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Resumen

El presente proyecto de grado tiene como objetivo principal disefiar una propuesta de plan
estratégico y de mercadeo para la empresa Impakta 360 S.A.S, una empresa familiar fundada en
el afio 2022 en Palmira que presta servicios de consultoria empresarial. El propdésito de disefiar
esta propuesta es proporcionar a la empresa una guia estratégica general que permita alcanzar
objetivos de negocio, crear una posicién competitiva dentro del mercado y aprovechar las
oportunidades del entorno competitivo. La elaboracion de estos planes se llevara a cabo a través
de una metodologia participativa con el involucramiento de la empresa para el intercambio de
ideas y, asi, garantizar un consenso que permita la implementacion exitosa de los planes
propuestos.

El plan estratégico se basé en el anlisis interno y externo de la empresa con el uso de
herramientas para generar un diagndstico integral como FODA, PESTEL y PORTER. De esta
manera, se establecieron objetivos estratégicos, asi como las respectivas acciones para
alcanzarlos en un lapso de tiempo determinado. El plan de mercadeo presentd estrategias
especificas para promover los servicios de Impakta 360 S.A.S y aumentar su visibilidad en un
mercado competitivo. Asimismo, se establecio el plan de marketing digital con indicadores clave
para evaluar la efectividad del plan y realizar ajustes a lo largo de la ejecucién en caso de ser
necesario. Finalmente, se espera que este proyecto de grado presente un marco estratégico que
permita a Impakta 360 S.A.S orientar sus decisiones para fortalecer su posicion en el mercado.
1.1 Palabras claves

Plan estratégico, plan de mercadeo, marketing digital, consultoria, competitividad.



Abstract
The main objective of this degree project is to design a strategic and marketing plan

proposal for Impakta 360 S.A.S., a family business founded in 2022 in Palmira that provides
business consulting services. The purpose of designing this proposal is to provide the company
with a general strategic guide to achieve business objectives, create a competitive position in the
market and take advantage of opportunities in the competitive environment. The elaboration of
these plans will be carried out through a participatory methodology involving the company for
the exchange of ideas and, thus, guaranteeing a consensus that will allow the successful
implementation of the proposed plans.

The strategic plan was based on the internal and external analysis of the company with the
use of tools to generate a comprehensive diagnosis such as SWOT, PESTEL and PORTER. In
this way, strategic objectives were established, as well as the respective actions to achieve them
within a specific time frame. The marketing plan presented specific strategies to promote Impakta
360 S.A.S.'s services and increase its visibility in a competitive market. Likewise, the digital
marketing plan was established with key indicators to evaluate the effectiveness of the plan and
make adjustments throughout the execution if necessary. Finally, it is expected that this degree
project will present a strategic framework that will allow Impakta 360 S.A.S. to guide its
decisions to strengthen its position in the market.

1.2 Key words

Strategic plan, marketing plan, digital marketing, consultancy, competitiveness.
2. Definicion del problema

La planificacidn estratégica es de vital importancia para un funcionamiento efectivo de las
empresas, puesto que, ayudan a crear objetivos definidos y estratégicos para establecer cémo la

empresa avanzara hacia estos en la mision y vision en los préximos afios. Ademas, permite



cuantificar de mejor forma como se llegara de un punto inicial (donde la empresa se encuentra
actualmente) al punto avanzado (donde la empresa quiere estar en unos afios).

Cuando se disefia y establece un plan estratégico claro se puede alinear a los miembros
del equipo en torno a un proposito compartido, establecer objetivos de manera proactiva, definir
objetivos a largo plazo y luego establecer objetivos a corto plazo para respaldarlos y evaluar la
situacion actual y cualquier oportunidad o amenaza.

Un ejemplo claro que demuestra la importancia de la planeacion estratégica es la marca
McDonald 's. En 1948, tuvo el impulso definitivo que la posicion6 como una empresa
multinacional lider en el sector de la comida rapida, debido a que ha implementado una sélida
planificacion estratégica para lograr su éxito y crecimiento a largo plazo. De forma eficiente ha
determinado su entorno de mercado, mision y vision empresarial, objetivos y estrategias y la
evaluacion de sus acciones. Lo anterior, le ha permitido ser capaz de adaptarse a los cambios del
entorno y guiar su éxito competitivo a largo plazo.

Un plan de mercadeo tiene un papel fundamental en el desarrollo y posicionamiento de las
empresas, puesto que su fundamento es identificar los intereses y las metas de la empresa y en
base a eso realizar el plan de mercadeo, en el cual se establecen los recursos que seran utilizados
para poder llevar cumplir con el proceso y lograr el objetivo que buscan las empresas.

Para disefiar un plan de mercadeo es crucial llevar a cabo un proceso llamado
investigacion de mercados. Segun Fisher (s.f.), lo describe como la técnica que permite obtener
informacion acerca de las necesidades y preferencias del consumidor para la toma de decisiones,
descubriendo y analizando comportamientos del publico objetivo de la compafiia. Por lo que, a
través de diferentes técnicas que, como expone Castillo (1999), pueden ser cualitativas o
cuantitativas, permitiendo posicionar un producto o servicio en la mente de los consumidores. Un

plan de mercadeo efectivo contribuye a minimizar riesgos, prevenir malas decisiones y
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aprovechar al maximo los recursos (humanos y econémicos) que las empresas disponen. Ademas,
mediante indices se permite la medicion de los logros y fracasos, puesto que, debido a su
estructuracion sistematica, posibilita comparar qué tan efectivas o no fueron las decisiones, en
relacion a otros planes que se hayan ejecutado anteriormente.

La empresa naciente Impakta 360 S.A.S. actualmente no cuenta con un plan estratégico ni
de mercadeo como base para la toma de acciones y decisiones, lo que afecta negativamente al
factor de la competitividad, puesto que, en un entorno competitivo es imposible lograr los
objetivos sin una planificacion definida y establecida a corto y largo plazo.

De acuerdo a Performance & Media Digital (2020), diferentes estudios logran sustentar la
importancia de los servicios que pueden ofrecer las Agencias de Marketing en Colombia, en
donde se identifican los siguientes datos:

° El 52% de las empresas captan a sus clientes a través de las principales
redes sociales, como lo son Facebook, Instagram y Twitter.

° El 55% de las empresas en los ultimos afios decidieron aumentar su
presupuesto establecido en el marketing digital.

° El 43% de las diferentes marcas comerciales como personales reciben
solicitudes a través de diferentes plataformas o redes sociales, especialmente Linkedin.

El marketing y el marketing digital es importante puesto que permiten desarrollar
estrategias inteligentes para maximizar y potenciar la gestion de las empresas a través de
profesionales especialistas en esta area, donde se logre disefiar las mejores estrategias posibles,
asi como ejecutarlas de manera exitosa y medir los resultados obtenidos.

Ademas, segun la revista P&M (2021), las areas de marketing y marketing digital se

situan en los primeros puestos al hablar sobre demanda laboral. Las empresas requieren
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profesionales de esta area para poder generar transformacion y adaptabilidad a la rapida
digitalizacion que ha exigido a las empresas por la pandemia por COVID-19.

Igualmente, de acuerdo con Arreaza, J (20 de abril de 2022), grandes marcas como
Sodexo, DAMSU, Focus, Frantech, La Vital, Optica italiana, Natura, y Amelia Toro acuden a la
contratacion de agencias de marketing y publicidad, como lo es AMD Agencia una de las
agencias mas reconocidas en Colombia y que por medio de sus servicios logra potencializar de
forma creativa el reconocimiento de marca. Asimismo, otros grandes nombres como Movistar,
Motorola, Movilgate, Notimex, Tigo y DirecTV han establecido una relacion laboral con Inmedia
Labs, otra agencia de marketing y publicidad, cuyo objetivo es generar contenido creativo,
obteniendo un mayor alcance social y reduccion de costos de adquisicion de nuevos clientes.

La Republica (2019), define que las transacciones digitales representaron 8,5% del PIB de
Colombia para 2018. Lo anterior, refleja el auge en el que se encuentra el mundo digital
interconectado, por lo que, evidencia la importancia de un plan estratégico y de mercadeo para la
oportunidad de crecimiento a nivel nacional.

En funcion de lo anterior, se hace indispensable que Impakta S.A.S. deba desarrollar un
plan estratégico y de mercadeo para incrementar y contribuir al aporte que este tipo de agencias
son para el crecimiento econdémico y organizacional de las empresas y, en consecuencia, del pais.
3. Justificacion

Segun el altimo informe publicado por Global Entrepreneurship Monitor (GEM) (2021),
Colombia alcanzd la 42 posicion en la tasa de actividad emprendedora en etapa temprana (TEA)
de un total de 35 economias mundiales. Ademas, la creciente tasa de actividad empresarial total
en etapa inicial (TEA) de Colombia paso del 22,3 % en 2019 al 31,1 % en 2020. De igual forma,

en el informe se identifico que Colombia es el pais con menor confianza en si mismo de la region
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latinoamericana en cuanto a conocimiento, habilidades y experiencia, pero también uno de los
gue menos temor tiene al fracaso como factor inhibidor para emprender.

Partiendo de lo anterior, el entorno competitivo colombiano del mundo actual obliga a las
empresas a fortalecer sus estrategias de innovacion y gestion para el logro de sus objetivos mas
eficientes, eficaces y productivos. En este sentido, las areas de planeacion estratégica, marketing
y publicidad nacen como herramienta de desarrollo que fortalece el establecimiento de objetivos
claros que permiten la creacion de conexiones cercanas con el publico objetivo de las empresas,
asi como el conocimiento y analisis de sus comportamientos de consumo que facilita el desarrollo
de productos y servicios y maximiza los ingresos econdmicos empresariales, en especial a las
pymes quienes deben basar sus estrategias para el aprovechamiento de dichos recursos en favor
de su propia sostenibilidad.

Segun la Unién Colombiana de Empresas Publicitarias (UCEP) (s.f.), la comunicacion
publicitaria es esencial en el desarrollo econdmico y social de un pais porque es un instrumento
para el crecimiento del sector productivo, la competitividad y la innovacién. De igual forma,
genera recursos para hacer sostenibles actividades y servicios de gran impacto en una sociedad
como los medios de comunicacion y las actividades culturales, promueve la demanda laboral y
aporta al PIB de manera significativa.

Por todo lo anterior, el disefio de un plan estratégico y de mercadeo para Impakta S.A.S.
contribuird a mejoras tanto de innovacion como de competitividad en las empresas colombianas
y, por consiguiente, a mayores rendimientos econdmicos, que fortalezcan la atraccion de
mercados extranjeros que aporten capital de inversién para el desarrollo de la sociedad

colombiana.
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4. Objetivos
4.1 Objetivo general
Disefar una propuesta de un plan estratégico y de mercadeo para la empresa Impakta 360
S.A.S. que le permita un crecimiento en ventas en el mercado para finales de 2025.
4.2 Objetivos especificos
1- Diseniar el plan estratégico de Impakta 360 S.A.S

2- Disefiar el plan de mercadeo de Impakta 360 S.A.S

5. Marco tedrico

Con base en los objetivos y el propoésito del presente trabajo, se realiza una revision de la
literatura para elaborar el marco teorico, el cual contiene la historia, definiciones y los principales
modelos de la planificacion estratégica y de mercadeo publicados por diferentes autores. Su
objetivo es crear una base tedrica solida, que sera de apoyo para la creacién de la planificacion
estratégica y de mercadeo de la empresa Impakta 360 S.A.S.
5.1 Planeacion estratégica

5.1.1. Teoria clasica de la administracién

Chiavenato (2007), propone mostrar en su libro Introduccion a la teoria general de la
administracion un analisis basado en los fundamentos de la Teoria clésica de la administracion, al
hacer énfasis en la estructura de la organizacién como base para lograr la eficiencia a nivel
empresarial. Asimismo, determina los elementos y los principios de la administracién que sirven
como base del proceso administrativo de todo proyecto de empresa, identificando las fortalezas y

debilidades de la Teoria clasica.



