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Glosario

ABM: Account-based Marketing. Estrategia que dirige los recursos de marketing

hacia la atraccion de un conjunto especifico de cuentas objetivo.

Coach(es), Coaching: Proceso de acompafiamiento personalizado que ayuda a las

personas/empresas a alcanzar sus objetivos.

DISC: Modelo de liderazgo que clasifica los estilos de comportamiento en cuatro

categorias: Dominante (D), Influyente (I), Estable (S) y Cauteloso (C).
Etica empresarial: Reglas y Normas que rigen la conducta en los negocios.

Estandares GRI: Son las siglas de Global Reporting Initiative y se refiere al marco
para la elaboracion de informes de sostenibilidad que abarca los aspectos medioambientales,

sociales y de gobernanza (ASG) de la huella de una organizacion.

IA: Inteligencia artificial. “Disciplina cientifica que se ocupa de crear programas
informaticos que ejecutan operaciones comparables a las que realiza la mente humana, como
el aprendizaje o el razonamiento logico” (Real Academia Espanola & Asociacion de

Academias de la Lengua Espaiola, 2024.).

Lean Canvas: Herramienta especifica para esbozar y analizar el modelo de negocio

de emprendimientos o empresas en crecimiento.

GPTW: Son las siglas de Great Place to Work, y hace referencia a la metodologia o
certificacion en el que las empresas se posicionan como un gran lugar de trabajo, donde los
empleados confian en las personas para las que trabajan, se sienten orgullosos del trabajo que

realizan y disfrutan de las personas con las que trabajan.



PTEE: Son las siglas de Programa de Transparencia y Etica Empresarial. Es un
conjunto de procedimientos y politicas que buscan prevenir la corrupcion y el soborno en una

empresa.

RSE: Son las siglas de Responsabilidad Social Empresarial y se refiere al

compromiso que tiene una empresa con la sociedad y el medio ambiente.
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Resumen

El presente trabajo analiza a Planética, una empresa dedicada a fortalecer la ética,
valores y transparencia organizacional a través de programas de formacion, coaching y

asesoria especializada.

A continuacion, y a través del estudio del entorno en el que opera, se identificaron
oportunidades y desafios clave que permiten comprender su posicionamiento, asi como su
potencial de crecimiento dentro de un mercado en constante transformacion. El documento
busca ofrecer una mirada estratégica sobre como escalar el impacto de la marca a través de

propuestas coherentes con su propdsito y su realidad operativa.

A partir del diagnostico general, se defini6 una estrategia comercial estructurada con
enfoque en el embudo de ventas, proyectando acciones que van desde la atraccion de nuevos
clientes hasta la conversion y cierre de acuerdos estratégicos. Con base en esta estrategia, se
construy6 un presupuesto de ventas y un estado de resultados orientado inicamente a las
actividades planeadas, lo que permite visualizar la sostenibilidad financiera del plan

propuesto y su viabilidad en el corto y mediano plazo.

Palabras Clave: Etica, Transparencia Organizacional, Coaching, Asesoria
Personalizada, Estrategia Comercial, Embudo de ventas, Propuesta de Valor, Presupuesto de

Ventas, Posicionamiento.
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Abstract

This paper analyzes Planética, a company dedicated to strengthening organizational
ethics, values and transparency through training, coaching and specialized consulting

programs.

Following this, and through the study of the environment in which it operates, key
opportunities and challenges were identified to understand its positioning, as well as its
growth potential within a market in constant transformation. The document seeks to offer a
strategic view on how to scale the brand's impact through proposals that are coherent with its

purpose and operational reality.

Based on the general diagnosis, a structured commercial strategy was defined with a
focus on the sales funnel, projecting actions ranging from the attraction of new customers to
the conversion and closing of strategic agreements. Based on this strategy, a sales budget and
a statement of results oriented only to the planned activities were built, which allows
visualizing the financial sustainability of the proposed plan and its viability in the short and

medium term.

Keywords: Ethics, Organizational Transparency, Coaching, Personalized Consulting,

Commercial Strategy, Sales Funnel, Value Proposition, Sales Budget, Positioning.
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1. Introduccion

En un entorno empresarial donde la confianza, la ética y la transparencia son
fundamentales para el buen desempefio, muchas organizaciones enfrentan distintos
obstaculos al tratar de fortalecer su cultura ética de manera practica. Existe una falta de
herramientas claras y de planeacion estratégica que les permita a las empresas crear

ambientes de trabajo seguros, confiables y dignos de orgullo.

Planética surge como como una solucidon para empoderar a las organizaciones en este
proceso, ofreciendo herramientas disefiadas para inspirar a los equipos a trabajar con ética y
valores. Mas alld de mejorar la reputacion empresarial, una cultura ética bien establecida se

traduce en mayor éxito y sostenibilidad en los negocios.

A través de programas integrales y servicios especializados, Planética trabaja para
fortalecer la confianza, la ética y el propdsito en personas y organizaciones. Mediante
metodologias basadas en coaching por valores y direccion por valores, ayuda a individuos y
empresas a alinear sus principios con sus acciones, creando entornos mas coherentes y
sostenibles. Dentro de las lineas de trabajo actuales, se han desarrollado programas de

mentoria y formacion que facilitan la toma de decisiones con sentido y claridad.

Complementariamente, se ofrecen asesorias estratégicas en inteligencia artificial,
orientadas a ayudar a las empresas a optimizar sus procesos mediante soluciones tecnologicas
responsables, que se alineen con su propdsito y vision. Estas consultorias abordan temas
como la toma de decisiones basada en 1A, el sesgo algoritmico, la eficiencia operativa y la

privacidad de los datos, siempre desde una perspectiva ética.
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Este documento realiza presenta un analisis detallado del entorno en el que Planética
opera, abordando los factores clave que influyen en el posicionamiento y proyeccion dentro
del sector. A partir de esta evaluacion, se identificaron oportunidades estratégicas para

fortalecer la propuesta de valor y guiar su crecimiento de forma coherente y sostenible.

Con base en ese anélisis, se disefiaron y plantearon diversas estrategias comerciales
alineadas al embudo de ventas, con tacticas especificas que permitiran atraer y convertir a
nuevos clientes de manera efectiva. Finalmente, se construy6 un presupuesto de ventas y un
estado de resultados que reflejan el impacto esperado de esa estrategia, considerando la

capacidad operativa actual de la empresa y su potencial de expansion.

2. Analisis Externo

2.1 Sector

Planética opera dentro del sector de Servicios de Consultoria, un mercado segmentado
en diversas especialidades como operaciones, estrategia, finanzas e IT, entre otros
(MordorlIntelligence, 2024). Su enfoque en ética, valores y transparencia organizacional la
ubica dentro de la consultoria estratégica, atendiendo a empresas que buscan fortalecer su

cultura corporativa y su compromiso con la responsabilidad social.

El sector de consultoria es altamente competitivo y estd dominado por firmas con
amplia trayectoria y posicionamiento a nivel global, como Deloitte Touche Tohmatsu
Limited, Accenture PLC, PricewaterhouseCoopers LLP, Ernst & Young Global Limited y
Capgemini SE (MordorlIntelligence, 2024). En el ambito local, la Camara de Comercio de
Bogota (2023) reportd que el sector de Servicios Empresariales y TIC en Bogoté y la region
cuenta con 35.500 empresas, generando 197 billones de pesos en ventas y mas de 370.000

empleos.
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Segtn estimaciones, el mercado global de consultoria alcanz6 un valor de 323,88 mil
millones de ddlares en 2024, con proyecciones de crecimiento hasta 431,89 mil millones de
dolares para 2029 (MordorIntelligence, 2024). Factores clave para competir en este entorno
incluyen capacidades técnicas, costos competitivos, alcance publicitario y un portafolio
solido de servicios. En este contexto, la creciente demanda por transparencia y
responsabilidad social representa una oportunidad para Planética, consolidandola en un nicho

con alto potencial de crecimiento.

Ilustracion 1

Tamario de Mercado Sector Consultoria

Consulting Service Market
Market Size in USD Billion
CAGR

UsD431.898

USD 323.888

2024 2029

Fuente: MordorIntelligence (2024)
2.2 Tendencias

e Coaching basado en IA

En los ultimos afios, se ha evidenciado un incremento del desarrollo y la aplicacion de
la tecnologia de inteligencia artificial, cuyo uso ha brindado diversas ventajas y beneficios a
las empresas, desde automatizacion de procesos hasta personalizacion de los servicios y

atencion al cliente, ofreciendo una oportunidad para una transformacion digital mas factible.
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En el caso de los servicios de coaching, la integracion de herramientas basadas en
inteligencia artificial permitirad analizar grandes volumenes de datos para adaptar las

metodologias y estrategias a las necesidades especificas de cada cliente (Global

Confederation of Coaching, 2024).

Ademas, las empresas dedicadas a estos servicios podran recurrir a esta tecnologia
para predecir nuevas tendencias y oportunidades de innovacion en el sector, con el fin de

mantener un progreso continuo frente al entorno cambiante actual.

La inteligencia artificial serd también un instrumento estratégico para optimizar las
interacciones entre los consumidores y los coaches. A través de la implementacion de
algoritmos de emparejamiento, formacion asistida, retroalimentacion con base en criterios
preestablecidos y una efectiva medicion del progreso en tiempo real, se podra garantizar un

servicio altamente personalizado.

e Simulaciones de negocio

Una herramienta util para formar y capacitar a profesionales ya sea para introducir
nuevas responsabilidades o para implantar cambios culturales en el entorno empresarial, son
las simulaciones de negocio (Directivos y Gerentes, 2024). Este tipo de metodologia de
aprendizaje facilita el entrenamiento de los empleados a través de la practica de toma de
decisiones dentro de un entorno seguro y abierto a posibles a dudas, desaciertos o confusion
frente a situaciones reales y complejas que requieran de determinadas habilidades y
conocimientos. Igualmente, las simulaciones permiten aumentar su adaptabilidad y
prepararlos adecuadamente para cumplir los objetivos y metas de la compaiia, de manera

practica y eficiente.

e Especializacion
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Segtn Daniel Colombo (2024), reconocido coach, comunicador y conferencista
internacional, la masificacion del coaching cada vez dificulta més la capacidad de los
consumidores para diferenciar las ofertas de distintos proveedores. Debido a esto, la toma de
decision tiende a basarse plenamente en el precio y la accesibilidad, mas alla de la calidad o

especializacion del servicio.

