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Glosario
Insight: una “sensacion o una creencia profunda de los consumidores” (Ortega, 2022)
que resultan valiosos para los expertos en marketing, ya que evidencian motivaciones y miedos

racionales e irracionales de los consumidores frente a un producto, servicio o0 marca.

Lead: un usuario que nos ha entregado sus datos y que, como consecuencia, pasa a ser un
registro de nuestra base de datos con el que nuestra agencia puede interactuar como potencial
cliente.

Marketing: segn la American Marketing Association (2024) “el marketing es la
actividad, el conjunto de instituciones y los procesos para crear, comunicar, entregar e
intercambiar ofertas que tengan valor para los clientes, los socios y la sociedad en general”.

Marketing Digital: conjunto de estrategias propias del marketing tradicional, aplicadas
ahora a los ecosistemas digitales en los que las marcas pueden tener presencia gracias a la
internet. Este se diferencia del marketing tradicional al incluir el uso de canales y metodologias
que permiten realizar procesos andlisis de los resultados de las actividades de marketing.

SEO: conjunto de procesos que se realizan con el fin de mejorar la visibilidad de un sitio
web en los motores de busqueda como lo son Google Search, Bing, etc. con el objetivo de

conseguir mas trafico organico.
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Resumen

La Pista Amarilla es una agencia de marketing digital con una oferta disefiada para
ajustarse a la realidad presupuestal y necesidades de las PYMES en Bogota, Colombia. En un
contexto de crecimiento econdmico desacelerado y un auge de emprendimiento en el que el 90%
del sector productivo proviene de estas pequefias y medianas empresas, La Pista Amarilla nace
con un proposito: ser su guia en el viaje digital de sus negocios. Enfocados en el marketing de
contenidos, somos el aliado que acomparia a nuestros clientes en el paso a paso de su
transformacion digital. Condujimos investigaciones de indole cuantitativa y cualitativa, con una
muestra total de 136 emprendedores entre todas. Gracias a estas, y a la revision de literatura,
entendemos los dolores y limitaciones que tienen los emprendedores, permitiéndonos brindarles
las herramientas estratégicas para empoderarlos en el mundo digital y llevarlos al éxito
comercial.

Contamos con una validacion comercial exitosa, con tres clientes, seis potenciales
clientes y un alcance de 1.468 cuentas en Instagram al cabo de cinco meses. Con una inversion
inicial de $1.000.000, nuestros cinco servicios, en promedio, ofrecen un descuento del 16% en
comparacién con los precios de la competencia. Ademas, proyectamos un crecimiento de
nuestros ingresos en un 14% a 2025, una vez cumplidos dos afos de trayectoria comercial en el
mercado y acopldndonos al crecimiento de la industria de la publicidad en el pais. También
contamos con un margen contribucion bastante atractivo, asegurandonos la rentabilidad del
negocio. Este margen operacional es del 35% para 2024. Esto es posible gracias a una estructura
de costos relativamente bajos y una oferta moldeable a la alta demanda que hemos evidenciado.

Siendo estudiantes del programa de Marketing y Negocios Digitales de la Universidad del
Rosario, hemos logrado materializar nuestros conocimientos adquiridos durante la carrera en un
negocio real, que ya esta operando en el mercado actualmente. Esto nos permite, no solo ofertar
servicios con la teoria del mercadeo tan cercana y fresca siendo aun estudiantes, sino que
también nos empodera como profesionales enfrentdndonos a la realidad de ser emprendedores.
Una realidad que tiene sus retos, pero también da sus frutos con constancia, dedicacion y pasion.
Confiamos en el poder del marketing digital y como este puede afectar positivamente a la vida de
tantas personas en nuestro pais.

Palabras clave

Marketing Digital, Agencia, Publicidad, PYMES, Emprendimiento
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Abstract

La Pista Amarilla is a digital marketing agency with an offer designed to fit the budgetary
reality and needs of SMEs in Bogota, Colombia. In a context characterized by a slowing
economic growth and a boom of entrepreneurship initiatives in which 90% of the productive
sector comes from these small and medium enterprises, La Pista Amarilla is born with a purpose:
to be your guide in the digital journey of your business. Focused on content marketing, we are
the ally that accompanies our clients in the step by step of their digital transformation. We
conducted quantitative and qualitative research, with a total sample of 136 entrepreneurs
between both types of research. Thanks to these, and to the literature review, we understand the
pains and limitations that entrepreneurs have, allowing us to provide them with the strategic tools
to empower them in the digital world and lead them to commercial success.

