora (CNE)

Mayor concentracion en
produccion  multimedia vy
Material POP

No cuenta con soporte de
clientes

Analizar y Lombana SAS
Cali - Valle del Cauca

Antigiedad en el mercado
(2016)

Portafolio de  Servicios:
marketing y ventas, Brand y
comunicaciones, evaluacion
de proyectos.

Autorizacion como  firma
encuestadora (CNE)

Referencia clientes
reconocidos de mercado

(Servicios publicos, marcas
internacionales, entre otros)

Mayor concentracion en
estudios de mercado
No evidencia equipo de
trabajo especializado en
produccién multimedia.

JPG Investigacion de
Mercado (E.U)
Cali - Valle del Cauca

Antigledad en el mercado
(1991)

Portafolio de  Servicios:
investigacion politica,
investigacion electoral,

investigacion de mercado

Su especialidad son los
estudios técnicos de
mercado

No evidencia equipo de
trabajo especializado en
produccion multimedia.

cuantitativa y cualitativa. No registra clientes
Autorizacibon como  firma referenciados
encuestadora (CNE)
Imagen y Proyecciones Portafolio de  Servicios: Menor antigiedad en el
SAS investigacion social y de mercado (2020)

Tulud — Valle del Cauca

mercados, estudios técnicos,
disefio y posicionamiento de
marca.

Autorizacion como  firma
encuestadora (CNE)

Equipo profesional
especializado en
comunicacién social,
produccién audiovisual,

fotografia y video.
Capacidad instalada Material
POP

Pocos clientes consolidados
(Especialidad en servicio
publico)
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Empresa Fortaleza Debilidad
Piso 2 Agencia Creativa Antigledad en el mercado No autorizado como firma
Cali — Valle del Cauca (2017) encuestadora (CNE)

Portafolio de  servicios: No evidencia manejo de
campafias de comunicacion, servicios de estudios de
diserio, creacion de mercadeo y reconocimiento
contenidos, = comunicacion del sector.
digital y desarrollo de sitios
web.
Equipos de profesionales
especializados en disefio y
comunicacion
Top One Marketing S.A.S. Antigiedad en el mercado No autorizado como firma
Cali — Valle del Cauca (2019) encuestadora (CNE)
Portafolio de  servicios: No evidencia especialidad en
mercadeo de atraccion de estudios de mercadeo
clientes y comunicacion de
marca.
Equipo especializado en
disefio web, disefio grafico, y
comunicacion digital.
Fuente: Construccion propia tomando como referencia las empresas registradas en el Registro

Publico Empresarial y Social, y en el registro de firmas encuestadora por el Consejo Nacional
Electoral. (Consejo Nacional Electoral, 2023), (Registro Unico Empresarial y Social - RUES,
2024).

Una vez culminado el andlisis comparativo del mercado regional, se logra identificar un
grupo interesante de competidores, quienes presentan importantes avances y especialidad en
disefio de marca y posicionamiento en canales digitales, de igual forma es posible evidenciar
una oferta reducida de empresas encargadas de investigacion y andlisis del mercado, por tal
motivo se cuenta con insumos para estimar un mercado potencial, con una oferta integrada que
incluya servicios de publicidad, estudios de mercado y realizacibn de encuestas de opinién

publica.
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La caracterizacion del cliente permite profundizar en el conocimiento de quiénes son los

principales consumidores de la marca Imagen y Proyecciones S.A.S., cuales son sus

comportamientos, preferencias y motivaciones. A continuacion, se presentan los principales

elementos, para lo cual se detallaran datos demogréficos y psicogréaficos del cliente, con el

objetivo de construir perfiles detallados que guien la toma de decisiones estratégicas y en la

creacion de experiencias personalizadas y relevantes.

Tabla 3. Caracteristicas del Cliente Potencial

Factor

Componen

Descripcién

Demogréfica

Tamafio de la empresa

Ubicacion geografica

Empresas micro, pequefias y medianas

Empresas ubicadas Andalucia, Buga, Bolivar,
Bugalagrande, Calima Darién, ElI Cerrito,
Ginebra, Guacari, Restrepo, Riofrio, San Pedro,
Trujillo, Tulua y Yotoco del departamento del

Valle del Cauca., Colombia.

Tipo de Industria

Diversas empresas en los diferentes sectores de
la economia, que no cuenten con departamento

de marketing definido.

Psicogréfica

Nivel de conocimiento

de marketing

Empresas que tienen una comprension limitada
de las estrategias de marketing y pueden
beneficiarse del acompafiamiento en el disefio

de estrategias.

Actitud

marketing

hacia

el

Empresas que estan abiertas a nuevas ideas y

enfoques en marketing, pero que pueden
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sentirse abrumadas o confundidas por la

complejidad del marketing moderno.

Fuente: Construccién propia tomando como referencia las fichas de caracterizacion de los

clientes actuales de la empresa Imagen y Proyecciones S.A.S.

Una vez revisado el Registro Unico Empresarial y Social -RUES (2024), se logr6
identificar que se cuenta actualmente con un total de 4.177 unidades de negocio el Valle del
Cauca, las cuales cumplen con las caracteristicas de tamafio, ubicacion y actividad econdémica
definidas en el perfilamiento del cliente potencial, por lo cual se espera proyectar un 5.0% de
estas como clientes potenciales, representando una total de 209 empresas, de los cuales se

espera consolidar como clientes efectivos el 9.6%.

2.8. Investigacion de Mercados

2.8.1. Formulacion del problemay oportunidad

En el contexto del centro del Valle del Cauca, las empresas enfrentan el desafio de
aumentar su presencia en el mercado y aumentar el nivel de ventas a través de estrategias de
marketing efectivas y analisis técnico especializado. Sin embargo, existe una falta de
comprension sobre la percepcion de las empresas hacia la contratacion de una agencia de
marketing para abordar estas necesidades especificas. Este problema se manifiesta en los
siguientes aspectos:

Falta de informacion del mercado potencial: Se carece de informacion detallada sobre
las necesidades de las empresas del centro del Valle del Cauca en términos de servicios de
marketing. Esta falta de informacion dificulta la capacidad de las agencias para ofrecer soluciones
adecuadas y personalizadas.

Percepciones variadas sobre la efectividad de las agencias de marketing y estudios
técnicos: Existen percepciones divergentes entre las empresas del centro del Valle del Cauca

sobre la eficacia y el valor agregado que pueden proporcionar las agencias de marketing.
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Algunas empresas pueden ver estas agencias como socios estratégicos clave, mientras que
otras pueden tener reservas sobre su capacidad para cumplir con sus expectativas.

Desconocimiento sobre el alcance y la calidad del marketing y publicidad digital:
Las empresas pueden carecer de informacion sobre el alcance completo de los servicios
ofrecidos por las agencias de marketing, asi como sobre la calidad y la experiencia del personal
involucrado. Esto puede llevar a una percepcion errobnea o subestimacion de las capacidades de
estas agencias.

Falta de confianza en el retorno de inversion (ROI) de la contratacion de agencias
externas: Algunas empresas pueden ser reacias a contratar servicios externos de marketing
debido a preocupaciones sobre el retorno de inversion y la capacidad de estas agencias para
generar resultados tangibles y medibles.

Asi, la pregunta problema es la siguiente: ¢, Cudl es la percepcion de las empresas del centro

del Valle del Cauca, frente a la contratacion de servicios de marketing y publicidad digital?

2.8.2. Objetivos de Investigacion

Objetivo General

Analizar y comprender la percepcion de las empresas del centro del Valle del Cauca,
frente a la contratacion de servicios de marketing y publicidad digital.

Objetivos Especificos

o Reconocer el nivel de percepcién de las empresas del centro del Valle del Cauca
sobre el marketing digital para el posicionamiento de marca.

o Identificar las preferencias de las empresas centro vallecaucanas, frente al uso de
medios digitales como estrategia de marketing.

o Reconocer la experiencia previa de las empresas del centro del Valle del Cauca
que han contratado servicios de marketing y publicidad digital, incluyendo los resultados

obtenidos y los desafios enfrentados.
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o Identificar los criterios frente a la percepcion de precios en el servicio ofertado por
agencias de marketing y publicidad digital.

o Explorar la disposicién de las empresas del centro del Valle del Cauca a invertir
en servicios de marketing y publicidad digital.
2.8.3. Disefio de la Investigacion

El disefio de la investigacion es un componente critico del estudio de mercado para la
empresa de marketing y estudios técnicos. Se ha desarrollado un enfoque metodolégico basado
en los principios delineados por Malhotra, N.K. (2017), que abarca varios aspectos clave para

garantizar la validez y la fiabilidad de los resultados obtenidos.

Enfoque de Investigacion. Se ha tomado como referencia el método de investigacion
descriptiva puesto por Malhotra, N.K. (2017), que tiene como principal objetivo brindar
informacién y comprension de las principales caracteristicas y funciones del mercado que para
el caso de estudio corresponde a la percepcion de las empresas centros vallecaucanas frente a
la contratacion de agencias de marketing y publicidad digital y sus principales motivaciones,
razon por la que se propuso un enfoque cuantitativo para el andlisis de datos, para lo cual se
tomo como referencia el uso de un cuestionario base para el desarrollo de una encuesta aplicada

a una muestra representativa de las empresas identificadas en el mercado objetivo.

Muestra 'y Muestreo. La poblacion objetivo del presente estudio corresponde a total de
las micro, pequefia y medianas empresas matriculadas segun el Registro Unico Empresarial y
Social -RUES (2024), en los municipios de Andalucia, Buga, Bolivar, Bugalagrande, Calima
Darién, El Cerrito, Ginebra, Guacari, Restrepo, Riofrio, San Pedro, Truijillo, Tulud y Yotoco del
Departamento del Valle del Cauca, para lo cual se definié6 una muestra aleatoria estratificada
con enfoque en; tipo de actividad econ6mica, tamafio de la empresa y ubicacion. En este sentido

se tomé como referencia el siguiente modelo estadistico:
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N: Tamafio de la poblacién: 4.177 micro, pequefias y medianas empresas ubicadas en
los municipios de Andalucia, Buga, Bolivar, Bugalagrande, Calima Darién, El Cerrito, Ginebra,
Guacari, Restrepo, Riofrio, San Pedro, Truijillo, Tulua y Yotoco del departamento del Valle del

Cauca.

Z: Nivel de confianza deseado. 80% (1.28)

p: Factor de aceptaciéon de la muestra. 50%

g: Factor de rechazo de la muestra. 50%

E: Porcentaje de error admisible para la muestra. 3%

n: Tamafo de la muestra: 410 micro, medianas y pequefias empresas del valle del

Cauca.