En este contexto, la diferenciacion se convierte en una estrategia clave y necesaria
para las empresas de coaching, por lo que deberan optar por una propuesta de valor basada en
la especializacion de sus servicios para satisfacer la demanda de consumidores que buscan
soluciones alineadas con sus metas. Dentro de las 4reas de especializacidon més comunes se

encuentran el coaching de liderazgo, ejecutivo y de desarrollo organizacional.

De igual manera, la diversificacion de la oferta de servicios, como consultoria,
entrenamiento y facilitacion, permitira alcanzar diferentes segmentos de mercado y ofrecer

experiencias que respondan a las necesidades individuales de cada cliente.

2.3 Competidores-Mercado

Planética, dedicada a fortalecer la ética y los valores en las organizaciones, cuenta con
varios competidores en Colombia que ofrecen servicios similares en consultoria ética,
responsabilidad social empresarial y sostenibilidad. A continuacion, se presenta un analisis de

los principales competidores que tiene la compainia.

CREO Consultores es una empresa que cuenta con mas de 17 afios en el mercado,
contando con un portafolio de 25 programas, 80 cursos, 200 talleres y una experiencia de
realizar mas de 200 informes de sostenibilidad. Cuenta con una fortaleza muy importante en
el mercado, que es la de poseer certificacion para ser instructores de estandares GRI, lo que

les da la posibilidad de ofertar formacion especializada en sostenibilidad. A pesar de tener un
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portafolio tan amplio, este puede ser una debilidad, ya que puede diluir la especializacion y
generar afectaciones en la calidad de areas especificas. Al contar con tantos afios de
experiencia, CREO Consultores ha desarrollado una estrategia de mercado acorde a la
fidelizacion de sus clientes, teniendo la capacidad de adaptar sus servicios a cada necesidad
especifica que estos puedan tener, lo que les permite ofrecer soluciones a medida (CREO

Consultores, 2025).

Grupo Consultoria es una empresa con un enfoque de humanizacion de la gestion
organizacional y con ello busca potenciar resultados. Tiene amplia experiencia en el mercado,
contando con 27 afios de trayectoria y teniendo como principales clientes a las empresas mas
importantes del pais, siendo esta su principal fortaleza. La larga trayectoria en el mercado
también se puede llegar a manifestar como una debilidad, ya que implica para esta empresa
aceptar desafios continuos de adaptacion y la implementacion de nuevas tecnologias acorde a
la época actual y a lo que demanda el mercado. Sin embargo, su estrategia de mercado tiene
como centro la humanizacion de la gestion organizacional para que con ello se logre

potenciar los resultados (Grupo Consultoria, 2023)

Ser + Consulting es una empresa que esta enfocada en la transformacion de
habilidades y competencias organizacionales. Su fortaleza es la innovacion en bienestar
laboral, integrando coaching y psicologia positiva para disefiar ambientes productivos y
felices, siendo este un factor diferencial en el mercado. No obstante, ese enfoque de bienestar
se puede llegar a percibir como menos tangible en términos de resultados financieros
inmediatos, presentandose como una debilidad. A su vez, su estrategia de mercado se basa en
la transformacion cultural, ya que busca transformar habilidades con un enfoque en el

bienestar integral de los empleados (Ser+ Consulting, 2024)

Los tres competidores analizados fueron seleccionados con base en:



e Su especializacion en consultoria ética, sostenibilidad o transformacion

organizacional.

e Su trayectoria comprobada en el mercado colombiano.

e Larelevancia de sus propuestas frente a la vision de Planética.

18

e Su posicionamiento como referentes en sectores afines (segiin informacion publica y

fuentes como Emis y Euromonitor).

Tabla 1

Analisis de Competencia

Empresa Afios de Enfoque  Fortalezas Debilidades Estimado
Experiencia  Principal de Ventas
Anuales
CREO 17 afios Sostenibili  Portafolio amplio,  Posible $6.400
Consultores dady formacion técnica  dispersion de  millones
formacion calidad
en GRI
Grupo 27 afios Humaniza Experiencia con Adaptacion $8.500
Consultoria cionde la  grandes empresas  tecnoldgica millones
gestion
Ser + +10 afios Bienestar  Enfoque innovador Resultados $3.200
Consulting laboraly  enclima poco tangibles millones
psicologia  organizacional a corto plazo
positiva

Fuente: Elaboracion propia

3. Modelo de Negocio

El modelo de negocio de una empresa es un instrumento o herramienta que define la

manera en que una empresa crea, entrega y captura valor, contemplando todos los posibles

aspectos involucrados: propuesta de valor, posibles clientes e inversores, entre otros (Clavijo,

2024).

Con el fin de estructurar de manera clara y visual los elementos anteriormente

mencionados, existen diversas metodologias o plantillas para usar. Una de ellas es el Lean
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Canvas, el cual es una adaptacion especifica para emprendimientos o empresas en
crecimiento, hecha por Ash Maurya y basada en el Modelo de Negocio de Canvas de Alex

Osterwalder (Prim, 2016).

El Lean Canvas tiene una divisidn mas practica, y consta de 9 grandes bloques:
Problema, Solucion, Métricas, Propuesta de Valor, Ventaja Especial, Canales, Segmento de

Clientes, Costos e Ingresos.

A continuacion, se presenta el Lean Canvas aplicado a Planética.

Tlustracion 2

Lean Canvas Planética

Planética

_ w, A :
= ] ) 0
’\ﬂ PROBLEMA B soLucion & PROPUESTADEVALOR 'uZ  VENTAJA ESPECIAL [y SEGMENTO DE CLIENTES
A )

» Procesos précticos y dgiles que

+ Mala Percepeién: Los temas de dticay permiten una adaptacion

transparencia suelen asociarse con * Programas de ética y e + Emprasas con obligacién de tener
temas aburridos lo que reduce el transparencia empresarial B implementado PTEE
R g o b e e e e preporcionanda herramientas practicas o
colaboradores. Nidaros que motivan a sus equipos a trabajar de + Empresas top GPTW
* Falta de Estructuracién: Muchas * Direccién y planeacion por valores e e + Pymes en Colombia (inicialmente),
empresas ne cuentan con un + Capacitacion en ética y valores "“_“"F"EE"“;"""“‘“’"“ — cen posible expansién i cional.
programa claro para aplicar la éticay « Asesoria y Capacitacion en 1A Letherdier :"'”“ o oanceun org + NO seetor piblics
P ansus ¥ . vallores e SR * Uso de herramientasy
estrategias. celabarathve. matodalogias actuales.
+ Descanocimionto de la Normativa + Resultades medibles.
Las empresas y colaboradores no
saben como incorporar la ética y
transparencia en sus tareas A HIGH LEVEL CONCEPT ~  CANALES EARLY ADOPTERS
cotidianas. [ METRICAS !
Transformamos el « Empresas medianas que buscan
ALTERNATIVAS ADN empresarie| T e e
- « Espacios de contacto directo,
. ) Impulsando a los parsonalizade ¥ transparente desde cada srea
2 i:ﬂ"-=yl-7"m="' arnas #” €quipos a alcanzar su -~ « Pégina wab de la compafia. Buscar agilidad @
 Asesoria Juridica prapésita con éticay + RRSS: Linkedin Innovacién para asta procese.
+ Creacién de material online visible valores. OL s

e Charlas, congresos

O

Planctica

L F costos & INGRESOS.
) Variables: + Consultorfa empresarial
* Costos Pagina web + Honorarios,comisiones.. + Venta de servicios de terceros
+ Asesorfas * Servicios piblicas. * Venta de servicios de terceros +
+ Salarios + Impuestos consultoria
+ Celular + Publicidad

« Reventa de plataformas de terceres

+ Servicios plataformas. + eLearningy talleres.

Fuente: elaboracion propia

Con este modelo, se observa que el mayor reto de Planética es cambiar la percepcion
de la ética empresarial, ya que es vista como un tema aburrido y dificil de implementar en la
cotidianidad empresarial. De la propuesta de valor se destacan las herramientas précticas que
facilitan la alineacion de diversas estrategias y como estas pretenden impactar de manera real

el clima organizacional. Si bien el segmento de clientes esta bien definido y supone una



20

oportunidad de crecimiento potencial, es importante que enfoquen la estrategia torno a la
educacion para poder concientizar a las empresas sobre la importancia de la ética y

transparencia.

Planética debe priorizar la comunicacion de los beneficios entregados y destacar la facil
implementacion que ellos suponen. Para consolidarse debe reforzar su posicionamiento como
un aliado clave y estratégico, apoydndose en métricas claras y casos de éxito que demuestren

su valor.

En cuanto al segmento de clientes, en Colombia existen empresas que estan obligadas
a implementar un Programa de Transparencia y Etica Empresarial (PTEE), de acuerdo con la
Ley 2195 de 2022 sobre transparencia y lucha contra la corrupcion. Esta obligacion recae sobre
las compaiiias supervisadas por la Superintendencia de Sociedades que, al 31 de diciembre del
afo anterior, hayan realizado transacciones internacionales iguales o superiores a 100 salarios
minimos mensuales legales vigentes (SMMLYV), o contratos con el Estado por mas de 500
SMMLYV, siempre que sus ingresos o activos sean iguales o superiores a 30.000 SMMLV. La
norma también aplica a empresas de sectores como el farmacéutico, infraestructura, tecnologia
(TIC), entre otros, asi como a camaras de comercio y entidades sin animo de lucro extranjeras
con operaciones permanentes en el pais. El incumplimiento de estas obligaciones puede derivar

en sanciones econdmicas (Universidad del Externado, 2022).

Por otro lado, una empresa que ha sido reconocida como Great Place to Work (GPTW)
y que se destaca por su compromiso con la Responsabilidad Social Empresarial (RSE), ya
demuestra una fuerte alineacion con sus valores, sus colaboradores y la sociedad. En este
contexto, una consultoria ética apoyada en inteligencia artificial tiene un alto valor estratégico

para este tipo de organizaciones.
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El perfil de empresa que mas interesa a Planética son las pequefias y medianas empresas

con al menos dos afios de operacion y un equipo de por lo menos 10 empleados. Esto se debe
a que estas organizaciones ya se encuentran en una etapa de crecimiento y han identificado
procesos internos que pueden ser mejorados. A diferencia de empresas que apenas estan
comenzando, estas pymes pueden beneficiarse de consultorias mas estructuradas, con planes

de mejora claros y aplicables.

4. Perfil del Gerente de Area

1. William Segura, Gerente de Innovacion y Soluciones de [A

William Segura, cuenta con mas de 20 afios de experiencia en el sector de
telecomunicaciones y en posiciones de liderazgo, ha tenido la oportunidad de desarrollar una
vision integral del negocio B2B y B2C, especializdndose en marketing de servicios digitales
y tradicionales, negociacion, y gestion financiera y comercial. A lo largo de su trayectoria, ha
liderado y asesorado proyectos multiculturales en paises como Colombia, Chile, México,

Peru, Argentina y Brasil.