Concepto de administracion:

Fayol citado por Chiavenato (2007), define la accidon de administrar como planear,

organizar, dirigir, coordinar y controlar. Las funciones administrativas que enmarcan los

elementos de la administracion son cinco (5):

1.

2.

3.

4.

5.

ordenes dadas.

Planeacién: Vigilar el futuro y definir el programa de accion.
Organizacién: Componer las estructuras material y social de la empresa.

Direccidn: Guiar y orientar al personal.

Coordinacion: Enlazar, unir y armonizar todos los actos y esfuerzos colectivos.

Control: Verificar que todo suceda de acuerdo con las reglas establecidas y las

Los elementos de la administracion:

Segun Urwick citado por Chiavenato (2007), los elementos de la administracion

conforman la base para una organizacion, debido a que una empresa no puede desarrollarse en

funcion de las personas, sino de su organizacion. Proponiendo siete elementos de la

administracién:

6.

7.

Investigacion
Prevision
Planeacién
Organizacion
Coordinacion
Direccion

Control

Las teorias administrativas son enfoques que permiten el direccionamiento de las

14

organizaciones, pues aportan una vision simple y ordenada. Asimismo, se concretan herramientas
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para la ejecucidn de tareas administrativas frecuentes, permitiendo la division del trabajo
organizacional en categorias comprensibles y Utiles. Estas herramientas le permitiran a Impakta
360 S.A.S. el desarrollo de una estructura administrativa eficiente y efectiva, con el proposito de
obtener sus objetivos de crecimiento empresarial.

5.1.2 Planeacion estratégica

La planeacion estratégica es una herramienta que ayuda a la organizacion a ser mas
productiva (Gurel, 2017). De hecho, aplicar esta herramienta de manera adecuada en la gestién de
la organizacion permite asignar los recursos de manera dptima para alcanzar los objetivos de la
compafiia. La estrategia de la organizacion esta asociada directamente con la vision, mision y
objetivos (Gurel, 2017), y esta, permite establecer ventajas competitivas sobre el resto de las
empresas de la industria. De esta manera, la estrategia competitiva permitira crear una posicion
rentable y sostenible ante las fuerzas del mercado (Porter, 1996). Como resultado, la planeacion
estratégica adecuada permite apuntar hacia el mejor desempefio de la compafiia (Hall, 2023).

5.1.3. Herramientas en la formulacion de estrategia

5.1.3.1 Anélisis FODA

El analisis FODA permite realizar un andlisis en dos dimensiones de los factores externos
e internos que impactan la organizacion (Gurel, 2017). Por un lado, con respecto a los factores
internos, se analizan dos rubros los cuales son: fortalezas y debilidades. Las fortalezas son
caracteristicas que dan a la organizacion ventaja sobre el resto de las empresas en el mercado,
mientras que, las debilidades son aquellas desventajas que tienen la organizacion con respecto al
resto de empresas de su misma industria (Gurel, 2017). Por otro lado, en cuanto a factores
externos, se analizan dos rubros importantes: oportunidades y amenazas. Las oportunidades son
beneficios que pueden brindar el ambiente a la organizacion, mientras que, las amenazas son

elementos del entorno que pueden causar problemas en el desempefio de la misma (Gdrel, 2017).
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De esta manera, la informacion que se obtiene al utilizar esta herramienta permite ajustar la
estrategia ante el entorno cambiante del mercado.

5.1.3.2 Anélisis PESTEL

Una herramienta para el analisis del macroentorno de la organizacion para la formulacion
de una estrategia es el analisis PESTEL (Carvalho & Castafieda, 2022). Este permite analizar seis
factores externos a la organizacién importantes: politico, econdémico, social, tecnolégico,
ambiental y legal (Marinovic, 2020). De hecho, es una de las herramientas mas importantes para
evaluar el impacto de factores externos en la organizacién, y, asi, desarrollar una estrategia que
permita identificar oportunidades de negocio, amenazas y permitir adaptarse a un mercado
(Christodoulou & Cullinane, 2019) que se encuentra cambiando en todo momento.

5.1.3.3 Anélisis de las cinco fuerzas de PORTER

Las cinco fuerzas de Porter son una herramienta clave para el desarrollo del
direccionamiento estratégico de una compafiia (Brujil, 2018). De hecho, estas permiten
identificar las amenazas y oportunidades en el entorno ambiental en el que se encuentra la
organizacion. Como resultado, permite establecer la posicion competitiva de la empresa frente al
resto del mercado. (Brujil, 2018). Las cinco fuerzas descritas por Porter (1979) son: amenaza a la
entrada de nuevos competidores, rivalidad de los competidores existentes, amenaza de nuevos
productos y servicios, poder de la negociacion de clientes y poder de negociacién de los
proveedores. Por ende, la empresa Impakta 360 S.A.S sera sujeta al uso de esta herramienta para
la formulacion de la estrategia futura de la compafiia.
5.2. Publico

El publico objetivo se define como aquel al que se dirigen siempre las actividades de
marketing de una empresa (Arens, 2000, como se cito en URBE Universidad, s.f.). La publicidad

se dirige siempre a un grupo especifico. Asimismo, el pablico objetivo se refiere a la practica de
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dividir un mercado en diferentes grupos de consumidores que comparten necesidades o
caracteristicas similares. Posteriormente, se elige uno o varios segmentos para dirigirse a ellos
por medio de un enfoque de marketing personalizado y adaptado a sus particularidades
(Schiffman y Espejo, 2005, como se citd en URBE Universidad, s.f.). Es asi como, definir el
publico objetivo de un producto o servicio es fundamental para asegurar la rentabilidad y el éxito
de una oferta o propuesta.

5.3. Plan de mercadeo

El propdsito de un plan de mercadeo, a diferencia de un plan empresarial, se basa en el
establecimiento de objetivos estratégicos de la organizacion mediante estrategias y tacticas
especificas de marketing, con el cliente como punto de partida. No obstante, esta relacionado con
los planes de los demés departamentos de la organizacion.

El plan de mercadeo es un instrumento fundamental para la gestion de cualquier empresa
que desee ser competitiva. Al implementarlo, se estableceran las diferentes acciones que deben
Ilevarse a cabo en el area de mercadeo para lograr los objetivos establecidos. Es importante
destacar que no se puede considerar de manera aislada en la empresa, sino que debe estar en total
coordinacion y coherencia con el plan estratégico general (Mufiiz, 2001).

La implementacién de un plan de marketing es esencial, puesto que proporciona una
visién clara de los objetivos y brinda informacion sobre la situacién actual de la empresa.
Ademas, ayuda a verificar si la empresa tiene bien establecido su negocio, los segmentos de
mercado a los que atiende, y si han identificado de manera clara a los competidores actuales y
potenciales. Por lo que, para la empresa Impakta 360 S.A.S. El plan de mercadeo le permitira una

gestion mas efectiva y eficiente de los recursos y ser mas competitiva en el mercado.
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5.2.1. Marketing mix

Kotler (2022), definid el marketing mix como el conjunto de herramientas o variables de
marketing que una empresa utiliza para alcanzar sus objetivos en el mercado. EI marketing mix,
también conocido como las "4P" del marketing, hacen referencia a:

1. Producto: Bienes o servicios que una empresa ofrece a sus clientes. Se deben
definir las caracteristicas del producto y su disefio, asi como el nivel de calidad, la marca, el
empaque, el etiquetado y otros aspectos relacionados.

2. Precio: Valor monetario que se le asigna al producto o servicio que se ofrece. La
empresa debe definir el precio adecuado que permita obtener ganancias y que, al mismo tiempo,
sea competitiva en el mercado.

3. Plaza: Distribucion y accesibilidad del producto o servicio a los clientes. La
empresa debe definir el canal de distribucion que se utilizard, ya sea mediante la venta directa o
mediante intermediarios, y garantizar que el producto o servicio esté disponible en los lugares
adecuados y en el momento oportuno.

4. Promocion: Todas las herramientas que la empresa utiliza para promocionar su
producto o servicio y comunicar su valor a los clientes. La empresa debe definir la estrategia
adecuada para publicitar su producto o servicio, incluyendo publicidad, promociones de ventas,
relaciones publicas y marketing directo, entre otros.

5.2.2. Investigacion de mercado

La investigacion de mercados es un proceso que consiste en recopilar, analizar y utilizar
informacion de manera sistematica y objetiva con la finalidad de mejorar la toma de decisiones
en relacion a los problemas y oportunidades de marketing. Asimismo, ayuda a identificar las
variables que pueden ser utilizadas para tomar decisiones y desarrollar estrategias efectivas que

se reflejen en un aumento de las ventas y mayor participacion en el mercado (Naresh, 2004). Por
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lo que, la investigacidon de mercados es una herramienta esencial para obtener informacion clave
que permita tomar decisiones informadas en el &mbito del marketing y mejorar la competitividad
en el mercado.

La investigacion de mercados trae consigo cinco pasos esenciales que conforman el

proceso, los cuales son:

1. Definicion del problema y objetivos de investigacién
2. Desarrollo del plan de Investigacién

3. Fuentes de informacion

4. Recoleccion de la informacion

5. Anédlisis de la informacion

5.2.3. Marketing digital

Segtn Kotler (2020), el marketing digital es “la que surge en la actual era de la
informacion basada en las tecnologias de la informacion. Los informadores estan bien
documentados y pueden comparar diversas ofertas de similares productos. Para ello la marca
tiene que segmentar el mercado y desarrollar un producto que satisfaga las necesidades de los
publicos objetivos”. Asimismo, establece que “en la actualidad las empresas tratan de llegar a las
mentes y corazones de los consumidores”.

El marketing digital es una herramienta que permite a las empresas acercarse mas a sus
clientes y conocer sus necesidades diarias para atenderlas de manera eficiente. Se destaca la
importancia de este tipo de marketing en la actualidad, puesto que ofrece diversas formas de
comunicacion con los clientes, tales como las redes sociales, correos electrénicos, paginas web,
mensajes de texto, email marketing, posicionamiento en buscadores, entre otros.

En la actualidad, teniendo como punto de partida una estrategia enfocada al cliente, nace

un nuevo concepto llamado las “4 Cs del marketing” para incorporarlo con el método tradicional
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de las 4 Ps. La distincion reside en la forma de enfocar al consumidor. El modelo de las 4 Ps del
marketing se enfoca en el producto, mientras que el modelo de las 4 Cs del marketing pone su
atencion en el cliente. Como resultado, el plan de marketing se aborda de manera distinta,
centrandose en la planificacion para el cliente. Las 4 Cs son:

1. Cliente: La perspectiva del cliente experimenta un cambio significativo, ya que el
enfoque anterior que lo consideraba solo como consumidor ahora lo considera como una persona
en su totalidad. Se centra en el cliente como el protagonista y la atencion se dirige hacia él. De
esta manera, el cliente se convierte en prosumer, lo que implica que las empresas desarrollen
productos que son creados seguin sus demandas y necesidades.

2. Costo: En lugar de enfocarse solamente en el valor monetario de un producto, el
concepto de precio en el marketing actual considera también el costo en términos de tiempo y
esfuerzo que implica para el consumidor adquirir el producto. Por lo tanto, las empresas deben
analizar cuidadosamente estos factores para establecer precios que sean atractivos para los
consumidores.

3. Conveniencia: En relacién al tiempo del cliente, se produce un cambio en el
enfoque del lugar por la conveniencia. Ahora, las empresas asumen la responsabilidad de
establecer una distribucion efectiva y accesible para el cliente, con el objetivo de hacerle la vida
mas facil.