Instrumentos de Recoleccidon de Datos. Se ha desarrollado un cuestionario utilizando
preguntas de tipo de abierta y cerrada segun la propuesta de escalamiento definida por Malhotra,
N.K. (2017), segun el cual se utilizaron escalas como ordinales, de intervalos y nominal. Este
instrumento ha sido validado mediante prueba piloto y se ha ajustado para dar mayor claridad al
encuestado, garantizando un lenguaje claro, compresible y facilidad para su diligenciamiento.

(Ver anexo)

2.8.4. Trabajo de campo y tabulacién.
Una vez definida la muestra e instrumento de investigacién, se procedi6 a segmentar
tomando como referencia la ubicacion y tamafio de las empresas. En este sentido se utilizé una

distribucién muestral segun las siguientes condiciones:
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Tabla 4. Proyeccion de la Distribucion de la Muestra

Municipio Tamafio de la Empresa
Micro Pequefia Mediana
Tulua 32,2% 48,1% 57,1%
Buga 27,5% 29,6% 14,3%
El cerrito 8,1% 3,7% 0,0%
Calima (Darién) 5,9% 3,7% 0,0%
Ginebra 4,4% 3,7% 0,0%
Guacari 3,9% 0,0% 0,0%
Restrepo 2,9% 0,0% 0,0%
Andalucia 2, 7% 3,7% 0,0%
Yotoco 2,6% 3,7% 0,0%
Trujillo 2,4% 0,0% 0,0%
Bugalagrande 2,2% 3,7% 0,0%
Riofrio 1,9% 0,0% 14,3%
San pedro 1,7% 0,0% 14,3%
Bolivar 1,5% 0,0% 0,0%

Fuente: Se toma como referencia (Registro Unico Empresarial y Social, 2024)

Una vez culminada la distribucién de la muestra, se procedié a remitir via grupos de
WhatsApp de los empresarios del centro del Valle del Cauca tomando como referencia los datos
de contacto registrados en las bases de datos suministradas en el Registro Unico Empresarial y
Social (2024), un cuestionario en linea (Google Form), con el que se solicita a las empresas
objeto de la investigacion, el diligenciamiento de la encuesta en la que se indaga sobre la
percepcién y uso de los servicios especializados del marketing y publicidad digital. En

consideracién, que las muestras no fueron diligenciadas por la totalidad de los empresarios
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registrados en los grupos de WhatsApp, se procedié a visitar de manera presencial la zona
comercial de los municipios de Tulua y Buga, contando con un grupo de 5 encuestadores quienes
asistieron en el diligenciamiento del formulario a los comerciantes contactados, hasta alcanzar el

namero de muestras propuestas en el disefio estadistico, obteniendo la siguiente distribucion:

Tabla 5. Distribuciéon de la Muestra Real

Municipio Participacion Muestra
Tulua 55,9%
Buga 35,4%
El cerrito 1,5%
Calima (Darién) 1,2%
Ginebra 1,0%
Guacari 0,7%
Restrepo 0,5%
Andalucia 0,7%
Yotoco 0,5%
Trujillo 1,0%
Bugalagrande 1,2%
Riofrio 0,5%
San pedro 0,0%
Bolivar 0,0%

Fuente. Construccion Propia / Resultados Investigacion de Mercados

Una vez culminado el levantamiento de la informacién, se procedio a tabular y organizar
los datos, de tal forma que permitieran identificar los principales resultados asociados a

percepcion sobre el uso de marketing digital en el posicionamiento de marca, preferencias en el
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uso de medios digitales, experiencia en el uso de servicios especializados de marketing y

publicidad digital, percepcion de precios y disposicion para invertir en este tipo de servicios.
2.8.5. Andlisis e interpretaciéon de resultados de la Investigacion de Mercados

llustracion 2. Uso de publicidad empresas Centro del Valle

Si No
De las 410 empresas encuestadas en el centro del Valle del Cauca, se logra identificar
gue 83% realiza publicidad para su negocio, de las cuales se utilizan medios digitales como
pagina web, Canal de YouTube, fan page Facebook, Instagram, Tik-Tok y aplicacién movil propia

o contratada con un proveedor tecnoldgico.

También se puede destacar que, en su mayoria, usan una combinacion de estos recursos, de

los cuales se obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 6. Preferencias uso medios digitales de comunicacién

Medio Publicidad Digital Participacion

Pagina web, Fan page Facebook, Cuenta de Instagram 25,0%

Pagina web, Fan page Facebook, Cuenta de Instagram, Tik -tok 25,0%
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Medio Publicidad Digital Participacion
Canal de YouTube, Cuenta de Instagram 8,3%
Cuenta de Instagram 8,3%
Fan page Facebook, Cuenta de Instagram 8,3%

Pagina web, Blog, Fan page Facebook, Canal de YouTube, Cuenta de

8,3%
Instagram, Tik -tok
Pagina web, Fan page Facebook, Canal de YouTube, Cuenta de

8,3%
Instagram
Pagina web, Fan page Facebook, Cuenta de Instagram, Aplicacién movil 8,3%

Fuente. Construccion Propia / Resultados Investigacion de Mercados

Se destaca que entre los principales canales utilizados por el 50% de las empresas
encuestadas se encuentran pagina web, fan page Facebook, Instagram y Tik-Tok, las cuales son
utilizadas de forma organica y/o paga. Por otra parte, los empresarios consideran que el uso de

este tipo de medios para realizar la publicidad digital de sus unidades de negocio, son:

Tabla 7. Percepcién uso de publicidad digital

Conceptos Sobre Publicidad Digital Participacion
Es una inversién 41,7%
Demanda tiempo, es una inversion 16,7%
Demanda tiempo 8,3%
Es complejo 8,3%
Es costoso 8,3%
Es costoso, Es complejo 8,3%
Es costoso, Es una inversion 8,3%

Fuente. Construccion Propia / Resultados Investigacion de Mercados
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Es de resaltar que 58.3% de los empresarios perciben la publicidad digital, como inversion
para mejoramiento del nivel de reconocimiento y posicionamiento de su marca, pero también
indican que las mismas son demandantes en cuanto a costo y tiempo necesario para su

planeacion, disefio e implementacion.

Otro de los elementos de andlisis, corresponde a la contratacion de empresas
especializadas en la gestion de marca, del cual el 50% de las marcas afirman haber contratado
una agencia publicitaria para gestionar la publicidad y el marketing digital, adquiriendo en su
totalidad el servicio de marketing y publicidad a través de redes sociales. Una vez analizado el
nivel de satisfaccion frente a la calidad del servicio y experiencia ofertada por estos proveedores,
se pudo identificar que el 66.6% de los encuestados manifiestan no estar satisfechos con el
servicio recibido, de los cuales destacan “poca constancia”, falta de integralidad en la estrategia
entre los diferentes canales disponibles, indicando que en su mayoria que deben contratar de
forma individual el servicio de gestion de marca en redes sociales, pagina web o aplicacion movil,

medios tradicionales y demas relacionados.

Desde otro de los enfoques de la encuesta, se pregunté sobre la preferencia de los
encuestados que no han contratado una agencia de publicidad para la gestion de su marca, que
al ser indagados sobre su interés de contratar un proveedor para la administracion integral de
marketing y publicidad en redes sociales, un 50% de los encuestados afirman encontrarse
interesados en realizar este tipo de vinculos comerciales, y lo ven como una inversion para el

desarrollo de su marca.

Frente al item de precio, el total de los encuestados perciben que el rango de $100.000 a
$500.000 es demasiado econdmico, por lo cual se podria presumir como de baja calidad el
servicio de marketing integral y publicidad en redes sociales, de otra parte, las marcas afirman

qgue consideran que el servicio es demasiado costoso a partir de una tarifa de $4.000.000
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mensuales. Mientras que el 100% de los encuestados afirman que un rango de precio aceptable

para este servicio se encuentra entre $1.000.000 y $3.000.000.

Tabla 8. Percepcién de precio agencia de marketing y publicidad en redes sociales

Concepto Rango Valor

100.000

Demasiado Econémico 200.000

500.000

1.000.000

Precio Aceptable 2.000.000

3.000.000

4.000.000

B B B B B B B &

Demasiado Costoso 5.000.000

&

6.000.000
Fuente. Construccion Propia / Resultados Investigacion de Mercados

Al momento de indagar sobre el precio los encuestados informan estar dispuestos a pagar
por el servicio de marketing integral y publicidad en redes sociales, un rango entre $500.000 y

$2.500.000, lo cual permite determinar un valor promedio del servicio de $1.700.000.

2.8.6. Conclusiones de la Investigacién de Mercado

En atencién al primer objetivo de investigacién, se logra establecer que el 100% de las
empresas reconocen el concepto de marketing digital, y lo perciben en un 41.7% como una
inversion, un 16.7% como una inversidn y un recurso que requiere tiempo, mientras que un
excedente lo visualiza como complejo, costoso y como una demanda de tiempo significativa,

percepcidn que representar un 41.6% de total de empresas encuestadas.
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Dando respuesta al segundo objetivo, sobre las preferencias de las empresas centro
vallecaucanas, frente al uso de medios digitales, se puede destacar que los medios como pagina
web, fan page Facebook, cuenta de Instagram y TikTok, corresponden al 83.4% de los canales
utilizados con mayor frecuencia por los encuestados, mientras que otros medios como YouTube

y aplicacion mévil cuentan con una participacion inferior al 8.3% de la poblaciéon cada uno.