En la actualidad, su principal interés se centra en la Inteligencia Artificial como motor
de la transformacion digital, pero con un enfoque responsable y centrado en las personas. Su
objetivo es disefiar e implementar soluciones de IA que no solo generen valor econémico,

sino que también respeten principios de transparencia y sostenibilidad; Impulsar la
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transformacion digital y la innovacion, integrando tecnologia y principios éticos para obtener
resultados sostenibles y con impacto positivo. En Planética , dirige la adopcion de TA como
una de las ofertas principales, proporcionando diagnosticos y capacitaciones que permiten a
las empresas evolucionar de forma consciente y competitiva (Linkedin [Perfil William

Segura], 2025)

Dicho esto, el Gerente de Innovacion se caracteriza por guiarse por el conocimiento y
la reflexion. Su arquetipo de personalidad es el Sabio, lo que significa que valora el
aprendizaje y la observacion antes de tomar decisiones. Su enfoque estd en comprender el
mundo que lo rodea. Sin embargo, su deseo de contar con informacion completa antes de

actuar puede llevarlo a momentos de indecision e incertidumbre.

2. Cristina Cardona, Gerente de Transformacion y Cultura Etica

Cristina Cardona, profesional en Publicidad y Mercado de la Universidad Catolica de
Manizales y el Politécnico Gran Colombiano. Tiene un Master en Business Administration y
en Direccion de Comunicaciones y Relaciones Publicas de la Universidad SAEJEE, Espana.
Con amplia experiencia en consultoria, coaching directivo y capacitacion, convierte
principios en acciones estratégicas y medibles que impulsan el crecimiento sostenible y la
competitividad. Su mision es ayudar a las organizaciones a transformar sus culturas y
operaciones mediante la integracion de valores éticos. Su enfoque consiste en empoderar a

equipos y lideres para que tomen decisiones informadas y éticas en todos los ambitos,
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especialmente en la adopcion de tecnologias emergentes. Promueve la integracion de la ética
en la inteligencia artificial, asegurando que el uso de estas herramientas se realice de forma
responsable, protegiendo y potenciando a las personas y a la organizacion (Linkedin [Perfil

Cristina Cardona Bustos], 2025).

Dicho esto, la Gerente de Cultura Etica suele guiarse por la productividad y eficiencia.
Su arquetipo de personalidad es el Gobernante, lo que significa que esté orientada al control
y a la estructuracion de su entorno. Disfruta liderar grupos o comunidades, asegurandose que
funcionen de manera amigable y armoniosa bajo su direccion. Su principal temor es la

pérdida de control y el caos.

Es una persona decidida y con vision clara de como se deben hacer las cosas, confia
mucho en si misma y es asertiva en todos sus objetivos. Sin embargo, su inclinacién a tener el
control puede hacer que en ocasiones se perciba como autoritario o poco dispuesto a delegar.

Tiene sus puntos de vista claros y le gusta ser directa con su comunicacion.

5. Descripcion del tipo de liderazgo del Gerente General

1. William Segura, Gerente de Innovacion y Soluciones de [A

Segtn el modelo DISC, el estilo de liderazgo de William se define por su perfil
Estable. Es una persona practica, constante, confiable y tranquila. Es metddico y razonable,
ya que prefiere la planificacion y la estructura antes que la improvisacion. Tiende a evitar

situaciones de alto riesgo y prefiere construir relaciones basadas en la confianza y la lealtad.

Ademas, su tipo de liderazgo corresponde al arquetipo Finalizador, lo que significa
que es persistente y constante en la ejecucion de proyectos. Una vez que define una meta,
trabaja con determinacion hasta alcanzarla, asegurandose que los procesos se cumplan de

manera ordenada.
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Como lider tiene capacidad analitica, le atraen diversos proyectos y disfruta de cada
proceso. Es detallista y cuida cada decision que va a tomar. Tiene la capacidad de aprender

del error.
2. Cristina Cardona, Gerente de Transformacion y Cultura Etica

El tipo de liderazgo de Cristina corresponde al arquetipo de Consultor. Es una
persona que busca constantemente mejorar procesos y encontrar nuevas formas de hacer las
cosas. Sin embargo, antes de implementar un cambio, se asegura de que este tenga un

impacto positivo en los demas.

Tiene un enfoque equilibrado, y su perspectiva es de detalle, lo que lo lleva a evaluar
con profundidad cada decision antes de tomarla, minimizando riesgos y asegurando solidez

en los resultados.

Ademas, segtin el modelo DISC, su perfil se define como Dominante. Es una persona
con gran determinacion y mucha disciplina para alcanzar sus metas. No teme confrontar

cuando es necesario, aunque en ocasiones puede crear un entorno incdmodo para los demas.

Nota. Resultados obtenidos de Mydiscprofile (2024)

6. Diagnostico de las areas de la compaiiia

6.1 Area Comercial

Analisis base de datos DIAN: Una de las estrategias clave de Planética consiste en
identificar clientes potenciales mediante el andlisis de bases de datos empresariales publicas,
como las disponibles a través de la DIAN. Estas bases contienen informacion valiosa sobre
empresas a nivel nacional, incluyendo su tamafo, ubicacion, industria y otros datos
relevantes. A partir de esta informacion, Planética puede segmentar y seleccionar aquellos

negocios que mas se alinean con su propuesta de valor.
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Gracias al uso de algoritmos de inteligencia artificial, se analizan grandes volumenes
de datos para identificar qué empresas tienen mayor probabilidad de beneficiarse de una
consultoria en IA estratégica y responsable. Esta automatizacion no solo optimiza tiempo y
recursos, sino que permite una segmentacion mas precisa y basada en evidencia. De hecho,
segun el informe State of AI de McKinsey, el 50% de las empresas ya utilizan tecnologia
basada en IA en al menos un area de su negocio. En particular, alrededor del 20% de los
equipos de marketing y ventas experimentaron una reduccion de costos del 10% al 20%
después de implementar soluciones de IA, lo que resalta el impacto positivo de la inteligencia

artificial en areas clave de las empresas. (InData Labs, 2024)

Contar con una base de datos amplia y actualizada proporciona una vision clara del
potencial de mercado, permitiendo tomar decisiones informadas sobre a qué empresas dirigir
los esfuerzos comerciales. La segmentacion de clientes es fundamental para adaptar el speech
segun las necesidades y caracteristicas especificas de cada grupo. La A, en este proceso,
permite identificar patrones de comportamiento y preferencias, mejorando la personalizacion

del servicio. (Mistral, 2024).

Actualmente, Planética se enfoca en pequefias y medianas empresas ubicadas en la
ciudad de Pereira, que cuenten con al menos dos afios de operacion y un minimo de diez
empleados. Aunque no se limita a una industria especifica, el objetivo es encontrar
organizaciones con estructuras lo suficientemente so6lidas como para implementar soluciones

de IA que generen valor.

Una vez identificadas estas empresas, se implementa una estrategia de contacto
directo a través de correo electronico (mailing) y otros canales de comunicacion
personalizada, con el fin de presentar los servicios de consultoria y generar oportunidades de

negocio. Con la base de datos RUES se han logrado identificar un total de 39.000 empresas
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establecidas en el Eje Cafetero, de este total se consideran 5.900 potenciales segun filtros
como afos de creacion y actividad econdmica, sin embargo, Planética tiene interés en 900
empresas (no micro) lo que representa un 15,2% del total de clientes potenciales, esto es
unicamente en la zona de Pereira y alrededores, pero en los proximos afios se considera una

expansion nacional.

Alianza Camara de Comercio: Establecer una alianza estratégica entre Planética y la
Cémara de Comercio de Pereira representa una excelente oportunidad para la empresa de
consultoria, que se encuentra en sus primeros pasos en el mercado. Las camaras de comercio
desempefian un papel fundamental en las comunidades locales, promoviendo y apoyando a
las empresas a través de diversas herramientas, como eventos de networking, facilidades en
tramites, visibilidad y recursos clave para el posicionamiento empresarial. Ademas, como una
red empresarial, las cdmaras posicionan a los empresarios de la region cafetera como un

destino atractivo para la inversion nacional.

Para Planética, esta alianza ha sido una oportunidad clave para avanzar
significativamente. El proximo 28 de mayo, la empresa tendra la oportunidad de exponer su
propuesta en una charla en la Cdmara de Comercio de Pereira, ante mas de 150 empresarios
de la region. En esta charla, se abordara la importancia de utilizar la inteligencia artificial de
manera estratégica en las nuevas compaiias, lo que no solo permitira a Planética posicionarse
como un referente en este &mbito, sino también abrir la puerta a nuevos clientes. Este evento
representa uno de los primeros pasos publicos para vender la idea de negocio y fortalecer la

presencia de la empresa en el mercado.

Planes personalizados: Planética le apuesta a un modelo donde cada empresa recibe
un proyecto basado 100% de sus necesidades y objetivos, por este motivo se ha planteado que

va desde un diagnostico inicial, seguido por asesoramiento y definicion de plan de trabajo
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con capacitaciones basadas en el modelo de negocio y objetivos, acompanadas de un
monitoreo constante y evaluaciones periddicas que permitan analizar el impacto de las

acciones tomadas y oportunidades de mejora para implementar.

El analisis detallado de las necesidades empresariales es clave para una consultoria
efectiva, ya que no solo identifica problemas superficiales, sino que también revela los
desafios profundos, permitiendo soluciones personalizadas que transforman la empresa desde
la raiz. Desarrollar estrategias adaptadas es esencial para la ejecucion exitosa de la
consultoria, ya que no se trata solo de generar ideas, sino de crear planes estratégicos que

respondan a las necesidades especificas identificadas en cada empresa.

La implementacion gradual de soluciones es fundamental para transformar esas ideas
en acciones concretas e integrarlas de manera efectiva en las operaciones de la empresa,
garantizando una transicion fluida. Los consultores buscan maximizar los recursos internos,
optimizando la eficiencia y reduciendo la necesidad de soluciones externas costosas. Esta
optimizacidn es parte fundamental de la implementacion, asegurando que los recursos
disponibles se utilicen al maximo y se minimicen los costos asociados a las nuevas estrategias

implementadas. (TNHI, 2023)

La consultoria estratégica tiene el potencial de mejorar la rentabilidad de las PYMES
al guiarlas en la optimizacion de la gestion de costos, la mejora de sus procesos operativos y
el aumento de sus ingresos. Al identificar y corregir ineficiencias, se convierte en una
herramienta clave para fortalecer la salud financiera y operativa de las pequenas y medianas

empresas, favoreciendo la creacion de valor.