We have successful business validation, where we have secured three clients, six leads
and a reach of 1.468 accounts on Instagram in a five-month period. With an initial investment of
$1,000,000, our five services, on average, offer a 16% discount compared to competitor prices.
In addition, we project a 14% revenue growth by 2025, after two years of commercial trajectory
in the market and in line with the growth of the advertising industry in the country. We also have
a very attractive contribution margin, which ensures the profitability of the business. This
operating margin is 38% for 2024. This is possible thanks to a relatively low-cost structure
compared to our revenues, and an offer that can be molded to the high demand that we have
evidenced in the market.

As students of the Marketing and Digital Business program at Universidad del Rosario,
we have been able to materialize our knowledge acquired during our studies in a real business
venture, which is already operating in the market today. This allows us not only to offer services
with the marketing theory still so fresh in our minds since we are still students, but also
empowers us as professionals facing the reality of being entrepreneurs. A reality that has its
challenges, but also rewards that come with perseverance, dedication, and passion. We are
confident in the power of digital marketing and how it can positively affect the lives of so many
people in our country.

Keywords

Digital Marketing, Agency, Advertising, SMEs, Entrepreneurship.
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1. Introduccion

1.1 Justificacion.

La razon de ser de este proyecto de grado es el de ofrecer a los estudiantes el
conocimiento tedrico extraido de la literatura y la revision bibliogréfica correspondiente y cruzar

esta informacion con el contexto practico y real del emprendimiento.

1.2 Obijetivos de Investigacion.

Validar la oportunidad de negocio de una agencia de marketing digital en el mercado

colombiano.

1.3 Objetivo General.



Desarrollar la estrategia comercial para La Pista Amarilla que le permita ofrecer un

servicio diferenciado y atractivo para clientes y prospectos.

1.4 Objetivos Especificos.

e Establecer los servicios de marketing digital a traves de una oferta diferencial para

16

aumentar el nivel de ventas y visibilidad en el entorno digital de las PYMES en Bogota.

e Definir la estrategia comercial adecuada para la atraccion de prospectos, generacion de
valor y diferenciacion en el mercado.

e Construir la estructura financiera de la empresa teniendo en cuenta metas de ingresos y
rentabilidad para ser competitivos en el mercado y estar por encima del punto de

equilibrio.
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2. Modelo de Negocio

2.1. Identificacion de la Oportunidad para Emprender.

2.1.1. Origen de la Idea

El origen de La Pista Amarilla puede entenderse como la respuesta que surgié a una
oportunidad de negocio repentina que nos lleg6 a los socios fundadores. Una marca de alimentos
estaba en la busqueda de un grupo de estudiantes que les realizaran la estrategia de marketing
digital. Reuniendo a un equipo de jovenes, entusiasmados por emprender, fue asi como nacio La
Pista Amarilla. Nuestra experiencia con este primer cliente reviso el panorama del entorno
empresarial actual, caracterizado por una creciente digitalizacion de los procesos comerciales de
las empresas y la necesidad de tener marcas en multiples plataformas digitales. Esto lo
evidenciamos en el proyecto académico ElI Marketing Digital transforma la gestion de PYMES
en Colombia de Meléndez (2018, p. 14) quien afirma que “el marketing digital, esta
revolucionando el mundo del mercadeo y la forma en que se hacen negocios y cualquier
compafiia que quiera sobrevivir, tiene que recurrir a estas nuevas herramientas para facilitar su

gestion”.

El origen de este emprendimiento, por lo tanto, comprende una motivacién subyacente,
que radica en la voluntad de poner en practica los conocimientos adquiridos durante nuestra
formacién académica en la universidad, para generar ingresos propios, adquirir experiencia y

enriquecer nuestro perfil profesional. Asi, el nacimiento de La Pista Amarilla fue favorable a
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nuestras motivaciones personales y profesionales, permitiendo que la idea se materializara de
manera repentina y rapida, para responder prontamente a la demanda que se manifesto en el

contexto del mercado en ese momento.

2.1.2. Descripcion del Problema

Para describir el problema, debemos centrarnos en la situacion del publico objetivo: las
PYMES. Segun cifras de Confecamaras compartidas en junio del 2023 en una noticia publicada
por La Republica, en total se encuentran registradas mas de 1.72 millones de PYMES, entre las
cuales 103.118 son pequefias y 27.317 medianas (Cabas, 2023). Este grupo de negocios, junto
con las microempresas, son las que “jalonan la economia, generan empleo y movilidad social en
el pais” (Cabas, 2023). Teniendo en cuenta la importancia de este sector econémico, observamos
que el marketing digital es un recurso clave para que las organizaciones obtengan mayor
visibilidad y con ello mayores utilidades. Por lo tanto, resulta importante revisar la relacion entre

las PYMES y el mercadeo digital.