Al momento de indagar sobre las experiencias previas en contratacion de servicios
especializados de marketing y publicidad digital para dar respuesta al tercer objetivo de
investigacion, las empresas encuestadas en el centro del Valle del Cauca, suministraron
informacion que permitié identificar dos grandes grupos de empresas, destacando los siguientes

datos:

Tabla 9. Grupos de Empresas Identificadas

Grupo ldentificado Proyeccién Estimada
Con Experiencia (Contratacion Agencia Publicidad) 2.089 empresas
Sin Experiencia (Contratacién Agencia Publicidad) 2.088 empresas

Fuente. Construccion Propia / Resultados Investigacion de Mercados

Frente al primer grupo de empresas “Con experiencia”’, se puede resaltar que el 66.6%
de ellas no se encuentran satisfechas con el servicio contratado, de las cuales el 75% desean
continuar contratando este tipo de servicio con agencias que proporcionen un acompafiamiento
integral y efectivo al momento de gestionar su marca, lo cual permite determinar un potencial de
clientes promedio de 1.043 empresas ubicadas en el centro del Valle del Cauca, del cual se
aspira atender un 2% de acuerdo a la capacidad instalada de empresa, logrando la contratacion

efectiva de los servicios en modalidad mensual, para un total de 20.9 clientes objetivos.
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Tabla 10. Calculo Participacion del Mercado Proyectado (Empresas con Experiencia

Contratacion Agencia de Publicidad)

Concepto Participaciébn  # Empresas

Total de Empresas con Experiencia (Contratacion Agencia

50,0% 2.089
Publicidad)
Satisfecho 33,4% 698
Insatisfecho 66,6% 1.391
Desean Continuar Contratando "Agencia Publicidad" 75,0% 1.043
No desea continuar Contratando "Agencia Publicidad" 25,0% 348
Potencial de Cliente (Con Experiencia) 2,0% 20.9

Segln capacidad instalada

Fuente. Construccion Propia / Resultados Investigacion de Mercados

En cuento al segundo grupo de interés, empresas sin experiencia en la contratacion
agencia publicidad, se destaca que el 50% de ellas desean iniciar con el proceso de contratacion
de agencia para la gestion integral de su marca y publicidad en redes sociales, del cual al
proyectar una capacidad de atencién del 2%, se estima un total de 20.9 clientes mensuales
adicionales.
Tabla 11. Calculo Participacion del Mercado Proyectado (Empresas sin Experiencia Contratacion

Agencia de publicidad)

Concepto Participacién # Empresas

Total de Empresas sin Experiencia
50,0% 2.089
(Contratacién Agencia Publicidad)

Empresas que desean contratar
50,0% 1.044
"Agencia de Publicidad"
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Potencial de Cliente (Sin Experiencia)
2,0% 20.9
Segln capacidad instalada

Fuente. Construccion Propia / Resultados Investigacion de Mercados

En cuanto a la percepcién de precio de este tipo de servicio, se pudo estimar un rango
aceptable por parte de la poblacion encuestada, el cual se estima entre un millén y tres millones
de pesos, lo cual permite calcular un precio promedio para la oferta de servicio de Imagen y
Proyecciones S.A.S, en un millén setecientos mil pesos moneda corriente ($1.700.000)

mensuales, valor que se tomara como referencia para el analisis financiero de la empre.

Finalmente se puede concluir que al indagar sobre la disposicion de las empresas centro
vallecaucanas a invertir en servicios de marketing y publicidad digital, se logra establecer que un
58.3% de los encuestados se encuentra interesados en contratar una agencia de marketing, lo
gque permite estimar un mercado potencial de 2.435 empresas, las cuales se encuentran
distribuidas asi; un 50% de ellas, cuentan con experiencia previa en la contratacion de agencias
especializadas en la gestién de marca y administracion de redes sociales, mientras que el 50%
restante, no han realizado ningun tipo de contratacién en este sentido. Tomando como referencia
la capacidad instalada de la empresa, en cuanto a personal y recursos tecnolégicos disponibles,
se estima una capacidad de atencion correspondiente al 1.64% de los clientes potenciales

identificados en el centro del Valle del Cauca (40 clientes mensuales).
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3. Capitulo 3 Anédlisis de Inteligencia Competitiva
El objetivo de este andlisis es explorar el estado actual de la industria de marketing y
estudios técnicos en el mundo, para identificar tendencias, oportunidades y desafios. Con base
en esta informacion, se desarrollara una propuesta estratégica para una nueva agencia de

marketing y estudios técnicos en el centro del Valle del Cauca.

3.1. Métodos de Investigacion
3.1.1. Métodos Cléasicos
Andlisis documental. Revision de informes de mercado, articulos académicos y

publicaciones de la industria.

e Ventajas: Proporciona una vision comprensiva y validada de la industria y sus
tendencias.

o Fuentes: Bases de datos académicas, reportes de empresas consultoras (Emarketer,
IAB Colombia, Interactive Advertising Bureau - IAB), registro Unico empresarial y social,
asi como otras publicaciones de asociaciones a sector de comunicaciones, publicidad,

conectividad.

Encuestas y entrevista a grupos focales. Recopilacion de datos de actores clave en la
industria a través de cuestionarios y entrevistas.
e Ventajas: Obtencién de informacién directa y actualizada de expertos y profesionales del
sector.
e Fuentes: Entrevista a profundidad representante legal de la empresa Imagen y
Proyecciones, Entrevista en grupo focal equipo de trabajo de la empresa Imagen y
Proyecciones, cuestionario aplicado a propietarios o colaboradores de micro, pequefia 'y

medianas empresas del centro Valle del Cauca.
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Métodos Nuevos

Andlisis de Big Data. Uso de herramientas de andlisis de grandes voliumenes de datos

para identificar tendencias y comportamientos del mercado.

3.2.

3.2.1.

Ventajas: Proporciona insights detallados y basados en datos en tiempo real.
Fuentes: Plataformas de andlisis de datos, datos de navegacion web y exploracién de
redes sociales.

Fuentes: Herramientas de analisis de datos de IA, software de marketing automation.

Exploracién del Estado de la Industria

Tendencias Globales en Marketing Digital

Crecimiento del Marketing Digital.

Tendencia. La inversion en marketing digital ha crecido significativamente, impulsada
por la adopcién masiva de internet y dispositivos méviles.

Datos Relevantes. Se espera que el gasto global en marketing digital alcance los $600

mil millones para 2024.

Personalizacion y Marketing Basado en Datos

Tendencia: Las empresas estan utilizando datos para personalizar la experiencia del
cliente y mejorar la eficacia de sus campafas.

Implicaciones: La capacidad de recopilar y analizar datos a gran escala es crucial para

competir en el mercado actual.

Marketing Omnicanal: Integracion de multiples canales de marketing para ofrecer una

experiencia cohesiva al cliente.

Estrategia: Combinacién de marketing digital, redes sociales, y tiendas fisicas para una

experiencia de compra unificada.
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Desafios en la Industria

Privacidad y Regulaciones de Datos

Desafio: Las crecientes preocupaciones sobre la privacidad de los datos y las
regulaciones estrictas que afectan la forma en que las empresas pueden recopilar y
utilizar datos.

Impacto: Las empresas deben adaptar sus estrategias de marketing para cumplir con las

normativas y mantener la confianza del cliente.

Cambio Constante en la Tecnologia

Desafio: La rapida evolucion de las tecnologias de marketing requiere una adaptacion
continua y capacitacion constante.

Impacto: Las empresas deben invertir en la formaciébn de su personal y en la

actualizacion de sus herramientas y tecnologias de marketing.

Oportunidades Emergentes
Marketing Basado en Inteligencia Artificial
Oportunidad: La IA permite automatizar y optimizar campafias de marketing, mejorando

la segmentacion y la personalizacion.

Estrategia: Uso de chatbots para atencién al cliente, analisis predictivo para campafias

publicitarias.

Marketing de Influencers y Contenido Generado por Usuarios
Oportunidad: Colaboraciones con influencers y la promocién de contenido generado por

usuarios pueden aumentar la autenticidad y el alcance de las campanas.

Estrategia: Campafas en plataformas como Instagram y TikTok que involucran a

influencers relevantes para el publico objetivo.
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3.3. Propuesta Estratégica de Mercadeo
3.3.1. Estrategias de Ingreso al Mercado

Diferenciacion y Valor Agregado. Ofrecer servicios innovadores y personalizados que
se destaquen de la competencia. Esto incluye el uso de tecnologias avanzadas como la Ay el

Big Data para proporcionar insights y estrategias personalizadas a los clientes.

Enfoque en la Experiencia del Cliente. Implementar una estrategia centrada en el
cliente, que utilice datos para comprender mejor las necesidades y preferencias del cliente, y

ofrezca soluciones personalizadas y de alta calidad.

Adaptacion y Flexibilidad. Ser &gil y capaz de adaptarse rapidamente a los cambios en
el mercado y las necesidades del cliente, utilizando herramientas de analisis en tiempo real para

ajustar las estrategias de marketing de manera eficaz.

3.4. Marco Teérico

3.4.1. Teorias de la Competenciay Estrategia de Marketing

Teoria de las 5 Fuerzas de Porter. Esta teoria identifica cinco fuerzas que determinan
la intensidad competitiva y la rentabilidad en una industria: competencia directa, amenaza de
nuevos entrantes, poder de negociacion de los proveedores, poder de negociacion de los

clientes, y amenaza de productos sustitutos.

Aplicacién: Ayuda a analizar el entorno competitivo de la industria de marketing y a

identificar las oportunidades y amenazas en el mercado del Valle del Cauca.

Modelo de Segmentacién, Targeting y Posicionamiento (STP). Este modelo se enfoca
en segmentar el mercado, identificar el publico objetivo y posicionar el producto o servicio de

manera efectiva.

Aplicacién: Permite definir claramente el mercado objetivo de la agencia y desarrollar

estrategias de marketing personalizadas para diferentes segmentos de clientes.
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Teoria de la Innovacion Disruptiva. Propone que la innovacion puede desplazar a

tecnologias y productos establecidos, creando nuevas oportunidades en el mercado.

Aplicacién: Facilita la identificacion de innovaciones en la industria de marketing que

pueden proporcionar una ventaja competitiva a la nueva agencia.

3.4.2. Aplicaciones Practicas
Porter, M. E. (1980). "Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and

Competitors." Free Press.

Kotler, P., Keller, K. L. (2012). "Marketing Management." Pearson.

Christensen, C. M. (1997). "The Innovator's Dilemma: When New Technologies Cause

Great Firms to Fail." Harvard Business Review Press.

3.4.3. Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones. El andlisis de la industria global de marketing y estudios técnicos revela
tendencias clave y desafios que deben ser considerados al ingresar al mercado del centro del
Valle del Cauca. La capacidad de la agencia para adaptarse a las tendencias emergentes y
aprovechar las oportunidades identificadas sera crucial para su éxito.
Recomendaciones.
¢ Implementar estrategias de marketing innovadoras que se enfoquen en la personalizacion
y el uso de datos.
e Invertir en tecnologias avanzadas y en la capacitacion continua del personal para
mantenerse competitivos.
o Desarrollar una propuesta de valor clara y diferenciada que atraiga tanto a empresas con

experiencia previa como a aquellas nuevas en la contratacion de servicios de marketing.
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e Este andlisis y las estrategias propuestas ayudaran a posicionar de manera efectiva a la
agencia en el competitivo mercado del centro del Valle del Cauca, aprovechando las

oportunidades globales y locales identificadas.

3.5. Analisis Externo

3.5.1. ¢Quiénes son los lideres en el mundo?