“En 2024, las microempresas constituyen el 94,2 % del tejido empresarial en

Colombia, con aproximadamente 1,47 millones de unidades. Por su parte, las pequenas
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empresas representan el 4,2 %, con cerca de 65.400 unidades. Las medianas empresas suman
15.900 unidades, lo que equivale al 1 % del total, mientras que las grandes empresas (5.665)

corresponden al 0,36 % del total nacional.” (Portafolio, 2024)

Este panorama refleja la importancia de las pequeias y medianas empresas dentro de
la economia colombiana, lo que resalta la importancia de fortalecer la productividad y
eficiencia de las estas por medio de servicios que mejoren sus estrategias y operaciones. En
este contexto, un estudio realizado por McKenzie et al. con Pymes en Colombia revela que el
impacto de una consultoria puede generar un aumento en las ventas de entre un 25% y un
30%, un incremento en las utilidades de entre un 5% y un 25%, y un aumento del 43% en el
valor agregado. Ademas, la productividad también experimenta un crecimiento de entre 11y

14 puntos. (VoxDev, 2021)

6.2 Area de Mercadeo

En cuanto a las estrategias de mercadeo de Planética, la empresa cuenta con varias
actualmente y otras que se recomiendan implementar con el fin de aumentar la visibilidad y

fomentar el posicionamiento de la misma.

A. Redes Sociales y Pagina Web:

Aunque Planética tiene presencia en redes sociales, William y Cristina han notado que
su publico objetivo no suele buscar servicios como los que ofrecen a través de estas
plataformas. Sin embargo, Planética estd ofreciendo mientras tanto sus servicios de PTEE y
Consultoria en IA buscando a personas del departamento de recursos humanos que tengan
perfil en LinkedIn y concentrando sus esfuerzos en la pagina web, utilizandola como canal

principal para dar a conocer sus servicios y con ello planear su expansion a otras ciudades, ya
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que actualmente operan en Pereira. La web se convierte asi en su carta de presentacion y en

una herramienta para llegar a nuevos clientes.

El sitio web planetica.co presenta un rendimiento solido en su version de escritorio,
con una puntuacion general de 85/100 segun la auditoria de Google PageSpeed Insights, lo
cual indica una experiencia de usuario rapida y funcional, aunque con margen de mejora. Las
métricas fundamentales —como Largest Contentful Paint (1.2 s), Total Blocking Time (10
ms) y Cumulative Layout Shift (0.00)— estan en niveles 6ptimos, reflejando que el contenido
principal se muestra con rapidez, las interacciones no presentan bloqueos significativos y la
estabilidad visual es excelente.

Adicionalmente, valores como el First Contentful Paint (0.9 s), Speed Index (2.5s) y
Time to Interactive (1.3 s) también estan dentro de lo recomendado, lo cual beneficia tanto la
percepcidon como la usabilidad del sitio. No obstante, el informe revela oportunidades
especificas de mejora, entre ellas: evitar cadenas criticas de solicitudes (donde multiples
archivos CSS o JS se cargan en secuencia ralentizando el renderizado), eliminar recursos que
bloquean la carga inicial del contenido, reducir el tiempo de ejecucion de JavaScript
innecesario y aplicar politicas de caché mas eficientes para recursos estaticos como imagenes,
fuentes y hojas de estilo.

Para abordar esto, se sugiere implementar técnicas como defer o async en scripts no
prioritarios, optimizar el tamafo y uso de librerias externas, activar la compresion Brotli o
GZIP, aprovechar carga diferida (lazy loading) en imégenes, y considerar el uso de un CDN
para distribuir mejor los recursos. Aunque la version de escritorio es técnicamente estable, se
recomienda también auditar la version movil, ya que suele concentrar la mayoria del trafico y
representa un factor determinante para el posicionamiento SEO en Google. Si se aplican estas

mejoras, el sitio podria alcanzar una puntuacion superior a 90, lo cual se traduciria en mayor
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velocidad, mejor indexacion, menor tasa de rebote y, potencialmente, mas conversiones y
engagement.

B. Networking

El networking ha sido fundamental para Planética. Cristina Cardona, siendo una de las
fundadoras, ha aprovechado su gran red de contactos para dar a conocer la empresa. Y asi
como establece Andrey Kurtuy, 2024, el networking ayuda a construir una reputacion solida
y a consolidar a su personal como profesionales confiables y con conocimientos en el sector.
Gracias a estas conexiones y al marketing boca a boca, Planética lograré posicionarse atin

mas en su nicho de mercado.

C. Whatsapp

Dentro de un marco de estrategia de marketing de proximidad, Planética debe
considerar incorporar Whatsapp Business que permitira una comunicacion directa y
personalizada. Con alrededor de 2 millones de usuarios en el mundo, la tasa de apertura de
este canal es casi del 98%, lo que demuestra su efectividad (Publicidad Dos Z, 2025).
Ademas, en un estudio que se realizé El 70% de marcas reconoci6é que WhatsApp es el canal
mas eficaz para alcanzar sus resultados, frente a otros canales mas tradicionales (LookApp,

2024, p. 4)

D. E-mail Marketing

Por ultimo, se plantea la estrategia de E-mail Marketing. Esta técnica esta siendo muy
efectiva para llegar a los clientes de manera directa. Es considerada una de las herramientas
mas eficaces para conectar con los clientes y fomentar la interaccion. Ademas, esta
herramienta asegura que el 78% de los consumidores dicen que los correos electronicos
personalizados aumentan su probabilidad de comprar o adquirir un servicio (Paprika, 2023).

En cuanto a Retorno de la Inversion, el ROI del email marketing puede llegar hasta un 4400
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por ciento, superando a otros canales de marketing. Esto significa que por cada dolar
invertido en email marketing, se espera un retorno de $44 aproximadamente (Paprika, 2023).
De esta manera, Planética podria incrementar su cercania con sus clientes mientras ofrece sus

servicios.

6.3 Area Financiera

Actualmente, la empresa atin no ha generado ingresos por su actividad de consultoria
estratégica y capacitaciones en IA, Etica y Responsabilidad. Esto se debe a que estan en la
fase final de desarrollo de su plan de producto y comercial. El lanzamiento oficial de estos
servicios estd programado para mayo de 2025, en un evento organizado por la Camara de
Comercio de Pereira, dirigido a pequefios y medianos empresarios de la region. Este evento
marcara el inicio formal de la oferta comercial de la empresa. A continuacion, se presenta un
plan de ventas con el que cuenta la empresa a un horizonte de 2 afios, actualmente la empresa
cuenta con un capital 100% propio, capital social de $30 millones y aprobado de $200

millones.
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Fuente: elaboracion con Planética

Los gastos de la empresa incluyen salarios de personal, que aumentan conforme a la

inflacion proyectada, y otros costos como internet, equipos, suscripciones y mantenimiento

de plataformas. No se contempla el arriendo de oficinas en los primeros anos. Ademas, se

podria considerar la tercerizacion de algunos servicios a medida que la actividad crezca.

El aumento en los costos se debe principalmente a la contratacion de nuevos

consultores, lo que también incrementa la capacidad productiva y, por ende, las ventas

estimadas. El tamafio de la empresa influye en la capacidad de aumentar el nimero de

servicios. Es mas factible incrementar las consultorias y capacitaciones de menor tamano

(XS) debido a que requieren menos recursos, mientras que los servicios grandes tienen una
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capacidad limitada de expansion. No obstante, los contratos con grandes empresas pueden

generar mayores margenes y relaciones comerciales duraderas.

El primer afo, los gastos son minimos, ya que, ademas de los dos fundadores, solo se
cuenta con un auxiliar contable. En el segundo afio, los costos aumentan debido a la
contratacion de personal clave, lo que facilita la expansion, pero también eleva los costos
operativos. Con una gestion adecuada, la empresa espera ser rentable a largo plazo, con un

margen objetivo del 60-70% en cinco afos.

La empresa tiene un buen potencial de escalabilidad, con un enfoque en servicios
adaptables a distintos tamafios de clientes. A pesar de la alta carga tributaria, la
diversificacion de servicios puede ampliar la base de clientes. Sin embargo, es posible que
surjan costos ocultos que reduzcan el margen de rentabilidad, incluso volviéndolo negativo.
En caso de ser necesario, se prevé financiar el negocio con capital propio entre los dos

fundadores.
6.4 Area Administrativa y de Procesos
Planética cuenta con 2 grandes ramas de servicios. Estas son:
A. Programa de Transparencia y Etica Empresarial
Este servicio se desarrolla a través de las siguientes etapas principales:

1. Evaluacion Inicial y Diagnoéstico:
e Analisis de Cumplimiento: Se realiza una evaluacion inicial para identificar el
nivel actual de cumplimiento normativo y las practicas éticas de la

organizacion.



34

e Informe de Diagnoéstico: Se entrega un informe detallado con
recomendaciones para mejorar las practicas de transparencia y ética.
2. Andlisis de Riesgos:
e Identificacion de Riesgos: Se identifican los riesgos asociados con la falta de
transparencia y practicas éticas dentro de las empresas.
e [Evaluacion de Riesgos: Se evalua la probabilidad e impacto de los riesgos
identificados.
e Plan de Mitigacion: Se desarrollan estrategias para mitigar los riesgos.
3. Desarrollo de Politicas y Procedimientos:
e Politica de Etica y Transparencia: Se crean politicas personalizadas que
definen los principios y estandares éticos.
e Manuales y Procedimientos: Se documentan procedimientos claros para
implementar las politicas.
4. Asesoramiento en la Construccion de Codigos de Etica:
e Desarrollo del Codigo de Etica: Se asesora en la creacion de un codigo de
ética personalizado.
e Implementacion y Difusion: Se establecen estrategias para la implementacion
efectiva del codigo.
5. Capacitacion y Sensibilizacion:
e Programas de Capacitacion: Se realizan sesiones de formacion sobre ética y
transparencia.
e Materiales Educativos: Se desarrollan recursos educativos para reforzar el

aprendizaje.
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6. Sistemas de Reporte y Monitoreo:
e Canales de Denuncia: Se implementan sistemas para que los empleados
puedan reportar violaciones éticas.
e Monitoreo Continuo: Se establecen procesos para el seguimiento de denuncias
y acciones correctivas.
7. Auditorias y Evaluaciones Periodicas:
e Auditorias Internas: Se realizan auditorias regulares para evaluar la efectividad
del programa.
e Evaluaciones Externas: Se ofrecen opciones para auditorias externas.
8. Asesoramiento y Soporte Continuo:
e Consultoria Especializada: Se proporciona acceso a expertos en ética y
cumplimiento normativo.
e Actualizaciéon Normativa: Se ofrece informacion actualizada sobre cambios en
la normativa.
9. Promocion de una Cultura Etica:
e Liderazgo Etico: Se capacita a lideres y gerentes para promover
comportamientos €ticos.
e Iniciativas de Integridad: Se desarrollan programas y campafias para fomentar

una cultura de integridad.