4. Comunicacién: Se ha demostrado que la publicidad convencional ya no es
efectiva, debido a que los clientes se comunican de manera diferente a como lo hacian antes. Por
lo tanto, las empresas también deben adaptarse a estas nuevas formas de comunicacién. En lugar
de enfocarse en la promocion, es importante que la empresa establezca una comunicacion directa,
interactiva y relacional con el cliente. En lugar de simplemente informar sobre los productos, se

debe crear una experiencia en torno a ellos.
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Las estrategias de marketing digital van acompafiadas de varias alternativas para llegar a
los clientes potenciales y a los actuales. A diferencia de los métodos de comunicacién
tradicionales, el marketing digital brinda la posibilidad de segmentar y dirigir especificamente las
acciones de marketing a usuarios con valor para las empresas. Dentro de las alternativas podemos
destacar el SEO (optimizacion de motores de busqueda). Como dice Fiorelli citada por Olivier,
s.f., SEO “no es simplemente optimizacion de motores de busqueda, sino mas bien optimizacion
de la experiencia de busqueda". Por lo tanto, SEO es una herramienta de posicionamiento
organico que optimiza el contenido de valor para aumentar la visibilidad de una empresa en los
motores de blsqueda, esto permite garantizar que los clientes potenciales puedan conectarse de
forma directa y sencilla con la empresa.

6. Marco contextual
6.1 Tamafo de mercado

Para el afio 2021 en Colombia existian més de 5.4 millones de micro, pequefias y
medianas empresas alrededor del pais (DANE, 2021, como se cit6 en Valora Analitik, 2021).
Ademas, el ritmo de creacion de empresas para el primer trimestre de 2022 ha crecido. De hecho,
aparecieron mas de 172.517 empresas (Confecamaras, 2022), que significa un 3.7% comparado
con el primer trimestre de ese mismo afio. A nivel regional dentro de las Cdmaras de Comercio
que se encuentran bajo el territorio de Valle del Cauca, el ritmo de empresas también creci6 un
9.5% en comparacion al afio 2021, apareciendo mas de 15.755 nuevas. (Camara de Comercio de
Cali, 2022, como se citd en Cali24horas, 2022)

Segun la Camara de Comercio de Palmira (2021), en su informe Dinamica empresarial de
2021, en Palmira y su zona de influencia (Candelaria, Florida y Pradera) aparecen registradas 684
pequerias empresas, 161 medianas empresas y 61 grandes empresas. Asimismo, de acuerdo a la

Camara de Comercio de Cali (2022), en su informe econdmico Ritmo empresarial de julio de
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2022, en Cali y su zona de influencia (Yumbo, Jamundi, Dagua, La Cumbre y Vijes) aparecen
registradas 7.400 pequefias empresas y 2.100 medianas empresas.
6.2 Caracterizacion de la empresa

Logo:

Figura 1.
Logo de Impakta 360 S.A.S.

AGENCIA DE MARKETING Y CONSULTORIA

Fuente: Directa de Impakta 360 S.A.S.

Informacion:

Empresa especializada en servicios de consultoria organizacional, estratégica empresarial
y de mercadeo desarrollando estrategias de marketing basadas en el andlisis de datos resultado de
una investigacion de mercados. De acuerdo a la normatividad colombiana dispone que una
empresa pueda contar con una actividad principal y hasta 5 secundarias, se especifica a
continuacion los cddigos asignados a Impakta 360:

° El codigo ClIU principal es el 7310 — Publicidad

° El codigo ClIU secundario (1) es el 7320 — Estudios de mercado y realizacion de
encuestas de opinion publica.

) El cédigo ClIU secundario (2) es el 7020 — Actividades de consultoria de gestion.

Impakta 360 S.A.S. fue formalizada en el mes de mayo de 2022. No obstante, esta
soportada en 16 afios de experiencia de su fundador en Consultoria empresarial como consultor

master certificado por Impulsa y la Camara de comercio de Cali. Actualmente, debido a su
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cercano nacimiento, Impakta 360 S.A.S. no cuenta con una lista de clientes, puesto que se esta
construyendo su plan estratégico y de mercadeo para irrumpir en el mercado.
6.3 Publico

El segmento de clientes de Impakta 360 S.A.S. son medianas empresas ubicadas en el
Valle del Cauca del sector comercio y turismo con modelos de negocio B2C (Business to
Consumer) que cuenten con presupuestos minimos de 50.000 dolares anuales para el desarrollo
de estrategias de mercadeo y comerciales.

Tomando como referencia una entrevista realizada en septiembre del 2022 al propietario y
empresario Jeridhalfer Amariles Llamoza, basado en 16 afios de experiencia como docente
universitario y consultor empresarial, manifiesta que las principales necesidades de las empresas
en la actualidad son:

° Acompafiamiento en procesos de mercadeo y justificacidn sobre la importancia
del marketing como eje principal de las acciones en las empresas.

° Soluciones de marketing estratégico que hagan una real diferencia entre mercadeo
y marketing digital.

° Agencias del sector que oferten servicios en construccion de estrategias
empresariales que incluyan procesos de innovacion y marketing como base fundamental en el
logro de los objetivos de un plan de mercadeo.

° Falta de mentores o facilitadores online con experiencia comprobada para adquirir
nuevos conocimientos actualizados y habilidades especializadas que fortalezcan su experiencia
en las diferentes areas de la empresa.

° Servicios de formacion empresarial Online con experiencia en la construccion de

liderazgo, modelos de negocio, planes de negocio, estrategia de mercadeo, analisis de informes
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contables y financiero que les permita capacitarse y aportarles en la creacion de emprendimientos
sostenibles y crecientes en cualquiera de los sectores econémicos.
6.4. Portafolio

Tabla 1

Tabla portafolio de servicios de Impakta 360 S.A.S.

Servicio Contenido Precio
Identificacion de la neecsidad.
Investigacion de Selcccmn. ’dcl tipo de investigacion. Desde $ 7.000.000
mercados Recoleccion de datos.

Analisis y entrega de la informacion.
Analisis de la competencia.
Identificacion del cliente.

Disefio del modelo de propuesta de valor. Desde $3.000.000
Evaluacion y actualizacion periddica de la propuesta
dc valor.

Identificacion del cliente.

Diseiio de objetivos empresariales y estratégicos.
Disciio de la estrategia de |Construccion de una estrategia de medios.
marketing Establecimiento de presupuestos.

Definicion de branding y contenidos.

Analisis del comportamiento del cliente.

Definicion de la
Propucsta de valor

Desde $ 4.000.000

Objetivos digitales.
Construccion v sestion Disciio y analitica wcb.
' oY SEO y SEM. Desde $ 5.000.000
del ecosistema digital : .
Identidad visual.

Medios digitales.

Diagnostico de la necesidad.

Diseiio de la capacitacion o formacién segun la
necesidad diagnosticada. Desde § 1.800.000

Formacion ¢mpresarial

cspcuilizads Ejecucion de la capacitacién o formacidn.
Evaluacion dc los resultados formativos.
Identificar los puntos de contacto ¢ interacciones.
Analisis de ventas y Reconocer ¢l viaje del clicnte (Customer journcy).
experiencia del cliente Disefio del mapa de empatia. Desde $ 10.000.000
(CX) Orientacion a un modelo de enfoque en el cliente.

Andlisis de la satisfaccion del cliente.

Identificacién y analisis del estado de la empresa.
Disefio del plan de mejoramiento implementado en la
Consultoria empresarial |gestion estratégica de la empresa. Desde $ 5.000.000
Ejecucion de la nueva estrategia.
Medicion y control dc los resultados.

Fuente: Elaboracion propia

6.5. Comparativo Impakta 360 S.A.S. vs la competencia
Impakta 360 S.A.S. quiere centrar su portafolio de servicios en clientes que estén ubicados
en el Valle del Cauca. Lo anterior, con el fin de conquistar un mercado regional que genere los

ingresos suficientes para luego expandir el alcance geografico.
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Segun Paginas amarillas (s.f.), hay 134 empresas que realizan marketing y 19 empresas de
consultoria en el Valle del Cauca. A continuacion, se disefid un cuadro comparativo de los
principales competidores de la maca Impakta 360:

Tabla 2.

Tabla analisis de la competencia.

PRECIOS POR PROYECTO
- Impakta Marketing EME
Servicios 360 Marka Markustom Marketing Market 360
Investigacio
Desde $ Desde
n de 7000000 | VA NIA $4.000.000 | VA
mercados
Definicién de Desde
la Propuesta $3.000.000 N/A N/A N/A N/A
de valor
Desde
. $3.600.000 | $2.500.000
Diseno d_e la Desde $ $6,'000'000 mas mas valor | $2.400.000
estrategia de mas . . . )
. 4.000.000 . < Inversion en | para sin anuncios
marketing inversion en . .
. campanfias camparfias
anuncios
Construcci6 Desde
Ny gestion | e s $3.500.000 $4.000.000 | $1.200.000
del mas $2.300.000 i . . .
. 5.000.000 . . sin manejo | sin manejo
ecosistema inversion en
digital anuncios
Formacion Cursos
empresarial ?Z;%e(i)o N/A N/A $I?1e 35%% 000 desde
especializada | = R $450.000
Andlisis de Desde $ Desde
venta§y _ 8.000.000 N/A $5,.OO0.000 N/A N/A
experiencia mas
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del cliente herramientas
(CX) BTL
Consultoria $3.500.000 | $500.000
. Desde $ ) .
empresarial N/A N/A diagnostico | solo
5.000.000 . .
gratis diagndstico

Fuente: Elaboracién propia
7. Método de investigacion

Inicialmente, para esta investigacion se utilizd un disefio mixto, que combina métodos
cuantitativos y cualitativos para abordar los objetivos especificos de la investigacion. Se aplicé
una encuesta, puesto que, esta técnica ayuda a reducir la incertidumbre en la obtencién de datos
necesarios para la realizacion del plan de marketing de Impakta 360 S.A.S. La encuesta implicd
hacer una serie de preguntas estructuradas cerradas y abiertas que permitieron obtener informacion
precisa y relevante sobre los servicios mas requeridos y los precios competitivos en el mercado.
Ademas, con un tamafio de poblacion de 161 empresas, un nivel de confianza del 85% y un margen
de error del 15% el tamafio de la muestra estudiada ideal fue de 21 pequefias 0 medianas empresas.
No obstante, se obtuvo una muestra total de 25 empresas. De esta manera, se estudiaron las
respuestas de la cantidad de empresas mencionadas a nivel Palmira y su zona de influencia
(Candelaria, Florida y Pradera).

Por un lado, para disefiar el plan estratégico se realizé una revision de la empresa y su
entorno. Se aplico un analisis FODA y un andlisis PORTER & PESTEL, y se disefié una estrategia
a partir de los resultados obtenidos. Por otro lado, para el plan de mercadeo se analizaron las
herramientas del marketing mix y las 4 Cs del marketing. Finalmente, para el analisis de los datos
de la encuesta se utilizo estadistica descriptiva e inferencial. Se respetaron las normas éticas
establecidas para la investigacion en seres humanos, asegurando el consentimiento informado y la

confidencialidad de la informacion obtenida.
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8. Desarrollo
8.1 Investigacion de mercado

8.1.1 Proceso metodoldgico de la investigacion de mercado

a) Problema

El problema al que se enfrenta Impakta 360 S.A.S. es la necesidad de conocer los valores
monetarios de la oferta de estos servicios comparando el portafolio de la empresa con su
competencia, e identificar segmentos actuales o potenciales, realizando un analisis de las
principales necesidades en servicios de marketing y consultoria, situando a la empresa hacia
oportunidades atractivas, que se ajusten a sus recursos y generen un potencial de crecimiento y
rentabilidad.

b) Solucién

Ofrecer diferentes rangos monetarios y propuestas que posibiliten un crecimiento en
ventas para captar un mayor nimero de clientes incrementando su nivel de ingresos.

c) Justificacion

Debido a su reciente nacimiento, el posicionamiento en el mercado de la empresa Impakta
360 S.A.S. es debil en relacion a su competencia. Por lo anterior, se hace indispensable la
realizacion del plan de mercadeo, para proyectar un crecimiento definido y tener una base clara
de lo que desea lograr en el mercado local. Es por eso que, la investigacion de mercados ayudara
a conocer las necesidades y expectativas de clientes o consumidores, para establecer estrategias
cuya finalidad sea obtener una mayor participacion en el mercado, incrementando las ventas y
obteniendo una rentabilidad razonable por la inversion realizada.

d) Objetivo general

Disefiar un plan que llegue al publico objetivo y que haga que los clientes quieran trabajar

con Impakta 360 S.A.S. en lugar de la competencia.
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e) Objetivos especificos

° Identificar la demanda potencial
) Determinar necesidades y preferencias en los servicios ofrecidos.
° Establecer rangos de precios teniendo en cuenta la competencia, con el fin de

satisfacer las necesidades de los clientes.
° Como ofrecer los servicios para ser atractivos hacia clientes potenciales.