En la industria del marketing y estudios técnicos, los lideres globales incluyen empresas
como WPP, Omnicom Group, Publicis Groupe, y Dentsu Inc. Estas empresas dominan el
mercado debido a su amplia gama de servicios, su presencia internacional y su capacidad para
gestionar campafnas de marketing integrales que abarcan desde la publicidad tradicional hasta

el marketing digital avanzado.

e WPP es una de las agencias de marketing mas grandes del mundo, conocida por su
enfoque en la integracion de servicios de comunicacion y publicidad, y su capacidad para
ofrecer soluciones personalizadas a clientes globales.

e Omnicom Group se destaca por su estructura diversificada que incluye varias marcas
especializadas, lo que le permite atender a una amplia gama de necesidades de

marketing y comunicacion.

3.5.2. ¢;Quiénes son sustitutos?

Los sustitutos en la industria del marketing y estudios técnicos incluyen plataformas y
herramientas que permiten a las empresas gestionar sus propias camparfas de marketing sin la
necesidad de contratar una agencia externa. Ejemplos de estos sustitutos son herramientas de

automatizacién de marketing como HubSpot, Mailchimp, y Hootsuite.
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e HubSpot ofrece una plataforma integral que permite a las empresas manejar sus
actividades de marketing, ventas y servicios al cliente en un solo lugar, reduciendo la
dependencia de agencias externas.

e Mailchimp facilita la creacién y gestion de campafias de correo electronico de manera

autobnoma, lo que puede reducir la necesidad de servicios externos.

3.5.3. ¢Como lo hacen?

Los lideres del mercado utilizan una combinacién de estrategias innovadoras, tecnologia
avanzada y una profunda comprensién de los comportamientos del consumidor para mantener
su liderazgo. Estas empresas adoptan un enfoque centrado en el cliente, utilizando datos y

analisis avanzados para personalizar sus campafnas y maximizar el impacto.

« WPP y Omnicom emplean tecnologias de analisis de datos y aprendizaje automatico para
segmentar y dirigirse a sus audiencias de manera mas efectiva.
o Estas empresas también invierten significativamente en investigacion y desarrollo para

mantenerse a la vanguardia de las tendencias emergentes y las tecnologias de marketing.

3.5.4. ¢Qué tecnologias usan?

Los lideres en la industria de marketing y estudios técnicos utilizan una amplia gama de
tecnologias para optimizar sus operaciones y mejorar la efectividad de sus campafias. Algunas

de las tecnologias clave incluyen:

e Big Data y Analitica Avanzada: Utilizan grandes volimenes de datos para obtener
insights sobre los consumidores y tomar decisiones informadas sobre las estrategias de

marketing.
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Inteligencia Artificial (IA) y Machine Learning (ML): Aplican algoritmos de IAy ML para
personalizar las campafas y mejorar la segmentacion de clientes.

Plataformas de Gestién de Datos (DMPs) y CRM: Herramientas como Salesforce y
Adobe Experience Cloud para gestionar la informacion del cliente y optimizar las

interacciones.

., Como venden?

Las empresas lideres en marketing y estudios técnicos utilizan una combinaciéon de

estrategias de ventas directas e indirectas. Su enfoque de ventas incluye:

3.5.6.

Ventas Consultivas: Ofrecen soluciones personalizadas basadas en las necesidades
especificas del cliente, lo que les permite diferenciarse de los competidores que ofrecen
soluciones estandar.

Estrategias Omnicanal: Integran multiples canales de comunicacion, como el marketing
digital, las redes sociales y los eventos presenciales, para crear una experiencia de cliente

cohesiva y atractiva.

¢Hacen un producto igual para todos o lo adaptan?

Los lideres del mercado tienden a ofrecer soluciones personalizadas que se adaptan a

las necesidades especificas de cada cliente, en lugar de un producto uniforme para todos. Esta

capacidad de personalizacion es un factor clave de éxito en la industria.

Publicis Groupe se enfoca en la personalizacion a través de su plataforma Publicis
Sapient, que combina tecnologia y consultoria para ofrecer soluciones a medida para

cada cliente.
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¢Son jugadores globales? ¢ Son lideres locales?

Los principales actores de la industria son jugadores globales con una fuerte presencia

en multiples mercados internacionales. Su capacidad para operar a nivel global les permite

aprovechar economias de escala y ofrecer servicios consistentes en diferentes regiones.

3.5.8.

3.5.9.

Dentsu Inc. tiene una fuerte presencia en Asia y ha expandido sus operaciones a Europa
y América del Norte, lo que le permite ser un lider tanto a nivel global como en mercados

locales especificos.

¢.Cudles son sus factores clave de éxito?

Los factores clave de éxito de los lideres de la industria incluyen:

Innovacién Continua: La capacidad de innovar y adoptar nuevas tecnologias
rapidamente.

Personalizacién y Orientacion al Cliente: Enfoque en ofrecer soluciones
personalizadas y un servicio al cliente de alta calidad.

Presencia Global: Capacidad para operar a escala global y mantener una fuerte
presencia en mercados locales.

Capacidad de Analisis de Datos: Uso avanzado de big data y analisis para tomar

decisiones informadas y mejorar la efectividad de las campafas.

¢, Qué barreras de entrada existen?

Las barreras de entrada en la industria de marketing y estudios técnicos incluyen:

Inversiéon Inicial Alta: La necesidad de invertir significativamente en tecnologia y

personal especializado para competir eficazmente.
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e Fuerte Competencia: La presencia de jugadores establecidos con grandes recursos y
experiencia.
e Reputacion y Credibilidad: La dificultad de construir una reputacion y credibilidad en un

mercado dominado por empresas reconocidas.

3.5.10. ,Como han reaccionado los actuales rivales ante la amenaza de un nuevo

entrante?

Los rivales actuales en la industria de marketing y estudios técnicos han respondido a la
entrada de nuevos competidores mediante la innovaciéon continua, la mejora de sus servicios, y
la adopcion de nuevas tecnologias. Estas estrategias les permiten mantener su posicion
competitiva y responder a las cambiantes demandas del mercado. Publicis Groupe ha invertido
en la adquisicion de startups tecnoldgicas para integrar nuevas capacidades y mantenerse

competitivo frente a nuevos entrantes.

3.5.11. Conclusién

El analisis externo revela que la industria de marketing y estudios técnicos estd dominada
por grandes jugadores globales que utilizan tecnologias avanzadas y estrategias de
personalizacion para mantenerse competitivos. Las barreras de entrada son altas, debido a la
necesidad de una inversion significativa y la fuerte competencia existente. Sin embargo, de
acuerdo con la investigacion de mercado en el centro del valle del cauca las micro, pequefia y
mediana empresa no han sido abordadas por estos competidores y la empresa Imagen y
proyecciones S.A.S cuenta con la capacidad de adaptarse rapidamente a las tendencias
emergentes y la innovacién continua que son factores clave de éxito que permiten a las empresas

nuevas ingresar y competir en este mercado.
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4. Capitulo 4 Plan Estratégico de Mercadeo
A continuacion, se exponen las lineas de accién para el desarrollo del plan estratégico
dirigido a las empresas micro, pequefias y medianas del valle del cauca que requieran servicios
de marketing estratégico, asi como de estudios técnicos, generacién de contenido digital entre

otros. (Kotler & Keller, 2016).

4.1. Objetivo de Mercadeo

Aumentar el conocimiento de marca. Aumentar el nivel de reconocimiento de la marca
Imagen y Proyecciones S.A.S en un 20% entre el publico objetivo dentro de los primeros 6 meses
de implementacion del plan de mercadeo, medida a través de encuestas de reconocimiento de

marca y métricas de medios sociales.

Mejorar la percepcién de marca. Elevar la percepcién de la calidad del servicio de
Imagen y Proyecciones S.A.S en un 15% entre los clientes actuales y potenciales, segun lo

evaluado por encuestas de satisfaccion del cliente y testimonios.

Incrementar la participacién del puablico. Fomentar la interaccion activa y la
participacion del publico objetivo a través de redes sociales y eventos, logrando una participacion

del 20% de los clientes potenciales.

Generar leads cualificados. Logar la interaccion con el 5% clientes potenciales
interesados en los servicios de marketing y administracion de redes sociales, y convertirlos en

leads cualificados para su posterior seguimiento y conversion.

Mejorar la retencién de clientes. Consolidar una retencién de clientes estimada en un
10% durante los préximos 6 meses, mediante la entrega consistente de resultados

excepcionales, la personalizacion de servicios y la creacion de programas de lealtad.
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Impulsar las ventas. Incrementar las ventas directas a través de campafias
promocionales orientadas a la conversién, con una participacion del 1.67% del mercado objetivo

identificado.

4.2. Segmentacion y posicionamiento
4.2.1. Demografica

Tamafio de la empresa: Empresas micro, pequefias y medianas.

Ubicacion geogréafica: Empresas ubicadas empresas ubicadas en el centro del Valle
del Cauca (Andalucia, Buga, Bolivar, Bugalagrande, Calima Darién, El Cerrito, Ginebra,
Guacari, Restrepo, Riofrio, San Pedro, Trujillo, Tulud y Yotoco).

Industria: diversas industrias que no cuentan con un departamento de marketing
definido.

4.2.2. Psicografica:

Nivel de conocimiento de marketing: Empresas que tienen una comprension
limitada de las estrategias de marketing y pueden beneficiarse del acompafiamiento en
el disefio de estrategias.

Actitud hacia el marketing: Empresas que estan abiertas a nuevas ideas y
enfoques en marketing, pero que pueden sentirse abrumadas o confundidas por la
complejidad del marketing moderno.

4.3. Elemento 1. Creacién de Valor
4.3.1. Posicionamiento de marcas

Equipo Interdisciplinario. Contamos con un equipo diverso de profesionales en
diferentes areas que permite abordar los desafios de los clientes desde multiples perspectivas,
ofreciendo soluciones completas y efectivas.

Capacitacion Constante. El equipo estda constantemente actualizado en las ultimas

tendencias, procesos que facilitan el mejoramiento de las habilidades y destrezas necesarias
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para ofrecer resultados sobresalientes.

Compromiso con el Crecimiento del Cliente. dedicacién por el crecimiento de los
clientes, trabajando en estrecha colaboracién y compromiso de sus objetivos y desafios para
ofrecer soluciones personalizadas que impulsen resultados tangibles.

Soluciones Integrales. desarrollo de soluciones integrales que abarcan todos los
aspectos necesarios para garantizar el posicionamiento y el mejoramiento continuo de los
clientes desde estrategias de marketing hasta consultoria empresarial, ofreciendo un enfoque
holistico que aborda todas las areas relevantes para el éxito empresarial.