B. Consultoria en IA Estratégica para Mejora en Pymes (Con Enfoque en Etica y

Responsabilidad)

Evaluacion Inicial y Diagnostico:
e Evaluar procesos, infraestructura y capacidad de adopcion de 1A.

e Identificar oportunidades de IA e implicaciones éticas preliminares.



e Evaluar cultura y valores éticos de la Pyme.

e Entregar informe de madurez en IA y consideraciones éticas.
2. Andlisis de Datos y Requerimientos:

e Identificar datos relevantes y fuentes de sesgo.

e Evaluar calidad, privacidad y disponibilidad de datos.

e Definir requerimientos funcionales, no funcionales y éticos de la [A.

3. Diseno y Desarrollo de la Solucion:
e Disefiar arquitectura técnica que minimice riesgos €ticos.
e Desarrollar e implementar modelos de IA, mitigando sesgos.
¢ Integrar con sistemas existentes, considerando impacto social.
4. Pruebas y Validacion:
e Probar la solucidn, incluyendo equidad y sesgos.
e Validar con usuarios, recopilando feedback ético y funcional.
e Ajustar y optimizar segin pruebas y validacion.
5. Implementacion y Despliegue:
e Desarrollar plan de implementacién con transparencia.
e (apacitar usuarios en ética de la IA y uso responsable.
e Desplegar la solucion con mecanismos de rendicion de cuentas.
6. Monitoreo y Optimizacion Continua:

e Monitorear rendimiento e impacto €tico de la solucion.

e Recopilar feedback de usuarios, incluyendo preocupaciones éticas.

e Optimizar y actualizar modelos con auditorias éticas regulares.

7. Asesoramiento Estratégico Continuo en IA (con Liderazgo en IA Etica):

36



37

e Consultoria Especializada: Se proporciona asesoramiento continuo sobre las
ultimas tendencias en A, con un enfoque en las consideraciones éticas y las
mejores practicas en IA responsable.

e Identificacion de Nuevas Oportunidades de IA (con Evaluacion de Riesgos
Eticos): Se ayuda a la Pyme a identificar nuevas oportunidades, evaluando
cuidadosamente los posibles riesgos éticos antes de la implementacion.

e Liderazgo en IA Etica: Se asesora a la Pyme para que se convierta en un lider
en su sector en el uso ético y responsable de la IA, construyendo confianza

con sus clientes y stakeholders.

Con base a lo anterior, se evidencia que existe una metodologia bien definida para
operar los servicios, especialmente en el desarrollo del Programa de Etica y Transparencia
Empresarial y Consultoria en 1A Estratégica. Esto demuestra una estructura interna
organizada en cuanto a como se disefian, entregan y evalian los servicios ofrecidos. Sin
embargo, es importante incluir cronogramas estandarizados y responsables por cada etapa
para asegurar la eficiencia cuando haya mas personal. Incluso hasta la creacion o uso de
portales de CRM con el fin de tener un seguimiento mas claro de los clientes actuales y

potenciales.

7. Diagnostico de los cargos de la compaiiia

Actualmente, Planética opera con una estructura reducida compuesta unicamente por
2 personas: Cristina Cardona y William Segura, quienes no solo son los fundadores de la
empresa sino los tnicos ocupantes activos de los diversos cargos estratégicos que hay dentro
de la empresa. Inicialmente, enfocarse en estos roles minimos permite operar y entregar

valor a los clientes de manera eficiente.



38

A. CEO/Fundador: Cristina Cardona /William Segura

Rol: Liderazgo general y vision estratégica de la empresa.

Responsabilidades Generales:
o Definir la visidon, mision y valores de la empresa, incluyendo el enfoque ético.
@)
o Desarrollar la estrategia general del negocio, incluyendo la identificacion de
mercados objetivo y la propuesta de valor. (2)
o Responsable de la adquisicion de clientes inicial y el desarrollo de relaciones
clave. (Cristina Cardona)
o Gestion financiera inicial, incluyendo la planificacion del presupuesto y el
flujo de caja. (William Segura)
o Supervisar todas las operaciones y asegurar la calidad de los servicios. (2)
o Construir la cultura organizacional inicial. (Cristina Cardona)

Estilos de Liderazgo:

En este rol, la persona debe dar estructura, vision clara y firmeza para liderar
la parte ética y cultural. La comunicacion directa y enfoque en resultados son ideales
para construir relaciones estratégicas y tomar decisiones con seguridad. El analisis
profundo, constancia y pensamiento estructurado son esenciales. La meticulosidad en
las decisiones financieras y en la planificacion estratégica son ideales para el orden y

sostenibilidad del negocio.

. Consultor(es) Estratégico en [A:

Rol: Entrega de los servicios de consultoria a los clientes. (William Segura + Cristina

Cardona + Alianzas con consultores independientes en caso de ser necesario)
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e Responsabilidades Generales:

o Trabajar directamente con los clientes para entender sus necesidades y
desafios relacionados con la IA.

o Realizar analisis de la situacion actual de las empresas en relacion con la
adopcion de TA.

o Desarrollar estrategias personalizadas de A para Pymes, alineadas con sus
objetivos de negocio y principios €ticos.

o Facilitar talleres y sesiones de trabajo con los clientes.

o Crear hojas de ruta e informes estratégicos.

o Mantenerse actualizado sobre las tltimas tendencias y mejores practicas en [A

y consultoria estratégica.

e KEstilos de liderazgo:

La persona en este rol debe mantener el equilibrio entre innovacion y
responsabilidad. Evaluar con profundidad cada propuesta antes de ejecutarla,
asegurando que tenga un impacto positivo. Debe enfocarse en comprender a fondo la

situacion de cada empresa, proponiendo soluciones precisas y éticas.

C. Administracion y Operaciones: Yanneth, William Segura, Cristina Cardona.

e Rol: Soporte operativo y administrativo para el funcionamiento de la empresa.
e Responsabilidades Generales:
o Gestion de la facturacion y las cuentas por cobrar. (Yaneth Contadora)
o Tareas administrativas generales (organizacion de documentos, comunicacion,
etc.).
o Apoyo en la gestion de proyectos y la coordinacion de actividades.

o Mantenimiento de la infraestructura tecnologica basica (si aplica).
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o Gestion de la informacion y el conocimiento generado en los proyectos.

e Estilo de Liderazgo:

La persona encargada debe trabajar con enfoque metodico y tranquilo. Debe
preferir la planificacion sobre la improvisacion, cuidar los detalles y asegurar que la

base administrativa funcione con orden y eficiencia.

Ahora bien, con base en la informacion que se ha proporcionado de Planética, a
medida que la empresa crezca, lo mas sensato es priorizar una estructura minima viable, que
permita escalar sin poner en riesgo la sostenibilidad financiera, por lo que se proponen

incorporar 3 roles mas especializados.

A. Marketing y Ventas:

En este momento no hay una persona dedicada exclusivamente a vender ni a
ejecutar un plan comercial sostenido. Este rol permitiria liberar carga operativa del
CEO y generar traccion de mercado real. Su enfoque seria la prospeccion de clientes,
cierre de ventas, alianzas B2B, y eventualmente ayudar en la creacién de un embudo
de ventas digital o tradicional. Por otro lado, la marca no es conocida y el
posicionamiento es bajo. Se necesita alguien que gestione la presencia digital, cree
contenido alineado a los valores de ética en A, y ayude a construir una comunidad o
red de confianza. Esta persona podria manejar redes, campafias pagas (cuando el

presupuesto lo permita), mailing, WhatsApp y parte del branding.

e Perfil segin Modelo DISC:

Se requiere una persona comunicativa, persuasiva, entusiasta y motivada. Es

ideal para alguien que va a tener contacto constante con potenciales clientes, construir
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relaciones, representar la marca y ademads inspirar confianza al hablar de un tema

complejo como la inteligencia artificial ética.

Estilo de Liderazgo:

Se necesita alguien proactivo, con actitud de conquista, que vea los desafios
como oportunidades y tenga hambre por lograr resultados visibles. Este tipo de lider
tiene iniciativa, no espera que le digan qué hacer, y busca constantemente mejorar la

propuesta comercial para conectar con el mercado.

. Especialista en ética en [A

Actualmente, no se cuenta con una persona 100% dedicada a la gestion ética
de la inteligencia artificial, sin embargo, se considera la futura inclusioén de un perfil
especializado que se encargue del desarrollo de marcos y metodologias para la
implementacion ética de la IA en las Pymes. Esta persona evaluaria los riesgos éticos
y sociales asociados a las soluciones propuestas, también se necesita para disefiar
estrategias para mitigar sesgos, y garantizar la transparencia y equidad en los sistemas
de 1A utilizados. Ademas, asesoraria a los clientes en buenas practicas de gobernanza
de datos y privacidad, ayudaria a desarrollar politicas para asegurar un uso
responsable de la IA. También puede liderar procesos de capacitacion sobre principios

éticos y sus implicaciones.

e Perfil segun Modelo DISC:
Se requiere una persona con un fuerte sentido de la responsabilidad, atencién
al detalle y la capacidad de analizar las implicaciones éticas complejas. La estabilidad

ayudard a mantener la coherencia en los lineamientos éticos.
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e Estilo de Liderazgo:

Tiene que ser servicial y basado en principios. Liderar con el ejemplo en la
aplicacion de los valores éticos y proporcionar el apoyo necesario para que los
clientes comprendan y adopten estas practicas.

. Administracion y Operaciones:

Este cargo ya existe actualmente, por lo que solo seria necesario contratar a
una persona, delegando las tareas que se tienen y que estan ejerciendo William y

Cristina.

8. DOFA Planética

Debilidades (D)

Falta de posicionamiento de marca (poca visibilidad).

Ausencia de personal dedicado a marketing y ventas.

Aun no se han generado ingresos por consultoria.

Dependencia operativa de los dos fundadores.

. No hay cronogramas ni CRM implementado para el seguimiento de clientes.