Realizando una busqueda de literatura, encontramos el articulo de investigacion
Planeacion estratégica en la Pyme de Bogota. Orientacion al futuro y evasion de la

incertidumbre, el cual nos da una panoramica interesante sobre la situacion de las PYMES.
Segun Castafio (2011):

[...] en Colombia, la volatilidad del ambiente comercial y social no ha generado una
actitud proclive al cambio y la adaptacion al mismo en la Pyme; los cambios a los que se

ve obligada la Pyme son una respuesta a las necesidades del mercado. (2011, p. 153)
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Pensando en este contexto, un estudio fue realizado por la Universidad del Bosque en el
2018 analizando como el marketing digital es transformador de la gestion de las PYMES, ya que
esta estrategia comercial les permite estar “a la altura de las grandes empresas” (Meléndez, 2018,
p. 11). Otras ventajas del mercadeo digital que puntualiza la autora son: la mayor rentabilidad
que el uso del marketing tradicional, la observacion de resultados en tiempo real, la facilidad de

interaccion y proximidad con la audiencia y el alcance global.

Ademas, el mayor atractivo para este nicho de mercado es que el marketing digital no
requiere de una alta inversion en capital y reduce varios gastos como por ejemplo el del personal
y los relacionados con mantener una tienda fisica. Meléndez ademas afirma que, gracias a este
tipo de mercadeo, las PYMES en Colombia han logrado dar un “salto en sus estrategias de
comunicacion” gracias a que ofrece una gran cantidad de herramientas que favorecen la
versatilidad en la comunicacion con las audiencias. Asimismo, se reafirma que, en un entorno
altamente competitivo, el factor de innovacion y transformacion resulta ser clave en el

sostenimiento de un negocio en el mercado (2018, p. 11).

En base a este contexto, en 2024 cualquier organizacion deberia seguirles el paso a las
tendencias digitales del consumidor de hoy en dia para empoderarse con estas ventajas. Esto
claramente no resulta facil, y aqui recae el problema, puesto que, por una parte, existe dificultad
de adaptacion en ciertos grupos generacionales y, por otra, ellos deben mantenerse
constantemente actualizados frente a las nuevas tecnologias que surgen debido su rapido
despliegue. Estas deben atender a los “desafios de la globalizacion y a las exigencias de la
modernidad” (Striedinger Meléndez, 2018, p. 11). Ademas, tengamos presente que, segin Kemp

(2023), a comienzos del afio 2024, Colombia tenia 39,51 millones de usuarios de Internet y una
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penetracion correspondiente al 75,7%. El autor indica que los usuarios de internet en Colombia
aumentaron en 164 mil (un 0,4%) entre enero de 2023 y enero de 2024. Segln esta misma
investigacion, el 43.2% de los usuarios de internet en Colombia utilizan las redes sociales para
buscar productos y macas. Estas cifras son valiosas para comprender la importancia de que las
marcas tengan presencia en los entornos digitales, ya que alli quizas estan sus potenciales

clientes y futuras ventas.

Es en este punto donde una agencia de marketing digital como La Pista Amarilla deberia,
ademas de prestar los servicios habituales, ensefiar y capacitar a sus clientes frente a este mundo

tan novedoso para ellos, con el fin de no volverlos dependientes de la misma.
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3. Modelo de negocio

3.1 Propuesta de Valor

Para desarrollar una propuesta de valor singular, pertinente y atractiva para capturar
potenciales clientes y generar un impacto considerable en el mercado, se realiz6 un analisis

exhaustivo del emprendimiento.

En primera instancia, exploramos a fondo los principales beneficios tangibles por las
empresas de generar una transformacion digital, para validar nuestro modelo de negocio en dicho
segmento. Seguln la investigacion realizada por Alchemit (2020) en Estadisticas sobre
Transformacion Digital un pilar fundamental del 60% de las empresas encuestadas yace en la
transformacion digital y, de hecho afirma que “las empresas emergentes pueden aumentar los
ingresos en un 34% si utilizan estrategias de primer orden digital” (Alchemit, 2020). El objetivo
financiero de cualquier compafiia es aumentar ingresos y disminuir costos de forma eficiente,
precisamente, aportando el marketing digital mediante la transformacion digital de los negocios
de nuestros clientes. Con base en esta investigacion, las empresas han reportado la reduccion de
sus costos entre un 10-20% y el crecimiento de sus ingresos en un 10-15% tras incluir este tipo

de tecnologias a algunas de sus operaciones (Alchemit, 2020).

