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RESUMEN

Renace Digital, es una agencia de marketing digital que busca empoderar a
las Pymes en recursos intelectuales para reinventar la forma en que
comunican su propuesta de valor, haciendo una transicion de medios
tradicionales a medios digitales, con una adecuada estrategia de marketing
digital que les permita llegar a su publico objetivo de forma mas eficiente y
actualizada a las nuevas tecnologias.

En vista de la nueva realidad que el mundo esta viviendo muchas pymes se
vieron obligadas a trasladar sus negocios a la era digital y es por ello que cada
vez son mas las compafias que ya cuentan con una estrategia de marketing
digital efectiva reforzando su presencia en la mente de los consumidores.

Las campafas de publicidad por medios digitales, ademas de ser muy
economicas a diferencia de medios mas tradicionales, estas permiten el
acceso a todo tipo de capacidad financiera, por lo tanto, es una forma mas
eficiente de llegar a clientes potenciales por medio de sus gustos y
preferencias que manifiestan por medio de redes sociales e interaccion en
motores de busqueda y demas herramientas digitales que captan datos del
usuario.

Una de las metas es posicionar la agencia en la ciudad de Santa Marta como
la mejor opcidn para la planeacion y ejecucion de una estrategia digital, al igual
gue generar oportunidades de empleo y aportar al crecimiento econémico del
departamento tras la adaptacion de las Pymes a una era digital.

Palabras claves: marketing digital, Pymes, propuesta de valor, publico
objetivo, medios digitales, motores de busqueda.
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Abstract

Renace Digital, is a digital marketing agency that seeks to empower Pymes in
intellectual resources to reinvent the way they communicate their value
proposition, making a transition from traditional media to digital media, with an
adequate digital marketing strategy that allows them reach your target
audience more efficiently and updated to new technologies.

In view of the new reality that the world is experiencing, many Pymes were
forced to move their businesses to the digital age and that is why more and
more companies already have an effective digital marketing strategy
reinforcing their presence in the consumers' mind.

Advertising campaigns by digital media, in addition to being very inexpensive
unlike more traditional media, allow access to all kinds of financial capacity,
therefore, it is a more efficient way to reach potential customers through their
tastes. And preferences that they manifest through social networks and
interaction in search engines and other digital tools that capture user data.

One of the goals is to position the agency in the city of Santa Marta as the best
option for planning and executing a digital strategy, as well as generating
employment opportunities and contributing to the economic growth of the
department after the adaptation of Pymes to a digital age.

Keywords: digital marketing, Pymes, value proposition, target audience, digital
media, search engines.
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1. INTRODUCCION

La importancia del emprendimiento en Colombia se deriva de la capacidad que
tienen las PYMES para generar empleo y ser un impulso para la economia
nacional, como lo demuestra la presidente de Acopi, Rosmery Quintero, quien
destac6 que las micro, pequefias y medianas empresas representan el 99%
del tejido empresarial, aportan 40% al PIB, generan mas de 17 millones de
empleos y representan 9,8% de las exportaciones nacionales (Monterrosa,
2019) . Sin embargo, las PYMES enfrentan diversos problemas al momento
de su conformacion y tan solo el 29.7% de los emprendimientos nuevos en el
pais sobreviven y el 70% de las empresas fracasan en los primeros cinco afios
de existencia, afirma Confecamaras (Nacional, 2018).1

Con estas tasas de supervivencia es comprensible, porque quienes se
arriesgan a emprender encuentran los primeros afios como los mas dificiles,
dentro de los mudltiples factores que ocasionan la desercidon empresarial,
encontramos: el desconocimiento, generar clientes, tener presencia digital,
aumentar el reconocimiento de marca, hacer crecer la lista de correos, obtener
leads, entre otros.

Las pequefas y medianas empresas consideran que realizar una inversion en
marketing es un lujo al cual solo pueden acceder las grandes empresas,
cuando en el mundo actual contar con un buen plan de marketing se ha
convertido en una necesidad en empresas de todos los tamarios.?

La oportunidad de mercado que se genera con este tipo de empresas hace no
solo en la probleméatica que el mundo estéa acarreando hoy dia, sino también,
en el avance tecnolégico que esta trasladando lo fisico a lo digital. Por tal,
motivo, es de suma importancia que las PYMES entren en vanguardia y
avancen conforme el mundo y los clientes van evolucionando.

Segun el Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones,
aunque el 75% de las empresas ya se encuentran en medio digitales, tan solo
el 25% estan adoptando una estrategia de transformacion digital, ahora, si
consideramos que el 99% de las empresas en Colombia son una PYMES,

1 El Espectador, ¢ Por qué el 70% de las empresas en Colombia fracasan en los primeros cinco afios?
[Enlinea] [29 octubre 2018] Disponible en Internet

2 Méarquez Matute, Alexis Geovanny, Importancia de la aplicacién del Marketing Estratégico en las
PYMES del canton Milagro, [En linea] [Noviembre 2018] Disponible en Internet
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podemos deducir que el 24% de las empresas no tienen presencia en internet
(TIC, 2016) Lo que nos da un nicho de mercado ideal.®

Renace Digital, es una agencia de marketing digital que busca empoderar a
las Pymes en recursos intelectuales para reinventar la forma en que
comunican su propuesta de valor, haciendo una transicion de medios
tradicionales a medios digitales, con una adecuada estrategia de marketing
digital que les permita llegar a su publico objetivo de forma més eficiente y
actualizada a las nuevas tecnologias.

3 El Ministro de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones (MinTIC), La Economia Digital y las
Mipyme en Colombia, [En linea] [25 octubre 2016] Redaccion de un video Disponible en Internet

12
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2. OBJETIVOS

2.1 Objetivo general.

Disefiar un prototipo funcional para facilitar la introduccion, organizacién y
reestructuracion de las PYMES a medios digitales con enfoque pedagdgico en
la ciudad de Santa Marta.

2.2 Objetivos especificos.

2.2.1 Conocer cual es el perfil del mercado objetivo al cual se dirigiran los
servicios que ofrece la agencia de marketing digital e identificar los
competidores directos e indirectos a nivel local y regional.

2.2.2 Disenfar el portafolio de servicios de la empresa y las estrategias que
se llevaran a cabo en la agencia de marketing digital.

2.2.3 Definir el modelo pedagdgico digital para el acompafiamiento en los
procesos de formacion.

2.2.4 Establecer la estructura financiera y evaluacion del proyecto para su
puesta en marcha.

13
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3. FUNDAMENTACION METODOLOGICA

3.1 Modelo Lean StartUp

El método Lean Startup es un conjunto de practicas pensadas para ayudar a
los emprendedores a incrementar las probabilidades de crear una startup con
éxito. No es una formula matemética infalible, sino una filosofia empresarial
innovadora que ayuda a los emprendedores a escapar de las trampas del
pensamiento empresarial tradicional.

3.2 Canvas-Lienzo de modelo de negocio

Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea,
proporciona y capta valor. La mejor manera de describir un modelo de negocio
es dividirlo en nueve modulos basicos que reflejen la logica que sigue una
empresa para conseguir ingresos. Estos nueve modulos cubren las cuatro
areas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad
economica. El modelo de negocio es una especie de anteproyecto de una
estrategia que se aplicara en las estructuras, procesos Yy sistemas de una
empresa.®

3.2.1 Segmento de clientes

Se definen los diferentes grupos de personas o entidades a los que se dirige
una empresa. Los clientes son el centro de cualquier modelo de negocio, ya
gue ninguna empresa puede sobrevivir durante mucho tiempo si no tiene
clientes (rentables), y es posible aumentar la satisfaccion de los mismos
agrupandolos en varios segmentos con necesidades, comportamientos y

4 RIES, Eric , El método Lean StartUp- Cémo crear empresas de éxito utilizando la innovacién continua
[libro en linea] [2011] disponible en

5 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves, Generacién de Modelos de Negocio, [libro en linea]
[2011] Disponible en Internet
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atributos comunes. Un modelo de negocio puede definir uno o varios
segmentos de mercado, ya sean grandes o pequefios. ®

3.2.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor es el factor que hace que un cliente se decante por una
u otra empresa; su finalidad es solucionar un problema o satisfacer una
necesidad del cliente. Las propuestas de valor son un conjunto de productos
0 servicios que satisfacen los requisitos de un segmento de mercado
determinado. En este sentido, la propuesta de valor constituye una serie de
ventajas que una empresa ofrece a los clientes’

3.2.4 Canales

El modo en que una empresa se comunica con los diferentes segmentos de
mercado para llegar a ellos y proporcionarles una propuesta de valor. Los
canales de comunicacion, distribucion y venta establecen el contacto entre la
empresay los clientes. Son puntos de contacto con el cliente que desempefian
un papel primordial en su experiencia®

3.2.5 Relacion con los clientes
Se describen los diferentes tipos de relaciones que establece una empresa

con determinados segmentos de mercado. Las empresas deben definir el tipo
de relacién que desean establecer con cada segmento de mercado.®

3.2.6 Flujo de ingresos
Se refiere al flujo de caja que genera una empresa en los diferentes segmentos

de mercado (para calcular los beneficios, es necesario restar los gastos a los
ingresos).t°

6 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves, Generacion de Modelos de Negocio, [libro en linea]
[2011] Disponible en Internet

7bid., p. 14
8 Ibid., p. 14
9 bid., p. 14
10 |bid., p. 14
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3.2.7 Recursos claves

Todos los modelos de negocio requieren recursos clave que permiten a las
empresas crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados,
establecer relaciones con segmentos de mercado y percibir ingresos. Cada
modelo de negocio requiere recursos clave diferentes.!?

3.2.8 Actividades claves

Todos los modelos de negocio requieren una serie de actividades clave. Estas
actividades son las acciones mas importantes que debe emprender una
empresa para tener éxito, y al igual que los recursos clave, son necesarias
para crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer
relaciones con clientes y percibir ingresos. Ademas, las actividades también
varian en funcién del modelo de negocio.*?

3.2.9 Aliados claves

Se describe la red de proveedores y socios que contribuyen al funcionamiento
de un modelo de negocio. Las empresas se asocian por multiples motivos y
estas asociaciones son cada vez mas importantes para muchos modelos de
negocio. Las empresas crean alianzas para optimizar sus modelos de negocio,
reducir riesgos o adquirir recursos. 3

3.2.10 Estructura de costos

Se describen los principales costes en los que se incurre al trabajar con un
modelo de negocio determinado. Tanto la creacién y la entrega de valor como
el mantenimiento de las relaciones con los clientes o la generacidn de ingresos
tienen un coste. Estos costes son relativamente faciles de calcular una vez que
se han definido los recursos clave, las actividades clave y las asociaciones

11 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves, Op. cit., p.13
2 1bid., p. 14.
B |bid., p. 14.
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clave. No obstante, algunos modelos de negocio implican mas costes que
otros.'*

3.3 DOFA

Establece que el analisis FODA estima el hecho que una estrategia tiene que
lograr un equilibrio o0 ajuste entre la capacidad interna de la organizacién y su
situacién de caracter externo; es decir, las oportunidades y amenazas?.

3.4 Las 5 fuerzas de Porter

Tomar conciencia de estas cinco fuerzas puede ayudar a una empresa a
comprender la estructura del sector en el cual compite y elaborar una posicion
gue sea mas rentable y menos vulnerable a los ataques. Defender a la
empresa de las fuerzas competitivas y moldearlas para su propio beneficio es
crucial para la estrategia. La fuerza competitiva o las fuerzas competitivas mas
fuertes determinan la rentabilidad de un sector y se transforman en los
elementos mas importantes de la elaboracion de la estrategia. 6

14 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves, Op. cit., p.13
15 HUMPHREY, A. Andlisis DAFO para consultoria de gestion. Boletin SRI Alumni. SRI International,
Estados Unidos. [Libro en linea] [2008] Disponible en Internet

16 PORTER, Michael, Las cinco fuerzas competitivas que le dan a la estrategia, [1979] [En linea]
Disponible en Internet
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4. MAPEO DEL ECOSISTEMA

4.1Estructura actual del mercado

Segun la Camara de comercio de la ciudad de Santa Marta, en el Magdalena
se cre6 7.577 empresas, cifra inferior en un 2,6% con respecto al periodo el
2019. Con respecto al sector comercio los subsectores donde se tradujo la
mayor variacion en creacion de empresa fueron los tendientes al comercio al
por menor realizado a través de internet con un porcentaje del 139,9%
respectivamente.

Segun el tamafio de la empresa el conjunto de nuevas unidades productivas
esta conformado principalmente por microempresas en un 99,9% las cuales
sin embargo disminuyeron en un — 2% a la variacion total. Las pequefias
empresas por parte, registraron una variacion del -90.6% con respecto al
periodo anterior contribuyendo con 1% pp a la variacion total.’.

4.2 Situacion actual del mercado.

La Camara Colombiana de Comercio Electrénico, en su informe ¢ hacia dénde
va el comercio electronico en 2019? establece que "para el 2018, se estimo
gue Colombia ocuparia el cuarto lugar en el ranking de los mejores mercados
ecommerce de América Latina". Por otra parte, la misma fuente establece que
"una de las categorias con mayor interés de busqueda por el usuario en
eventos de activacion de venta como Cyberlunes es tecnologia, ocupando el
primer lugar en redirecciones"”. Por ultimo, la CCCE, en la voz de Maria
Fernando Quifiones, afirma que "el crecimiento del comercio electronico en
Colombia ha sido muy significativo, sin embargo, podria ser mucho mas alto.
Para lograr este objetivo, debe alcanzarse una serie de desafios que existen
en relacion con el desarrollo 6ptimo del comercio electrénico”.'8

"Camara de Comercio de Santa Marta para el Magdalena, 2020. Balance de la Creacion de empresas
en el Magdalena en el medio del COVID- 19. Enero a Diciembre 2020. [En linea] [2 de febrero, 2021]
Disponible en
18 Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones, MinTIC lanza su estrategia para
que las Mipyme entren a la Economia Digital con una inversiéon de $47.000 millones [En linea] [2017]
disponible en
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El avance del ecommerce en Colombia ha sido notorio, en especial, porque
los usuarios prefieren comodidad y rapidez, que un proceso tardio en medio
de una fila dentro de un establecimiento fisico. Un estudio realizado por
Nielsen arroj6 que para abril de 2019 "en Colombia fueron realizadas 8.6
millones de visitas a péaginas web de comercio electrénico”. A la par,
establecieron que "el 62 % del tréfico es realizado a través de un dispositivo
movil".1°

El Ministro de Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones (MinTIC),
David Luna, lanzé la nueva estrategia para que las micro, pequefias y
medianas empresas comiencen su transformacion a la Economia Digital, tras
la realizacion de un estudio sobre el estado actual de la relacién de las Mipyme
con las TIC en Colombia, que delined los principales retos en este sentido.
Capacitacion, comercio electrénico, Centros de Desarrollo Empresarial digital,
el Programa de incentivos al desarrollo de aplicaciones a la medida y acciones
para incentivar la mentalidad y cultura, seran las cinco lineas de accion bajo
las cuales se desarrollara esta estrategia, que impactara de forma directa a
130 mil empresas hasta el 2018.