8.1.2 Resultados

Figura 2.

Sector de las empresas.

Sector de la empresa
25 respuestas

@ Comercio
@ Hoteles y restaurantes

8%
Industria manufacturera
A @ Otros servicios
@ Administrativos y de apoyo
@ Servicios profesionales
@ Cultura y entretenimiento
@ Construccion
40%
113W

Empresas que han adquirido servicios de consultoria.

Fuente: Elaboracion propia

Figura 3.

¢Alguna vez ha adquirido el servicio de consultoria en mercadeo para la empresa?
25 respuestas

® si
@ No

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 4.

Servicios adquiridos por las empresas.

£Qué tipo de servicid adquirié y en que rango de precios estaba ubicado?

15
I Menos de $2.000.000 millones I $2.000.000 - $4.000.000 millones $4.000.000 - $6.000.000 milones M $6.000.000 - $8.000.000 milones M $8.000.000 - $10.000.000 millones M +510.000.000 millones

B L .

Investigacion de Mercados Definicion de la Propuesta de Disefio de la Estrategia de Construccion y Gestion del Formacion empresarial Analisis de las ventas y la Consultoria empresarial
Valor Marketing ecosistema digital para el especializada experiencia del cliente
Marketing

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la investigacion de mercados realizada, se encontré que, en la muestra, el
sector mas frecuente era el del comercio representando el 40% de las empresas encuestadas como
se evidencia en el Grafico 1. Asimismo, en términos generales, el 84% habia tomado servicios de
consultoria empresarial, mientras que el 16% no lo habia hecho como se ve en el Grafico 2.

En un principio, las empresas que han tomado servicios de consultoria empresarial han
prescindido de los servicios, en su mayoria, como lo muestra la Figura 3 en relacion con: disefio
de estrategia de marketing en un 100% y construccion y gestion del ecosistema digital para el
marketing en un 90%. Por lo tanto, de las empresas que utilizaron el primer servicio, el 52% pago
menos de 2.000.000, el 33% pag6 entre 2.000.000 y 4.000.000 y el 15% pagd entre 4.000.000 y
6.000.000 por este. De igual forma, los que prescindieron del segundo servicio, el 68%
aproximadamente pagaron menos de 2.000.000, el 21% pagaron entre 2.000.000 y 4.000.000 v,

por ultimo, el 11% pagaron entre 4.000.000 y 6.000.000 por este.



Figura 5.

Satisfaccion de empresas con los servicios adquiridos.

De acuerdo con lo anterior, ; Qué tan satisfecho quedé con el servicio que le prestaron? (1 No
satisfecho y 5 Muy satisfecho)

21 respuestas

15
10 11 (52.4 %)
7 (33.3 %)
5
3(14.3 %
0(0 %) 0(0 %) ( %)
0
1 2

Fuente: Elaboracion propia

Figura 6.

Atributos para mejorar en el servicio adquirido.

¢Qué crees que pudo mejorar en el servicio que te prestaron?

21 respuestas

Comunicacion 11 (52.4 %)

Precio 1(4.8 %)

Experiencia de la empresa

o
consultora 2(8.5%)

Resultados 10 (47.6 %)

Comprension de la estrategia 1(4.8 %)

0.0 25 5.0 7.5 10.0 125

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 7.

Frecuencia de adquisicion de servicios.

¢Con qué frecuencia adquiere este tipo de servicios de consultoria en mercadeo?

21 respuestas

@ Trimestralmente.
@® Semestralmente.
Anualmente.

@ Mas de un afio.

Fuente: Elaboracion propia

Es importante destacar que en la Figura 4 se evidencia que alrededor del 85% de las
empresas se encontraron satisfechas con el servicio que les prestaron. No obstante, como se ve en
la Figura 5, el 52.4% piensa que su relacion con la empresa consultora pudo haber mejorado en
términos de comunicacion interna y externa con ellos mismos. Adicionalmente, el 47.6%
pensaron que los resultados pudieron ser mejores de lo que fueron. Sin embargo, en cuestiones de
precio, experiencia de la empresa y comprension de la estrategia no encontraron que se podia
mejorar. Finalmente, segun la Figura 6, el 42.9% suelen adquirir los servicios semestralmente,

seguido de un 38.1% que lo adquiere anualmente, y el 19% que lo hacen trimestralmente.



Figura 8.

Objetivos de adquisicion de los servicios.

comunicados

obras o(}m eJOI’a I venta

ventoStravés

z, @ mredeSmshgmm
reputac:on“’q?’r 2 (\(b‘ \

alcanzar Of)m O O
promocion OC{\Q/ SEdA@tr activa
HEQDCIDO /b Oaumentar

logrando queria
conocer
proyectos \m\C“‘O nuevos
O palmira

mayores
perspectiva Q traccion

Fuente: Elaboracion propia

Figura 9.

Empresas que lograron el objetivo que buscaban.

¢Logro el objetivo que buscaba?
21 respuestas

® si
® No

Fuente: Elaboracion propia
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En general, las empresas que adquirieron estos servicios querian tener mayor exposicion

en redes sociales para alcanzar nuevos clientes con sus productos y/o servicios, como se observa

en la Figura 7. Asimismo, el 85.7% de las empresas alcanzaron el objetivo que buscaban,

mientras que el 14.3% no lo alcanzaron como lo evidencia la Figura 8.
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Figura 10.

Razon para la no adquisicion de servicios de consultoria empresarial.

¢Por cual razén no ha adquirido un servicio de consultoria empresarial? (Puede seleccionar varias
respuestas).

4 respuestas
Precio. 0(0 %)
Tiempo. 0 (0 %)

Calidad del servicio. 0 (0 %)

Lo manejo de forma interno. 0(0 %)

Fuente: Elaboracién propia
Figura 11.

Servicios ofrecidos y disposicion a pagar por empresas que no han adquirido alguno.

;Consideras que tu empresa necesita alguno de estos servicios actualmente y cuanto estaria dispuesto a pagar por ellos? (Puede
seleccionar varias respuestas)

Il Menos de $2.000.000 millones [l $2.000.000 - $4.000.000 mill.. $4.000.000 - $6.000.000 mill... [l $6.000.000 - $8.000.000 mill... Uz p
4
2
Disefio de la Estrategia de Construccion y Gestion del Formacién empresarial Andlisis de las ventas y la Consultorfa empresarial
Marketing ecosistema digital para el especializada experiencia del cliente
Marketing

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 12.

Factor relevante a la hora de adquirir un servicio.

;Cual crees que es el factor mas importante a la hora de que te presten un servicio de consultoria
en mercadeo? (Puede seleccionar varias respuestas)

4 respuestas
COmU"‘CaC‘d”_ 4(100%)

Precio|—0 (0 %)

Experiencia de la empresa
consultora

Resultados |0 (0 %)

0 1 2 3 4

Fuente: Elaboracion propia

En segundo lugar, las empresas que no han tomado servicios de consultoria empresarial,
el 100%, como se muestra en la Figura 9, no lo han hecho porque no conoce ninguna empresa
que realice los servicios que estan buscando. Con las opciones de portafolio que se les presentd
durante el estudio, la mayoria, como se ve en la Figura 10, buscaban servicios en relacién con
disefio de estrategia de marketing y construccion y gestion del ecosistema digital, cuyos servicios
son los mas prescindidos por las empresas que si han tomado un servicio de consultoria. Para
finalizar, las empresas que no han tomado ain un servicio consideran que la comunicacion es un
factor clave a la hora de tomar un servicio de consultoria 0 de mercadeo evidenciado en la Figura
11.

Para concluir, se encontré que en el mercado que:

° Las empresas Pymes estan buscando adquirir dos tipos de servicios
especificos: Disefio de la estrategia de marketing digital y Construccién y gestion del

ecosistema digital para marketing.



° Estas empresas tienen un presupuesto inferior a 2 millones de pesos y, a

pesar de que se encuentran satisfechas con los servicios que han adquirido, buscan

principalmente tener una buena comunicacion y resultados significativos para promover

sus servicios a través de medios digitales.

° Las empresas que no han adquirido un servicio de estos desconocen

empresas que ofrezcan estos servicios, por ello, la comunicacidn con esta parte de

empresas sera un atributo fundamental para que lleguen a contratar los servicios.

8.2. Analisis estratégico
8.2.1. Analisis FODA

Tabla 3.

Tabla del analisis interno FODA.

Anadlisis interno

Fortalezas

Debilidades

e Laexperiencia del equipo en

e El talento joven del equipo
proporciona una perspectiva nueva en
la forma de hacer las actividades.

e El portafolio esté disefiado con
servicios y precios competitivos en el
mercado a las empresas.

general respalda la calidad del trabajo.

e Laempresa no tiene una reputacion
consolidada porque fue creada hace menos
de un afio.

e Laestructura organizacional no esta
completamente definida.

e Lacompafiia no ha definido
completamente su publico objetivo.

e Laempresa no tiene una estrategia que
les permita tomar un camino en los
proximos afos.

e Laempresa no tiene un plan de
mercadeo que le permita comunicarse ante
el pablico.

Fuente: Elaboracion propia




36

Tabla 4.

Tabla del andlisis externo FODA.

Andlisis externo
Oportunidades Amenazas
e La Inteligencia Artificial comercial e Lainflacion esta creciendo a un
permitird automatizar tareas que podrian ritmo elevado a nivel mundial, y, sobre
tomar mas tiempo realizar como tiempo todo en Colombia, por ende, financiar
Yy recursos. actividades se vuelve mas dificil junto a
e Lasempresas que contraten personas la adquisicion de clientes nacionales
con discapacidades accederan a por el incremento de precios.
descuentos tributarios. e Las politicas del gobierno no
e Ante la devaluacion del peso generan un panorama alentador con la
colombiano a nivel mundial, se pueden inversion extranjera ante la
captar clientes extranjeros que estan incertidumbre.
dispuestos a pagar mas que en sus paises e Existe un gran crecimiento en la
por un servicio de alta calidad por creacion de agencias de marketing
menos precio. digital y consultoria, por tanto, es un
mercado en que la diferenciacion sera
clave.

Fuente: Elaboracion propia
Con base en el analisis FODA, hay una serie de estrategias que implicaran la mezcla de
cada uno de los rubros entre si de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. Estas
estrategias seran divididas en cuatro: Fortalezas y oportunidades, debilidades y oportunidades,
fortalezas y amenazas, y, por ultimo, debilidades y amenazas.
1. Fortalezas y oportunidades
° Realizar jornadas de capacitacion del talento joven dentro de la compaiiia para el
uso de herramientas como la Inteligencia Artificial comercial para la gestion de proyectos en
relacion con Marketing Digital.

2. Debilidades y oportunidades
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° Generar reputacion de la empresa a través de la adquisicion de clientes en el
extranjero para consolidar la experiencia de la misma en un horizonte temporal de los
proximos dos afios.

3. Fortalezas y amenazas

° Crear programas de financiamiento crediticio para el pago de los servicios del
portafolio que permitan a los clientes locales pagar con plazos extendidos.

4. Debilidades y amenazas

° Crear una estrategia de mercadeo que vaya orientada con objetivos
organizacionales que comunique a los clientes actuales y potenciales el valor que genera la
compafiia en la realizacién de su trabajo.

8.2.2. Analisis PESTEL & PORTER

Figura 13.
Gréfica del analisis PESTEL & PORTER.