Una vez encontrado este motivador en términos econdmicos para nuestros clientes,
exploramos las mas recientes tendencias en marketing digital, para estar a la vanguardia de la

industria y ofrecer un valor diferencial. Para construir nuestra propuesta de valor giramos en
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torno a la estrategia de marketing de contenidos junto con filosofias de un marketing ético y

educativo.

Haciendo exploracién bibliografica, encontramos el estudio Consideraciones sobre el
Marketing Etico, en el que se encuentran situaciones en las que existe un “posible abuso de la
confianza del cliente” (Mancheno Saé, 2016, p. 511). Mediante el diagndstico propio de otras
agencias de marketing digital y las impresiones de sus clientes, se observé que, en ciertos casos,
prevalece una percepcion de trato impersonal, donde los profesionales de marketing, al
automatizar los procesos, descuidan la atenciéon al cliente y la personalizacion del servicio. Esta
situacion ha generado disconformidad entre los clientes debido a practicas deficientes en el
ambito del marketing. Segun nuestros hallazgos, existe un segmento del mercado que sostiene
que las agencias “se aprovechan de los clientes” y buscan maximizar sus beneficios econémicos.
En otras palabras, se evidencia una sobrevaloracion de los servicios prestados a los clientes,
aprovechando su falta de conocimientos y/o edad en la comprension del lenguaje técnico y
especifico empleado. Un ejemplo identificado durante la investigacion es la intencional
dependencia generada por las agencias para asegurar que los clientes continGen pagando afio tras

afio por la gestion del hosting y el dominio de sus sitios web.

Con la intencion de abordar esta insatisfaccion que lleva a la renuencia a contratar
servicios de agencias de marketing, La Pista Amarilla se distingue por proporcionar una
experiencia de servicio pedagogica y transparente. La empresa busca destacarse en el mercado
aplicando précticas éticas, enfoque educativo, asesoramiento y personalizacion del servicio,

dirigido a un segmento de mercado limitado y con sensacién de exclusion por su brecha
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generacional o académica, lo que les ha impedido aprovechar plenamente las oportunidades de

las redes sociales y el mundo digital.

Este valor agregado supera al de la competencia al ofrecer un servicio centrado en el
cliente, basado en la segmentacion de nichos de mercado y la priorizacidn de sus necesidades y
preocupaciones. De las cinco empresas competidoras directas y las dos indirectas investigadas,
menos de la mitad (42 %) aconsejan a sus clientes solo cuestiones basicas sobre como utilizar los
activos digitales proporcionados, como sitios web o redes sociales. Sin embargo, no se ofrece
una profundizacion que garantice una comprension mas completa de los temas de marketing

digital por parte de estos clientes.

Por eso, la propuesta de valor de La Pista Amarilla se extiende més alla, centrandose en
la capacitacion de clientes en temas de marketing y transformacion digital, dirigida a empresarios
de pequefias y medianas empresas que enfrentan dos situaciones particulares: 1) aquellos que,
por su edad o formacion, no conocen el entorno digital y tienen dificultades para adaptarse a él, o
2) jovenes que, por la complejidad percibida del marketing, no tienen experiencia con estas
herramientas digitales. Ambos grupos pueden considerarse principiantes en el &mbito digital.
Este proceso de aprendizaje se llevara a cabo a través de una ruta de navegacion disefiada en
base al enfoque creativo de la agencia, que consiste en guiar la experiencia del cliente como un

viaje a través de los entornos digitales.

Ademas de ello, la agencia busca diferenciarse siguiendo tendencias de marketing de
contenidos. Segun la Agencia de Marketing Digital, nothingAD, una de las 11 tendencias

principales de marketing digital para el afio 2024 es la “Evolucion del marketing de contenidos
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hacia una mayor interactividad y autenticidad” (Sancho, 2023). Pero antes de abordar este pilar

de La Pista Amarilla, es importante explicar qué es el marketing de contenidos.