En el mas reciente estudio que el Ministerio TIC realizé para saber el estado
actual de las Mipyme y su uso y apropiacion de la tecnologia, se identificaron
hallazgos que dan cuenta de la forma como las microempresas se estan
digitalizando. Estos fueron los principales resultados:

e EI 75% de las Mipyme tiene conexidn a Internet.

e EI 36% de las Mipyme tiene presencia Web.

e EI 8% de las Mipyme realiza ventas y el 26% compras por Internet

e EI 36% de las Mipyme usa en su negocio medios de pago electronico
para su operacion diaria.

e EI 38% de las Mipyme tiene presencia en redes sociales.

De acuerdo con el estudio, las principales barreras percibidas por los
empresarios para implementar la tecnologia son la falta de dinero,
conocimiento y acompafiamiento.?°

Por ende, la era digital para las empresas ya no se considera un elemento
distintivo, sino que debe ser un hecho para ellas, sin embargo muchas no

19 Web find you, MARKETING DIGITAL EN COLOMBIA 2019, [22 diciembre 2019] [En linea] disponible
en

20 Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones, MinTIC lanza su estrategia para
que las Mipyme entren a la Economia Digital con una inversion de $47.000 millones [En linea] [2017]
disponible en
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vieron necesario adentrar se al mundo digital, por lo tanto, es evidente que la
llegada de la pandemia y la cuarentena, han sido un llamado de atencién para
muchos comerciantes y empresarios que dependen del turismo y de que las
personas salgan de sus casas.

Gracias a esto; los empresarios se han visto en la necesidad de reinventarse,
y quienes han tenido los medios econdémicos, han invertido en agencias de
marketing digital para aumentar sus ventas.

Es de esta manera, como las agencias de marketing digital se han convertido
en un aliado clave e imprescindible para las empresas en ciudades como
Santa Marta, ya que contienen grupos de expertos que velan por el
cumplimiento de los objetivos de las organizaciones, entidades, instituciones
0 empresas que le han apostado a los negocios digitales para salir adelante
en esta nueva década.?!

4.2.1 Competidores en Santa Marta

Actualmente, la ciudad de Santa Marta cuenta con una variedad de agencias
de marketing y publicidad que ofrecen un amplio portafolio de servicios, el cual
se puede (ver tabla 3), sin embargo, son muy pocas las agencias de marketing
digital que ofrecen un servicio adicional como lo son los cursos con asesorias
personalizadas, es por ello que en esto se basara la propuesta de valor del
prototipo, no obstante, existe una agencia que ofrece dentro de su portafolio
cursos de seo y marketing digital donde su fin es “Aprenderas de forma global
las tecnologias empleadas para ello, disefiando y planificando ti mismo tanto
campafias como la estrategia y un plan de marketing online que cumpla con
tus objetivos™?; con esto, se podria decir que es un negocio poco explotado
en la ciudad de Santa Marta.

21 Negocios Digitales, Comercios en Santa Marta acuden a agencias de marketing digital para aumentar
sus ventas, [En linea] [julio- 24- 2020] disponible en

22 AGENCIA SEO COLOMBIA, Capacitate y crea tréfico en tu sitio web
Marketing  Digital, SEO, SEM, Adwords y méas. [En linea] disponible en
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4.3 Factores de conducta

“Colombia es el pais de la region que mas rapido esta adoptando el uso de
tecnologia movil y su demanda sigue en aumento, sefiala Reporte de
Movilidad de Ericsson.

‘Los Smartphone son los dispositivos mas usados a nivel mundial por la
facilidad que brindan a los usuarios para navegar en internet, ver videos e
interactuar con redes sociales”, aseguré Diana Moya, directora de Ericsson
Consumer Lab para Latinoamérica.

De acuerdo con Moya, Colombia es uno de los paises de la region -por encima
de Peru y Bolivia-, que mas rapido esta adoptando el uso de la tecnologia
movil, gracias al interés de las personas por acceder al mundo digital a través
de los celulares”.®

“Estudios demuestran que las personas pasan un minimo de dos horas al dia
en internet, si tienen un teléfono inteligente y utilizan redes sociales este
namero se llega a elevar a 5 horas como media, pero la realidad es que
muchos emplean aun mas tiempo en la red. Desde adictos al internet a las
personas que lo utilizan lo minimo necesario; la realidad es que actualmente
internet se ha vuelto parte de la vida cotidiana.

Existe incluso el término “analfabetas digitales” para denominar a las personas
gue no poseen manejo de las redes. Esto sonara exagerado, pero teniendo en
cuenta la gran cantidad de servicios y herramientas a los que se puede
acceder mediante la web, no saber usar esta gran herramienta es vivir con
desventaja. Incluso para hacer tramites legales o financieros, en muchos
casos han sido limitados a operaciones online, haciendo obligatorio a las
personas hacerse parte del mundo de la red”?.

En vista de esto, en una encuesta previa (ver figura 1) se pudo identificar que
el 65% de los comerciantes practican el marketing digital, mientras que el 35%
de ellos mencionan que no lo utilizan. Adicionalmente, se identificé que:

23 Portafolio, En 2020, el 86 % de los latinoamericanos usaran Smartphone, [04 Junio 2015] [En linea]
disponible en

24 Solo Marketing - Digitalist Hub, El auge del marketing digital [27 febrero, 2020] [En linea] disponible
en
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¢APLICA USTED EL MARKETING DIGITAL?
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Figura 1 ¢Aplica usted el marketing digital?

¢A BUSCADO COMO APRENDER A
MANEJAR SUS REDES SOCIALES?

(\[o]

9]
o}
5D
=
.
=
[}
=
e}
)

Eleccion

Figura 2 ¢ A buscado como aprender a manejar sus redes sociales?

Como se puede observar en la (ver figura 2), 87,5% de los entrevistados
mencionan que si han buscado como aprender a utilizar el marketing digital,
por lo que envista de ello, se les planteo la siguiente pregunta ¢se han
capacitado en estrategias de marketing digital?

22



Emprendimiento “Renace Digital”

¢ SE HAN CAPACITADO PARA CREAR
ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL?
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Figura 3 ¢ Se han capacitado para crear estrategias de marketing digital?

A lo que el 67,5% de ellos mencionaron que no tienen conocimiento en
estrategias que ayuden a mejorar o cumplir los objetivos de sus negocios en
medios digitales, en vez de eso, ellos suelen utilizar otros métodos mas
ayudarse como lo son:

Pedirle a familiares y amigos que publiguen alguna pieza grafica
publicitando sus negocios en sus redes sociales.

Enviarle sus productos a influencer locales o personas con un alto rango
de seguidores para hacer publicidad.

Publicar en grupos de compra y venta en Facebook.
Ver tutoriales para aprender a hacer contenido.

Pagar pautas en Instagram.
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4.4 Periodicidad de compra de los clientes

En la era de lainformacién no es sorpresa que los consumidores estan siempre
informados sobre lo que planean comprar. De hecho es muy comin que
investiguen sobre todo en casos de electrodomésticos, articulos no de primera
necesidad, servicios de forma previa a realizar la transaccion para el
consumo.?®

¢Qué buscan? Muchas cosas, las mejores marcas, explicacion del
funcionamiento del articulo, modelos disponibles, comparacion de precios y
principalmente recomendaciones y opiniones de otros usuarios. Estos son
espacios donde el usuario interactia con su interés de consumo y por ende
son espacios llenos de posibilidad, la cuestion es saber como adentrarte a
estos espacios.?®

Aqui es donde entra mas visiblemente el trabajo especializado que deben
hacer los profesionales en el marketing digital porque aunque una pagina este
en la red no quiere decir que los usuarios la van a encontrar. Las estrategias
SEO y SEM se emplean para facilitar a los usuarios llegar a la pagina, son
formas de “decirle” a Google que al alguien buscar informacion de ese topico
tu pagina es la mas adecuada para otorgarsela?®’.

En consecuencia, en la investigacion realizada se les pregunté a los
comerciantes ¢ ha contratado una agencia de marketing digital?

¢HA CONTRATADO UNA AGENCIA DE
MARKETING DIGITAL?

No

1
Eleccién
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Figura 4 ¢Ha contratado una agencia de marketing digital?

25 Solo Marketing - Digitalist Hub, El auge del marketing digital [27 febrero, 2020] [En linea] disponible
en https://digitalisthub.com/el-auge-del-marketing-digital/

26 1bid., p. 23.

27 1bid., p. 23.
I —

24



https://digitalisthub.com/el-auge-del-marketing-digital/

Emprendimiento “Renace Digital’

A lo que el 92,5% de ellos respondieron que no han contratado una agencia
de marketing digital, Lo cual indica que la periodicidad de compra para este
tipo de servicios como lo es el marketing digital, no es muy comun para las
pymes, ahora, considerando que dichas empresas son la mayor potencia en
el mercado y analizando la situacion actual debido al COVID-19, esto hace que
ellas se pierdan de los multiples beneficios que se pueden obtener con un buen
manejo en medios digitales.

4 5Tendencias del mercado

En la actualidad, las compras online han ido en aumento, sobre todo en la
situacion actual que esta viviendo el mundo a raiz de la pandemia. Segun la
revista DINERO el 21% de los colombianos hace mas compras por internet
gue antes. (Debido a esta situacion) El 44% destaca que la experiencia online
es muy satisfactoria en cuanto a rapidez, facilidad y navegabilidad, segun
encuesta privada. 28

Considerando lo antes mencionado, esta es una oportunidad para los negocios
de adentrarse al mundo digital y aprovechar el auge que tiene el comercio
electronico hoy dia.

28 4 DINERO. Aumento de las compras por internet en Colombia. [En linea] [27 de mayo de 2020]
disponible en
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5. Cinco fuerzas de competitividad de Michael Porter

Figura 5 Las cinco fuerzas de Porter
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5.1 Andlisis de las cinco fuerzas de Porter.

Para realizar un mejor analisis de este método, se enfatizo en la competencia
de la industria ya que esta fuerza permite conocer cual es la competencia
actual en el mercado, esto es con el fin de delimitar cuales son directos e
indirectos (ver item 6). En este se realiz6 un analisis de cada uno de los
competidores en donde se quiso conocer:

Problema o necesidad
Segmento de clientes
Propuesta de valor
Tecnologia

Luego de identificar las fuerzas que afectan la competitividad en la industria
del marketing digital, para Renace Digital sera posible sefialar, cuales son las
fortalezas y debilidades que se tiene como organizacion, y asi podra empezar
a trabajar en estrategias que puedan hacer frente a esta competencia, las
cuales se pueden (ver item 7)
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6. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

6. 1 Competencia directa.

Variables
Nombre | Problema o Segmento Propuestade  Tecnologia
Competidores deI_ necesidad _de valor
competidor clientes
Implementacion | Posicionamiento
y desarrollo de | Web SEO
Empresas que | Personas o | soluciones SEO para
no cuentas con | empresas basadas en | Tiendas Online
Agencia Seo | posicionamiento | dentro de la | protocolos de | Google Ads vy
Colombia en redes | ciudad de | internetatravés | SEM
sociales o en | santa marta | de personal | Disefio Web
motores de sus | altamente Optimizado
busqueda. alrededores. | calificado. Redes
Cursos de SEO | Sociales®
y marketing
digital.
Directos Le apostamos a | Servicios de
crear Agencia Digital
soluciones Innovacion y
digitales a partir | transformacion
de un ejercicio | digital
Empresas que | Todas las | periodistico en | index  school,
no cuentas con | industrias el que | Workshops vy
Indexcol posicionamiento | en confluyen los | capacitaciones
en redes | estrategias | objetivos de | Produccion
sociales o en | locales y | negocio y un | Audiovisual*
motores de | regionales. | entendimiento

busqueda

sobre las
tendencias, lo
que sucede
mas alla de las
paredes de la
agencia.

Tabla 1 Competencia directa

29 AGENCIA SEO COLOMBIA, Capacitate y crea trafico en tu sitio web
Marketing

Digital,

SEO,

SEM,

Adwords

y  mas.

[En

linea]

https://agenciaseocolombia.com/servicios/cursos-de-seo-y-marketing-digital/

30 INDEXCOL, Somos

https://www.indexcol.com/

la agencia digital

pionera en Colombia [En

linea]

disponible  en

disponible en
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6.2 Competencia indirecta

Variables
Nombre | Problema o Segmento @ Propuestade Tecnologia
Competidores del _ necesidad de clientes valor
competidor
Por medio de
estrategias SEO, | Disefio de
Empresas que | Personaso | SEM, publicidad | Tiendas Virtuales
Indirectos no _cgentas_ con | empresas en oqlipe, disefio de Imagen_
AMD posicionamiento Bogota, paginas web, | Corporativa
Agenciade | en redes Medellin, redisefio de tu | Produccion
Marketing | sociales o en Cali, imagen Audiovisual
Digital motores de | Barranquilla | corporativa y | Email Marketing
busqueda Colombia manejo de redes | Marketing
sociales; podras | Automation®!
mejorar la
manera en la que
te comunicas con
tus clientes.
Nuestra Agencia
Marketing Digital
te asesorara
para hacer esto
posible.
iPreparate para
el cambio!
Se especializan
Empresas que | Entregamos en trazar
no cuentas con | propuestas estrategias  de | Disefio web,
posicionamiento | digitales inbound shopify partner,
Design Plus en redes un!cas a _marketing, marketing
sociales o en | quienes integrando ecommerce,
motores de | confian en | herramientas de | inbound
busqueda. nosotros. disefio web y | marketing®?
ecommerce para
potenciar la
31 Seo web Colombia, Agencia de Marketing Digital. [En linea] disponible en

https://info.seowebcolombia.com/?gclid=CjwKCAjwu5CDBhB9EiwAOwW6sLOQcLSD12G1wWKKzIFXYrXw

qHEjg5iaVGBwo8BXww79AMqgYg8UKKfYhoCcsIQAvD BwE

32 Design Plus, Agencia de marketing digital Bogota, estrategias con resultados. [En linea] disponible en
https://designplus.co/

29



https://info.seowebcolombia.com/?gclid=CjwKCAjwu5CDBhB9EiwA0w6sLQcLSD12G1wWKkzIFxYrXwqHEjg5iaVGBwo8BXww79AMgYg8UKKfYhoCcsIQAvD_BwE
https://info.seowebcolombia.com/?gclid=CjwKCAjwu5CDBhB9EiwA0w6sLQcLSD12G1wWKkzIFxYrXwqHEjg5iaVGBwo8BXww79AMgYg8UKKfYhoCcsIQAvD_BwE
https://designplus.co/

Emprendimiento “Renace Digital”

venta de
productos por
canales digitales

Empresas que
no cuentas con
posicionamiento
en redes
sociales o en
motores de
basqueda.