Grifica del analisis PESTEL & PORTER

=e~Importancia =®=Efectividad

Competidores

Proveedores Legal

Fuente: Elaboracion propia
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Como resultado de la aplicacion de la herramienta PESTEL & PORTER (Ver anexo 1)
reflejado en la Figura 12, es importante destacar que la empresa debe de dirigir su estrategia a
partir de varios elementos fundamentales: economia, tecnologia, legal, clientes y nuevos
competidores. En primer lugar, es importante reconocer el panorama econémico mundial que
impacta negativamente en los costos y gastos de las compafiias a nivel general. De esta forma, es
importante garantizar que los clientes Pymes de la region puedan acceder a servicios de alta
calidad que buscan ajustando precios competitivos ante un panorama negativo de aumento
inflacionario. En segundo lugar, en cuanto a tecnologia, hay que destacar que la empresa debe de
utilizar nuevas tecnologias como la Inteligencia Artificial dentro de redes sociales para que le
permita optimizar recursos de dinero y tiempo para realizar las actividades que se encuentran
dentro de su portafolio.

En tercer lugar, la empresa deberia de tener interés en crecer como una empresa
incluyente con el resto de la poblacién, que, a su vez, la volvera socialmente responsable. Esto
implica incluir en su equipo de trabajo a grupos minoritarios. De esta manera, lograra obtener
descuentos tributarios significativos ayudando a la poblacion en la que se encuentra. En cuarto
lugar, en el aspecto de clientes, se liga directamente al &mbito econémico en relacion con el
ajuste a precios competitivos para empresas Pymes que estan siendo impactadas negativamente
ante el panorama inflacionario a nivel mundial, y, sobre todo, en Colombia. Finalmente, es
necesario adaptar las operaciones de la compafiia dirigida al aprovechamiento de nuevas
tecnologias como Inteligencia Artificial para permitir dar un servicio de alta calidad para entrar
con factores diferenciadores en un mercado altamente competitivo, como, por ejemplo, con
herramientas como ChatGPT-3 que, de manera gratuita, ayuda en la creacion de contenidos
digitales, creacion de productos y campanas publicitarias (Bello, 2023). De esta manera, se

reduciran costos de area y generacion de contenido diferenciador en el mercado (Bello, 2023).
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8.3 Disefio del plan estratégico

8.3.1 Estrategia

A partir de los hallazgos encontrados en el anélisis FODA y PESTEL & PORTER y la
investigacion de mercado, la estrategia de la empresa serd construir una comunidad de clientes
pymes en la region vallecaucana a través de las redes sociales para el crecimiento de ventas con la
implementacion de un portafolio. De esta manera, Impakta 360 S.A.S buscard entrar en un mercado
con el uso de herramientas tecnolégicas, como las redes sociales, una gran oportunidad para la
compafiia para mejorar la competitividad empresarial (Bernal & Rodriguez, 2019) segun lo
analizado comparado con la competencia local, para llegar a ese mercado objetivo en la region. No
obstante, al ser una estrategia que podria llegar a diferentes partes del pais y del mundo, se espera
dejar las puertas abiertas a futuros clientes a nivel nacional y en el extranjero.
8.3.1.1. Medicion del impacto de la estrategia del plan estratégico.

Tabla 5.

Medicion del impacto del plan estratégico.

Perspectiva Objetivo KPI Meta Tacticas

Financiera | Generar ingresos Ingresos Ingresos Controlar
acumulados por ventas. | superioresa | bimestralmente los
superiores a 75.000.000. | ingresos generados
362.000.000 para para estar al tanto de
diciembre de 2025. la meta.

Clientes Desarrollar una Tasa de Tasa de Difundir a través de
campafia de conversion | conversion redes sociales los
mercadeo B2B en de leadsa | de leads a ciclos de
redes sociales como | clientes. clientes conferencias.
LinkedIn, Instagram superior al
y TikTok para lograr 20% Realizar pautas
una tasa de dentro de estas redes




conversion de leads a
clientes del 20% para
diciembre de 2025.

sociales para una
difusion efectiva de
la informacion.

Procesos
internos

Desarrollar e
implementar una
herramienta de
medicion de
satisfaccion del
cliente en el proceso
de venta para
diciembre de 2025.

Porcentaje
de clientes
satisfechos

Mas del 90%
de clientes
satisfechos

Realizar el envio de
encuesta de
satisfaccion durante
el periodo de
prestacion del
servicio y al final a
través de correo.

Controlar de manera
constante los
tiempos de respuesta
al cliente en las tres
fases del servicio:
antes, durante y
después.

Aprendizaje
y desarrollo

Capacitar al personal
sobre la gestion de
redes sociales y uso
de Inteligencia
Acrtificial aplicado al
marketing digital
para diciembre de
2025..

Personal
capacitado

El personal
debe de estar
capacitado
en un 90%
de las
competencia
s claves de la
organizacion

Adquirir
plataformas de
capacitacion grupal
como Platzi para
incrementar la
competitividad del
equipo.

Fuente: Elaboracion propia
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8.3.2. Analisis de viabilidad de la estrategia

Tabla 6.

Estado de pérdidas y ganancias de la estrategia 2023.

2023
Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Ingresos COP  6.010.000,00 | COP 8.015.000,00 | COP 10.020.000,00 | COP 12.025.000,00 | COP 14.030.000,00 | COP 16.035.000,00 | COP 18.040.000,00
Operacionales COP_ 6.000.000,00 | COP 8.000.000,00 | COP 10.000.000,00 | COP 12.000.000,00 | COP 14.000.000,00 | COP 16.000.000,00 | COP 18.000.000,00
No operacionales cop 10.000,00 | cop 15.000,00 | CoOP 20.000,00 | COP 25.000,00 | coP 30.000,00 | CoP 35.000,00 | copP 40.000,00
Utilidad bruta COP 6.010.000,00 | COP 8.015.000,00 | COP 10.020.000,00 | COP 12.025.000,00 | COP 14.030.000,00 | COP 16.035.000,00 | COP 18.040.000,00
Gastos COP 12.500.000,00 | COP 13.800.000,00 | COP 15.225.000,00 | COP 15.276.250,00 | COP 15.355.062,50 | COP 15.462.815,63 | COP 16.100.956,41
Gastos de administracion COP 1.000.000,00 | COP 1.100.000,00 | COP 1.200.000,00 | COP 1.300.000,00 | COP 1.400.000,00 | COP 1.500.000,00 | COP 1.600.000,00
Gastos de ventas coe 500.000,00 | COP 700.000,00 | COP  1.000.000,00 | COP 900.000,00 | COP 800.000,00 | COP 700.000,00 | COP 600.000,00
Gastos de marketing COP 1.000.000,00 | COP 1.500.000,00 | COP 2.000.000,00 | COP 1.500.000,00 | COP 1.000.000,00 | COP 500.000,00 | COP 500.000,00
Gastos de personal COP 10.000.000,00 | COP 10.500.000,00 | COP 11.025.000,00 | COP 11.576.250,00 | COP 12.155.062,50 | COP 12.762.815,63 | COP 13.400.956,41
Utilidad operativa -COP  6.490.000,00 [-COP 5.785.000,00 [-COP 5.205.000,00 |-COP 3.251.250,00 |-COP 1.325.062,50 | COP  572.184,38 | COP 1.939.043,59
Gastos no operacionales cop 30.000,00 | COP 31.500,00 | COP 33.075,00 | COP 34.728,75 | COP 36.465,19 | COP 38.288,45 | COP 40.202,87
Utilidad antes de imp -COP  6.520.000,00 |-COP 5.816.500,00 |-COP 5.238.075,00 |-COP 3.285.978,75 |-COP 1.361.527,69 | COP 533.895,93 | COP 1.898.840,72

Impuestos coe = coe = corp = coe = cop = coe = cop
Utilidad neta -COP  6.520.000,00 |-COP 5.816.500,00 |-COP 5.238.075,00 |-COP 3.285.978,75 |-COP 1.361.527,69 | COP 533.895,93 | COP 1.898.840,72

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la proyeccion del estado de pérdidas y ganancias hasta final de
2023, se espera tener un horizonte de crecimiento positivo en ingresos a lo largo de los proximos
seis meses. De hecho, entre cada mes existird un crecimiento aproximado de 33%. Asi, se garantiza
que se alcance en los seis meses ingresos acumulados de 75.000.000 millones como esta propuesto.
Por otra parte, se espera que los gastos crezcan a un ritmo inferior que los ingresos, es decir a un
10% aproximadamente, para llegar a alcanzar un nivel de utilidad neta del 3% para el mes de
noviembre y dejar atras las pérdidas generadas mientras se solidifica la estrategia revela resultados.
Dentro de los gastos, es importante destacar que los gastos en ventas y marketing tendran un
incremento de 40% y 50% hasta el mes de agosto, y a partir de ahi, volverdn a manejar una
tendencia decreciente hasta volver al punto inicial. Lo anterior se ve explicado a causa de una
entrada fuerte por el esfuerzo de realizar ventas y posicionar el plan de la empresa durante los
primeros tres meses de ejecucién con una inversion superior en comparacion a los meses

posteriores.



Tabla 7.

Proyeccion anual del estado de pérdidas y ganancias 2023-2025.

Proyeccion anual

2023 2024 2025

Ingresos COP  B84.175.000,00 | COP 113.836.250,00 | COP 164.772.562,50

Operacionales COP §4.000.000,00 | COP 113.400.000,00 | COP 154.430.000,00

No operacionales COP 175.000,00 | COP 236.250,00 | COP 342.562,50
CoP -

Utilidad bruta COP B4.175.000,00 | COP 113.636.250,00 | COP 164.772.562,50
CoP -

Gastos COP 1053.720.084,53 | COP 119.278.097,21 | COP 145058762151

Gastos de administracian COP  9.100.000,00 | COP 10.465.000,00 | COP 13.081.250,00

Gastos de ventas COP  5.200.000,00 | COP  5.930.000,00 | COP  7.475.000,00

Gastos de marketing COP  8.000.000,00 | COP  9.200.000,00 | COP 11.500.000,00

Gastos de personal COP B81.420.084,53 | COP 893.633.097,21 | COP 117.041.371,51
COP -

Utilidad operativa -COP 1954508453 [-COPF  5.641.847,21 | COP 1567494059
COP -

Gastos no operacionales CopP 244 260,25 | COP 280.899,29 | COP 35112411
COP -

Utilidad antes de impuestos -COP 1978934478 [-COP  5922.746,50 | COP 15.323.816,87

COP

Impuestos COP COP COP  5.056.859,57
COP -

Utilidad neta -COP  19.789.344,78 [-COP 592274650 | COP 10.266.957,30

Fuente: Elaboracién propia.

En la tabla 7 se puede observar que los ingresos tienen un horizonte de crecimiento desde
el afio 2023 hasta el afio 2024. De hecho, crecen a un ritmo de 35% del 2023 al 2024 y del 45% del
2024 hasta el 2025. Este ritmo se ve justificado por la aplicacion de la estrategia y los resultados
de lamisma a lo largo de los afios. Asimismo, hay un crecimiento en los gastos, sin embargo, estos
crecen a un ritmo inferior que los ingresos. Desde el afio 2023 hasta el 2024 en un 15% y desde el
2024 hasta el 2025 en un 25%. Es importante mencionar que los gastos crecen porque se espera
que la empresa crezca en términos de inversién en ventas, marketing, personal, etc. Como

resultado, en el largo plazo, se espera que la empresa alcance niveles de utilidades mes a mes,

especificamente, en el afio 2025 con una utilidad neta aproximada de 10 millones de pesos.
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8.4 Disefio del Plan de mercadeo

8.4.1. Estrategia

Con base en los analisis de las diferentes herramientas de planificacion, como el DOFA,
PORTER & PESTEL, y la investigacion de mercado realizada, la estrategia de mercadeo de
Impakta 360 S.A.S. serd enfocada en dar a conocer y posicionar un nuevo portafolio de servicios
especializados y adaptado econdmicamente para pymes, focalizado en 2 principales servicios los
cuales son, en el "Disefio de la estrategia de Marketing" y la "Construccion y gestion del
ecosistema digital". Mediante tacticas estratégicas en las 4P's del marketing, como precios
asequibles, visitas directas a empresas y promocion efectiva, se generara conciencia y demanda
para el portafolio, brindando soluciones adaptadas a las necesidades de las pymes, contribuyendo
a su éxito en el entorno empresarial y econdmico. De esta manera, Impakta 360 S.A.S. podra
atraer nuevos clientes potenciales, fidelizar a los actuales para fortalecer la reputacion y obtener
un crecimiento en ventas.