Enfoque en el Crecimiento Sostenible. compromiso de crecimiento sostenible a largo

plazo para los clientes adaptandose a los cambios del entorno empresarial.

4.3.2. Definicion de objetivos comerciales.

Aumento en el Conocimiento de Marca. Aumentar el reconocimiento de la marca,
logrando hacerla visible en los diferentes canales de acceso para el 20% del publico objetivo,
durante los primeros seis meses del plan.

Mejora en la Percepcién de Marca. Elevar la percepcion de la marca en un 15% de los
clientes actuales y potenciales de la marca, mediante la asociacién de atributos positivos durante
el primer afio del plan de mercadeo propuesto.

Generacion de Leads Cualificados. Obtener al menos 120 leads cualificados
interesados en los servicios de la empresa dentro del primer trimestre del plan.

Incremento en las Ventas. Consolidar ventas en el 1.67% del mercado obijetivo, lo cual
representa una meta mensual de 40 clientes durante el primer afio del plan.

Fidelizacién de Clientes. Lograr una retencion de clientes estimadas en el 10% durante
los primeros 6 meses, mediante la implementacion de programas de fidelizacion y ofreciendo un

servicio al cliente excepcional.
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4.3.3. Gestion de las ofertas de mercado.

Descripcién de Servicios: Servicio de disefio e implementacion de estrategias de
Marketing y estudios técnicos con un enfoque interdisciplinario y la capacidad para proporcionar
soluciones integrales a la medida de los clientes.

Condiciones de Calidad: se establecen estandares de calidad para todos los servicios
ofrecidos y se garantiza su cumplimiento en cada proyecto.

Disefio de Marca: la empresa cuenta con una identidad de marca soélida que refleja la
experiencia, la innovaciéon y el compromiso con el cumplimiento de los desafios propuestos por
el cliente.

Aspectos Innovadores del Servicio: Desarrollo de Herramientas Propias como la
creacion de herramientas personalizadas de andlisis de datos, gestibn de proyectos o
automatizacion de procesos que se adapten a las necesidades de los clientes y ofrezcan
soluciones mas eficientes y efectivas.

Enfoque en la Experiencia del Usuario (UX): Se busca la prestacién de un servicio
enfocado y adaptado a las necesidades el cliente, garantizando un acompafiamiento ajustado a
las condiciones y requerimientos del usuario en todos los aspectos de los servicios ofrecidos,
desde la creacién de paginas web especializadas hasta el disefio de interfaces de usuario para
aplicaciones y plataformas digitales.

Metodologias de Investigacién Innovadoras: Utilizacion de metodologias de
investigacion avanzadas, que permitan el reconocimiento de las caracteristicas del usuario final,
mediante metodologias cualitativas y cuantitativas de levantamiento de informacion.

Aplicacion de Tecnologias Emergentes: como la realidad aumentada (AR) y la
inteligencia artificial (IA) para desarrollar soluciones innovadoras que aborden los desafios

actuales del mercado.
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Colaboracion Abiertay Co-creacion: Fomento de la colaboracién abierta con clientes,
socios y otras partes interesadas para co-crear soluciones innovadoras que aborden desafios
especificos del mercado y generen resultados significativos.

Enfoque en la Personalizacién: Utilizacion de datos y analisis avanzados para ofrecer
experiencias personalizadas a los clientes, desde camparfas de marketing hasta servicios de
consultoria, con el objetivo de aumentar el nivel de interaccién con la marca.

4.4, Elemento 2. Entregar Valor

4.4.1. Identificacion de la Audiencia y Caracteristicas de Acceso.

Cuando y donde estara la audiencia.

° Horarios de trabajo; en los horarios habituales de oficina es muy importante contar con la
presencia de la marca y las soluciones que se ofrecen dado que es la hora donde los
empresarios estaran buscando la informacion

. Los eventos de marketing y ferias empresariales son ideales para hacer presencia de
marca y a su vez hacer contactos con potenciales clientes.

o Las plataformas en linea son los canales ideales donde las audiencias estaran
permanentemente conectadas y por esta razon el contenido de valor y toda la estrategia
digital deberé estar alli generando conexiones fuertes a través de contenido relevante.

. Los podcasts serdn ese contenido educativo que los potenciales clientes estaran
buscando para resolver posibles inconvenientes o situaciones que no les permitan
alcanzar sus objetivos, donde cada semana se tendra un invitado contando sus
experiencias personales de como el marketing cambi6 sus vidas y como ha resuelto
situaciones de estrés en sus compafiias. Este contenido generard una conexion
emocional con la marca ayudando a no solo a la consecucion de nuevos clientes sino a

la fidelizacion de los existentes.
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Idea clave y concepto creativo. La idea clave en esta estrategia es "Soluciones
integrales a tu medida". Lo que se basara en las siguientes estrategias:
¢ Una investigacion exhaustiva de las empresas registradas en camara de comercio
e Estrategia de redes sociales con campafas pagas y organicas en Meta
e Estrategias de Google con campafias de SEO Y SEM
e Podcast con contenido relevante que le entregue valor a los clientes

e Eventos y talleres gratuitos de marketing.

4.4.2. Administracion de Canales para entregar valor
Canal Directo: este canal es indispensable para la elaboracion del material audio visual
de los clientes en el caso de un acompafiamiento completo, garantizando un servicio

personalizado.

Canal Online: algunas asesorias y reuniones se realizaran a través de plataformas en la

web, lo que permitird llegar a muchos mas prospectos y facilitar la entrega de valor.

Alianzas Estratégicas: Se estableceran alianzas con empresas complementarias en el
sector, como agencias de publicidad o empresas de tecnologia como e-commerce entre otros,

para ampliar la cobertura de mercado y llegar a nichos especificos de clientes.

4.4.3. Estrategias de Precios

Los precios de los servicios que presta la agencia se determinaran con los clientes
dependiendo del alcance de la estrategia, del tamafio de la empresa, la actividad econémica o
la ubicacion de esta por tratarse de un servicio personalizado. Sin embargo, como estrategia
para la captacion de nuevos clientes y poder garantizar la efectividad de las estrategias se
propone elaborar contratos minimos a seis meses y si es a un afo el primer mes es gratis. Segun

la siguiente actualizacién del portafolio de servicio.
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Nombre

Descripcion

Precio

Estrategia
Integral de

Marketing

Es un enfoque holistico para gestionar todas las actividades
de marketing de una empresa o marca. En lugar de tratar
cada elemento de marketing de forma independiente, un
servicio integral de marketing aborda todas las areas de
marketing, desde la investigacion y la estrategia hasta la
ejecucion y la medicién del rendimiento, de manera

integrada y coordinada.

Este enfoque puede incluir una variedad de actividades,
como la identificacion de objetivos de marketing, la
segmentacion de mercado, el desarrollo de estrategias de
marketing, la creacién de contenido, la gestiébn de redes
sociales, la publicidad, las relaciones publicas, la
optimizacion de motores de busqueda (SEO), el analisis de

datos y mas.

$1.700.000

Servicio de

Producciéon

Audiovisual

Es la creacidn de contenido multimedia, como videos,
anuncios, contenido para redes sociales, entre otros. Este
servicio implica todas las etapas de produccién, desde la
preproduccion, que incluye la planificacién y el guionado,
hasta la produccién real y la postproduccion, que incluye la

edicién y la distribucién del contenido.

Fuente. Construccion Propia / Resultados Investigacion de Mercados

$1.000.000
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4.5, Elemento 3. Comunicar Valor.

45.1. Desarrollo de estrategia publicitaria
Pagina Web: pagina web profesional que refleja la identidad de la empresay la propuesta
de wvalor, servicios ofrecidos con sus caracteristicas con un lenguaje claro;

https://imagenyproyecciones.com.co/

Material Impreso: brochure que presenta de manera visual y atractiva las caracteristicas

de los servicios, experiencia del equipo de trabajo, casos de éxito y resultados obtenidos.

Presentaciones y Demostraciones: se realizard presentaciones y demostraciones en
persona o en linea para mostrar a los clientes potenciales cémo los servicios de investigacion y

marketing pueden beneficiarlos.

Contenido Digital: Creacién de contenido relevante y de calidad, como articulos de blog,
estudios de caso, infografias y videos, que resalten las caracteristicas de la agencia

comunicando valor en de las diferentes redes sociales y email marketing

Eventos y Conferencias: Participacion en eventos del sector, conferencias y ferias
comerciales donde se presenten los servicios y estudios técnicos a una audiencia relevante,
organizando seminarios web y talleres en linea para educar a la audiencia sobre temas

relacionados con el marketing y estudios técnicos.

Desarrollo de estrategia publicitaria: se realizaran visitas de la fuerza de ventas a los
diferentes establecimientos y entregando de manera personalizada el brochure, entrevistas de

radio entre otros.

4.5.2. Ejecucién de promociones de venta
Toda la comunicacién estara enmarcada en la propuesta de valor que consiste en
entregar soluciones integrales a la medida, lo que significa que cada comunicacién que se realice

del cliente serd elaborada basada en estudios de la marca y una estrategia previa.


https://imagenyproyecciones.com.co/
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4.5.3. Aprovechamiento de canales digitales.
La comunicacion de la empresa estard enmarcada en todas las redes sociales disponibles

y con un contenido relevante para la audiencia.
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5. Capitulo 5 Presupuesto de Mercadeo

Para la fijacion del presupuesto del plan de mercadeo de la empresa Imagen y
Proyecciones S.A.S, se tuvieron en cuenta una serie de elementos propios de la capacidad
instalada y los resultados de la investigacion realizada, en este sentido se puede resaltar que se
fijaron 8 estrategias, compuestas de 48 actividades para lo cual se presupuesté la inversion
necesaria para adquirir o financiar herramientas y recursos tecnol6gicos adicionales a la
estructura administrativa y operativa con la que cuenta actualmente la organizacion.
5.1. Descripcién de las Estrategias
5.1.1. Investigacion de Mercado:

Objetivo: Comprender las necesidades del mercado, identificar oportunidades y evaluar

la satisfaccion del cliente.
Indicadores: Implantacion de resultados, informes de analisis, NPS.

5.1.2. Visibilidad y Gesti6on de Marca:
Objetivo: Mejorar la percepcién y visibilidad de la marca en medios de comunicacion y

plataformas en linea.
Indicadores: Entrevistas en medios, nUmero de comentarios positivos.

5.1.3. Prospeccién de Clientes:
Objetivo: Identificar y captar nuevos clientes potenciales mediante contactos

personalizados y presentaciones efectivas.
Indicadores: Contactos realizados, contactos efectivos, reuniones realizadas.