Nos
diferenciamos
por resolver
todos los
obstaculos y
sortear
integralmente

Son expertos en
desarrollar ideas
innovadoras con
base en los
objetivos de cada
cliente. Para ello,
ofrecen servicios

Posicionamiento
pago SEM en
Google Ads
(antiguamente

resultados mes a
mes.3*

los desafios | de diseﬁo_v_veb, Google Ad
MD con los que | SEO, publicidad Word) SEO
Marketing pueda online, UL '
Digital toparse el | community publicidad En las
cliente en la | management y |fédes sociales,
busqueda de | email marketing. | creacion de
sus obijetivos. contenidos,
Ademas, nos disefio web,
esforzamos campaifas de e-
por mail marketing,
superarlos. implementacion
de e-
ecommerce,
entre otras.*3
Empresas que | Empresas en | Atender Desarrollo de
no cuentas con | Latinoamérica | oportunamente software,
posicionamiento | y Estados | las necesidades | desarrollo  web,
Digisap en redes | Unidos, de cada cliente y | aplicaciones
sociales o0 en por mantener un | méviles, servicios
motores de acompafnamiento | cloud
busqueda. integral que
genera

Tabla 2 Competencia indirecta

3  MD Marketing Digital, Agencia de
https://www.mdmarketingdigital.com/

Marketing  Digital,

[En linea]

disponible en

34 Digisap - Agencia Marketing Digital — Ecommerce, [En linea] disponible en https:/digisap.com/
______________________________________________________________________________________________|
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7. MATRIZ DOFA

AR _4

Figura 6 Matriz DOFA
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7.1 Estrategias de la matriz DOFA

7.1.1

ESTRATEGIA DE

CRECIMIENTO

A través de publicidad en redes
sociales dar a conocer nuestra
propuesta de valor.

Con una estrategia de servicios
personalizados, brindar la
oportunidad a las pymes de
acceder al mundo del comercio
electronico buscando aumentar
sus ventas a través del
branding y participacion en el
mercado.

7.1.3 ESTRATEGIA DE MEJORA

Por medio de la consecucién de
proyectos locales construir la
marca empresa.

Puesta en marcha de campafa
de posicionamiento en redes
sociales basados en las
experticias del equipo de
trabajo y los diferentes canales
de acceso al publico objetivo.

7.1.2 ESTRATEGIA DE DEFENSA

Capacitaciones constantes al
personal, que les permita
adaptarse a los constantes
cambios que se presentan en el
comercio electrénico.

Establecer una estrategia de
precios accesibles que compita
con la alta oferta de cursos de

marketing digital online
apalancados en la
retroalimentacion y el

componente personalizado.

7.1.4 ESTRATEGIA DE RETIRADA

Creacion de convenios con
entidades publicas o privadas
Aprovechar las redes sociales
para posicionar la marca, crear
una comunidad e interactuar
con los consumidores utilizando
poco prepuesto.

Tabla 3 Estrategias DOFA
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8. DESARROLLO METODOLOGICO

8.1 PROBLEMA

En vista de la nueva realidad que el mundo esté viviendo, las pymes se han
visto obligadas a trasladar sus negocios a plataformas digital, es por ello, que
cada vez son mas las compafiias que cuentan con una estrategia de marketing
digital efectiva reforzando su presencia en la mente de los consumidores. En
la actualidad, las empresas tienen que buscar la mejor forma de conocer a sus
clientes analizando: ¢Qué hacen sus clientes y consumidores? ¢ Cuales son
sus gustos y preferencias?

Nunca antes habia sido tan sencillo encontrar este tipo de informacion del
publico objetivo. No obstante, muchas empresas se resisten a dar el paso
hacia la digitalizacion, sea por desconocimiento, por inercia, por falta de
asesoria profesional o segun una investigacion del Instituto Global Mckensy,
el 62% de las mi pymes no cuenta con acceso a préstamos financieros, claves
para su crecimiento y desarrollo. Ademas, la mayoria de ellas presentan
educacion financiera limitada y basan sus decisiones en personal con poco
conocimiento del tema; estas y otras razones las privan no solo de ampliar la
base de sus clientes sino de formar el sendero de la sostenibilidad de sus
negocios®®.

Los negocios fracasan porque no logran atraer la cantidad suficiente de
clientes, o porque atraen el tipo de cliente equivocado que s6lo compra por
precio. En cualquiera de los casos, sera muy dificil construir un negocio
rentable y sostenible. Muy buenos negocios desaparecen porque no logran la
suficiente visibilidad o porque no logran diferenciarse (y todo negocio tiene su
diferencial). Terminan compitiendo en espirales de descuentos, ofreciendo lo
mismo que el vecino pero mas barato.3¢

Por lo tanto, el problema que se busca enfrentar es el desconocimiento, la falta
de organizacién y uso de los medios digitales en las PYMES de la ciudad de
Santa Marta.

35 El Espectador, El 62% de las pymes colombianas no tiene acceso a financiamiento, [16 marzo 2018]
[En linea] Disponible en Internet

36 GOMEZ, David, Los negocios no fracasan por falta de mercado. Fracasan por falta de marketing, [21
febrero 2013] [En linea] Disponible en Internet
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8.2 Hipdtesis del problema

Las PYMES no cuentan con presencia ni estrategias efectivas para
incursionar en los medios digitales.

8.2.1 Resultados de la validacion de la hipétesis.

Para validar la hipétesis, se les hicieron una serie de preguntas a los
comerciantes de la ciudad de Santa Marta en donde principalmente se queria
conocer cuentan con presencia en medios digitales y si utilizan o alguna vez
utilizaron una estrategia de marketing digital que los ayudara a cumplir los
objetivos de sus negocios.

¢ TIENE PRESENCIA EN REDES SOCIALES Y
MOTERES DE BUSQUEDA?

® Redes sociales Motores de busqueda

—

1
Eleccion

)
[0
g
c
-
3]
o
[J)
£
o
@)

Figura 7 ¢ Tiene presencia en redes sociales y motores de blusqueda?

Se dio a conocer que 82,5 de ellos tienen presencia en redes sociales,
mientras que solo el 17,5% tienen presencia en motores de busqueda.

Una utilidad que encontramos es la de diferenciarse de la competencia. Una
buena optimizacion SEO hara mas visible sus negocios frente a paginas web
de otras Pymes que no se hayan optimizado, o que lo hayan hecho peor. Los
pardmetros de Google que regulan el posicionamiento, ademas de
posicionarte mejor, asegura, en valores generales, que los usuarios que visiten
su pagina web tendran una buena impresién y una buena experiencia,
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teniendo esto gran importancia para ellos y por lo que sera mas probable que
decidan repetir. (elite.plus, 2019). 3’

(A UTILIZADO O ULTILIZAALGUNA
ESTRATEGIA DE MARKERING DIGITAL?

m Utiliza No utiliza

2
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1
Eleccion

Figura 8 ¢ A utilizado o utiliza alguna estrategia de marketing digital?

Por consiguiente, la importancia que han adquirido las Redes Sociales como
parte de un plan o estrategia de Marketing Digital. Cada dia, es mas evidente
que los usuarios prefieren utilizar las Redes Sociales para compartir
experiencias con los demas internautas acerca de los productos y servicios
gue han adquirido.

En las entrevistas realizadas se puede ver como el 30% de ellos no utilizan
estrategias, por ende, las marcas que no cuentan con una estrategia de
marketing en Redes Sociales estan fuera de la vision de los consumidores.
Poco a poco esas empresas que no interactian en las Redes Sociales estan
guedando ignoradas por los consumidores y enfrentando dificultades para
lograr sus objetivos comerciales.

Luego de validada la hipotesis y con los resultados obtenidos pude idear una
hipétesis de solucidbn a las necesidades o falencias que tienen los
comerciantes en la ciudad de Santa Marta, en medio del disefio de
experimento que se puede (ver en Figura 8) se quiso validar:

No existe un area de mercadeo.
Poco de presupuesto para crear estrategias de marketing digital.
Falta de capacitacion del personal en conocimiento de las TIC.

387 Grupo Elite, La importancia del SEO para las PYMES, [24 abril 2019] [En linea] Disponible en
https://elite.plus/la-importancia-del-seo-para-las-
pymes#:~.text=Una%20buena%200ptimizaci%C3%B3n%20SEO%20te,que%20l0%20hayan%20hecho
%20peor.&text=Consiste%20en%20posicionar%20autom%C3%Alticamente%20tu,necesidad%20de%
20una%?20optimizaci%C3%B3n%20SEOQO.
I
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" los empresarios no consideran la necesidad de introducirse a los medios

digitales.
" las pymes destinan todos sus esfuerzos hacia el lado financiero de la
empresa
TABLERO DE VALIDACION
Seguimiento de pivoteo ‘ Inicio ler Pivoteo 2do Pivoteo 3er Pivoteo 4Tor Pivoteo

Lap FrUEE s
s

!
|

Hipétesis de Problema

%"i

Hipétesis de Cliente

I .

Hipdtesis de Solucién

Invalidado Validado

P uzar s redes.

b =
£ _

Sal a la Calle

CENTRO DE

¥ EMPRENDIMIENTO Lean Startup Machine Validation

Figura: 9 Tablero de validacién

8.3 Arquetipo de Clientes y Usuarios

De acuerdo con el problema anterior y a partir de las entrevistas realizadas, se
hizo la debida validaciéon de la hipotesis planteada, donde se pudo conocer
mas a fondo las necesidades o deficiencias que tienen los clientes y a lo que
debe enfocarse el prototipo, la relacién entre el cliente y el asesoramiento
personalizado que se le dara a cada uno con respecto a las necesidades que
presente cada negocio.

Para establecer la hipétesis inicial que permitié definir el arquetipo de clientes
a los cuales va dirigida la solucién que se plantea, se hizo uso del tablero de
validacion como herramienta metodologica. (Ver Figura 9)
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Pivoteando en el tablero de validacion se desarrolla un mapa de empatia que
brinda la informacion necesaria para validar la hipotesis planteada,
caracterizar el segmento y como captar y fidelizar al cliente.

MAPA DE EMPATIA

o:u.ucnmlm MEITA om.ammlunmm
Eoue ven

eQué PIENSAN y SIENTEN?
Dﬁ ALEGRIAS
@Que OYEN? C ‘
- . O ocew

Figura: 10 Mapa de empatia
8.3.1 Hipdtesis inicial del arquetipo de clientes

En este punto es fundamental analizar mas a los posibles clientes y asi poder
enfatizar en la hipétesis de solucién, por lo que se realiz6é una investigacion en
donde se les hicieron las siguientes preguntas: (Ver Figura: 11)
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Preguntas
validar
clientes
iCuales son
Que es lo mas ‘I;:El'l‘lltﬂ' e iCual cree que . éHa
des que utiliza es el método ﬂg‘-' T contratado
hacer en rei Eobe [ o medios Hﬂ_:, m"""—" una agencia
iales? medios [ElEllik ﬂm en redes sociales? de I'I'Iﬂl'kﬂti'lg
sociales digitales? s ien digital?
iHa buscade come
aprender a manejar
las redes sociales y
crear contenido de
valor?

Figura: 11 Preguntas para validar clientes

De las multiples preguntas que se les realizaron a los comerciantes, se
destacan preguntas como, ¢Cuales son las expectativas que tienen al
momento de hacer publicidad? Y ¢Cudl cree que es el método mas efectivo
para hacer publicidad?

¢ CUALES SON LAS EXPECTATIVAS QUE TIENE
AL MOMENTO DE HACER PUBLICIDAD?

u SEGUIDORES VENTAS

1
Eleccién
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=
IS
=
)
=
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Figura: 1 ¢ Cuéles son las expectativas que tiene al momento de hacer publicidad?

El 57,5% de ellos respondieron que su mayor expectativa es alcanzar
seguidores, mientras que el 47,5% de ellos consideran que su propésito es
conseguir ventas; conseguir seguidores y una comunidad reciproca es

______________________________________________________________________________|
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fundamental para un negocio, ya que esto genera confianza en los
consumidores y asi se pueden lograr mayores ventas.

¢, CUAL CREE USTED QUE ES EL METODO MAS
EFECTIVO PARA HACER PUBLICIDAD?

® PAGO REDES SOCIALES CONTENIDO DE VALOR VOZ AVOZ
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Figura: 2 ¢ Cudl cree usted que es el metodo mas efectivo para hacer publicidad?

Por otro lado, con respecto a cuél consideran ellos que es el método mas
efectivo para hacer publicidad, se obtuvo que el 45% de ellos les ha funcionado
mas realizar pagos publicitarios en redes sociales, mientras que al 40% de los
comerciantes mencionan que crear contenido de valor, es decir, piezas
graficas con informacion relevante para su publico objetivos o videos es la
mejor opcion; sin embargo, el 15% de ellos consideran que el voz a voz es el
método mas infalible, aunque un poco ortodoxo, en realidad es un método que
lleva siglos generando ventas para los negocios.

Como conclusion, conocer cuales son las necesidades, los deseos y los
requerimientos que tiene el nicho de mercado nos puede dar una mejor idea
de que ofrecer en nuestra propuesta de valor.

El tipo de cliente final:

Empresas que no tienen redes sociales o pagina web.

Empresas que tienen redes sociales o pagina web pero no estan
optimizadas.

Empresas que requieren capacitar a sus empleados.