8.4.1.1. Medicién del impacto de la estrategia del plan de mercadeo.



Tabla 8.

Medicion del impacto del plan de mercadeo.

Factor Objetivo KPI Meta Tacticas

Producto | Servicios Frecuen- Incrementar | - Ofrecer los servicios que
digitales cia de en 30% la mas requieren y satisfacen
"Disefio de compra frecuencia de | las necesidades de las
Estrategia de compra de los | pymes
Marketing" y servicios - Asegurar una alta calidad
"Construccién y digitales de los servicios
Gestion del - Proporcionar experiencias
Ecosistema del cliente excepcionales
Digital"” para para promover la lealtad.
pymes

Precio Desarrollar un Margen de | Lanzamiento | - Crear un portafolio de
portafolio beneficio, | deun servicios (\Ver anexo 2) que
adaptado para Numero de | portafolio de | aborden los problemas mas
pymes con clientes servicios comunes de las pymes,
valores no nuevos adaptado a ofreciendo soluciones
mayores a 2 las integrales y adaptadas a sus
millones de necesidades | presupuestos.
pesos. de las pymes




Plaza Llegar de Numero de | Realizar al - Establecer contactos y
manera efectiva | clientes menos 10 alianzas estratégicas con
a las pymes nuevos visitas a organizaciones
pymes por empresariales y redes de
mes. pymes para acceder a una
base de clientes potenciales.
- Realizar presentaciones y
demostraciones de los
servicios en las visitas,
resaltando los beneficios
del portafolio para las
pymes.
- Organizar eventos
presenciales o webinars
enfocados en presentar el
portafolio a las pymes.
Promocién | Generar Numero de | Obtener al - Crear una campaiia offline

conciencia 'y leads menos 70 y online (Ver anexo 3) que

demanda para el | generados | leads promocione los beneficios

portafolio de mensuales y soluciones del portafolio

servicios

de servicios para pymes.

- Realizar campanas de
email marketing dirigidas a
pymes potenciales
ofreciendo descuentos o
promociones especiales
para el lanzamiento del
portafolio.

- Planificar un chronopost
(\VVer anexo 4) para el
contenido relacionado con
el portafolio,
compartiéndolos en las
redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia
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8.4.2 Disefio del Plan de marketing digital

De acuerdo con las herramientas de analisis estratégico, la estrategia de marketing digital
de Impakta 360 S.A.S. se centrara en investigar periédicamente y satisfacer las necesidades de las
pymes, ofreciendo servicios digitales como el "Disefio de la Estrategia de Marketing" y la
"Construccion y Gestion del Ecosistema Digital” por medio de un portafolio adaptado para
pymes. Se proporcionaran servicios a un costo asequible no mayor a dos (2) millones de pesos,
comunicando de manera clara el valor que aporta para las pymes. Para garantizar la conveniencia
en el entorno digital, se optimizara el proceso de compra en linea por medio de la pagina web.
Ademas, la estrategia de comunicacion se realizara completamente en linea, utilizando SEO,
publicidad digital, email marketing y redes sociales para comunicar de manera efectiva los
beneficios del portafolio. Con estas estrategias, Impakta 36 S.A.S. podré atraer y retener a mas
clientes, aumentar nuestra visibilidad en linea y establecer relaciones sélidas y duraderas con las
pymes.
8.4.2.1 Medicion del impacto de la estrategia

Tabla 9.

Medicion del impacto del plan de marketing digital.

Factor Objetivo KPI Meta Tacticas
Cliente Investigar Nuevos 80% de - Realizar

periédicament | clientes retencion del investigaciones de
e las adquiridos | cliente, mercado digital.
necesidades Adaquirir 30 - Ofrecer servicios
digitales de las nuevos adaptados y
pymes para clientes asequibles para las
satisfacerlas necesidades
por medio del encontradas
portafolio para
pymes.




Costo Proporcionar | Volumen 80% de los - Mantener precios
estos servicios | de ventas clientes asequibles para las
digitales a un perciben un pymes pero que
costo que las buen valor, permitan un margen
pymes Aumento del | de beneficio
consideren 20% en ventas | razonable.
valioso

Comunicacion Hacer que Numero de | Atraer a 20 - Optimizar el
estos servicios | clientes nuevas pymes | proceso de compra en
digitales sean | alcanzados, | mensualmente, | linea, proporcionar
facilmente Ventasen | Aumento del | maltiples métodos de
accesibles linea 30% en las pago rapidos y
para las pymes ventas en linea | eficaces
de forma
online

Conveniencia Comunicar Trafico del | 50% de - Utilizar SEQO y
eficazmente sitio web, aumento en el | publicidad en linea
los beneficios | Interaccion | trafico del en redes sociales para
del portafolio | esenredes | sitio web, 40% | atraer visitantes al
digital a las sociales de aumento en | sitio web
pymes interacciones | - Con la base de

en redes
sociales

datos utilizar email
marketing para la
promocion.

Fuente: Elaboracion propia

9. Conclusiones
De acuerdo con la investigacion realizada, se obtuvieron las siguientes conclusiones.

Inicialmente, es importante mencionar que para la empresa Impakta 360 S.A.S desarrollar una
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estrategia organizacional fue y serd util para su funcionamiento en los préximos afios de acuerdo

con su juventud dentro del mercado. De hecho, al analizar la compafiia con herramientas como el

andlisis FODA, PESTEL & PORTER para determinar aspectos internos y externos, condiciones

macroecondmicas y la posicién competitiva dentro del mercado se encontr6 que la estrategia sea

encaminada directamente hacia generar una ventaja competitiva en relacion con la creacién de
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una comunidad de clientes. De esta manera, esta comunidad, segun las herramientas, deberia ser
creada en su mayoria a través de redes sociales. Lo anterior permitira aprovechar el talento joven
de la empresa, el avance de la tecnologia y la comunicacién de caracter diferenciador ante el
surgimiento de multiples compafiias del sector.

Para llevar a cabo esta estrategia se plantearon objetivos bajo cinco perspectivas que
permitiran la medicion del impacto de la estrategia dentro de la organizacion: financiera, clientes,
procesos internos, aprendizaje y desarrollo. En general, se busca generar ingresos superiores a los
75.000.000 de la mano con la creacién de camparias B2B en redes sociales con la generacion de
leads en un porcentaje superior al 20%. Asimismo, se busco evaluar constantemente la
satisfaccion del cliente durante el proceso de venta para tener mas del 90% de clientes
satisfechos. Finalmente, la capacitacion del personal fue clave dentro de la estrategia para el
desarrollo de competencias en la gestion de redes sociales y uso de la inteligencia artificial
aplicada, como el caso de ChatGPT-3, para que el 90% del personal contara con estas
habilidades.

La viabilidad de la estrategia a lo largo de los seis meses se estudid a través de una
proyeccion del estado de pérdidas y ganancias desde 2023 hasta 2025, de forma més detallada
para el primer afio. Uno de los aspectos mas importantes es que la empresa hasta entonces no
habia generado utilidad neta, sin embargo, con esta proyeccion y la estrategia para el mes de
noviembre de 2023 se espera tener por primera vez una utilidad positiva del 3%
aproximadamente para seguir creciendo. Ademas, se espera que los ingresos crezcan a un ritmo
superior al de los gastos durante todo el periodo. Para la ejecucion de la estrategia durante los tres
primeros meses, se entrara con una tendencia creciente de gastos hasta el mes de agosto, sobre

todo en Marketing y Ventas, y a partir de ahi, se volvera a estabilizar hasta diciembre.
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Es importante destacar que también se realizd la proyeccion anual desde el 2023 hasta el
2025. Los ingresos cuentan un horizonte de crecimiento importante, incluso con un crecimiento
desde 2023 hasta 2024 del 35% y desde el 2024 hasta el 2025 de un 45%. Asimismo, es
importante destacar que la proyeccion se hizo pensada en que los ingresos crecieran a un ritmo
mas rapido que los gastos, por tanto, estos crecen de porcentualmente en menor valor,
especificamente en un 15% y 25% con respecto a las temporadas anteriores. Finalmente, con
estas proyecciones, se esperd tener utilidades para el ultimo afio.

Adicionalmente, de acuerdo con la investigacion de mercados realizada, se puede validar
que el publico objetivo son las empresas pequefias y medianas que estan en busqueda de
posicionarse en el entorno digital. Por ello, esperan que compafiias como Impakta 360 S.A.S
brinden servicios como disefio de estrategias de marketing y creacion y gestion del ecosistema
digital para el marketing. Aunque la mayoria de empresas que han adquirido estos servicios se
encontraron satisfechas y han alcanzado sus objetivos, esta claro que la relacion entre cliente-
empresa pudo mejorar en términos de comunicacion y resultados: una oportunidad importante
para Impakta 360 S.A.S que sera aprovechada como parte de su estrategia. Ademas, las empresas
que no han adquirido un servicio de este tipo también han considerado que la comunicacion sera
clave para establecer grandes relaciones entre cliente-empresa, porque, incluso, todas ellas no
conocen una empresa que brinde este tipo de servicios especificos. De esta forma, Impakta 360
S.A.S se encargara de seguir estas conclusiones para ademas de desarrollar una estrategia
organizacional, acompafiarla de una gran estrategia de mercadeo.

Seguidamente, partiendo de la base que Impakta 360 S.A.S. no cuenta con una estrategia
de mercadeo sélida, se demostro la importancia de contar con un plan de mercadeo para la empresa
Impakta 360 S.A.S. teniendo presentes y reconocidos que los servicios mas requeridos por su

publico objetivo que se enfocé en pymes, siendo los servicios “Disefio de la estrategia de
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marketing” y “Construccién y gestion del ecosistema digital” los principales. Por lo tanto, se
desarroll6 un portafolio adaptado para pymes llamado “Impulso Digital” con precios que no
excedan a los 2 millones de pesos, asegurando un margen de beneficio y atrayendo nuevos clientes.

Para llegar de manera efectiva a las pymes, se estableceran contactos y alianzas estratégicas
con organizaciones empresariales y redes de pymes para realizar visitas, presentaciones y
demostraciones de los servicios, asi como organizar eventos presenciales o webinars enfocados en
presentar el portafolio. Asimismo, es crucial generar conciencia y demanda del portafolio, por lo
que, el disefio de la campana online “Tu revolucidn digital”, cuenta con herramientas de email
marketing y contenido en redes sociales, con el objetivo de obtener al menos 70 leads mensuales.
De modo que, implementando estas tacticas se podra alcanzar el objetivo de tener un crecimiento
en ventas en 2023 promoviendo los servicios digitales para pymes.

Asimismo, para satisfacer periodicamente las necesidades digitales de las pymes a traves
del portafolio “Impulso digital” adaptado para pymes, se implementan diferentes acciones. Esto
implica realizar investigaciones de mercado digital periddicamente para comprender las
necesidades cambiantes de las pymes y poder ofrecer servicios adaptados y asequibles,
comunicando eficazmente los beneficios del portafolio. Ademas, es fundamental proporcionar
estos servicios a un costo valioso para las pymes, manteniendo precios asequibles, pero generando
un margen de beneficio razonable. Para lograr que los servicios digitales sean facilmente
accesibles, se optimizan los procesos de compra en linea, ofreciendo maltiples métodos de pago
rapidos y eficaces. De modo que, es importante comunicar los beneficios del portafolio mediante
la utilizacién de estrategias de SEO, publicidad en linea y email marketing, con el objetivo de
aumentar el trafico del sitio web y las interacciones en redes sociales, logrando asi un aumento del

30% en las ventas en linea. Por tanto, implementando estas tacticas Impakta 360 S.A.S. podra
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alcanzar el objetivo de satisfacer las necesidades digitales de las pymes y aumentar la adquisicion
de nuevos clientes.