5.1.4. Creacion de Contenido:
Objetivo: Generar contenido de valor que comunique claramente la propuesta de la

marca y aumente su presencia en medios digitales.
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Indicadores: Mensajes enviados, seguidores en redes, suscriptores.

5.1.5. Eventos Empresariales:
Objetivo: Organizar eventos y participar en actividades que aumenten la visibilidad y

capten prospectos.

Indicadores: Prospectos alcanzados, leads generados, evaluaciones positivas.

5.1.6. Estrategias de Precios:

Objetivo: Ajustar y dinamizar los precios para ser competitivos y maximizar las ventas.

Indicadores: Comparacion de precios, descuentos aplicados, elasticidad de la

demanda.

5.1.7. Ofertas de Mercado:
Objetivo: Crear ofertas atractivas y desarrollar alianzas estratégicas para ofrecer valor

agregado a los clientes.

Indicadores: Paquetes vendidos, ventas incrementadas, alianzas formadas.

5.1.8. Entrega de Valor (Logistica):
Objetivo: Mejorar la eficiencia en la cadena de suministro y la gestion del cliente para

optimizar la experiencia del cliente.

Indicadores: Reduccién de costos, tiempo de respuesta, satisfaccion del cliente.

5.2. Descripcion recursos humanos disponibles:

Entendiendo que la empresa actualmente se encuentra en funcionamiento, lo que
representa capacidad instalada, especialmente representada en el talento humano vinculado, se
hace necesario identificar y describir los cargos y perfiles disponibles para la ejecucion del plan

estratégicos de mercadeo:
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Comunicador social: profesional con habilidades en redaccion, comunicacion verbal y
no verbal, asi como en el manejo de medios digitales y tradicionales. Siendo capaz de crear y

difundir mensajes efectivos que promuevan la marca y conecte con la audiencia.

Disefador multimedia: profesional versatil con habilidades en disefio gréafico, animacién,
video y sonido. Es capaz de crear contenido multimedia interactivo y atractivo para diversas
plataformas digitales. Posee un conocimiento profundo de software de disefio y edicion
multimedia, asi como una comprension de los principios de narrativa visual y experiencia de

usuario.

Disefador gréafico: corresponde a un creativo visual con habilidades en disefio y
composicion, capaz de transmitir mensajes a través de imagenes, tipografias y colores. Posee
un dominio de herramientas de disefio digital y esta al tanto de las ultimas tendencias en disefio.
Es capaz de interpretar y materializar las ideas de los clientes en elementos visuales atractivos

y efectivos.

Camardgrafo y fotégrafo: profesional con habilidades técnicas y creativas en la captura
de imagenes y videos. Posee experiencia en el manejo de equipos de filmacién, tales como
camaras de video, tripodes, luces y micr6fonos. Es capaz de trabajar en diferentes entornos y

condiciones de iluminacion para obtener tomas de alta calidad.

5.3.  Presupuesto Plan de Mercadeo Afio 1
A continuacion, se detallan las actividades y presupuesto fijado para la implementacion

de plan de mercado:



Tabla 13. Presupuesto Plan de Mercadeo Afio 1
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Estrategia Actividad Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total Afio
Realizar encuestas y focus
groups $ 1.000.000 $ - $ $ - $ - $ $ - $ - $ $ $ - $ - $ 1.000.000
Andlisis de tendencias del sector  $ -8 - $ $ - $ - $ $ - $ - $ $ $ - $ - $ R
Investigacion de Evaluar _satisfaccion de $ -0 8% - $ $ - $ - $ $ - $ - $ $ $ - $ -
Mercado consumidores $ -
Estudio de competencia $ - % - $ $ - $ - $ $ - $ - $ $ $ - $ - $
Identificacién de nuevos
segmentos de mercado $ - 3 -3 $ - 8 - 3 $ - 8 - 3 $ $ -8 ~ 3 -
Monitoreo de indicadores
econdmicos y del sector $ -8 -8 $ -8 -8 $ -8 -8 $ $ -8 _ 3 -
Gestién con medios de
comunicacién $ 1000000 $ - 8 $ - ¢ - 8 $ - 8 - 8 $ $ - ¢ 3 1.000.000
Gestion de percepcion de la R R R R R R R R
marca en linea $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ -
Incentivar opiniones positivas $ - $ - $ $ - $ - $ $ - $ - $ $ $ - $ - $ -
Visibilidad y Gestion Creacion y actualizacion de
de Marca perfiles en redes sociales con $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000
pauta mensual 6.000.000
Monitoreo de la reputacion online  $ -8 -8 -8 $ -8 -8 $ - $ - 8% $ -8 Y ~
Ellsgz ;a;'zgi: :sc‘zgfn'dos PA1 5 600.000 $ -8 -8 $ -8 - $ 600000 $ -8 -8 $ -8 © g 1.200.000
Identificacion de prospectos $ - $ 500.000 $ - 8 $ - 3 - 8 $ - 3 - 8 $ - 3 - 8 500.000
Llamadas y correos electrénicos
personalizados $ -8 - 8 - 8 $ -8 - 8 $ -3 - 8 $ -8 s -
Reuniones y presentaciones $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 _$ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 _$ 200.000 $ 200.000 _$ 200.000 _$ 200.000 $ 200.000 $ 2.400.000
Prospeccién de  Participacion en ferias y eventos
Clientes de la industria $ - S - 8 - ¢ $ - s - ¢ $ - S - 8 $ - S ~ s -
Elaboracién de propuestas R R R R R R R R R
personalizadas $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ -
Seguimiento a clientes
potenciales $ - 38 - 3 $ - 8% - 8 $ -8 - 3 $ - $ S R
Desarrollo de contenido relevante $ - % - $ - % $ -8 -8 $ - -8 $ -8 S ~
Produccion de podcasts $ - $ - $ - $ $ - $ - $ $ - - 8 $ - 3 - $ -
Publicacion de blogs y articulos ~ $ -3 -8 -8 $ - 8 -8 $ - - % $ -8 Y ~
creacion de Elaboracion de contenido
contenido audiovisual $ $ -8 - 8 $ -8 -8 $ -8 -8 $ $ s
Gestion de plataformas de
contenido (YouTube, Spotify, $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000
etc.) $ 6.000.000
Creacion de camparfias de email $ s s s $ s s $ s s $ I R
marketing $ -
Organizacién de eventos $ 200.000 $ - $ - $ 200.000 $ - % - $ 200.000 $ - $ - $ 200.000 $ - $ 200.000 $ 1.000.000
Participacion en ferias y
conferencias $ 3.000.000 $ - 8 - 0% $ - $ - $ 3.000.000 $ - % - $ $ - % S 6.000.000
Talleres y seminarios $ 1.000.000 $ - $ - $ $ - $ - $ $ - 8 - 8 $ - $ -3 1.000.000
Eventos Colaboracién con instituciones
; o $  500.000 $ -8 - 8 $ - 3% - 8 $ - 8 - 8 $ -8 -
Empresariales académicas para eventos $ 500.000
Organizacion de webinars y
charlas online $ - 8 - ¢ - ¢ $ - ¢ - ¢ $ - 8 - ¢ $ - 8 s -
Planificacién de eventos de
networking $ 1.000.000 $ - 8 -3 $ - 8 -8 $ - $ - 8 $ -8 Y 1.000.000
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Estrategia Actividad Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total Afio
Evaluacion de precios de la
competencia $ - 8 $ - 8 $ - 8 $ $ -3 $ -3 $ S
Descuentos y promociones $ - 8 $ - 8 $ - 8 $ $ - 8 $ - 8 $ - 3
Implementacion de precios R R R R R R R R
dindmicos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Estrategias de Desarrollo de estrategias de
Precios precios basados en la demanda $ - 8 $ - 8 $ - 8 -8 - 8 - 8 $ - 8 $ ° s
Evaluacion de elasticidad de
precios $ -3 $ -3 $ -8 $ $ -3 $ -3 $ S s
Andlisis de precios por R R R R R R R R
segmentacién de mercado $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Desarrollo de paquetes
personalizados $ - ¢ $ - ¢ $ - ¢ - 8 - 8 - ¢ $ - ¢ $ 3
Campafias promocionales en R R R R R R R R
temporadas clave $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Alianzas estratégicas con otras $ s $ s $ s S s s $ s $ }
empresas $
Desarrollo de nuevos servicios
Ofertas de Mercado basados en la demanda del $ 1.000.000 $ $ -3 $ -8 -3 -8 -3 $ -3 $ -
mercado $ 1.000.000
Estudio de mercado para la
. e -8 $ -8 $ - $ 1.000.000 $ -8 -8 $ - 8 $ -
introduccién de nuevos productos $ 1,000.000
Negociacion con socios
estratégicos para ofertas $ -8 $ -8 $ -0 $ -8 - $ -3 $ -3 $ -
conjuntas $
Optimizacién de la cadena de
suministro $ - 8 $ -8 $ -8 -8 - 8 -8 $ -8 $ S s
Implementacion de sistema CRM $ 1.600.000 $ $ - 8 $ - $ $ $ -8 $ -8 $ S 1.600.000
Enregade valor 20 ey — > — > — > ° — ° — ° — '
(Logistica) calidad de insumos -8 $ -8 $ -8 - 8 -8 -8 $ -8 ¢ s
Implementacion de mejoras en la
distribucion M - 8 $ - 8 $ - 8 -8 - 8 -3 M - 3 $ 3
Gestion de inventarios y
optimizacion de stocks $ - ¢ $ - ¢ $ - 8 -8 - ¢ - 8 $ - 8 $ 3 -
TOTAL POR MES $ 12.100.000 $ 1.700.000 $ 1.200.000 $ 1.400.000 $ 1.200.000 $ 2.200.000 $ 5.000.000 $ 1.200.000 $ 1.200.000 $ 1.400.000 $ 1.200.000 $ 1.400.000 $ 31.200.000
TOTAL ANUAL $ 31.200.000

Fuente. Construccion Propia / Presupuesto Plan de Mercadeo
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5.4. Presupuesto de Ingresos Afio 1

En atencidn a los resultados de la investigacion de mercado, desde la cual se calculé una
cobertura del 2% del mercado objetivo, el cual se encuentra estimado en 1.043 empresas
ubicadas el centro del Valle del Cauca, permitiendo de esta manera proyectar un nivel de ventas
estimado en 20 clientes mensuales, representados en una oferta de servicios focalizada en
atencion a los resultados de dicha investigacion, que permitié delimitar el portafolio, en dos
grandes grupos: estrategia integral de marketing y servicio de produccion audiovisual. En este

sentido, se estima un ingreso anual de $366.000.000, distribuido de la siguiente forma:

Tabla 14. Presupuesto de Ingresos Primer Afio

Unidades Unidades Ventas
Servicios Precio Unitario
Mes Afo Primer Afo
Estrategia Integral
15 180 $ 1.700.000 $306.000.000

de Marketing
Servicio de
Produccién 5 60 $ 1.000.000 $ 60.000.000
Audiovisual

TOTAL UNIDADES ANO 240 TOTAL VENTAS $366.000.000

Fuente. Construccion Propia / Presupuesto Plan de Mercadeo

Para alcanzar esta propuesta de ingresos, se ha formulado un plan estratégico de
marketing, que representa una inversion inicial de $31.200.000 en el primer afio de su ejecucion.
Entendiendo de esta forma, que esta propuesta espera obtener una tasa de retorno del 91%, lo

gue representa una oportunidad estratégica para el crecimiento y la consolidacién de la marca.