Duefios de empresas que quieran aprender a manejar medios digitales.
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8.4 Lienzo de la propuesta de valor

Se desarroll6 un analisis al comportamiento del cliente en el mercado, es decir,
un mapa de viaje del cliente (Customer Journey Map) para identificar qué
encontrara éste al momento de realizar sus compras y cOmo se adaptara a los
diferentes servicios existentes.

LIENZO DE LA PROPUESTA DE VALOR

Figura: 3 Lienzo de la propuesta de valor

CUSTOMER JOURNEY MAP

Customer Job Contar con presencia y estrategias efectivas para

medios digitales.

PAINS: Son los problemas, frustraciones y preocupaciones realmente
importantes para el cliente

e No tener conocimiento para pautar en medios digitales.

e No saber hacer contenido de valor.
e No conseguir seguidores
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GAINS: Son los resultados y beneficios que los clientes reciben de tu
propuesta de valor.

e Conseguir seguidores.

e Lograr ventas.

e Crear una comunidad reciproca.

e Afianzar la relacion con sus clientes.

Posterior a esto se realiz6 un video en donde se les daba a conocer a los
comerciantes cuales son los servicios ofertados por Renace Digital , esto se
hizo con el fin de validar la propuesta de valor y asi analizar si los servicios
son suficientes o si hay algun servicio que no esté contemplado en esta
propuesta.

VALIDACION PROPUESTA DE VALOR

m Suficientes Asesoramiento Financiacion

(%]
0]
g
=
G
o
@
£
o
O

SUF
Eleccién

Figura: 15 Validacion propuesta de valor

Podemos evidenciar que el 62,5% de los comerciantes consideran que los
servicios presentados en el video son suficientes y utiles; mientras que el 30%
de los comerciantes consideran que es necesario un asesoramiento en el
manejo del marketing digital y el 7,5% de ellos que se deberia asesorar a nivel
financiero, considerando como organizar e invertir en publicidad para sus
negocios.
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Producto & servicios:

El servicio principal de Renace Digital se basa en asesorias
personalizadas y pedagogia en marketing digital para el impulso de la
propuesta de valor al publico objetivo; Microempresas y PYMES de Santa
Marta, brindando asi confianza y empoderamiento al publico objetivo. Las
asesorias son un servicio de calidad, por lo cual, se apoya al empresario
en cuanto a técnicas de marketing digital. El objetivo no es sélo potenciar
sus propuestas de valor, es también ensefarles el uso de las nuevas
tecnologias y las diferentes formas de aplicacion del marketing digital, de
modo que estos se instruyan y apliguen esta herramienta de manera
efectiva.

Los servicios que prestara la empresa giran en torno a dos ejes
fundamentales, por un lado la asesorias pedagogicas en cuanto formas de
aprovechar las diferentes plataformas que nos brinda un mundo
digitalizado para llegar al mercado objetivo, que va a dotar a la empresa de
los conocimientos necesarios para afrontar desafios en el futuro sin una
dependencia externa a la empresa y por otro externalizar el proceso de
publicidad digital con nuestra organizacion y llevar a cabo la puesta en
marcha de un plan de marketing digital de introduccion de marca,
posicionamiento, captacion de clientes, fidelizacion o cualquiera que sea el
contexto en el cual este inmersa la organizacion. Adicionalmente diferente
paguetes para empresas con menor capacidad financiera.

GAIN CREATORS: Describen de forma explicita y con exactitud
como mi servicio crea los Gains.

e Disefiar u organizar sus redes sociales de acuerdo al negocio y
al nicho de mercado.

e Tener constantemente una retroalimentacion al cliente sobre
cudl es el tipo de contenido que llama la atencion a su nicho de
mercado.

e Pedagogia en medios digitales.
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PAINS RELIEVERS: Como resuelve mi propuesta de valor los
problemas o necesidades del publico objetivo.

e Creacion de redes sociales con un feed de acuerdo a lo que
necesite cada cliente.

e Creacion de post con contenido de valor haciendo énfasis en el
nicho de mercado de cada cliente y logrando con ello conseguir
trafico, ventas y seguidores.
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9. RELACION CON LOS CLIENTES, TRACCION COMERCIAL Y
FUENTES DE INGRESOS

9.1Relacién con los clientes

Garantizar la satisfaccion de los clientes tendré un impacto positivo sobre las
ventas y también contribuira que se logren posibles compradores. Es por ello
gue es muy importante prestar mucha atencion a todos los pasos del proceso,
desde la fase pre-venta, hasta el servicio post-venta.

GET (Obtener)

e Atraer clientes: La atraccion de clientes se dara contratando asesores
comerciales para busqueda y conversion de clientes

e Conocimiento: Dar a conocer a los clientes el producto, que las
personas se enteren de qué se trata, qué es, y para qué sirve; esto se
dara a conocer mediante publicidad por medios digitales.

e Interés: las piezas graficas de publicidad que se manejaran seran
hechas con una estrategia que llame la atencién del publico objetivo.

e Compra: Cuando se capta el interés del cliente, se espera por
normalidad que se pase al proceso de venta.

KEEP (Mantener)

e Crear contenido de valor en redes sociales que le permita a los
seguidores y clientes tener conocimiento preciso y sustancial que los
ayude a fomentar su interés por aprender a darle manejo a sus redes
sociales.
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e Tener un contacto via correo electronico y whatsapp con los clientes,
entregarles contenido de valor que los incentive a seguir un contacto
con nosotros y posibles contratos en el futuro.

GROW (Aumentar)

e Separar el producto: vender asesorias personalizadas que se
relaciona con una consulta que tengan los clientes, la cual se puede
resolver en cuestion de horas.

e Referencias: Otorgar bonificaciones a los clientes que refieran a otros

y los atraigan a adquirir alguno de los servicios presentes en el
portafolio.

Como la opinion de los clientes es de suma importancia, se realizé una
encuesta en la que quise que me ayudaran a orientarme con qué isologo les
gustaria identificarnos en el mercado.

RENACE
DIGITAL

RENACE DIGITAL

RENACE

DIGITAL

Figura: 4 Opciones de logos para validar
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@ Opcidn 1
@ Opcion 2
@ Opcion 3
@ Opcion 4
@ Opcion 5
@ Opcion 6
@® NINGUNA

]
N

Figura: 5 Tabulacién eleccion de logo

Como se puede apreciar en la opcién 5 y 6 tuvieron un margen de diferencia
solo del 3,4%, sin embargo, como se puede apreciar en la (ver figura 17) son
la misma figura, simplemente varia la tonalidad de fondo. Dicho esto, a los
clientes prefieren la opcion 6.

9.2Traccién comercial

Para tener un mejor contacto con los clientes en el mercado y poder
garantizarles su llegada a los canales propuestos en el proyecto Renace
Digital, se desarroll6 una estructura publicitaria y de canales con un contenido
completo a fin de mantener interesado al publico en los productos e imagen
del proyecto.

9.2.1 Canales de difusién

e [nstagram

e Correo electronico.

e Whatsapp empresarial
e [Facebook

e Pagina web empresarial

I
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9.3 Fuentes de ingreso

e Asesorias pedagogicas: Incluye la guia desde el proceso de
planeacion y fijacion de objetivos, hasta el proceso de ejecucion en
Marketing Digital que vayan mas acorde con el tipo de empresa y su
propuesta de valor.

e Manejo del marketing digital: Incluye presentacion de plan de
marketing digital segin objetivos estipulados por la empresa que
contrata y puesta en marcha en el entorno digital que mas se ajusten a
la propuesta de valor. Ademas del posicionamiento de pagina web en
motores de busqueda.

e Creacion y/o optimizacion de pagina web, redes sociales.

e Campafias de ADS Y SEM: la planeacion, ejecucion y control de
campafas de publicidad en Google ADS y Facebook ADS.

e Material audiovisual y grafico: disefio y creacion de piezas gréaficas y
material audiovisual para contenido y publicidad.

e Branding: Creacion de todo el concepto de identidad de marca
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10. RECURSQOS, SOCIOS Y ACTIVIDADES CLAVES

10.1 Recursos claves

Fisicos:

Se planea adquirir una oficia, equipos de oficina y telecomunicaciones, los
cuales son primordiales para llevar a cabo las asesorias personalizadas y
las actividades pedagdgicas. Para el funcionamiento de la es necesario
cubrir un costo de arriendo, el cual serd pagado con los recursos generados
por la organizacion en un periodo que se llevara de manera virtual y la
inversion inicial.

Los recursos fisicos son los siguientes:

Local

Mesas de oficina
Sillas
Computadores
Aire acondicionado
Video beam
Céamara fotografica
Tablero

Intelectual:

Los recursos intelectuales con los que se cuenta son los siguientes:

Un disefio de marca planeado para que sea reconocido por los
consumidores y que no existe en el mercado en el que nos estamos
enfocando.

El ideal es contratar personal capacitado en cada uno de los servicios
gue ofrecera el emprendimiento.
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Humano:

El factor humano es primordial para cualquier negocio es por eso que
inicialmente se plantea una ndmina pequefia pero especializada en los
servicios que se plantean llevar a cabo. El recurso humano que se
manejara sera el siguiente:

Asesor comercial
Gerente
Community manager

Econdmico

Para llevar a cabo la puesta en marcha de este prototipo es necesario:

e Recursos propios.
e Crédito realizado a una entidad bancatria.
e Inversores.

10.2 Socios clave

Para un emprendimiento es clave tener socios que los ayuden a alcanzar los
objetivos y que la empresa tenga éxito. Los aliados fundamentales para la
evolucion del proyecto son:

El Centro de Innovacion y Emprendimiento es una estructura
organizativa de Unimagdalena que trabaja en estrecha #CUEE con los
gobiernos departamentales y municipales, universidades, gremios y
empresas que se encuentran en el area de influencia de Unimagdalena.
Ofrece a emprendedores e Innovadores de los sectores gubernamental,
cientifico, tecnolégico y empresarial, servicios de valor agregado 5
lineas de generacién de capacidades territoriales de innovaciéon y
emprendimiento, tales como: Inteligencia, cultura, Estructuras
Organizativas, ambientes y alianzas. (Unimagdalena).

Varios de los servicios que se ofreceran en la agencia se van a
tercerizar con el fin disminuir los costos de personal y a medida que se
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2T
W

vaya aumentando la demanda se establecera una planta fija de
contraccion para estos profesionales. Por lo tanto, los aliados seran:

Disefiador grafico: consiste en aplicar y combinar de manera dinamica los
diferentes elementos que forman parte de un sitio web: colores, tipografias,
menu, botones, etc.

Perfil: El disefiador debe conocer las tendencias actuales en
disefilo web y aplicarlas correctamente en sus creaciones,
adaptandolas a cada proyecto, cliente y situacion.

Programador: programar todas las acciones que se llevan a cabo en una
pagina web, como las busquedas o filtros. Crear la base de datos y de dar
soporte técnico a todo lo que el disefiador ha ideado
Perfil: Un programador web debe dominar el lenguaje HTML
para poder definir la estructura de una web. También, tiene que
ser capaz de manejar CSS para darle etilo a dicho sitio web

Consultor seo y sem: entender de qué forma los usuarios realizan sus
busquedas e implementan mejoras en el sitio web para que aumente el
trafico.
Perfil: debe ser un profesional especializado en Posicionar
Paginas Web. Analizar, optimizar y medir de forma estratégica
una pagina web para que esté posicionada por delante de la
competencia en distintos motores de busqueda.

Contador: aplica, gestiona, interpreta y registra la contabilidad de una
empresa o de una persona. Su objetivo es llevar la historia contable de sus
clientes, producir informes internos o para terceros y aportar informacién
util para la toma de decisiones financieras.
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10.3 Actividades claves

Figura: 6 Diagrama de procesos
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10.3.1 Descripcion del proceso

Al haber realizado el diagrama de flujo, el proceso de venta en Renace Digital
se describe de la siguiente forma:

Una vez abierto el local comercial, al momento de que se acerque un usuario,
se le recibe dentro de las instalaciones, seguido de una cordial bienvenida a
la empresa. Lo siguiente es realizar un documento con los datos del
empresario con la finalidad de afiadirlo a la base de datos, luego de esto, se
le pregunta por el servicio de interés; si este se encuentra (O no) dentro del
portafolio de servicios, se brinda una breve asesoria de este portafolio y los
beneficios de cada servicio. Después, se procedera a preguntar si desea
adquirir alguno de los servicios de la empresa.

En caso tal, de que el usuario desee hacer uso de alguno de los servicios, se
establecen el inicio, fin y las formas de pago para ello. Se procede a recibir el
pago, se hace entrega de los resultados obtenidos, finalizando el proceso
general de venta, se realiza una retroalimentacion al cliente con el fin de
estimular su experiencia de compra y se realiza una encuesta de satisfaccion
del servicio y la atencion prestada (ver figura 19).

Ejemplo de encuesta de satisfaccion

iComo clasificamos en los siguientes atributos?
Por debaio de Por debaijo de P encima del Muy por er

promeaio promeacio promedio

experiencia de servicio al cliente U
La entrega a tiempo de servicio e
Profesionalismo e
la experiencia de compra .
Calidad de servicio ®

Comprensién de las necesidades
de los clientes

Figura: 7 Encuesta de satisfaccion
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11. CANALES

11.1 Canal de distribucién

Con relacién a la estrategia de distribucion anteriormente planteada, el canal
de distribucién que se empleara, segun el autor Philip Kotler, es el canal 0; el
productor distribuye su producto o servicio directamente a su consumidor final.
A continuacion una grafica del canal de distribucién anteriormente
mencionado.

Consumidor

Productor final

Figura: 8 Canal de distribucion

Los canales por medio llegaremos al mercado sera mediante una pagina web,
una oficina y mediante medios digitales. Se escogio este canal debido a que
Renace Digital necesita llevar sus servicios a primera mano, con un contacto
directo con los clientes.

11.1.1 Estrategias de distribucién

La estrategia de distribucion destinada para Renace Digital es la estrategia de
distribucion exclusiva. Esta consiste en la distribucién de un producto o servicio
dentro de un Unico punto de venta. La forma en la cual se llegara al mercado
objetivo es de forma directa, por medio de asesores externos y captacion por
medios digitales.

Esto es conveniente para la realizacion de este proyecto; genera mayor
confianza del servicio para los clientes y ademas, proporciona un precio mas
accesible para el publico objetivo.
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11.1.2 Alternativas de penetracion

Para penetrar el mercado objetivo, es necesario formular una estrategia. Se
plantea generar un precio de lanzamiento competitivo que atraiga a los
clientes. De esta forma se obtendra un reconocimiento dentro del mercado.