Limitado alcance geografico actual.

Oportunidades (O)

Crecimiento del mercado de consultoria (proyectado a $431.89 mil millones para
2029).

Exigencia legal (Ley 2195 de 2022) de implementar programas de ética.
Tendencias en IA aplicada a coaching y transformacion digital.

Potencial de crecimiento en las regiones (como el Eje Cafetero).

Alta demanda de soluciones personalizadas en PYMES.
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6. Posicionamiento como referente en consultoria ética en [A.

7. Eventos como Expofuturo para adquirir visibilidad y captar clientes.
Fortalezas (F)

1. Propuesta de valor diferenciada basada en ética y valores.

2. Servicios personalizados para PYMES con estructura y madurez.

3. Alianzas estratégicas como la Camara de Comercio de Pereira.

4. Metodologia estructurada de servicios (diagnostico, plan, evaluacion).

5. Integracion de 1A con enfoque ético como ventaja competitiva.

6. Experiencia y perfil sélido de los fundadores.

7. Uso de inteligencia artificial para segmentacion de clientes.

8. Posicionamiento como pioneros en ética aplicada a TA.
Amenazas (A)

1. Competidores consolidados con mayor trayectoria y certificaciones.

2. Saturacion del mercado con servicios similares.

3. Percepcion de la ética empresarial como un tema “aburrido”.

4. Limitaciones presupuestarias de las PYMES para contratar consultoria.

5. Dificultad en demostrar retornos financieros inmediatos de servicios €ticos.

Tabla 2

DOFA Cruzado

Estrategia Nombre Enfoque Principal
Estratégico
FO Posicionami  Liderar el nicho ético-aplicado con IA en empresas reguladas,

ento Etico-  aprovechando alianzas y propuesta diferencial.
Tecnologico
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FA Diferenciaci Comunicar resultados reales para enfrentar la percepcion
6n con negativa y competir con grandes firmas.
Prueba de
Valor

DO Escalamient Profesionalizar la operacion con talento comercial y
o Operativo  tecnologia de gestion para crecer con sostenibilidad.
Estratégico

DA Validacion ~ Ganar posicionamiento mediante acciones de bajo costo que
de muestren valor sin comprometer la estabilidad actual.
Confianza
Progresiva

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 3

Estrategias del DOFA Cruzado

Estrategia ~ Combinacion

Descripcion de la Estrategia

FO1 Fortalezas + Usar la alianza con Camara de Comercio y
Oportunidades metodologias practicas para captar empresas
obligadas por ley a implementar programas de ética
(Ley 2195).
FO2 Fortalezas + Posicionar a Planética como lider en ética aplicada a
Oportunidades IA aprovechando eventos, su equipo experto y la
personalizacion de servicios.
FO3 Fortalezas + Aprovechar la tendencia en coaching basado en 1A
Oportunidades para desarrollar nuevas lineas de servicio con
enfoque en liderazgo ético.
FAl Fortalezas + Utilizar el enfoque diferenciador de 1A éticay el
Amenazas conocimiento de normativas para enfrentar a

competidores con mayor trayectoria.
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FA2 Fortalezas + Destacar beneficios tangibles de la ética
Amenazas (sostenibilidad, confianza, cultura organizacional)
para mitigar la percepcion negativa o indiferente del
tema.
DO1 Debilidades + Contratar perfiles para marketing y ventas que
Oportunidades ejecuten estrategias de posicionamiento digital y
campaiias personalizadas por sector.
DO2 Debilidades + Implementar herramientas como CRM y
Oportunidades cronogramas para optimizar el ciclo de ventas y
mejorar la atencion al cliente.
DAl Debilidades + Reducir la dependencia operativa actual con
Amenazas incorporacion gradual de talento que permita escalar
servicios sin comprometer la calidad.
DA2 Debilidades + Realizar pruebas piloto gratuitas o con precios bajos
Amenazas en PYMES aliadas para demostrar resultados y

aumentar credibilidad.

Fuente: Elaboracion Propia

Estrategias FO (Fortalezas + Oportunidades)

Planética cuenta con una propuesta de valor Uinica, construida sobre pilares éticos y

tecnologicos. Gracias a su enfoque en soluciones personalizadas y a alianzas como la

establecida con la Camara de Comercio de Pereira, tiene el potencial de destacar en un

mercado emergente. El crecimiento en la demanda de transparencia empresarial y el interés

por la inteligencia artificial responsable representan una oportunidad clave para consolidarse
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como referente en consultoria ética, especialmente en PYMES sujetas a obligaciones
normativas.

e Estrategias FA (Fortalezas + Amenazas)

Frente a un entorno competitivo liderado por firmas consolidadas, Planética puede
diferenciarse al posicionar la ética aplicada a la IA como su principal ventaja. Para
contrarrestar la percepcion de que los servicios éticos no generan retorno, debe comunicar
con claridad resultados concretos como mejoras en cultura organizacional, atraccion de
talento y reputacion corporativa. Casos de éxito y métricas cuantificables seran esenciales en
este proceso.

e Estrategias DO (Debilidades + Oportunidades)

Las principales limitaciones de Planética se encuentran en la falta de estructura
comercial, visibilidad digital y generacion de ingresos sostenida. Para superarlas, es
prioritario incorporar perfiles comerciales y de marketing, junto con herramientas como CRM
y embudos de conversion que agilicen la gestion. Estas medidas permitiran reducir la carga
operativa de los fundadores y escalar los servicios de manera sostenible.

e [Estrategias DA (Debilidades + Amenazas)

La continuidad de Planética dependerd de como gestione sus recursos mientras
consolida sus ingresos. Su estructura actual, centrada en dos personas, es vulnerable frente a
un mercado que exige agilidad y especializacion. Para mitigar este riesgo, puede implementar
acciones de bajo costo y alto impacto, como consultorias piloto, paquetes basicos escalables y
campaias basadas en recomendaciones, que ayuden a construir credibilidad sin comprometer

la viabilidad financiera.
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9. Plan de Mejora

9.1 Retos en el proceso de venta

Considerando el modelo de negocio de Planética, ademas de su oferta de servicios de
asesoria, es posible identificar ciertos desafios a los que puede enfrentarse a través del
proceso de venta. En la etapa TOFU del embudo de ventas, el cual se relaciona con la
atencion y conocimiento por parte del cliente, el problema identificado recae en la falta de
conciencia y/o conocimiento por parte de las empresas objetivo sobre como la inteligencia
artificial puede ser una solucion para superar sus desafios de estancamiento. En la etapa
MOFU, referente a interés y consideracion de la compra, el problema se encuentra en que las
empresas contactadas demuestran interés inicial por los servicios de Planética, sin embargo,
requieren de mas informacion y confianza para considerar las asesorias propuestas. Por
ultimo, para la etapa BOFU, referente a la accion y fidelizacion, el problema yace en
convertir a las empresas interesadas, presentando a Planética como la mejor opcidn para
acelerar su crecimiento a través de la asesoria en inteligencia artificial, para finalmente llegar

a un acuerdo de venta.

9.2 Objetivos del plan de mejora

Es posible disefiar un plan de mejora para las estrategias de venta de Planética, a partir
de los problemas presentados anteriormente, para lo cual se establecen los siguientes

objetivos:

e Objetivo general

Obtener una facturacion total de 101 millones de pesos en el afio 2026, a través del
posicionamiento de Planética como un aliado estratégico para las empresas en situacion de

estancamiento y lento crecimiento.
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e Objetivos especificos

TOFU (atencion y conocimiento): Identificar y contactar a 900 PYMES que cumplen
con el perfil objetivo para finales del mes de abril 2026, a través de networking estratégico,
de las cuales el 7% (63) demuestren interés por la oferta de asesoria de inteligencia artificial,
registrando cada contacto en un sistema CRM, con el fin de crear una base relevante de

clientes potenciales.

MOFU (interés y consideracion): Lograr que el 30% de las empresas interesadas (19)
soliciten una reunion de diagnostico inicial personalizado para agosto 2026, lo cual sera
medido por medio del registro de las solicitudes en el sistema CRM, demostrando el valor
potencial de la asesoria en inteligencia artificial para abordar los desafios relacionados con

estancamiento.

BOFU (accion y fidelizacion): Lograr un acuerdo de venta con al menos nueve (9) de
las empresas a las que se brinda el diagnostico, para el mes de noviembre 2026, con el fin de
obtener una facturacion aproximada de entre 10 y 12 millones de pesos con cada cuenta que
permita alcanzar una facturacion total de entre 90 y 100 millones de pesos, lo cual se medira

por el nimero de contratos firmados y el valor total facturado.

9.3 Plan de mejora

A partir de los objetivos establecidos, el plan de mejora para Planética podra definirse
con estrategias basadas en el Account-based Marketing (ABM), a través de cada etapa del

embudo de venta, que permitiran a la compafiia adaptar sus estrategias a su publico objetivo.

e TOFU (atencién y conocimiento)

1. Networking: Tomando como base la red de contactos de Cristina Cardona, y

potencialmente complementarlo con la herramienta Sales Navigator de Linkendln,
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se podran iniciar conversaciones con tomadores de decisiones y lideres de
Recursos Humanos de las empresas objetivo, las cuales se centraran en generar
conexion a través de la escucha activa sobre los desafios que presentan dichas

cempresas.

Canales de comunicacion directos: Canales como E-mail y WhatsApp Business
podran utilizarse para obtener mayor acercamiento a las empresas, a través de
interacciones personalizadas y contenido de valor informativo, incluyendo el

direccionamiento hacia la pagina web.

Webinars y sesiones informativas: Abordar temas de interés para las empresas
objetivo, enfocados a identificar la situacion de estancamiento dentro de una
compaiiia y, de manera conjunta, presentar a la inteligencia artificial como una

solucion estratégica para optimizar procesos y generar interés en el publico.

Participacion en espacios de comunidad: Identificar y participar en eventos de la
industria, foros, grupos de Linkedin, y/o podcasts, con el fin de alcanzar mayor
visibilidad y establecer conexiones con clientes potenciales a través de
conversaciones valiosas y, a la vez, destacar a Planética como un agente experto

en la integracion de inteligencia artificial y ética en los negocios.

e MOFU (interés y consideracion)

1.

Casos de éxito: Incluir un apartado en la pagina web donde se mencionen los
casos de éxito y testimonios de empresas que hayan logrado acelerar su
crecimiento gracias a los servicios de Planética, el cual sera introducido a las
empresas contactadas por medio de los canales directos mencionados en la etapa

anterior. De igual manera, compartir dichos testimonios a través del perfil de
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LinkedIn. Esto permitir4 a Planética generar mas confianza en las empresas que se

encuentren en consideracion de contratar alguno de los programas ofrecidos.