Este alto rendimiento, refleja la efectividad de la estrategia y la optimizacion de los

recursos existentes al interior de la organizacién, que permite ampliar la cuota del mercado y
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fortalecer la lealtad del cliente. Para alcanzar los resultados esperados, es esencial mantener un
seguimiento riguroso de estos Yy ajustar las tacticas segln sea necesario para asegurar los

objetivos propuestos.

5.5. Estado de Resultados Proyectado
Una vez fijados la proyeccién inicial del negocio, se realizé la proyeccién financiera para
los cuatro primeros afios de funcionamiento de Imagen y Proyecciones S.A.S, una vez puesto en

marcha el plan de mercadeo propuesto, en el cual se consideraron las siguientes politicas:

Tasa de crecimiento del mercado 30%?

Margen bruto por unidad de venta 90%

Costos netos por unidad de venta 10%

Tasa de crecimiento de gastos de personal 13.14%?3

Tasa de crecimiento de gastos administrativos y de ventas 20%?*

2 Tasa de Crecimiento del Mercado: El crecimiento proyectado del 30% en la cobertura del
mercado sobre las ventas anuales se basa en una combinacion de factores estratégicos y
operativos que posicionan a la empresa para una expansion significativa, soportada en el
desarrollo de actividades de fidelizacién de merca para garantizar la permanencia de los clientes
iniciales, y proyeccién de nuevas plan de marketing para los afios 2, 3 y 4, que permita ampliar
el &rea geografica de influencia, el portafolio de servicios y la adquisicion de nuevos clientes
mediante la referenciacion.

3 Tasa de Crecimiento de Gastos de Personal: El estimado crecimiento de los gastos de
personal en un 13.14% se refleja la contratacion de nuevo talento especializado y el
fortalecimiento de nuestros equipos actuales para gestionar proyectos mas complejos y
diversificados. Ademas, incluye ajustes salariales para retener a nuestro personal clave en un
mercado laboral competitivo, asi como inversiones en formacion y desarrollo profesional para
mejorar la productividad y la innovacion.

4 Tasa de Crecimiento de Gastos Administrativos y de Ventas: El incremento estimado del
20% en los gastos administrativos y de ventas es esencial para apoyar nuestras estrategias de
expansion y asegurar un crecimiento sostenible. Este aumento se debe a la necesidad de
contratar personal adicional para gestionar la mayor carga de trabajo y las operaciones
expandidas, asi como a la inversion en nuevas tecnologias y sistemas que optimicen la eficiencia
administrativa y operativa. Ademas, se destinaran recursos adicionales a campafias de marketing
mas agresivas y a la mejora de nuestras capacidades de ventas, incluyendo formacién y
desarrollo del equipo de ventas, para capitalizar las oportunidades en nuevos mercados. Estas
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Tomando como referencia esta informacién, los gastos por conceptos administrativos,

comercial, mercadeo y personal en general, se presupuesta en el siguiente estado de resultados:

Tabla 15. Estados de Resultados Proyectado

Cuenta Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4
VENTAS 366.000.000 475.800.000 618.540.000 804.102.000
Menos: Costo 36.600.000 47.580.000 61.854.000 80.410.200
Igual: Utilidad Bruta 329.400.000 8.220.000 556.686.000 723.691.800
* Arrendamientos 13.560.000 16.272.000 19.526.400 23.431.680
» Gastos generales de 18.600.000 22.320.000 26.784.000 32.140.800
admon.

* Mercadeo y otros 26.200.000 31.440.000 37.728.000 45.273.600
gastos

* Depreciacion 10.600.000 10.600.000 10.600.000 10.600.000
Salarios 195.700.000 208.228.600 222.134.093  237.567.800
Administrativos

Salarios Ventas 38.000.000 42.176.200 46.811.364 51.955.933
Igual: Utilidad 26.740.000 97.183.200 193.102.142 322.721.987
Operacional

Otros Egresos No 5.503.827 4.563.471 1.567.259 -
Operacionales-

Gasto Financiero

Otros Ingresos No - 500.901 6.854.472 26.157.173

Operacionales-
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Cuenta Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4
Rendimientos
Financieros
Igual: Utilidad Antes de 21.236.173 93.120.630 198.389.356  348.879.160
Impuestos
Provisién Impuestos - 32.592.221 69.436.275 122.107.706
Igual: Utilidad Neta 21.236.173 60.528.410 128.953.081 226.771.454

Fuente. Construccion Propia / Presupuesto Plan de Mercadeo

Segun la proyeccion realizada, se estima una utilidad neta correspondiente al 5.8% en el

primer afio, un 12.72% en el segundo, 20.85% en el tercero y finalmente una utilidad después de

impuestos correspondiente a 28.2% en el cuarto afio de la proyeccion.

Cabe resaltar que este ejercicio se ha proyectado con una estructura administrativa

compuesta por gerente, comunicador social, disefiador multimedia, disefiador gréfico,

camarografo y fotégrafo, asi mismo los costos correspondientes a la fuerza de ventas y gastos

bésicos de administracion para la operacion de la empresa.
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Una vez definido el plan estratégico de mercadeo, se hace necesario delimitar y fijar el

cronograma de implementacion de este, para lo cual de fijan los responsables, tiempos de

ejecucion e indicadores para su seguimiento y evaluacion final.

Tabla 16. Cronograma Actividades Plan de Mercadeo

Estrategia Actividades Responsable Tiempo de Indicador
Ejecucion
Investigacion Realizar encuestasy Director Semestral Implantacién de
de Mercado focus group para Comercial resultados
conocer a fondo el obtenidos
mercado objetivo.
Analizar tendencias  Analista de Trimestral Informes de
del sector y Mercado analisis de
competencia para mercado
identificar
oportunidades y
amenazas.
Evaluar la Coordinador Semestral NPS (Net
satisfaccion y de Promoter
necesidades de los Investigacion Score), tasa de
consumidores de Mercado respuesta
actuales mediante
entrevistas y
encuestas.
Visibilidad y Mejorar la visibilidad Gerente de Diario Numero de
Gestion de de la marca a través Marketing, entrevistas,
Marca de la gestién con Director de menciones en
medios de Proyectos medios
comunicacion.
Gestionar la Community Diario Numero de
percepcion de la Manager comentarios
marca en linea, positivos
monitoreando
comentarios y
manteniendo una
imagen positiva.
Incentivar a clientes  Gerente de Mensual Numero de
satisfechos a dejar Relaciones opiniones

Publicas
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Estrategia Actividades Responsable Tiempo de Indicador
Ejecucidn
opiniones positivas positivas y
en sitios relevantes. resefas
Prospeccién Identificar Vendedor Mensual Contactos
de Clientes prospectos realizados,
utilizando bases de contactos
datos de la camara efectivos
de comercio.
Realizar llamadasy  Equipo de Semanal Tasa de
correos electronicos  Ventas respuesta,
personalizados para nuevas
captar nuevos oportunidades
clientes. de negocio
Organizar reuniones  Gerente de Bimensual  Numero de
y presentaciones Ventas reuniones
para ar a conocer realizadas
propuestas de valor
a prospectos
identificados.
Creacion de Desarrollar Gerente de Semanal Numero de
Contenido contenido relevante  Contenidos, mensajes
y atractivo para Comunicador enviados via
comunicar la Social WhatsApp
propuesta de valor
de la marca.
Producir podcasts Comunicador Semanal Seguidores en
con expertos en Social, redes sociales,
marketing y temas Disefiador suscriptores en
relacionados. Multimedia YouTube
Publicar blogs y Redactor de Quincenal Numero de
articulos Contenidos, publicaciones,
informativos para SEO trafico web
posicionar la marca generado
como referente en el
sector.
Eventos Organizar eventos Gerente de Semestral Numero de
Empresariales en colaboracién con  Eventos, prospectos
la cAmara de Equipo de alcanzados
comercio y socios Ventas
estratégicos.
Participar en feriasy  Director de Trimestral Numero de
conferencias para Ventas eventos, leads

aumentar la

generados




Estrategia Actividades Responsable Tiempo de Indicador
Ejecucidn
visibilidad de la
marca y captar
clientes potenciales.
Organizar talleresy  Gerente de Trimestral Numero de
seminarios sobre Formacién participantes,
temas de marketing evaluaciones
estratégico para positivas
empresarios.
Estrategias de Evaluar precios de la Gerente de Trimestral Andlisis de
Precios competencia y Producto, precios,
ajustar precios para  Analista de comparacion
ser competitivos. Precios con la
competencia
Ofrecer descuentos  Director de Mensual Numero de
y promociones para  Marketing, descuentos
captar nuevos Coordinador aplicados,
clientes y fidelizara  de Ventas aumento en
los existentes. ventas
Implementar precios Analista de Bimensual  Variacion de
dindmicos basados Mercado precios,
en la demanday elasticidad de la
condiciones del demanda
mercado.
Ofertas de Desarrollar paquetes Gerente de Mensual Numero de
Mercado de servicios Producto, paguetes
personalizados Coordinador vendidos,
basados en las de Ventas satisfaccion del
necesidades de los cliente
clientes.
Lanzar campafias Gerente de Trimestral Incremento en
promocionales en Marketing ventas durante
temporadas clave campafas
para maximizar las
ventas.
Crear alianzas Director de Semestral Numero de
estratégicas con Alianzas, alianzas
otras empresas para Coordinador formadas,
ofrecer servicios de Ventas ingresos
complementarios. adicionales
Entrega de Optimizar la cadena  Director de Semestral Reduccién de
Valor de suministro para Operaciones, costos, tiempo
(Logistica) Logistico de entrega
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Estrategia Actividades Responsable Tiempo de Indicador
Ejecucidn

mejorar la eficiencia
y reducir costos.
Implementar un Gerente de Trimestral Tiempo de
sistema de gestion TI, respuesta a
de clientes (CRM) Coordinador clientes, tasa de
para mejorar la de Atencion al retencion
experiencia del Cliente
cliente.
Realizar seguimiento  Gerente de Mensual Satisfaccion del
postventa para Servicio al cliente, nimero
asegurar la Cliente de quejas
satisfaccion y resueltas

fidelizacion del
cliente.