En cuanto a la comercializacién, es necesario generar estrategias que no sean
de elevado costo, pues no se tiene un muasculo financiero que soporte costos
altos. Para la comercializacion se realizara publicidad voz a voz, la pagina
web de Renace Digital y el uso de las redes sociales, pues, son herramientas
de facil acceso.

ESTRATEGIA COSTOS
Precio de lanzamiento:
e Asesorias pedagogicas
sera:$54.000
Penetracion de mercado (Precio e Manejo del marketing digital:
de lanzamiento competitivo) $99.000

e Creacidn de péagina web,
redes sociales y asesoria:

$200.000
Comercializacion (Publicidad voz a | Publicidad voz a voz: $0.
voz + redes sociales) Redes sociales: $150.000

Pagina web: $ 100.000

Tabla 4 Alternativas de penetracion

11.1.3 Estrategias de comunicacién

La publicidad establecida para Renace Digital se realizara a través de los
siguientes medios:

e Publicidad voz a voz: A través del equipo de trabajo se hara publicidad
VOz a voz para poder obtener reconocimiento de diferentes empresas
gue requieran adquirir alguno de los servicios.

e Publicidad a través de redes sociales: Es indispensable encontrarnos
en cada una de las redes sociales del momento, como lo son Instagram,
Facebook, entre otras, donde se realizardn publicaciones sobre los
servicios, los canales en los que nos ubicamos, las promociones a
realizar, entre otro tipo de contenido que sea del interés del mercado
objetivo.
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e Pagina web: Se contara con una pagina web en donde se encuentre
toda la informacion de manera veras y con una interfaz que facilite la
navegacion en la web.

e Equipo de venta: Una fuerza de venta especializada en la venta de
productos intangibles, que detecte y gestiones clientes potenciales.

Unidad de Valor
Rubro Concepto Cantidad medida unitario Valor total

Campafias publicitarias en
redes sociales. (Instagram 3 Campafia $50.000 $ 150.000

y Facebook )
Publicidad

Pautas en Google ads. $

P4gina web Pautas $50.000 100.000

Tabla 5 Presupuesto marketing digital

11.1.4 Estrategia de promocion

Para entrar al mercado, se usaran las redes sociales, ya que como se ha
sustentado previamente; son fundamentales para que las empresas tengan un
mayor reconocimiento. Se disefiaron las siguientes:

e Crear un concurso de inauguracion (El ganador llevara una pagina web
informativa gratuita).

e Otorgar tarjetas de presentacion al mercado objetivo.

e Asesoria gratuita de fundamentos del posicionamiento digital de la
marca.

Por otro lado, como estrategias de fidelizacion al cliente tenemos:

e Descuentos a los clientes que adquieran la compra de todos los
servicios (10%).

ESTRATEGIA FORMATO COSTOS
Concurso de $200.000
inauguracion
Tarjetas de presentacion $60.000
Descuentos a clientes 10%

0 que adquieran la compra
Promocion de todos los servicios
Asesoria  gratuita de $25.000
fundamentos del
posicionamiento digital de
la marca.

Tabla 6 Estrategias de penetracion

55



Emprendimiento “Renace Digital’

11.1.5 Estrategia de servicio

Para desarrollar un mayor contacto con el cliente, se elaborara una estrategia
de servicio en post venta encaminada al coaching. El objetivo es brindar
empoderamiento y confianza a los empresarios en pro de mejorar e impulsar
el buen procedimiento de técnicas en marketing digital. De esta manera, es
necesario tener un acompafiamiento con estos, donde se establezca un rol de
parte la agencia dirigido al conocer a clientes, de modo que se asistan antes,
durante y después de la venta, con el fin de generar motivacién y conduzca a
la adquisicion de otro servicio

11.2 Canales de difusién
Instagram

renacedigitaloficial @ =

Editar Promociones Estadisticas

ADS Marketing Pagweb Redes socia SEO

=

o )
) 6 - z
0 S
Polle
- prd
RENACE DIGITAL

h a B® © O

Figura: 9 Instagram Renace Digital
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Facebook

f
Administrar pagina

[ -

. Renace Digital

Invita 3 tus amigos 3 que indiquen que
bes gusta tu pégina

~ LECCIONES UTILES

S BT p———

Figura: 10 Facebook Renace Digital

Pagina web

2 G o imuanptiotc ey e oM TS E W 8
= Agkcaconn Gasge [ b mmpemioen . ' Aeiedwitend. (B Ttuie ety {3 Commin Ordon © Peace = . O (peamerfors | '
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=3

-
= —
—

o

Figura: 11 Pagina web Renace Digital
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" Correo electrénico

O Principal & Social % Promecion.. EETEED

uj Wix.com Bienvenido a Wix - Llegaste al mejor lugar para crear el sitio web que siemgr... 25 mar
| Angie Cervantes Solicitud asesoria de servicio - Buenas noches Cordial saludD Por medio del 25 mar

yesica curvela Informacion sobre paquetes de servicios - Buenas noches, quisiera oblener ... 25 mar
L] L] — " . - - — —

DIGITAL

Activar Windows
Careviiis Pl i D gl S e e R A PR e
LR oo i 13 SR Cunailive

Figura: 12 Correo electronico Renace Digital
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12. ESTRATEGIA DE PRECIOS

12.1 Precios de lanzamiento: para cada servicio y que a Su vez, son
propuestos para la puesta en marcha del proyecto son:

Asesorias pedagdgicas: $50.000/hora.
Manejo del marketing digital: $165.000/mes.
Creacion de pagina web, redes sociales y asesoria: $ $256.121

12.2 Las condiciones de pago:

Efectivo.
Tarjetas débito y crédito.
Bonos.

La estrategia que se llevara a cabo para combatir una guerra de precios es la
diferenciacion de la oferta. Esto consiste en diferenciarse de la competencia.
Es por ello, que es necesario mostrar nuestra propuesta de valor en cada
momento del proceso de venta; desde la atencion al cliente, la relaciéon con
este, la diferenciacion de cada servicio de la competencia e incluso con el
servicio post venta (Explicado a detalle en el item 11.1.5).

Esta estrategia nos beneficiara en el proceso de la decision de compra del
servicio, lo cual permite que el usuario deje a un lado el tema del precio de los
servicios, y se enfoque mas en los beneficios que estos pueden traer en sus
empresas.

ESTRATEGIA COSTOS
Precio de lanzamiento:
Precio (Diferenciacion en la oferta)
e $ $202.857 paquete de
Servicios.
Tabla 7 Estrategia de precio
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13. ESTUDIO TECNICO OPERATIVO

13.1 Ficha técnica del producto o servicio

|

" Ficha 1 Asesorias pedagogica

Nombre del servicio

Asesorias pedagdégicas

Usuarios

Microempresarios, pequefias y medianas empresas

Proceso

Procedimiento para asesorias pedagdgicas

Responsable del proceso

Coaching

Descripcion del servicio

Guia desde el proceso de planeacion y fijacién de objetivos, hasta el
proceso de ejecucion en las redes sociales que sean acordes con el tipo
de empresa y su propuesta de valor.

Necesidades y expectativas de
los clientes

Impulso de la propuesta de valor, crecimiento, confianza Yy

empoderamiento de sus empresas.

Requisitos técnicos

Conocimientos en | Manejo de | Conaocimientos en | Capacidad

marketing digital. plataformas de | posicionamiento de
ad sense | web (SEO). pedagogia.
(Facebook vy
Google).

Requisitos a fines de entrega

De acuerdo a lo establecido en el acuerdo mutuo de las partes.

Responsable de aprobaciéon de
servicio

Gerencia operativa y gerencia general.

Puntos de control

Evaluacion de satisfaccion del
usuario

Seguimiento periédico

Tabla 8 Asesorias pedagdgicas
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Ficha 2 Manejo del marketing digital , creacion de pagina web,
redes sociales y asesoria

Manejo del marketing digital , creacion de pagina web, redes sociales

y asesoria
Usuarios Microempresarios, pequefias y medianas empresas
Proceso Procedimiento para el manejo del marketing digital, creacion de péagina
web, redes sociales y asesoria.
Responsable del proceso Community manager
Descripcion del servicio Presentacion de plan de marketing digital segin objetivos estipulados por

la empresa que contrata y puesta en marcha en las redes sociales que mas
se ajusten a la propuesta de valor y posicionamiento de pagina web en
motores de basqueda. Creacioén, asesoria y seguimiento de pagina web y
redes sociales

Necesidades y expectativas de los | Obtencion de un efectivo rendimiento en redes sociales y un

clientes posicionamiento en paginas web. Asegurar la calidad de contenido,
posicionamiento y crecimiento en redes sociales y paginas web.
Requisitos técnicos Conocimientos en | Manejo de | Conocimientos en | Capacidad de
marketing digital. plataformas de | posicionamiento pedagogia.
ad sense | web (SEO).
(Facebook y
Google).
Requisitos a fines de entrega De acuerdo a lo establecido en el acuerdo mutuo de las partes.
Responsable de aprobacion de Gerencia operativa y gerencia general.
servicio
Puntos de control Seguimiento periodico Evaluacion de satisfaccion del
usuario

Tabla 9 Ficha técnica
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14. ESTRUCTURA DE LA MARCA

14.1 Identidad de la marca

Renace Digital es una marca que busca proyectarse como una marca
responsable, creativa, innovadora, con un sentido de pertenencia hacia sus
clientes para la hagan sentir propia.

A los clientes se les ofrece un portafolio versétil, que atiende sus necesidades
para cada momento, con servicios adaptados a las tendencias del mercado.
A los colaboradores, un trabajo que compagina su realizacion profesional con
el desarrollo personal. A demas, la marca buscara hacer frente contribuyendo
con la concientizacion de la importancia y el valor que tienen las pymes debido
a que son elementos claves para el bienestar y progreso de la sociedad.

14.2 Colorimetria

Los colores con los que queremos identificar son:

e Amarillo: Representa calidez, amabilidad, positividad,

optimismo, es color estimulante, da la sensacion de alegria,

de luminosidad.

e Naranja: Es innovacion, modernidad, juventud, diversion,

accesibilidad y vitalidad.

e Azul: Es un color que se asocia a lo profesional, a la
seriedad, integridad, sinceridad y la calma. No es un color propio, pero
en la construccion de la marca y en las piezas graficas (ver en items

14.3 Imagen corporativa

Nombre de la marca

El nombre Renace Digital, nace de la necesidad del ideal de que las empresas
sean como el Ave Fénix, que resurjan de las cenizas y sean cada vez mas
competitivas y a la vanguardia con las nuevas tendencias del mercado.
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Logotipo

El ideal es que ser reconocidos por el ave principal, sin embargo, en algunos

formatos se podra colocar todo el logo disefio. Este es
g un nombre, claro, facil de recordar, facil de escribir,
&)

E
' atractivo y diferenciador.

R N AC
DIGITA

Eslogan

“Impulsa tu negocio con nosotros.” Hace referencia a la esencia que
gueremos crear que es impulsar a los comerciantes a adentrarse al mundo
digital y aprovechar todos esos beneficios que se pueden lograr con ella
mediante una excelente gestion.

Tipografia

El tipo de letra con la que se realizo el logo se puede describir como Rounded,
son ideales para proyectos profesionales pero que se enfoque su publico, su
fisionomia que aprecia mucho mejor en minuscula, por lo que con ella se
realizaron las piezas graficas (ver figura 32). Es una tipografia que mezcla lo
moderno con lo descompilado y con una buena estructura puede expresar su
mision de la manera deseada.
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15. ANALISIS FINANCIERO

Para llevar a cabo la puesta en marcha del prototipo, se va a tener una
inversion en efectivo de $7.000.000 y se proyecta hace un crédito por valor de
$ 26.480.236 a 36 meses con una tasa del 27%.

Rubro Cantidad Va. Unitario Va. Total Método de pago
Contado Crédito Saldo por pagar

Mesas de oficina 3 150.000 450.000 225000 | 225.000 225.000
Sillas 151 30,000 450.000 225000 | 225.000 225.000
Computadores 2

1.000.000 2.000.000 1.500.000 | 500.000 500.000
Aire acondicionado | 780.000 780.000 780.000 780.000
VLI 1 1.100.000 1.100.000 1.100.000
Cémara profesional 1

1.300.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000
IR 1 600.000 600.000 600.000 600.000
servicios pablicos 6 320.000 1.920.000 1.920.000
Nomina 63 766.706 22.600.236 22.600.236 22.600.236
Publicidad 6 250.000 1.500.000 1.500.000
ey el 1 50.000 50.000 50.000
Tablero 1 250.000 250.000 250.000 250.000
Total 33.000.236 | 6.520.000 | 26.480.236 26.480.236

Tabla 10 Presupuesto de inversion

Durante los primero seis meses se va a trabajar de manera virtual y con los
ingresos se ira pagando el crédito el cual se utilizara de la siguiente manera,
como se puede observar (ver tabla 10) una parte se los muebles y enseres
gue se van a necesitar se van adquirir con una parte del efectivo en caja y otra
con el crédito realizado.

Inicialmente la mano de obra estard compuesta por el community manager, el
coaching y el asesor comercial, los cuales tendran su sueldo con prestaciones
sociales y seguridad social correspondiente por la ley. Se planea ir ganando
mercado durante los primeros meses y en el mes de julio adquirir un local para
trabajar de manera presencial y a medida que se vayan adquiriendo trabajos
se va a ir necesitando una planta mas grande de colaboradores que son
necesarios para realizar cada uno de los servicios que se ofreceran.
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7
K

Los costos que requerird el proyecto son:

Costos fijos:

e Alquiler oficina

e Pago al personal

e Servicios publicos

e Teléfono e internet

e Pé&gina web (dominio)

Costos variables:

e Utiles de aseo

e Viaticos

e Contador

e Comision asesor comercial

=27

Los gastos que requerira el proyecto son:
Gastos:

e Nomina

e Intereses de financiacion

e Gastos de ajustes (depreciacion)
e Servicios publicos

Papeleria

Gastos Varios

Publicidad

Arriendo

Las fuentes de ingreso son:

Paquetes de servicios
Asesorias pedagdgicas
Planes académicos

e Manejo del marketing digital
e Creacion de redes

e Campafias de ADS Y SEM

e Material audiovisual y grafico
e Branding
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Dado que las fuentes de ingresos se dividen en diferentes servicios, el punto
de equilibrio se realiz6 de manera individual para asi dar con el precio de cada
uno de los servicios con un margen de utilidad del 70%. Haciendo un énfasis
en 40 pymes de la ciudad de Santa Marta a las cuales se les realizaron
diferentes entrevistas y encuestas, se tom6 de muestra esta poblacion para
realizar la proyeccion de ventas.