Reuniones introductorias: Ofrecer reuniones personalizadas en las que, por medio
de un diagndstico inicial gratuito, se exploren los beneficios especificos de la
inteligencia artificial y la ética en determinadas areas o en un problema especifico
de la empresa donde podrian generar un impacto mas significativo, y como
Planética puede ayudar a lograr dicho impacto, concluyendo con la definicién de

los proximos pasos o una propuesta formal que genere interés.

e BOFU (accion y fidelizacion)

1.

Definicion de KPIs y resultados esperados: Brindar garantia de la efectividad de
los servicios de Planética por medio de la definicion de KPIs medibles que
reflejen los resultados de la asesoria y el cumplimiento de objetivos de la empresa,
contribuyendo a una mayor satisfaccion del cliente y fortaleciendo el valor

percibido del servicio.

Cross-selling: Introducir la oferta de asesoria en ética y valores como un
complemento valioso para contribuir a una implementacion de las mejoras de
forma que esté alineada con los objetivos y metas de la empresa. Se podran
ofrecer paquetes de servicios combinados que incluyan la asesoria en inteligencia
artificial y el PTEE (Programa de Transparencia y Etica Empresarial), o
descuentos y beneficios para motivar la compra de ambos tipos de asesoria,

implementando una estrategia de cross-selling.

Retroalimentacion: Solicitar el feedback correspondiente al servicio, una vez el
cliente esté satisfecho con los resultados iniciales, proporcionando oportunidades

de mejora para Planética. Adicionalmente, se podran incluir los testimonios en el
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apartado de la pagina web y, asimismo, poder utilizarlo en futuras negociaciones

con el debido consentimiento de la empresa.

Tlustracion 4

Lean Canvas Ajustado

10. Lean Canvas Ajustado

SEGUNDA ENTREGA

PROBLEMA

* Mala Percepcidn; Los temas de atica y
transparencia suelen asociarse con
temas aburridos lo que reduce el
interds de implementarlo entre sus
colaboradores.

* Falta de Estructuracin: Muchas

empresas no cuentan con un
programa claro para aplicar la ética y
transparencia en sus operaciones y
ostrategias.

* Desconocimiento de la Normativa:

Las empresas y colaboradores no
saben como incorporar la ética y
transparencia en sus tareas
cotidianas.
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Plan&tica

_p PROPUESTA DE VALOR

empresarial
= Alineacién de valares en equipes ¥

a promover la

K P!
ética y los valores en sus negocios,

lideres proporcionando herramientas practicas

« Direccion y planeacion por valores

- capacitacion en ética y valares

« Asesoriay Capacitacién en IA
e

METRICAS

que motivan a sus equipes a trabajar de
manera ética. Facilitamos la alineacién
do estratagias y operaciones con
principios fundamentales, creando un
ambiente ético, transparente y
celaborativo.

HIGH LEVEL CONCEPT

;.4 VENTAJA ESPECIAL

- Praceses practices y dgiles que
permiten una adaptacién
amigable al cadige de ética.

- Herramientas que inspiran a
trabajar de manera ética
transparents desde lo individual
hasta el trabaje en equipe.

= Impacto directo en el clima
organizacional.

= Usode herramientas y
metodologias actuales.

« Resultades medibles.

,.y-/‘ CANALES

\]
[} SEGMENTO DE CLIENTES

= Empresas con obligacion de tener

implementado PTEE

« Empresas top RSE
+ Empresas top GPTW
+ Pymes en Colombia (inicialmente),

con posible expansicn internacional.

- NO sector piiblico
- Empresas que identifiquen

‘estancamiento interno en su cultura
organizacienal.

EARLY ADOPTERS

o, Transformamosel - + Empresas medianas que buscan
ALTERNATIVAS aipuradafon ADN empresarial Alinman s Eyacpiasy
— eaEacra — + Espacios de contacta directo, operaciones con una cultura ética
o o . Impulsande a los personalizado y transparente desde cada drea
0 e T ~*  equipos a alcanzar su " de la compafiia. Buscar agilidad e
- cii‘:?ziﬁ:.‘e'" proposite con éticay * RRSS: Linkedin innovacién para este proceso.
e . valores. + Eventos
« Charlas, congresas
los celaborador ol
O + WhatsApp Business
O + E-mail Marketing
Planetica
L # cosTos <. INGRESOS
Variablas: « Consultoria empresarial
* Costos Pégina web * Honorarios, comisiones,- « Venta de servicios de terceros
* Asesorias * Servicios piblicos. * Venta de servicios de terceros + consultaria
sel & Wapusctos - Reventa de plataformas de terceros
+ Celular « Publicidad - o-Learning y tallares.
* Servicios plataformas. * Estrategias de cross selling con servicios combinados (BOFU)

Fuente: Elaboracion Propia

El Lean Canvas Ajustado refleja un cambio y evolucion coherente con la estrategia
propuesta. Al incorporar nuevas estrategias como WhatsApp Business, Email Marketing, la

participacion en eventos, webinars, etc., se amplian los canales de adquisicion y se potencia

el embudo de ventas.

La empresa mantiene su propuesta de valor y reafirma su high level concept, los
cuales estan centrados en la ética y la transformacion cultural, pero ahora con procesos mas

claros para atraer, nutrir y convertir clientes.



A continuacion, se expone la estrategia desarrollada para Planética, estructurada en

11. Tacticas a Desarrollar del Embudo
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tres etapas: TOFU (Top of the Funnel), MOFU (Middle of the Funnel) y BOFU (Bottom of

the Funnel). Cada una de estas fases comprende diversos procesos y objetivos especificos,

disenados para contribuir al cumplimiento de la meta de facturacion establecida. Asimismo,

se incluyen los mockups correspondientes a cada tactica de comunicacion dirigida a clientes

potenciales.

Ilustracion 5

Descripcion de las tacticas para desarrollar

OBJETIVO ETAPA
TOFU
Obtener una
facturacion total de
101 millones de

pesos en el aflo
2026, a través del

pasicionamiento de
Planética como un
aliado

ESTRATEGIA

Contacto: Conectar con las
empresas objetivo
previamente identificadas
y hacer seg a

TACTICAS

Entablar conversaciones con las
empresas a través del email corporativo,
asi como establecer contacto por medio
de Linkedin, con un mensaje
personalizado donde se introduzca a
Planética y su oferta de servicios,

cdmo estos una

aquellas que busquen
contacto a través de la
pigina web.

Alcance e interés: Buscar
oportunidades para
obtener mayor visibilidad y
difusion, con el fin de
fortalecer el
posicionamiento y
con

para las empresas
en situacion de
estancamiento y

lento crecimiento.

MOFU

BOFU

clientes potenciales que no
hayan sido contactados.

Conviccién: Transmitir
seguridad y certeza a las
empresas interesadas
sobre la efectividad de los
servicios de Planética.

Evolucién: Buscar el
de las

ventaja competitiva y una solucién para
impulsar el crecimiento, ademas de
incluir un call-to-action para dirigir hacia
la pagina web y/o demostrar interés
introduciendo sus datos para obtener un
contacto directo por WhatsApp.

Realizar webinars y/o charlas
informativas sobre temas de interés y
relacionados a las soluciones que ofrece
Planética, por ejemplo, estrategia,
inteligencia artificial en los negocios,
desafios empresariales, entre otros.

Planética ya tiene un apartado de
testimonios en su pagina web, con
breves comentarios de clientes
satisfechos. En esta estrategia se
buscara reunir testimonios y casos de
éxito en formato de carrusel para
publicarlos principalmente en el perfil
de Linkedin,

una de cross

relaciones con clientes,
tanto actuales como
nuevos, para convertir a
Planética en un socio a
largo plazo y aumentar el
valor de cada cliente.

Fuente: Elaboracion Propia

selling, ofreciendo soluciones de
capacitacién adicionales que aborden
las necesidades y debilidades de manera
personalizada, adicional al paquete de
servicios previamente contratado.

CANALES A
ILZAR

Email,
WhatsApp
Business,
Linkedin

Eventos

Pégina web,

Linkedin

Reuniones
con cliente

FECHAO
TEMPORADA

Durante todo el
afio, con mayor
énfasis de febrero
a mayo, y de
septiembre a
noviembre

Meses de
estacionalidad
alta: febrero,
mayo, octubre

Al finalizar los
proyectos con
cada cuenta.
idealmente, se
publicarén en
series de tres o
cuatro
testimonios.

Al momento de

completar el 50%
de los proyectos
con cada cuenta.

EXPLICACION

Email: Canal principal para
la estrategia. Se contactara a
las empresas que William
Segura y Cristina Cardona
tienen contempladas de
forma preliminar.

WhatsApp Business: Se
podri realizar un contacto
directo a partir de los datos
que brinden a través del
formulario de contacto en la
pagina web.

Linkedin: Enfoque en
contacto con lideres de
Recursos Humanos de las
empresas objetivo.

Eventos: Realizar estas
charlas con la ayuda de
aliados como la Cimara de
Comercio de Pereira para
acercarse a empresas de
diferentes industrias.

Linkedin: E1 formato carrusel
es utilizado cominmente en
este canal para atraer al
usuario y lograr que el
contenido tenga mas
engagement.

Reuniones: Al presentar la
oferta de servicios
adicionales verbalmente, se
puede aludir a las
necesidades especificas de
la empresa, explicar los
beneficios y presentar
recomendaciones
personalizadas.



lustracion 6

Mockup Email para estrategia de etapa TOFU

@R Outlook

*Nombre Empresa*: Descubra como la IA Etica Puede Impulsar su Crecimiento Sostenible

Desde Andrea Carolina Rodriguez Herrera <andreacarol rodrig04@urosario edu co>
Fecha Dom 16/05/2025 2004
Para  Andrea Carolina Rodriguez Herrera <andreacarol rodrig04@urosario edu co>

Estimado/a *Nombre del Contacto®,

En Planética entendemos los desafios que enfrentan las empresas como [Nombre de la Empresa) en su
busqueda constante por optimizar procesos y revitalizar su crecimiento en un mercado dinimico. Hemos
identificado que empresas con una trayectoria sélida como la suya, a menudo se encuentran en una
etapa donde la innovacion y la eficiencia se vuelven cruciales para superar el estancamiento y alcanzar
nuevos niveles de éxito.