Fuente. Construccion Propia / Cronograma de Actividades
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7. Capitulo 7 Indicadores de Seguimiento.

Para asegurar el éxito del plan estratégico de mercadeo, es fundamental establecer y
monitorear métricas claras y precisas que permitan evaluar el progreso y ajustar las estrategias
segun sea necesario. En este sentido se ha definido un grupo de indicadores de seguimiento que
proporcionan una vision detallada del desempefio de las actividades propuestas. A continuacion,

se presentan las principales métricas de medicion:

7.1.1. Aumento en el Conocimiento de Marca: Porcentaje de aumento en el reconocimiento
de marca en encuestas de reconocimiento de marca.

Componente Medible: Numero de menciones de marca en medios sociales y sitios web
relevantes.
7.1.2. Generacion de Leads Cualificados: Cantidad de leads cualificados obtenidos dentro del
primer trimestre del plan.

Componente Medible: Numero total de leads cualificados obtenidos dentro del primer
trimestre del plan.
7.1.3. Mejoraen laPercepcion de Marca: Porcentaje de aumento en la asociacién de la marca
con atributos positivos en encuestas de percepcion de marca.

Componente Medible: Niumero total de atributos positivos, identificados en las encuestas
de percepcion de marca en comparacién con los competidores directos.
7.1.4. Incremento en las Ventas: Porcentaje de aumento en las ventas de productos o
servicios especificos asociados con la propuesta de valor de la empresa dentro del primer afio
del plan.

Componente Medible: NUmero total de ventas del primer afio del plan, comparado frente
a las ventas realizadas en los afios anterior de operacién (2020, 2021, 2022 y 2023)
7.1.5. Fidelizacion de Clientes: Tasa de retencion de clientes existentes dentro del periodo de

implementacion de los programas de fidelizacion.
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Componente Medible: Numero total de clientes que se mantuvieron activos durante los

12 meses del primer afio de ejecucion del plan.
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8. Capitulo 8 Impacto de la Ejecucion Del Plan De Mercadeo
8.1. Impacto en la Empresa
Crecimiento de ventas y participacion en el mercado: La implementacion exitosa de
las estrategias de marketing proporcionaran un aumento en las ventas y, por consiguiente, un

crecimiento de la empresa con una mayor demanda.

Fortalecimiento de la marca: Las actividades de marketing efectivas mejoraran la
percepcion de la marca en el mercado, lo que conducira a una mayor lealtad de los clientes y a

la adquisicion de nuevos clientes.

Eficiencia operativa: una buena organizacién en la planificacién, disefio de estrategias,
produccién audiovisual, segmentacion del mercado y estrategias efectivas de marketing
generaran leads de alta calidad y mejores conversiones haciendo mas rentables las operaciones

reduciendo los costos.

Mejora de larelacién con los clientes: Las estrategias centradas en el cliente como los
tutoriales, los podcast y contenido de valor mejorara la satisfaccion del cliente, lo que conducira

a relacién sdlida y de largo plazo , aumentando asi la retencion y la recompra del servicio.

8.2. Impacto en la Sociedad
Creacion de empleo: necesariamente con el crecimiento de la empresa llegaran nuevos

colaboradores a fortalecer los procesos, contribuyendo al desarrollo de la regién.

Generacion de conocimiento: Las actividades de marketing, como la produccién de
contenido de valor, ayudara a difundir informacion util y relevante, contribuyendo al desarrollo y

la educacién de la sociedad.

Responsabilidad social: se implementaran practicas de marketing éticas y sostenibles

gue mejoraran la reputacion y contribuira al bienestar general de la sociedad.
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8.3. Impacto en el Gobierno
Incremento de ingresos fiscales: El crecimiento de la empresa resultard en un aumento

de los ingresos fiscales para el gobierno a través de impuestos corporativos y otros gravamenes.

Regulacion y cumplimiento: Las actividades de marketing estan enmarcadas en cumplir
con las regulaciones gubernamentales y las leyes de proteccion al consumidor, lo que garantizara

la transparencia y la equidad en el mercado.

8.4. Impacto en los Socios
Beneficios compartidos: Los socios comerciales al obtener un impacto positivo en la

estrategia de marketing se beneficiaran del crecimiento de la empresa.

Oportunidades de crecimiento: La expansion de la empresa puede crear oportunidades
de crecimiento para los socios comerciales existentes y potenciales, lo que les permite

diversificar sus negocios y aumentar sus ingresos.
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10. Anexos

10.1. Protocolo parala Recoleccion de Informacion en una Encuesta de Percepcion de

las empresas del centro del Valle del Cauca

10.1.1. Objetivo.
Analizar y comprender la percepcién de las empresas del centro del Valle del Cauca,

frente a la contratacion de servicios de marketing y publicidad digital.

10.1.2. Poblacién y Muestra.
Poblacidn. 4.177 micro, pequefias y medianas empresas ubicadas en los municipios de
Andalucia, Buga, Bolivar, Bugalagrande, Calima Darién, El Cerrito, Ginebra, Guacari, Restrepo,

Riofrio, San Pedro, Truijillo, Tulua y Yotoco del departamento del Valle del Cauca.
Muestra. 410 micro, medianas y pequefias empresas del valle del Cauca.

10.1.3. Método de Recoleccién de Datos
Instrumento. Cuestionario estructurado distribuido en formato digital (Google Forms) y/o

en formato fisico.

Canales de Distribucion.
Email. Envio de la encuesta a través de correos electronicos de la base de datos

suministrada por el Registro Unico Empresarial y Social -RUES (2024).

Grupos de WhatsApp. Distribucién del cuestionario por medio de los diferentes grupos

de empresarios existentes en cada uno de los municipios objeto de investigacién.

Visitas Presenciales. Entrevistas presenciales con representantes de las empresas, en

los municipios de Tulua y Buga.

10.1.4. Procedimiento

Preparacion.
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Disefio del cuestionario y prueba piloto para asegurar claridad y relevancia.

Obtencién de una lista de contactos empresariales del centro del Valle del Cauca.

Distribucion.

Envio del cuestionario digital mediante correos electrénicos y grupos de WhatsApp
empresariales.
Coordinacién de encuestas presenciales en la zona comercial de los municipios de Tulua

y Buga.

Recoleccién.

Monitoreo continuo de las respuestas recibidas.

Envio de recordatorios periddicos para maximizar la tasa de respuesta.

Estructuracion de un grupo de 5 encuestadores, direccionadas a la zona comercial de los
municipios de Tulua y Buga, para realizar el levantamiento de la informacién de forma

presencial.
Analisis.
Revision y limpieza de los datos recolectados.

Andlisis cuantitativo y cualitativo de las respuestas.

Generacion de reportes y visualizaciones de datos para facilitar la interpretacion.

Informe Final.

Redaccioén del informe con hallazgos clave, andlisis de datos y recomendaciones.

Presentacién de resultados a las partes interesadas.
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10.1.5. Consideraciones Eticas
Consentimiento Informado: Asegurar que todos los participantes comprendan el

proposito de la encuesta y den su consentimiento informado.

Confidencialidad: Garantizar la confidencialidad de las respuestas y la privacidad de los

datos empresariales.

Voluntariedad: Asegurar que la participacion sea completamente voluntaria y que los

participantes puedan retirarse en cualquier momento sin consecuencias.

10.1.6. Cronograma

Semana 1-2: Disefio del cuestionario y prueba piloto.

Semana 3-4: Distribucion y recoleccion de datos.

Semana 5-6: Analisis de datos y redaccién del informe.

Semana 7: Presentacion de resultados y recomendaciones.

10.2. Cuestionario Encuesta

Enlace Google Form: https://forms.gle/VN3hwlFMwEmMYcUES87

Metodologia: Aplicacion de instrumento mediante recursos on line e instrumento digital

aplicado de forma voluntaria por el encuestado.

1. ¢, Sabe usted que es el marketing digital?
Si_ No___
2. ¢ En su empresa o negocio se maneja publicidad?
Si_ No___
3. ¢ Qué concepto o conceptos tiene usted de la publicidad y el marketing digital?

a. Demanda tiempo

b. Es costoso


https://forms.gle/VN3hw1FMwFmYcUE87
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c. Es complejo

d. Esunainversion

e. Esungasto

¢, Su empresa cuenta con alguna o algunas de las siguientes opciones?:
a. Péagina web

b. Blog

c. Fan page Facebook
d. Canal de YouTube
e. Cuenta de Instagram
f.  Tik -tok

g. Aplicacion movil

h. Ninguna

i. Oftra ¢Cual?

¢, Ha contratado usted el servicio de una agencia publicitaria para gestionar la publicidad
y el marketing digital de su empresa? Si su respuesta es No, pase a la pregunta 8

Si No

¢, Se encuentra usted satisfecho por el servicio que recibié de la agencia publicitaria?

Si No

¢ Por qué de su respuesta?

¢, Qué tipo de servicios a contrato con ellos?

a. Marketing y publicidad a través de redes sociales

b. Marketing y publicidad a través de paginas web (Google ads)
c. Publicidad a través de medios de comunicacion digitales

d. Publicidad a través de radio, televisién y prensa

e. Creacion y administracion de Paginas web o aplicaciones moéviles
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f. Todas las anteriores
¢ Le gustaria contratar una agencia publicitaria que se encargue de gestionar la marca e
imagen?

Si__ No___
¢A qué precio considerarias que el servicio de gestién de marca e imagen comienza a ser
COSTOSO, pero aun asi es aceptable?

a. De $500.000 a $1.000.000

b. De $1.000.001 a $2.000.000

c. De $2.000.001 a $3.000.000

d. De $3.000.001 a $4.000.000

e. De $4.000.001 a $5.000.000

f. De $5.000.001 a $6.000.000

g. Mas de $6.000.000

A qué precio consideraria DEMASIADO ECONOMICO el servicio de una agencia de

marketing, como para DUDAR DE LA CALIDAD DE ESTE?

11.

Si la agencia de marketing tiene capacidad de posicionar su marca y al mismo tiempo

incrementar sus ventas, ¢ Cuanto esté dispuesto a pagar mensualmente?
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