Servicio Valor del Cantidad de Punto de
servicio clientes equilibrio
Paquetes de $202.857 14 4
servicios
Asesorias $50.000 9 1
pedagogicas
Planes $232.000 5 1
academicos
Manejo del $165.000 10 2,5
marketing digital
Creacion de redes $112.121 11 3
Campanias de $94.000 10 1
ADS y SEM
Material $60.000 9 1
audiovisual y
grafico
Branding $65.333 10 2

Tabla 11 Punto de equilibrio

Egresos

«Enero w=Julio

Figura: 13 Egresos

Como se puede observar (ver figura 25) los egresos del mes de julio superan
en un 44% a los de enero debido a que para este mes se llevara a cabo la
adquisicion del local comercial y el ingreso del personal que se encuentra
laborando de manera eventual. A demas, en la proyeccion de utilidad se
espera un aumento del 10% mes a mes, esto se busca alcanzar, mediante la
buena gestién de los canales de distribucién.

66



Emprendimiento “Renace Digital”

Como se puede observar en la gréfica (ver figura 26) se puede analizar cdmo
los egresos de julio aumentan en un 53% respecto al mes diciembre debido a
gue para este tiempo la empresa estara trabajando de manera presencial y
con una planta mas amplia. Adicionalmente, analizando la proyeccion de
utilidades, se puede analizar como la utilidad de abril aumenta en un 31%
respecto al mes de enero, este aumento se dard mediante la inversion en
publicidad y con las visitas que realice el asesor comercial, mientras que, para
el mes de julio se proyecta una disminucion de la utilidad en un 43% respecto
al mes de abiril, debido a que este es el mes en que la agencia incurre en mas
gastos y la utilidad se mantiene constante respecto al mes de enero.

Proyeccion de ventas

30,000,000 20,000,000
15,000,000
10,000,000
5,000,000

0 0
Enero Abril Julio Diciembre

20,000,000

10,000,000

wees EQresos e |NQgresos Utilidad

Figura: 14 Proyeccion de ventas

Renace Digital, contara con un amplio portafolio de servicios que permitira
abordar de manera individual las necesidades que presenten los clientes y
adicionalmente, se disefiaron dos paquetes que permitan abordar varios
servicios y quede a eleccion de los consumidores cual es el mas acorde a sus
necesidades. Por consiguiente, como se puede observar en la grafica (ver
figura 27) se proyecta que el servicio mas ingresos generara son los paquetes
de servicios con un porcentaje representativo del 30% respecto a los ingresos
totales, mientras que, las asesorias representan solo el 5% respectivamente;
estos se debe a que las asesorias seran personalizadas y permitiran tener solo
un acercamiento con los clientes y despejar sus dudas, a diferencia que
adquirir un servicio en el que no solo se dara una asesoria del mismo, sino
gue, se le materializara la idea o necesidad que este cliente presente.
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$3,000,000
$2,500,000
$2,000,000
$1,500,000
$1,000,000

$500,000

$-

Ingreso de los servicios
$2,840,000

® Paquetes

% Asesorias

$1,650,000 « Planes academicos

$1.160.00051,233,333 M.Marketing D
$940,000 Redes sociales

50.000 $540,6683'333 Camparfias ADS

- Material grafico
. — « Branding

Figura: 27 Ingreso de los servicios

Para el desarrollo del prototipo, es importante conocer el margen de
contribucion de cada uno de ellos y los costos que se generaran de los
servicios a ofrecer, ahora, como se puede observar en la grafica (ver figura
28) los planes académicos tienen un precio de $232.000 pesos, siendo asi, el
servicio mas costoso del portafolio, adicionalmente, estos generan un costo de
$69.600 pesos, por lo tanto, es el que representa mas costos para el prototipo,
sin embargo, a pesar de su alto valor, se proyecta que sea el tercer servicio
gue mas ingresos genere (ver figura 27) y el primero con mayor margen de

contribucion.

= PRECIO
“COSTO

$250,000
$200,000
$150,000
$100,000
$50,000
$-

Costos Vs Precio

L.s 1'1'1'1

Asesori Redes Material | Brandin
as academ | eting D | sociale grafico g
S

$202,857| $50,000 [$232,000[$165,000{$112,121] $94,000 | $60,000 | $65,333 |
| $60,857 | $15,000 | $69,600 | $49,500 | $33,636 | $28,200 | $18,000 | $19,600
~MARGEN DE CONTRIBUCION [$142,000| $35,000 [$162,400]$115,500| $78,485 | $65,800 | $42,000 | $45,733

=" PRECIO =COSTO =MARGEN DE CONTRIBUCION

Figura 28 Costo vs precio
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En el estado de resultado podemos (ver figura 29) como los gastos financieros
representan solo un 27% de la utilidad neta obtenida. Por lo tanto, podemos
concluir que la utilidad neta obtenida en el afio es mayor a los costos y gastos
necesarios para el funcionamiento 6ptimo del prototipo.

Ingresos por Act. Ordinarias 202.437.886

- Costo de venta 81.563.846

= Utilidad Bruta 284.001.732

- Gastos Administrativos (90.276.568)
Nomina 80.682.235

Depreciacion 1.254.333

Otros Gastos 8.340.000

- Gastos Financieros (4.871.595)
= Utilidad antes de Impuestos 188.853.569
- Impuesto de Renta 34% 64.210.214
= Utilidad Neta 124.643.356

Figura 29 Estado de resultado

Estructura financiera

https://drive.qooagle.com/file/d/1z-
O1llyAM1kcpU9N6JIx1POR0OX8y40I18qgV/view?usp=sharing
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16. PROTOTIPO FUNCIONAL

16.1 Modelo Canvas

Mediante el modelo Canvas, se realiz6 el modelo de negocio, en donde se
quiso identificar los recursos necesarios para la creacion del modelo de
negocio de Renace Digital

Aseciaciones Clave g Actividades clave ﬂ Valor shadido E'.f.i Relaciones con los
clicnies

Canales

.
=

Figura 30 Modelo Canvas
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16.2 FORMATO OFICIAL DE MICRODISENO CURRICULAR

1. IDENTIFICACION DEL CURSO
NOMBRE DEL CURSO: _Marketing digital

Actividad Trabajo Trabajo

Académica Del Presencial Independiente Total (Horas)
Estudiante

Horas 48 96 144

TOTAL 48 96 144

Tabla 12 Presentacion del curso

2. PRESENTACION RESUMEN DEL CURSO

“La comercializacion de productos o servicios utilizando canales digitales
para llegar a los consumidores. El objetivo clave es promover las marcas a
traves de diversas formas de medios digitales.

El marketing digital se extiende mas alla del marketing en Internet para incluir
canales que no requieren el uso de Internet. Incluye teléfonos moviles (tanto

SMS como MMS), marketing en redes sociales, publicidad grafica, marketing
en buscadores y cualquier otra forma de medios digitales”.38

3. JUSTIFICACION.

“Las multiples posibilidades que el marketing digital ofrece han supuesto en
los dltimos afios una auténtica revolucion para las PYMES, quienes se han
visto beneficiadas con ello.

La Internet es un mercado global en expansion que hay que saber aprovechar,
sin embargo, se peca mucho en el desconocimiento, debido a que una gran
parte de los empresarios estan acostumbrados a un marketing tradicional que
en situaciones normales es beneficioso, pero, en el momentos de crisis este
tiende a quedar obsoleto, tal es el caso de la situacion por la que el mundo
esta atravesando”.*®

38 Financial Times, definicion de marketing digital, [29 noviembre 2017] ] [En linea] Disponible
en

3% Aigen Digital Marketing, Por qué el marketing digital es rentable, [En linea] Disponible
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4. COMPETENCIAS GENERALES

COMPETENCIAS
GENERALES

INTERPRETATIVA El alumno debe demostrar dominio de
los conceptos basicos del célculo
diferencial; asi como también de sus
aplicaciones, es decir, debe dar las
explicaciones necesarias de la realidad
SABER del concepto

ARGUMENTATIVA El alumno debe buscar y dar a conocer
el porqué de un concepto, el porqué de
una definicion, el porqué de una
propiedad, el porqué de un procesoy en
general, el porqué de determinada
situacion problema.

PROPOSITIVA El alumno debe construir el por qué vy el
como de un resultado (teorema o
proposicion), de una definicibn de un
algoritmo y en general de un proceso.

HACER El alumno debe tener la capacidad de formular el problema, y de
encontrarle solucioén, de simularlo y de buscar, encontrar otras
alternativas de solucién en otros contextos.

SER Se Quiere ante todo, un egresado de matematicas en una amplia
formacioén en ética y valores, en lo social, en lo epistemoldgico,
en lo estético y en lo ontologico

Tabla 13 Competencias generales
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5. DEFINICION DE UNIDADES TEMATICAS Y ASIGNACION DE TIEMPO
DE TRABAJO PRESENCIAL E INDEPENDIENTE DEL ESTUDIANTE

POR CADA EJE TEMATICO

DEDICACION DEL
HORAS
ESTUDIANTE (horas)
No. NOMBRE DE LAS UNIDADES a) Trabajo b) Trabajo TOTALES
TEMATICAS i i +b
Presencial | Independiente (a+b)
Primeros pasos para alcanzar el éxito
1 online 6 15 16
Planifica tu estrategia en ventas
2 6 15 16
Aprovechar el maximo a los videos
3 9 20 29
Llega a mas usuarios en tu zona, en las
4 redes sociales o en plataformas mdviles 12 16 28
Registra y mide el trafico web
5 9 20 29
Haz que te encuentren en los buscadores
6 6 10 16
Total 96 144

Tabla 14 Unidad tematica
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6. PROGRAMACION SEMANAL DEL CURSO

Clases | . Trabaj_o
independiente
Importancia de tener 1 5
una presencia online
1 ¢Coémo funcionan los 1 2
sitios web?
Elementos principales
- 1 2
de un sitio web
Sitios web y obijetivos 1 3
de negocio
Diseflar  sitios  web
. 1 3
2 faciles de usar
Recomendacién para
crear el disefio de tu 1 3
sitio web
Beneficios de tener una
S 1 3
estrategia digital
3 ,Como aumentar tu
presencia en el mundo 2 5
online?
Conoce a tus clientes 1 3
online
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Destaca ante tus
competidores online

Utiliza metas para
mejorar tu rendimiento

Los videos en Internet

Incorporacion de los
videos en tu estrategia
online

Creacion de contenido
audiovisual sin salirse
del presupuesto

Comparte y promociona
tus videos

Promociona tu negocio
en plataformas de
videos

Promocidénate de forma
local

Llega a tus clientes
online

10

Errores comunes en las
redes sociales

La publicidad en las
redes sociales

11

Plan a largo plazo en
redes sociales

12

¢Qué es la analitica
web?

Aplica la analitica web a
tus necesidades

13

Analitica de redes
sociales
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Como hacer un

de SEO realistas

retargeting en efectivo 1
Segmenta los datos y

14 obtén informacion 3
relevante
Introduccioén a la
optimizacion para 2
buscadores (SEO)
La importancia de

15 contar con una 2
estrategia de SEO
El proceso de SEO 1
Seleccion de las 5
palabras clave

16
Eleccion de objetivos 5

Tabla 15 Programacion del curso
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7. EVALUACION DEL APRENDIZAJE

UNIDAD TEMATICA

Primeros pasos para
alcanzar el éxito online
Planifica tu estrategia en
ventas

Aprovechar el maximo a
los videos

Llega a mas usuarios en
tu zona, en las redes
sociales o en plataformas
moviles

Registra y mide el trafico
web

Haz que te encuentren en
los buscadores

ESTRATEGIA DE
EVALUACION

Informe sobre resultados

Informe sobre resultados

Informe sobre resultados

Informe sobre resultados

Informe sobre resultados

Informe sobre resultados

Tabla 16 Evaluacién del aprendizaje

Esas son las tematicas que van a manejar en general, sin embargo,
para una mayor organizacion, se dividié en niveles para que los
clientes puedan elegir el paquete que mejor les convenga.

Principiante

Medio

Avanzado

Importancia de tener una presencia online

Como interpretar los datos de los resultados de publicidad

Disefiar sitios web faciles de usar

¢como funcionan las redes sociales yla pagina
web?

Como medir ymejorar tu plan de marketing

Recomendacion para crear el disefio de tu
sitio web

¢COmo subir contenido?

Como combinar publicidad online con offline

Plan a largo plazo en redes sociales

¢Como crear contenido de valor?

¢Como crear un embudo de venta?

¢Qué es la analitica web?

Conoce a tus clientes online

Sesgos cognitivos para el tema de ventas

Aplica la analitica web a tus necesidades

Valor, viral y venta

Elementos principales de un sitio web

Segmenta los datos y obtén informacion
relevante

¢Como hacer publicidad online?

¢Como aumentar tu presencia en el mundo online?

Introduccién a la optimizacién para buscadores
(SEQ)

¢Como hacer un plan de marketing?

Destaca ante tus competidores online

La importancia de contar con una estrategia de|
SEO

¢Cémo funcionan los sitios web?

Utiliza metas para mejorar tu rendimiento

H proceso de SEO

Sitios web y objetivos de negocio

Incorporacion de los videos en tu estrategia online

Seleccion de las palabras clave

Beneficios de tener una estrategia digital

Creacion de contenido audiovisual sin salirse del presupuesto

Beccion de objetivos de SEO realistas

La importancia de crear videos

Comparte y promociona tus videos

Analttica de redes sociales

Errores comunes en las redes sociales

Promociona tu negocio en plataformas de videos

Analttica de ADS

La publicidad en las redes sociales

Promociénate de forma local

Como hacer un retargeting en efectivo

Tabla 17 Tematicas del curso
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" Pieza grafica de los planes académicos.