Mi nombre es William Segura y hago parte del equipo de Planética, una empresa dedicada a fortalecer la

ética, los valores y la nos en ayudar a empresas
como la suya a optimizar sus procesos mediante la y ética de
de Inteligencia Artificial.

£Se ha preguntado cémo 1a IA podria ayudar a [Nombre de la Empresa] a...?

L Itas en sus diarias.

* Automatizar tareas repetitivas, liberando recursos valiosos para actividades estratégicas.
* Mejorar la toma de decisiones a través de analisis de datos mas precisos y perspicaces.

* Personalizar la experiencia de sus clientes para fortalecer |a lealtad.

Creemos firmemente que la clave para una optimizacién exitosa reside en una implementacién de 1A
responsable y alineada con los valores de su organizacién. En Planética, no solo le brindamos la
asesoria para integrar soluciones tecnolégicas avanzadas, sino que también nos aseguramos de que
estas se desarrollen y utilicen de manera ética, v con la pri de los datos.

Para conocer mis sobre como nuestra asesoria iali en inteli artificial puede i
en una ventaja competitiva tangible para [Nombre de la Empresa) e impulsar un crecimiento sostenible,
le invitamos a visitar nuestra pégina web:

httos://planetica.co/

Encontrard informacién detallada sobre nuestros servicios, testimonios de nuestros aliados y podré
conocer més sobre nuestro enfoque. Si lo prefiere, puede responder directamente a este correo
electrénico con cualquier pregunta o inquietud que pueda tener. Estaremos encantados de programar
una breve conversacién para entender mejor sus necesidades especificas.

su tiempo y tener la op de colaborar con [Nombre de
la Empresa] en su camino hacia un futuro mas eficiente y ético.

Atentamente,
William Segura
Gerente de Innovacién y Soluciones de IA - Planética

httos://planetica.co/

O

Planefica

Fuente: Elaboracion Propia



Tlustracion 7

Mockup WhatsApp para estrategia de etapa TOFU

9:41 : ol = .

{ -3 PlanéticalA

Holaa! 4,5

&' iHola! Bienvenido a
Planética.

En qué podemos ayudarte
hoy?

Consultoria en ética
organizacional

IA ética para tu pyme

Hablar con un asesor
9:45

2

Perfecto, te enviaremos
informacion sobre nuestros
servicios an |A ética.

¢Deseas agendar una llamada?
9:45

S}

Fuente: Elaboracion con ChatGPT
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Tlustracion 8

Mockup publicacion de Linkedln para estrategia de etapa MOFU

Planética + Follow Planética + Follow

I'estimonios

S0S DE
IT0 DE
ESTROS
INDOS

Planética + Follow Planética + Follow

de ser parte del vigje

l'estimonios

Plan-fica

Fuente: Elaboracion Propia

12. Proyeccion de Ventas

En coherencia con las tacticas anteriormente planteadas y el objetivo correspondiente
a la etapa BOFU del embudo de ventas, donde se definié como meta tener 9 cuentas o

clientes para diciembre de 2026, con una facturacion aproximada de 10-12 millones, se
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establecié como meta alcanzar 101 millones de pesos. Esta cifra fue tomada para realizar el

presupuesto de ventas anual, teniendo en cuenta los servicios que ofrece Planética.

Dada la extension del portafolio, los planes con los que la empresa cuenta y los
clientes objetivo y potenciales de la misma, con el fin de facilitar la planificacion y ejecucion
del presupuesto, se estructuraron 3 diferentes paquetes: Small, Medium y Large. Los cuales
tienen un valor de 7, 11 y 20 millones de pesos respectivamente. Cada paquete incluye una
consultoria (IA Estratégica) y 2 capacitaciones (Etica y Responsabilidad - Direccién y
Planeacion en Valores). Con eso en mente, a cada paquete se le asigné una ponderacion
basada en el valor que aportan a Planética: 27,7% para Small, 32,7% para Medium y 39,6%

para Large.

Considerando que la demanda en el sector consultoria puede aumentar en ciertos
periodos del afio, como declaraciones de impuestos (abril, mayo) (DIAN, 2025), e inicios de
nuevos proyectos (febrero y marzo), y también disminuir en los cierres de finanzas
(diciembre) y vacaciones (junio y julio); se asign6 una ponderacion a cada mes del afio. Esto
permitidé proyectar no solo los ingresos mes a mes, sino también las unidades a vender por
mes. Cabe aclarar que, al tratarse de un servicio de consultoria, tiene sentido que se hayan
arrojado nimeros decimales, ya que todo el proceso suele desarrollarse por fases, por lo que
una venta puede iniciar un mes y consolidarse o seguir ejecutdndose durante los siguientes.
Del ejercicio se concluyd que para lograr el objetivo de ventas seria necesario vender 4

paquetes Small, 3 Medium y 2 Large a lo largo del afo.

Toda esta estructura tiene respaldo en las acciones planeadas a través del embudo de
ventas: desde el TOFU, con webinars sobre estancamiento empresarial y creacion de
conciencia, pasando por el MOFU, con envio de contenido especializado, guias y casos de

éxito para nutrir el interés, hasta llegar al BOFU, donde se concreta el cierre comercial a
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través del cross selling y la oferta clara de paquetes alineados con las necesidades detectadas.
De esta forma, el plan de ventas no solo responde a un nimero final, sino que se construye

con logica y estrategia en cada fase del proceso comercial.

Tlustracion 9

Proyeccion de Ventas

Participacién Mes & [ 101 11 10 o 5 i o 11 11 o 100

May-26

Jul-26 Aug-26 Sep-26 0ct-26 Nov-26 Dec-26 TOTAL
$ 1 3 00 28,000.000

33.000.000
3

40,000,000

U 012 0.16 2 020 S 0.10 014 0.18 0.22 0.12
VENTAS TOTALES 6,060,000.00 8,080.000.00 10,100,000 10.100,000.00 [ $ 6.060.000.00 | $ 5.050,000.00 7.070,000.00 9,090,000.00 11.110.000.00 [ § 11.110,000.00 | $ 6.060.000.00

101,000,000.00

Fuente: Elaboracion Propia

13. P&G

Ahora bien, siguiendo con el ejercicio, se construyé un Estado de Resultados
(Pérdidas y Ganancias), en el que se tomo6 como base el ingreso total estimado de $201
millones de pesos, el cual resultd de sumar los $100 millones del afio base, con los $101
millones proyectados en el plan de ventas anteriormente desarrollado. Es importante denotar
que este P&G no representa las operaciones totales de la empresa, sino que se enfoca
unicamente en la ejecucion de la estrategia, es decir, las tacticas derivadas del embudo y del

cierre de los 9 acuerdos proyectados.

Con ese enfoque claro, para la parte de costos y gastos que se incluyen en el estado, se
realizo una ponderacion segun el nivel de uso o intervencion que cada uno tendria dentro de
la implementacion de la estrategia. Por ejemplo, del valor total anual del internet que fue
$1.017.600, se tom6 un porcentaje de ese valor (50%) ya que es lo que realmente se usaria
para las acciones de la estrategia: e-mail marketing, el uso de la pagina web o el contacto via
Whatsapp. Esa ponderacion se aplico de forma coherente a cada concepto necesario para

ejecutar las acciones propuestas y utilizado en el P&G (véase Anexo A).
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Los costos de ventas totales bajo esa logica fueron de $56.496.528, constando estos de
la suscripcion a aplicaciones digitales (LinkedIn Business, entre otros); otras herramientas; y
el personal de Ventas y Mercadeo. Por la parte de los gastos administrativos, en cuanto al
personal se incluy6 al administrativo, auxiliar contable y contador; y en cuanto a los servicios
publicos se tuvo en cuenta la luz y el internet. Sobre el ingreso antes de impuestos estimado,
se aplico una tarifa del 35% como impuesto sobre la renta, y adicional se incluy6 una
provision del 1,205% (Alcaldia de Pereira, 2024) correspondiente al impuesto de industria y

comercio, aplicable al municipio de Pereira, donde opera la empresa.

Finalmente, teniendo en cuenta los ingresos, costos y gastos, la utilidad neta que logrd
proyectarse bajo este escenario fue de $79.603.798 millones. Este resultado permitio reflejar
el potencial financiero que la estrategia puede llegar a tener si se enfoca y estructura de la
manera correcta. También muestra el impacto que llegan a tener los esfuerzos planificados en
una empresa tan joven como lo es Planética, donde se tiene que priorizar el crecimiento
ordenado, basado en propuestas solidas y acciones de marketing y ventas coherentes con su

nicho de mercado.



Tlustracion 10

P&G estrategia Planética

ANO 0 ANO 1
Ingresos Ventas $ 100,000,000.00 $  201,000,000.00
Costo de ventas k] 59,496,5238.00
UTILIDAD [PERDIDA)
BRUTA $  141,503,472.00
GASTOS
OPERACIONALES $ 19,076,832.00
Gastos de
Administrativos
Parsonal $ 18,388,032.00
Senvicios Publicos ] 638,800.00
Gastos de Ventas
UTILIDAD (PERDIDA)
OPERACIONAL $  122,426,640.00
Ingresos Financieros $
Gastos Financieros $
Impuesto de Renta 0.33 § 40,400,791.20
Provision Impuesto de
Industria y Comercio 1.21% $ 2,422,050.00
UTILIDAD (PERDIDA) $  79,603,798.80

Fuente: Elaboracion Propia

14. Conclusiones

59

Planética se proyecta como una empresa con una propuesta de valor fuerte y robusta.

El enfoque que tiene en acompafiar a las organizaciones en la construccion de su cultura

basado en la ética y transparencia es su gran diferencial. A partir del analisis estratégico que

se realizd, se evidencio que, aunque la empresa se encuentra en una etapa temprana, cuenta

con bases claras y gran potencial que le van a permitir escalar de forma sostenible en el

futuro.
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La implementacion del embudo de ventas permitid identificar y definir aquellas
tacticas que potenciarian a Planética. Desde los webinars y eventos, hasta el uso de Email
Marketing, WhatsApp Business y la creacion de los paquetes de servicios (S, M, L), junto
con la correcta identificacion y acercamiento al publico objetivo, permitiran maximizar los

recursos sin la necesidad de hacer grandes cambios o reestructuraciones operativas.

Los resultados de la proyeccion de ventas y el estado de pérdidas y ganancias

evidencian que existe una alta probabilidad de alcanzar los objetivos financieros propuestos.

En conclusion, este ejercicio permiti6 identificar las oportunidades actuales de
Planética, asi como también el potencial que tiene de crecer, posicionarse y consolidar su

impacto en el mercado se alinea su propdsito con las estrategas y tacticas adecuadas.
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