En conclusion, el éxito del plan estratégico y plan de mercadeo propuesto para Impakta
360 S.A.S. dependera de su capacidad para adaptarse a las necesidades cambiantes del mercado,
mantenerse a la vanguardia de las tendencias y ofrecer soluciones innovadoras a sus clientes,
asegurando asi un crecimiento sostenible y un impacto positivo en el ambito empresarial.
10. Recomendaciones

De acuerdo con la investigacion anterior, se realizan las siguientes recomendaciones: En
primer lugar, las condiciones econdémicas del mundo en general impactan a Colombia. Por tanto,
es importante evaluar el panorama de oportunidades con clientes extranjeros aprovechando la
devaluacion del peso colombiano. De esta manera, el portafolio de servicios podria llegar a ser
ajustado a precios competitivos para este tipo de clientes y llegar alcanzar mayores ingresos.
Adicionalmente a esto, la reputacion corporativa de la empresa podria incrementar al manejar
clientes de otros paises por lo que podria consolidar con el paso de los afios a Impakta 360 S.A.S
como una empresa de gran experiencia a nivel general de todo el equipo.

En segundo lugar, se aconseja la evaluacion del plan estratégico y de mercadeo a mediano
y largo plazo para continuar con su implementacion dentro de la empresa. Si se obtienen los
resultados esperados, es importante redefinir la ruta de accion para crear una posicion cada vez
mas competitiva dentro del mercado. En caso contrario, con la revision permanente es importante
realizar las medidas correctivas que permitan ir construyendo un camino para la empresa.
Ademas, ajustar el portafolio a nivel general de acuerdo al publico objetivo: las pymes locales de
acuerdo con sus ingresos, intereses, entre otras cosas. De esta manera, se garantiza que la

empresa va en camino a la construccion de comunidad de clientes pymes a futuro.



Finalmente, se sugiere explorar y aprovechar las oportunidades en nuevos canales de

comunicacion, como podcasts o redes sociales emergentes, para llegar a una audiencia mas
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amplia y diversificada, que permita la ampliacion de la base de clientes y maximizar su potencial

de crecimiento en el mercado.

11. Anexos

Anexo 1. Analisis detallado PESTEL & PORTER

Fuerzas externas Oportunidades A Importancia |Efectividad
Situacion Importancia | Efectividad Situacién Importancia | Efectividad
La confianza inversionista se ha
Algunas empresas que se estan yendo deteriorado a causa de las
de Colombia ante la llegada del nuevo politicas desarrolladas por el
PESTEL Politico gobierno, por lo tanto, es posible llegar al 4 4 gobierno del presidente de 3 3 4 4
punto de captar un mercado mayor Gustavo Petro que generan
dirigido al propio pais. incertidumbre en el
empresariado.
Generar ventas en el exterior sera .
L. La inflacién en el mundo, y sobre
importante porque la tasa de devaluacion .
todo en Colombia ha tenido un
- del COP/MJSD hace que los
Econémico . . © 4 1 impacto importante en en los 4 2 4 2
inversionistas extranjeros se interesen
costos y gastos de las
en adquirir los servicios de empresas en .
s compafiias.
sus paises a un menor costo
La generacion de nuevos cupos en la La fuga de talentos colombianos
" educacion superior permitira acceder a hacia el extranjero en busqueda
Social - N 2 2 2 2 2 2 2
mano de obra mas especializada en los de oportunidades mas atractivas
proximos afios. para su futuro.
El gobierno ha lazando planes de Ex\’sten nuevas tendencias
A tecnlégicas como la Inteligencia
- capacitacion de realidad aumentada en .
Tecnholégico - 4 1 Artificial que permite realizar 4 1 4 1
compafiia de grandes empresas como
tareas con la experiencia del
Meta.
conocimiento de todo Internet.
El fenémeno de calentamiento
Las empresas gue operen con energias global hace que las temperaturas
eficientes renovables tienen beneficios suban y el agua cada vez esté
Ambiental tributarios importantes: exclusién de 2 2 mas escasa. Por ende, la salud 2 2 2 2
bienes y servicios de IVA, deduccién en el frabajo de las personas se
especial para el impuesto a la renta, etc puede ver deterioradas si no se
toman las medidas adecuadas.
La eliminacén de descuentos
Existen decretos que proponen gue las como el ICA para Pymes por
compafiias que sean inclusivas con parte del gobiemo de Gustavo
Legal 4 1 Petro en la nueva reforma 2 2 3 2
personas discapacitadas tendran . L
. tributaria impacta
descuentos tributarios. I
significativamente el
empresariado colombiano.
Los proveedores de servicios de El precio de adquisicién de
Warketing especializados permiten tener servicios especificos en el
PORTER Proveedores una tarifa especial para Pymes, lo cual 2 2 extranjero como SEMRush se 2 2 2 2
permite ajustar los costos y gastos al hacen mas costoso ante la
nivel necesario. devaluacion del peso colombiano.
La inflacién a nivel Colombia hace|
Los clientes extranjeros pueden obtener que las empresas pierdan poder
" un servicio de excelente calidad en vista adquisitivo. Como consecuencia,
Clientes 4 1 4 1 4 1
de una superioridad de poder adquisitivo los precios del portafolio se
ante la moneda colombiana. pueden ver impactados y puede
reducir el nimero de clientes
. La aparicién comercial de la
La creacién de alianzas con nuevos N -
Inteligencia Artificial abierta al
competidores respaldadas por la Ublico implica la realizacién de
Nuevos competidores | experiencia practica de IMPAKTA 360 4 2 P P 4 1 4 2
A . algunas de las tareas que pueden
S A S permitira ofrecer un portafolio mas
. realizar la empresa de forma
eficaz de servicios.
gratuita.
Las agencias guiadas
La creacién de alianzas con servicios completamente por estrategias
sutitutos implicaria ofrecer una gama de automatizadas de Inteligencia
Sustitutos servicios mas amplios a los clientes 2 2 Artificial hacen que los precios 3 2 3 2
IMPAKTA 360 S.A.S para evitar la fuga sean menores ante una
de los mismos. personalizacion inferior en las
estrategias.
Elincremento de uso de las
redes sociales generaron un
La creacién de actividad en conjunto con aumento en la creacion de
Competidores los competidores que permitan captar 2 1 Agencias de Marketing Digital. 2 1 2 1
mercado de clientes especificos. Como resultado, €s un mercado
que se pone cada vez mas dificil
competir.
TOTAL 34 19 32 19 3 2




Anexo 2. Portafolio para pymes.

IMPAMTA

IMPULSO
DIGITAL

Si eres una PYME, jEsto es para til

Somos mas
que Marketing
Digital

Portafolio de
servicios

IMPA TA
© impakta3so
© eimpakta_360
© +573227515888
) wwwImpakta3so.com
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CONSTRUCCION Y
GESTION DEL
ECOSISTEMA DIGITAL

NUESTRO EQUIPO

SOBRE NUESTRA |
NOSOTROS METODOLOGIA

Somos una Agencia de
Marketing y Consultoria
que nace de 10 afios de
experiencias disefiando y
desarrollando estrategics

METODOLOGIA
DEEC

empresariales, Investigar y
organizacionales y de analzarel S
Mercadeo. foperionch Propuesta
e de valor.
N yCierrede.
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con los logros
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estratégicos, por eso e extrategin
utilizamos una Formacién de Marketing.
" . ‘comercial y
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Estrategia a la Experiencia
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can el logro y cumpl

Disefiames, construlmes y gestionames técticas dightales
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s puntos de contact dande e moveran las clientes
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DISENO DE
ESTRATEGIA DE
MARKETING

ZTisnes una estrategia solida?

v
1 ri t2ner
‘COMPONENTES

Il entificacion del cliente

[ Diseno de objetivos
empresariles y estratégicos

Construccion de una
estrategias de medios

A oefinicion de branding y contenidos

PRECIO
$2.000.000 COP**




Anexo 3. Campafia de promocion.

EXPECTATIVA

ALGO GRANDE SE
APROXIMA...

#TuRevoluciénDigital?

Moy pronto.

IMPA 5. TA

PROCESO

TU NEGOCIO
MERECE LO MEJOR

Pronto lo tendrds...

#ImpulsaTuNegocio
—

IMPA:TA §

7.5 MESES

N
FASE —
EXPECTATIVA

(2 semanas)

KPIS

Fase expectativa

(LISTO PARA LLEVAR

TU NEGOCIO

AL SIGUIENTE NIVEL?
Pronto...

% ImpulsaTuNegocio

)“ IMPA:.TA

OBJETIVO: GENERAR INTERES Y CURIOSIDAD
SOBRE EL NUEVO PORTAFOLIO "IMPULSO DIGITAL"

1.Contenido Teaser: Creacion de publicaciones en las redes sociales
Facebook, Instagram y LinkedIn con mensajes atractivos que insinden
un préximo gran lanzamiento. Estas publicaciones incluiran frases
intrigantes, imagenes de alta calidad y hashtags relacionados con
pymes y marketing digital.

2. Blog y SEO: Publicacién de articulos relacionados con la importancia
y los beneficios de la transformacion digital para las pymes en la pagina
web. Estos articulos estaran optimizados para SEO con palabras clave
relacionadas.

3. Email Marketing: Envio de correos electrénicos a la base de datos
existente de clientes, creando anticipacion para el lanzamiento.

*

Alcance en Redes Sociales
Interacciones
Tasa de Clics (CTR)

L GELEDELHERTTE
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OBJETIVO: ANUNCIAR OFICIALMENTE EL PORTAFOLIO

F As E -— “IMPULSO DIGITAL" Y GENERAR LEADS Y CONVERSIONES.

LAN ZAM I E NTO 1.Evento de Lanzamiento Virtual: Organizar un evento de
lanzamiento virtual en vivo en todas las redes sociales, donde
presentaremos detalladamente "Impulso Digital" y sus beneficios para

(4 meses) pymes.

2. Publicaciones y Pautas: Lanzar publicaciones y pautas pagadas en
las redes sociales que detallan los beneficios y caracteristicas de
"Impulso Digital".

3. Concurso en Redes Sociales: Organizar un concurso en redes
sociales donde las pymes pueden ganar un paquete de "Impulso
Digital" gratuito. Esto no solo promovera el nuevo portafolio, sino que
también aumentara el compromiso y la visibilidad.

»
KPIS *

Fase lanzamiento Visualizacion del evento

IMPAL.TA IMPAYTA WEBINAR IMPAMTA

: e Leads generados
Beneficiosde & IMPULSO &

N1 =Y Wl "IMPULSO * DIGITAL :
HE?TLEE DIGITAL" - Conversiones
e N el e para las PYMES 41 -
; o > ROI (Retorno de la inversion)
Sleresuna otencia tu negocio

PYME, jEsto os. y alcanza el éxito
para ti! en el mundo digital.

oo q ) Participacion en el concurso




\ / P OBJETIVO: MANTENER LA RELEVANCIA Y EL
INTERES EN "IMPULSO DIGITAL", Y CONVERTIR A
F AS E — LOS NUEVOS USUARIOS EN CLIENTES LEALES.

1.Publicidad Continua: Continua promocién de pautas en redes
SOSTE N I M I E NTo sociales, enfocados en retargeting. Se mostraran anuncios a
aquellos que han interactuado con las publicaciones, visitado la
agina web, o asistido al evento de lanzamiento.
(7.5 meses) Ha
2. Webinars: Organizacién de webinars gratuitos que muestren
como "Impulso Digital" es la clave para el éxito digital de las pymes.