PLAN ACADEMICO

@ PRINCIPIANTE

+ Presencia online
» Estrategia digital
« Plan de marketing

|D MEDIO

« Como medir y mejorar tu plan de

marketing
¢ Creacion de contenido audiovisual sin

salirse del presupuesto

& AVANZADO

« Disenar sitios web fdaciles de usar
» Plan alargo plazo en redes sociales
« Analitica de redes sociales

Figura: 31 Pieza grafica de los planes académicos
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16.3 Piezas graficas de los servicios.

Pieza 1

BASICO

PLAN RENACE

SOLUCION

SOLUCION
AUDIOVISUAL

fT GRAFICA

12 piezas graficas para 3 1 cubrimiento fotografico

publicaciones semanales (10 fotos editadas)
3 piezas para publicidad 1 cubrimiento videografico
impresa
2 videos para pautas
publicitarias

1 requerimiento grafico
adicional

* SOLUCION E& SOLUCION

DIGITAL & SOCIAL MEDIA
% o
Administracion y gestion Informe de gestion y plan
de 2 pautas publicitarias de trabajo quincenal
Google Ads y Facebook Plan de marketing y
Ads social media

Administracion de 2

Posicionamiento de
redes sociales

marca en Google

Seguimiento alos

Administracion de
resultados alcanzados

Pagina web

Figura: 32 Piezas graficas de los servicios

______________________________________________________________________________|
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Pieza 2

RECOMENDADO

PLAN RESURGE

SOLUCION

111 GRAFICA

20 piezas graficas para 5
publicaciones semanales

2 piezas para publicidad
impresa

3 requerimiento grafico
adicional

Q SOLUCION
' DIGITAL
o6
Administracion y gestion
de 4 pautas publicitarias

Google Ads y Facebook
Ads

Posicionamiento de
marca en Google

Administracion de
Pagina web

SOLUCION
AUDIOVISUAL

2 cubrimiento fotografico
(20 fotos editadas)

2 cubrimiento videografico

2 videos para pautas
publicitarias

1 video de evento espacial

E& SOLUCION

& SOCIAL MEDIA

Informe de gestion y plan
de trabajo quincenal

Plan de marketing y
social media

Administracion de 3
redes sociales

Seguimiento a los
resultados alcanzados

Figura: 33 Piezas graficas de los servicios
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Pieza 3

PREMIUM

PLAN REAVIVA

SOLUCION

11 GRAFICA
30 piezas graficas para 7
publicaciones semanales

6 piezas para publicidad
impresa

4 requerimiento grafico
adicional

SOLUCION
] DIGITAL
I

Administracion y gestion
de 5 pautas publicitarias

Google Ads y Facebook
Ads

Posicionamiento de
marca en Google

Administracion de
Pagina web

SOLUCION
AUDIOVISUAL

4 cubrimiento fotografico
(50 fotos editadas)

4 cubrimiento videografico

4 videos para eventos
especiales

3 videos para pautas
digitales

SOLUCION

& SOCIAL MEDIA

Informe de gestion y plan
de trabajo quincenal

Plan de marketing y
social media

Administracion de 4
redes sociales

Seguimiento a los
resultados alcanzados

Figura: 34 Piezas graficas de los servicios
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16.4 Contenido de valor para los medios digitales.

A"

~ LECCIONES UTILES

PARA IMPLLS A= TUESTRATEGLA DISITAL

r~ LECCIONES UTILES

PARA IMELLS AR TUESTRATEGIA DISITAL

£x3 0 FROMOCION .\

Eninoaie 8 promave! 1 mared, desarolian y majonar

. Iy

PLAMIFICAR EL TIEMPO

Asigrer hemps g e 2
e forma conelente. 5 o ko haces, I Compaencio se esion
Mewance b celonten.

MIDE RESLULTADOS \h

T, 1
eufomatinodes, maor 5 Gorooer o resutodos o punden
penanr pecanos esfusrzos indviduokes, astrolepios smpies

S G a1 SR

divencedigicloficial

@ CONTENIDO VISILAL

6 BLOGEING

1 iroems 11 bk, e priTcume©in s s roaches: ancicis § el
Faat s Il
Srenacedigtioioficol

Pieza 1: 7 lecciones Utiles para impulsar tu estrategia digital.

~ LECCIONES UTILES

PARA MPLULSAR TUESTRATEGIA DIGITAL

a

Vishekar i T o Cnilinich v il Cudll i 8 P St ca

EXPERMEMNTACION

prefions congamin
MANTEMNERSE AL Dla ﬂ
v e o e recha saciien wa

granventaja frerte alo compefencia

direrccedigicloficial

Figura: 35 7 lecciones Utiles para impulsar tu estrategia digital

|

B PASOS PARA ELABORAR

EL PLAMN DE MARHETING FESEs0 70

& PASOS PARA ELABORAR

EL PLAN DE MARHETING “ER=ECTO

0 PUNTO DE PARTIDA :‘“9
Lo obistivos deban ser alanzables pars ombiciosss,
medibles y concretos

‘Conocer nuastne punto de inicio s mportonte:
para establecer obativos posibles v
aiconzables.

\ .
2 o

]
9 ANALISIS DAFO \\/. PLUBLICOOBJETIVO r""""']

Conocer a fondo bu empresa y analizar la
compefencia te oyudaro o sober hus forfolezos y asi
orientor tuestrotegio hocio alies.
Frenacedigrialofical

Esiudio o fondo al publico ol que fe quienes dingir,
conoce sus gustos, edod, sexo, intereses._asi hu

estrategio digitel fandnd mos axito,

SErenacedgiia oficol

e
- OBJETVOS ¥ ESTRATEGIAS &

" Pieza 2: 6 pasos para elaborar el plan de marketing perfecto.

& FPASOS PARA ELABORAR

EL PLAKN DE MARHETING FEssE0T0

Sy

9 CALENDARIO Y PRESURUESTS

Luego de tener foda claro, €8 hora de plonificar o
eslrategia de marketing digilal por fasss y
establecer el presupuesio necesari parn levar a

cobo codauna de slos
@ MEDICION \h

Cuondo o estrategia este an marcha, es
importante medic coda paso que se hage, para
rmesonar y aptimizor los resultados,

Srenocedighaioficol

Figura: 36 6 pasos para elaborar el plan de marketing perfecto
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" Pieza 3: los 3 puntos clave del marketing de contenidos.

S —
LOS 3 PUNTOS CLAVE DEL

MARHETING DE CONTENIDOS

MARHETING DE
CONTENIDOS

UNICO
1

Crea
contenido
unico que
impactealos | UTIL
usuarios
Los contenidos
deben ayudary
e, Solucionar
USUARIO | 9 | problemasde
Piensa en fu : tu publico
publico objetivo a! objetivo

la hora de crear |
contenido.

v

@renacedigitaloficial

Figura: 37 los 3 puntos clave del marketing de contenidos
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" Pieza 4: Tres objetivos de una campaia de marketing

3 0OBJETIVOS DE UNA CAMPANA

CONTENT MARHETING

CONECTARCONCLIENTES
POTENCIALES

Conectar con clientes potenciales a fraves
del contenido que generes,

BRANDING
Crear, generar y mantener una imagen de

marca para ganar visibilidad y mejorar el
posicionamiento web.

CRECIMIENTO
Aumentar contactos y ventas a
través de una mayor interaccion con
el cliente.

@renacedigitaloficial

Figura: 38 Tres objetivos de una campafia de marketing
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17. Plano de planta de Oficina.

Areas:
1. Sala de espera.
2. Area de trabajo
3. Bafios
4. Sala de reuniones
5. Salén 1
6. Salén 2
a0 Salén 1 6.33m B saon?
T =
rs o
(¥ Fi K IS
E 6.33m E Z.60m
3.21m [
Sala de espera
i
([ -
(Il Area de trabajo
u: g
1.88m ,
=1y = g ==
@ Bafios 0 v 0
e o o
Il%‘j
o= =
I’esl,lal'l]i)gzs E [ o :I:I=
plel ===

Figura: 39 Plano de planta de Oficina
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18. Construccién de marca

Nombre de la empresa: Decoduber
Afio de creacién: 2006
Rubro: Tienda de cortinas y persianas.

Decoduber, es un negocio que lleva 15 afios en el mercado trabajando de
manera informal y sin adentrarse a los medios digitales. En medio de las
dificultades que se le presentaron a esta en el afio 2020, debido a la pandemia
causada por el Covid-19, se vio en la obligacién de buscar una forma de llegar
a mas clientes, si bien es cierto, debido al distanciamiento social que se debié
tener en medio la crisis, era muy dificil llevar a cabo su trabajo de la manera
tradicional, por lo que su base de clientes fue clave para sostenerse en un
momento tan critico.

Debido a la situacion presentada Decoduber se vio obligado a digitalizar su
negocio y asi hacer frente a las nuevas tendencias.

Por lo que se hizo todo el proceso correspondiente para llegar ello:

Estructura de la marca

e Identidad de la marca

Decoduber es una empresa que busca proyectarse como una marca de
calidad en sus productos y servicios, responsable y comprometida con sus
clientes.

e Colorimetria

Los colores con los que se quiere lograr identificar a la marca son:

» Azul: es el color que mas asociamos con la simpatia, la armonia, la
amistad y la confianza, todos ellos sentimientos que se alcanzan con
el tiempo y que se basan en la reciprocidad. (Nufiez, 2013)

» Dorado: riqueza, poder, abundancia, ambicién y lujo. (Rubio)
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Imagen corporativa

e Nombre de la marca

El nombre de la marca nace de la unién del nombre del duefio que es
Oduber y disefio, los cuales se fusionan para crear DecoDuber. Se
quiso fusionar ambas palabras para crear un distintivo en el doble D
expresado en el isologo.

e Logotipo

El ideal es que la marca sea reconocida por el doble D, pero algunos
formatos se puede colocar toda la estructura del isologo. La idea fue
crear uno que de la ilusion de elegante, con colores muy asociados a
esa sensacion.

- .
L
- i

"DECODUBER

Figura: 40 Logo DecoDuber

e Eslogan

“Transforma tus espacios” es el ideal de los productos y servicios
gue esta empresa ofrece, aunque simple, es sencillo y puntal.

Tipografia

El tipo de letra con la que se realiz6 el logo se puede describir como
moderna, apropiada para aportar: elegancia, estilo, aunque es estilo
muy basico, en un buen disefio puede expresar su caracter de manera
muy apropiada.

87



Emprendimiento “Renace Digital’

17.1 Canales de difusién para DecoDuber.

Instagram

decoduber &

Editar perfil

& mn

$Manteni... - Blackout Cortinas - Persianas Nueva

Y

Verticales Horizontales

i : PR,
M [l

No s solo wma cuwstadn de estélica

0 los carm e y o

Verticales
hil

o o W T

Figura: 41 Instagram DecoDuber
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Facebook

e O @ facebookcomyDecoDuber- 1127700542883 Fref=page_intemal e & KN W = E

£ dpbowioner | T Googe [ Porrimigenesoni., ¢ Planchs Dastbowrd.. O Comamen Ramen N Ketfi fag BSTRENOSDORAML. b (WER DORAMAS ON... LEG Mo enillil, s p.;

f

Administrar pagina

DecoDuber

Pagina
Noticias
Novedades

@ Editar
Administrar tienda

Bandeja de entrada
Apps de negocios iyt = ' # Editar "WhatsApp”

Adminictrar amnlans

™ Promocionar

It urwesr Ancebosicomy] 1Z7TO054I 48351 fpobos /a1 1277 MMB42482481 L1771 2675810007

Figura: 42 Facebook DecoDuber

Correo electrénico

T O @ mailgoogle.com/mai

/i Tegbisinbas w0 W A
Apkcpcionss |5 Geoghe [ Parcr imipenescni Planche Dastbosrd. D Comemes Ramen | Mt fag ESTRENGERORAM.. b |WER DORAMAS CGN_. (5 Maisln enii?l In o

O Principal & Social @ Promecio.. HETEED

Destacados Wictoria Couceiro MD Marketing Digital - Hola Daniela, ;Como estas? Estoy llamande al teléfono q
Pospuesios Andrea Daniela Soto. Contacto Indexcol - Buenas tardes Daniela, Es un gusto saludarte y muchas grac...
3 Kits Estrané..
Wictoria Couceirg Consulta MD Marketing Digital - jHola Daniela!, ;cdmo estas? Soy Victoria Couce
¥o, AMD 3 Cotizacidn - Mi numers es 3013134671, gracias! El lun, 19 abr 2021 a las 14:59, ...
renace Digital Entrega de piezas graficas
M RENACE (3) +2

reunidn

8 Una reunicn

El equipo de la com. Tu cuenta de Google ya esta disponible: ahora haz crecer tu empresa - Empieza...

Términos idad - P det idad de la cuen

Figura: 43 Correo electronico
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" Pagina web

Figura: 44 Pagina web DecoDuber
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17.2 Contenido de valor para DecoDuber

PERSIANAS

Verticales Horizontales

=

@Decoduber

Figura: 45 Contenido de valor para DecoDuber

Verticales Horizontales

/-

en las caras este y oeste en las caras norte y sur

para que el sol siga la direccidn de las tiras ciegas y no
tengas que seguir ajustandolas todo el tiempo

Figura: 46 Contenido de valor para DecoDuber
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No es solo una cuestidn de estética

sol de la mafiana naciente
sol de media tarde horizontal
sol de la tarde descendente

Figura: 47 Contenido de valor para DecoDuber
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17.3 Cliente satisfecho.

3. Cliente Rojas
W e
Por favor déjenos sus datos de contacto
y direccion .
Tenemos disponibilidad para el dia
Jueves en las horas de la mafiana

Esta bien =

Gracias, me gusto la instalacion,

muy recomendable,

Figura: 48 Evidencia cliente satisfecho

<« g Sefora Olga

instalacion y garantia ;le 6 meses.

Me gustaria realizar la instalacion de el
que le mencioné para el dia 30

La disponibilidad para ese dic es a las
#:00 pm, esta bien?

Si, estd bien! -

Senor Oduber, asi queda la
instalacion con la decoracion,
muchas gracias!

Cualquier inconveniente que tenga
no dude en escribirnes, estamos para

servirle!

Figura: 49 Evidencia cliente satisfecho
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18. INFORMACION GENERAL

Nombre de la empresa: Renace Digital

Rubro: Agencia de marketing digital.

Isologo:

RENACE
DIGITAL

Figura: 50 Logo Renace Digital

Mision

Ofrecer soluciones accesibles de marketing digital de forma personalizada que
permita mejorar la competitividad y productividad de las pymes en la ciudad
de Santa Marta, generando un impacto de fidelizacion, promoviendo el
crecimiento de cada una de ellas y actuando con responsabilidad hacia cada

uno de los clientes y la sociedad.

Visién

En 5 afios consolidarnos como una empresa lider en el mercado de servicios
de marketing y estrategias digitales para pymes, basado en profesionales de
alto nivel, calidad en los proyectos, innovacion y una excelente relacion con

los clientes.
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Valores

e Calidad

e Compromiso

e Comunicacion

e Creatividad

e Trabajo en equipo

Objetivos empresariales

e Objetivo general: empoderar a las Pymes en recursos intelectuales
para reinventar la forma en que comunican su propuesta de valor,
haciendo una transicion de medios tradicionales a medios digitales.

e Objetivos especificos:

» Crear precios accesibles para que los emprendedores y pequefios
empresarios pueden acceder a los servicios.

» Lograr la satisfaccion de los clientes con un servicio de calidad e
innovacion dentro de las especificaciones establecidas.

Politicas de calidad

Renace Digital Se comprometié a producir y brindar un servicio de alta calidad
gue satisfaga las necesidades y expectativas de los clientes, mediante
sistemas de gestion eficaces y en continuo mejoramiento.

e Es nuestra politica asegurar la calidad en todos los aspectos del
servicio al cliente y ambiente de trabajo.

e La educacion, la capacitacién y una comunicacion directa, clara y de
compromiso con los consumidores, proveedores, y trabajadores son
primordiales.

e Disponibilidad para atender y resolver las dudas de los clientes.

e Pronta respuesta a las solicitudes hechas por los clientes.
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e Capacidad para competir con calidad y buenos precios.

Organigrama

Gerente

/community
manager

Asesor

Coaching comercial

Figura: 51 Organigrama

Cargos, funciones, roles y perfiles.
Gerente general:

» Funciones: planificar, organizar, dirigir, coordinar, asesorar, supervisar
y controlar.

» Roles: Coordinar las actividades de la fuerza de ventas, los planes de
comercializacion y mercadeo, a fin de lograr el posicionamiento de la
empresa, en base a politicas establecidas para la promocion,
distribucion y venta de productos y servicios a fin de lograr los objetivos
de ventas.

> Perfil:

e Buenas habilidades interpersonales para liderar y motivar a un
equipo.

e Excelentes habilidades de comunicacién, tanto por escrito y
verbales.
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e Estar bien organizado y ser capaz de delegar, y de organizar las
tareas por prioridad.

e Capacidad de trabajar bajo presién para cumplir los plazos de
entrega.

e Creatividad.

e Ser decidido y tener habilidades para resolver problemas.

e Tacto, diplomacia, persistencia, confianza y una actitud
persuasiva.

e Habilidades en nuevas tecnologias (informatica).

e Habilidades de calculo habilidades estadisticas para analizar la
informacion y elaborar planes financieros.

e Capacidad de establecer y supervisar presupuestos.

Community manager

» Funciones: elaborar contenido de calidad, viralizar este contenido en
las redes sociales, buscar otros contenidos de valor, dar respuesta,
interactuar y promover la conversacion entre los usuarios. Gestionar las
acciones tacticas, generar engagement, saber gestionar una crisis
social media, hacer seguimiento y evaluar de forma periodica los
resultados de sus redes sociales.

» Roles: es el profesional responsable de construir, gestionar y
administrar la comunidad online, creando y manteniendo relaciones
estables y duraderas con sus clientes, sus fans y, en general, cualquier
usuario interesado en la marca

> Perfil:

e Estrategia y planificacion

e Herramientas del Community Manager

e Herramientas de disefio para Community Manager

e Dinamizador de Comunidades

e Monitorizacion y escucha activa

e Medicion y Reporting

e Conocimiento profundo de las caracteristicas de las redes sociales
e Redes sociales principales: Facebook, Twitter

e Redes sociales B2B: LinkedIn

e Redes sociales de imagen: Instagram, YouTube, Pinterest, Snapchat
e Neurocopyrighting y SEO On page
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e Search Marketing: SEO y SEM

e Inbound Marketing & Social CRM

e Social Ads (Facebook, Twitter, Out brain)
e Hacking Social Media

Asesor comercial

» Funciones: Conocer acertadamente los productos y servicios de la
organizacion, asesorar de manera real y objetiva a los clientes y sus
necesidades, administrar coherentemente su agenda de trabajo,
mantener una busqueda constante de nuevos clientes y mercados,
ofrecer un excelente servicio post venta, diligenciar y reportar al gerente
las oportunidades de mejoramiento expresadas por el cliente. Cumplir
con las metas establecidas para el presupuesto.

» Roles: Establecer los objetivos, Planificar las estrategias. Atender a los
clientes, Promover a la empresa. Definir y gestionar la marca.

> Perfil:
e Conocimientos especificos en computacion, office, internet,

correo electronico.
e Estrategias de mercadeo, ventas y servicio al cliente.
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Requisitos comerciales

La empresa se constituirA como una persona juridica de tipo, Sociedad
Anonima Simplificada (S.A.S). Se creara mediante un contrato de constitucion
de documento privado. EI nombre no se encuentra registrado en la cAmara de
comercio, posteriormente se diligenciara el formulario de Registro de Matricula
Mercantil, se realizara la solicitud del NIT. Se pagaran los derechos de Registro
de Matricula Mercantil. Se presentaran los requisitos legales tributarios. Se iria
a la DIAN por el RUT y el NIT. Y por ultimo, en la Secretaria de Hacienda se
deberé diligenciar el Registro de Industria y Comercio, el Certificado de uso
del suelo y tramitar la licencia sanitaria y la de seguridad.

Requisitos tributarios

Para tener los requisitos tributarios es necesario solicitar el formulario de
registro unico tributario, RUT. Como la sociedad sera de tipico juridico debe
presentar fotocopia de la cédula de ciudadania del representante legal y
certificado de existencia y representacion legal de la Camara de Comercio de
Bogota (no mayor a tres meses de su solicitud). Luego, inscribir la sociedad
en el registro unico tributario, RUT, como responsable del impuesto al valor
agregado, IVA. Uno de los requisitos es diligenciar formulario en la direccién
de impuestos y aduanas Nacionales, DIAN.

Requisitos SGSSSP — SST

Los Estandares Minimos son el conjunto de normas, requisitos Yy
procedimientos de obligatorio cumplimiento, mediante los cuales se establece,
registra, verifica y controla el cumplimiento de las condiciones basicas de
capacidad tecnoldgica y cientifica; de suficiencia patrimonial y financiera; y de
capacidad técnico-administrativa, indispensables para el funcionamiento,
ejercicio y desarrollo de actividades de los empleadores y contratantes en el
Sistema General de Riesgos Laborales.

Es deber de la agencia tener conocimiento e interés por gestionar, prever y
mitigar los riesgos. Al ser una empresa que brinda servicios, esta entra dentro
de la clasificacion de riesgos en la clase |, por lo que se tendra que ingresar
por primera vez al Sistema General de Riesgos Laborales para cancelar la
ARL.
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" Requisitos de funcionamiento

Para la puesta en marcha de la empresa es necesario obtener el certificado
del uso del suelo, el certificado de seguridad, el concepto sanitario, el concepto
ambiental y el certificado de Sayco&Acinpro.
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19. LINEAS FUTURAS.

19. 1 Disefio de nuevos logos para lineas futuras del proyecto.

En el futuro, se espera nuevamente validar diferentes propuestas de la imagen
del proyecto, ya que esta ha sido renovada con un nuevo concepto y adaptada
a las nuevas tendencias.

Propuesta niimero uno.

Renace Digital

Impulsa tu negocio con nosotros

Figura 52: Propuesta de logo N°1

e LOGO
En este disefio se tiene de referencias las figuras geométricas que
dan dinamismo a la letra M la cual hace distincion al marketing.

e ESLOGAN
“Impulsa tu negocio con nosotros.” Hace referencia a la esencia
gue quiere crear, que es impulsar a los comerciantes a adentrarse
al mundo digital y aprovechar todos esos beneficios que se pueden
lograr con ella mediante una excelente gestion.

e TIPOGRAFIA
El tipo de letra con la que se realiz6 el logo se puede describir como
moderna, apropiada para aportar: estilo, con un toque de color para
enfatizar en la era digital.

e COLORIMETRIA
Segun la psicologia del color, la tecnologia esta asociada la mayoria
del tiempo a los colores frios en especial al azul, es por ello que
guise darle un toque de morado para que fuera mas dinamico y diera
algo de frescura al disefio.

101



Emprendimiento “Renace Digital’

Propuesta nimero dos.

Renace Digital

Impulsa tu negocio con nosotros

Figura 53: Propuesta de logo N°2

e LOGO
En este disefio se toma como enfoque principal la letra R con figuras
geométricas para hacer referencia a la inicial del nombre, es una figura
Unica que aunque tiene una separacion hace una perfecta sinergia entre
ellas para crear dicha letra

e ESLOGAN
“Impulsa tu negocio con nosotros.” Hace referencia a la esencia que
quiere crear, que es impulsar a los comerciantes a adentrarse al mundo
digital y aprovechar todos esos beneficios que se pueden lograr con ella
mediante una excelente gestion.

e TIPOGRAFIA
El tipo de letra con la que se realiz6 el logo se puede describir como
moderna, apropiada para aportar: estilo, con un toque de color para
enfatizar en la era digital.

e COLORIMETRIA
Para este disefio se usaron los colores azul en distintas tonalidades el
cual representa: seguridad y confianza, mientras que el morado es un
color de creatividad y de sabiduria.
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Propuesta nimero tres.

Impulsa tu negocio con nosotros

I. Renace Digital

Figura 54: Propuesta de logo N°3

e LOGO

En este disefio se toma como enfoque principal la letra R con figuras
geométricas para hacer referencia a la inicial del nombre, es una figura
Unica que aunque tiene una separacion hace una perfecta sinergia entre
ellas para crear dicha letra. En este caso, aunque el disefio es igual a
la propuesta numero 2, este varia en la ubicacion de la letra R ya que
esta puede variar segun el gusto, por lo que se puede validar en qué
lugar queda mejor ubicada dicha figura.

e ESLOGAN
“Impulsa tu negocio con nosotros.” Hace referencia a la esencia que
quiere crear, que es impulsar a los comerciantes a adentrarse al mundo
digital y aprovechar todos esos beneficios que se pueden lograr con ella
mediante una excelente gestion.

e TIPOGRAFIA
El tipo de letra con la que se realizo el logo se puede describir como
moderna, apropiada para aportar: estilo, con un toque de color para
enfatizar en la era digital.

e COLORIMETRIA
Para este disefio se usaron los colores azul en distintas tonalidades el
cual representa: seguridad y confianza, mientras que el morado es un
color de creatividad y de sabiduria.
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Propuesta nimero cuatro

Renace Digital

Impulsa tu negocio con nosotros

Figura 55: Propuesta de logo N°4

e LOGO

La idea principal, es la ilusion que da la letra A es convertida en un bombillo,
el cual simboliza la intelectualidad, la innovacién y la inspiracion que tienen las
personas al poder crear algo mediante una idea; por lo que esto refleja la
creatividad y el ingenio que tendra el equipo de trabajo de Renacer Digital para
materializar las ideas que tengas las Pymes respecto a sus ideas de negocio.

e ESLOGAN

“Impulsa tu negocio con nosotros.” Hace referencia a la esencia que quiere
crear, que es impulsar a los comerciantes a adentrarse al mundo digital y
aprovechar todos esos beneficios que se pueden lograr con ella mediante una
excelente gestion.

e TIPOGRAFIA

El tipo de letra con la que se realizd el logo se puede describir como
condensadas, son ideales para proyectos con mucha personalidad pero que
guieren tener un toque actual y seguir viéndose serios.

e COLORIMETRIA

Para este disefio, segun la psicologia del color, los tonos frios se suelen utilizar
para referenciar a la tecnologia ya que son tonos asociados a la sinceridad,
sofisticacion, profesionalidad y la sabiduria.
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20. CONCLUSION

En relacién a lo expuesto, se ha podido desarrollar un prototipo funcional
minimo viable con las caracteristicas que fueron expuestas en la presentacion
de la propuesta, en dicho desarrollo se puede observar un proyecto basado en
las nuevas tendencias tecnoldgicas y el cambio radical por el que las personas
estan viviendo hoy dia. Se planteé la creacion de una agencia de marketing
para la cual se cre6 un plan de calidad, analisis de mercado, analisis de ventas
y la mision de una agencia proyectada a un nicho de mercado muy importante
para la economia de la ciudad.

El nicho de mercado que se eligio fue basado en los cambios que las pymes
atravesaron a raiz de la llegada del COVID-19 al pais, en donde se tenia que
trabajar de manera virtual y con ellos muchas de estas no estaban preparadas
para este cambio radical. Por tal motivo, este proyecto tiene sentido y se
proyecta que tenga un buena cabida en el mercado.

Debido a que la idea de una agencia de marketing no es nueva, lo importante
era encontrar un punto diferenciador en el mercado y con ello, se idealizo la
creacion de asesorias personalizadas y paquetes académicos que permitan a
las pymes aprender del desarrollo de las nuevas tecnologias necesarias para
incrementar su participacion en el mercado y obtener mayores ventas. Con
esto se espera ayudar a los pequefios empresarios a mantener el sustento de
sus hogares, hacer crecer sus negocios y asi mismo crear nuevas plazas de
empleo en la ciudad de Santa Marta.
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ANEXOS

1. Jamboard.

https://jamboard.google.com/d/1aBj76 OKGni5Vjg87T46EROXg1dJ3q
m 2-Fxn6sgJhVO/edit?usp=sharing

2. Preguntas, tabulacion de las entrevistas, graficas y micro disefio.

https://drive.qooagle.com/file/d/1xtAwOZzwP805pSIwW YOKbgiNRF5M
gKam/view?usp=sharing

3. Video para validar la propuesta de valor. Fuente: creacion propia

https://drive.gooagle.com/file/d/141i5rNriweatGagwFVG3mGNpQifuLz30
E/view?usp=sharing

4. Encuesta para validar el isologo del proyecto.

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfMOIEdNQk-
XLmiGh70g8uDJVp4zWyMcc8EcGJIy5i{hN7tAvIQ/viewform

5. Estructura financiera.

https://drive.google.com/file/d/1z-
O1lyAM1kcpU9N6JIx1POR0OX8y40I18qgV/view?usp=sharing
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