3. Mantenimiento de la Comunidad: Crear una comunidad en linea
donde los usuarios de "Impulso Digital" puedan compartir sus
experiencias, hacer preguntas y aprender de otros.

4. Programa de Referidos: Implementar un programa de referidos
que incentive a los actuales clientes a recomendar "Impulso Digital*
a otras pymes.

»
KPIS *

Fase sostenimiento Tasa de Retencién de Clientes

Interacciones

Ben 4 ; : Adquiere un servicio
IMPA:.TA |MPULSO DIGITAL IMPA . TA cerponaolo :
r g to Casos de éxito 1 IMPULSO )
IMPULSO DIGITAL e
°

DIGITAL o o
y las PVMES

Referencias exitosas

“Paquete do Satisfaccion del cliente
servicios adicionales

gratuito por un afio”

Participacion en los webinars
IMPA:.TA




Anexo 4. Chronopost.

Calendario de contenidos EXPECTATIVA
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Red social
Semana Hora publicacion Objetivo Formato Caption Contenido visual
Facebook Instagram Email Linkedin
Algo grande se aproxima... Imagen criptica con un
Lunes 9:00 a. m. x X X Teaser Lanzamiento Generar Intriga Post ¢ Estas listo para elemento de "Impulso
#TuRevoluciénDigital? Digital"
Martes
élisto para llevar tu negocio|  Imagen criptica con un
Miércoles 9:00 a. m. x X X Teaser Lanzamiento Generar Intriga Post al siguiente nivel? Pronto... elemento de "Impulso
#impulsaTuNegocio Digital"
Jueves
La revolucion digital esta Imagen criptica con un
Viernes 9:00a. m. X X X Teaser Lanzamiento Generar Intriga Post cerca... ¢Estas preparado? elemento de "Impulso
#lmpak 4] Digital"
G Preparate parala i
. Anticipacion . ' P L. p ) Teaser grafico de "Impulso
Sabado 2:00 p. m. X 3 Crear Expectativa Email Revolucién Digital con e
Lanzamiento Digital
Impakta 360
Tu negocio merece lo Imagen criptica con un
Lunes 9:00 a. m. X X X Teaser Lanzamiento Generar Intriga Post mejor. Pronto, lo tendras... elemento de "Impulso
#impulsoDigital Digital"
Martes
¢ Estas listo para el préximo Imagen criptica con un
Miércoles 9:00 a. m. x X X Teaser Lanzamiento Generar Intriga Post paso en tu camino digital? elemento de "Impulso
Muy pronto... #mpakta360 Digital"
Jueves
Impulso Digital esta por s
I P - tg' Jist P 0 Imagen criptica con un
" . : egar... ¢Estds listo parala
Viernes 9:00a. m. x X X Teaser Lanzamiento Generar Intriga Post Bal..c - P elemento de "Impulso
revolucion?
D Digital"
#TuRevolucionDigital g
La revolucién digital estd a
: Anticipacion i : Teaser grafico de "Impulso
Sabado 2:00 p. m. X p. Crear Expectativa Email punto de llegar con Impakta E o P
Lanzamiento 360 Digital




Calendario de contenidos LANZAMIENTO

Red social
Semana Hora publicacién Objetivo Formato Contenido visual
Facebook Instagram Linkedin
Imagen con el logotipo
Anuncio de lanzamiento del Generar conciencia y g 8! .p Imagen del logotipo de
Semana 1 9:00a. m. X X X ortafolio "Impulso Digital" anticipacion deimpuisoDigialny "Impulso Digital"
J-4
P P g P texto intrigante P! g
Video corto de 30
Los beneficios de "Impulso Destacar los beneficios del segundos explicando Video explicativo de los
Semana 2 9:00a. m. X X X AR . iy e
Digital" para las pymes portafolio los beneficios de beneficios
“Impulso Digital"
- sirsan i Infografia con S =
Cémo "Impulso Digital Mostrar la transformacion 5 Infografia con estadisticas y
Semana 3 9:00 2. m. X X X . WG estadisticas y 4 )
puede transformar tu negocio digital en las pymes P s testimonio
testimonios
" Miniatura del video
Presentacion del evento de Anunciar el evento de Miniatura del video del
Semana 4 9:00a. m. X X 4 con detalles del evento 5
lanzamiento virtual lanzamiento 57 evento de lanzamien
y llamado a la accion
Testimonios de pymes que " Imagen con cita de ’ o
2 N Generar confianza en el A . 5 Imagen con testimonio y
Semana 1 9:00 3. m. X X X han utilizado "Impulso . testimonio y logotipo .
R portafolio o i logotipo
Digital de “Impulso Digital
) P Video en vivo que
Demostracion en vivo de las o _— 5
Eeis 5 Mostrar las capacidades del destaque las Transmision en vivo del
Semana 2 9:00 a. m. X X caracteristicas de "Impulso 5 s
Digital" portafolio caracteristicas de demo
g1
e "Impulso Digital"
Articulo: "5 razones para Imagen con titulo del =
= L) M Destacar las ventajas 3 Imagen promocional del
Semana 3 9:00a. m X elegir 'Impulso Digital' para tu articuloy llamado a la ,
o competitivas A articulo
negocio accion
Entrevistas con expertos en . Miniatura del video
s i Resaltar la importancia de la Miniatura del video de la
Semana 4 9:00 a. m. X X transformacion digital de 85 con imagen del experto .
transformacion 3 5 entrevista
pymes y titulo de la entrevista
Casos de éxito: como Imagen con testimonio L
W SR Demostrar los resultados IR X Imagen de caso de éxitoy
Semana 1 9:00a. m. X Impulso Digital” ha ayudado A de éxito y logotipo de .
positivos ,, o ey logotipo
a pymes Impulso Digital
Preguntas frecuentes sobre Imagen con pregunta Imagen de pregunta
Semana 2 9:00 a. m. X X x e N R Aclarar dudas y objeciones & preg 8 nree
Impulso Digital frecuente y respuesta frecuente y respuesta
Webinar: "Transforma tu Educacion y promocion del Imagen del webinar Imagen promocional del
Semana 3 9:00 2. m. X X X 2 i SRR Y2 _ a s a
negocio con 'Impulso Digital portafolio con fecha y hora webinar
Beneficios de "Impulso Mostrar los beneficios del | Video con argumentos Video estrategico de
Semana 4 9:00 3. m. X X X i : % < &
Digital portafolio detalladas y ejemplos Impulso Digital
Imagen promocional
Oferta especial de descuento | Impulsar la conversion y la de la oferta con Imagen promocional de la
Semana 1 9:00a. m. X X X B R L. i R0
para pymes compra detalles y codigo de oferta
descuento
Testimonios de clientes : 3 g 2 ¢ <
. " Generar confianza y Video testimonial de Video testimonial de
Semana 2 9:00 3. m. X X satisfechos con "Impulso e ¢ 4 8
% S credibilidad clientes satisfechos clientes
Digital
Articulo: "Como implementar o - Imagen con titulo del .
T R Proporcionar orientacion 4 Imagen promocional del
Semana 3 9:00 2. m. X con éxito 'Impulso Digital' en g 5 articuloy llamado a la 5
¥ para laimplementacion o5 articulo
tu empresa accion
R itiilacion det kit Miniatura del video
ecapitulacion del éxito de % T 2
B P S Resaltar los logros y con imagenes de logros|  Miniatura del video de
Semana 4 9:00a. m. X X X Impulso Digital” en el evento E > o7
§ resultados alcanzados y éxito del evento de recapitulacion
de lanzamiento .
lanzamiento
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Calendario de contenidos SOSTENIMIENTO

Red social
Hora publicacién
Instagram Linkadin
Historias de éxito de pymes que Imagen con testimonio y legotipo
Semana 1 900a. m. b P 2 Demostrar resultados positivos 2l % o
utilizaron “Impulso Digital" de "Impulso Digital
Infografia: Beneficios de la
Destacar los dela con datos
Semana 2 900a. m. transformacién digital parz las 1 y
transformacién relevantes
pymes
Articulo: "5 beneticios de Impulso | Proporcionar orientacion para 2
Semana 3 900a. m. AR 5 Imagen promocional del articulo
Digital’ para lograr ol éxito laimplementadan
Video testimonial de una pyme Generar conflanza Video testimonial con historia de
Semana 4 9002. m. 5 e ¥
satefecha con "Impulso Digital" cradibilidad éxito
Conzcjos i Ul zons logotipo d
— —— onséos pora optimtzor i Brindar consejos tiles g S Gons e ylog oo Be
presencia en redes sociales Impulsc Digital
Video tutorial: Cémo crear una Educar sobre estrategias
Semana 2 900a. m. Video tutorial con paso apasc
estrategia de marketing digital digiteles
Articulo. "€l 1o del Resaltar la t del o
Semana 3 900a. m. Ruicraibn i s S stk Imagen promocional del articulo
marketing digital en las pymes marketing digital
Webinar: "Cémo maximizar el
: B! p Promover el ROl de “Impulso t
Semana 4 900a. m. retorno de inversién con 'Imaulso e Miniatura del webinar y detalles
ital
Digital™ -
Testimonios de pymes que han .
; Generarconfianzaen el | Imagen con testimonio y logotipo
Semana 1 900a. m. experimentado crecimiento con 5 3
" - portafolio ce “Impulso Digital
Impulso Digitd
Tips para mejorar la visbilidad en
Semana 2 900a m ads d . Proporcionar consejos de SEO [ Imagen con consejoy logotipo
‘os motoras de busqueda
Articulo: "Los § errores comunes
Semana 3 900a. m. en marketing dighal que deben | Educar sobre errores a evitar | Imagen promocional del articulo
evitarse”
Demostracién on vivo: Cémo
Mostrar el uso préctico del Video en vivo mostrando las
Semana 4 900a. m. utifizar las herramientas de ~
" - portafolio herramientas en accion
impulso Digitd
- Imagen promocional de la oferta
Oferta especial: Descuento 2n el %
Semana 1 900a. m. e " Aumentar las conversiones con detallesy cédigo de
primer mes do "Impulso Digital
descuento
T Sba: Video tutorisk: Cémo crearuna | Educar sobre estrategiasde [ o —
estratezia ds emall marketing emal marketing
Articulo: "El papel de las redes o e
S s
Semana 3 900a. m. sociales en el crecimiento de las aftar 1aimportancia Ce 125 | imagen promocional del articulo
" redes sociales
pymes
Preguntas y respuestas en vivo Video en vivo respondiendo
Semana 4 900a. m. i s A Aclarar dudas y objeciores ki
sobre “lImpulso Digital preguntas de la audiencia
Casos de éxito: "l s
se 1 900 Da :sl.. s Qdcomn b ophond Demostrar resultados en Imagen con testimoni y legotipo
ma a.m. igital” ha ayudado a pymes en ® 5
L ® ¥ By diferentes sectores de "Impulso Digital
distintas industrias
Infografiz: Las etapas del embudo
X g Educacién sobre el embudo de | Infografia con etapas del embudo
Semana 2 900a. m. de ventas y cémo "Impulso
- ventas de ventas y logotipc
Digital” puede ayudar
Articulo: “Fl poder del contenido Re<altar la importancia del
Semana 3 900a. m. R o 7 5 oA Imagen promocional del articulo
visual en el marketing digital contenido visual
Tutorial: Cémo crear anuncios
¥ 2 Ensefiar acrear anuncios Vidao tutorial paso a paso sobre
Semana 4 900a. m. efectivas en redes sociales con &
3 Impactantes creacibn de anundios
Impulso Digital
g t i d:
Webinar: Estrategias avanaadas | ¢ oL
Semana 1 900a. m. de marketing digital con ‘Impulse > g Imagen promocional del webinar
. 7 marketing digital
Dig#
Tips para mejorar la experiencia Mejoror la usabilidad Imagen con consejo y logotipo de
Semana 2 900a. m. e g e ’ % ¥ ¢ " S 5 ¥
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