El marketing de contenidos es una estrategia innovadora que surge gracias al auge de las
redes sociales. Se basa en la creacidn, desarrollo y difusion de contenido valioso e interesante
con el objetivo de, por una parte, captar la atencion de los potenciales clientes y, por otra parte,
fidelizar y retener a los clientes reales de una marca (Barrera Noboa et al., 2022). Este contenido
puede ser en cualquier formato, ya sea de video, imagen, audio, entre otros, dependiendo del

medio por el que va a ser difundido.

Esta estrategia ha ido ganando fuerza durante los Gltimos afios y se ha venido adaptando a
las demandas y necesidades tanto de las marcas como de los consumidores finales de dicho
contenido. Segun dicha evolucion, la agencia nothingAD, establece como notable tendencia la
inclinacion hacia los formatos interactivos, cortos y que busquen mayor participacion por parte
del publico. Ademas, se acompafia de una estrategia multiplataforma, para ser mas efectivos a la

ahora de adaptarse a un mayor alcance (Sancho, 2023).

Basandonos en lo anterior, La Pista Amarilla encuentra una oportunidad gigante para
adaptar esta estrategia a las pequefias empresas, ya que, segun una investigacién documentada
por Soloaga (2022), el 84% de las empresas tienen una estrategia de marketing de contenidos y
el 94% de ellas afirma que estos contenidos “han ayudado a sus clientes a entender su producto o
servicio”. Sin embargo, el 50% de las pequefias empresas, cuyos empleados no superan las 99
personas, no tienen a nadie que se encargue o se dedique a la creacion de contenidos. Es aqui
donde se encuentra la oportunidad para La Pista Amarilla como agencia de demostrarle a sus

clientes el valor de ejecutar y desarrollar una correcta estrategia de marketing de contenidos.
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Como soporte de lo anterior, esta investigacion arrojo que “el 62% de los consumidores B2B
consumen entre 3 y 7 piezas de contenido antes de contactar con el departamento de ventas”
(Soloaga, 2022), una cifra interesante para proponer como valor a nuestros clientes,

acompafandolo de todo el contexto de auge de las redes sociales.

La Pista Amarilla formula asi una promesa clara para convencer a su audiencia objetivo
de que comprende sus necesidades y expectativas, ofreciéndoles una solucion personalizada y un
apoyo continuo. En cuanto a la comunicacion de esta propuesta, se busca transmitir un mensaje
que equipare la transformacion digital de sus negocios con un viaje. Por lo general, los viajes son
experiencias placenteras, divertidas y relajadas, donde los turistas no tienen que preocuparse por
las tareas arduas y complejas, dejando esa responsabilidad en manos del guia. En este caso, La
Pista Amarilla actia como la brdjula que ilumina el camino hacia el éxito comercial en el mundo
digital de los negocios. Se promociona el servicio de manera persuasiva como una experiencia en
la cual los clientes disfrutan explorando y aprendiendo sobre el entorno digital, mientras
observan como su negocio cobra impulso y aumenta sus ventas gracias a los beneficios del

marketing digital.

Finalmente, después de haber llevado a cabo un analisis exhaustivo del mapa de empatia,
asi como una investigacion cuantitativa y cualitativa de nuestro buyer persona, y tras evaluar las
estrategias y promesas de nuestros competidores, hemos elaborado la siguiente propuesta de

valor para La Pista Amarilla.

Segun Peldez & Soler (2023):
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Tu guia en el viaje digital de tu negocio. Somos una agencia de marketing digital,
enfocada en el marketing de contenidos, el aliado que te acompafa en el paso a paso de la
transformacion digital de tu negocio. Te llevamos de viaje por entre los ecosistemas
digitales, brindandote las herramientas estratégicas para que obtengas los resultados
comerciales que deseas mientras disfrutas de la experiencia aprendiendo sobre mercadeo
digital de la mano de expertos. A través de nuestro servicio personalizado te sentiras

seguro, exitoso y empoderado en el mundo digital.

3.2 Caracteristicas de Producto o Servicio (Lienzo Propuesta de Valor)

En cuanto a nuestra propuesta de valor, la validamos con clientes, entre reales y
potenciales, con el fin de enriquecer la solucidn propuesta. Con ellos pudimos identificar insights
valiosos para identificar cdmo La Pista Amarilla puede satisfacer las necesidades de sus clientes
de manera satisfactoria y diferencial. Los hallazgos se usaron para construir nuestro lienzo de
propuesta de valor fructifera y completa. A continuacion, un breve abordaje a los insights mas
valiosos encontrados:

e Jobs to be done. Se identifica que el segmento comprende las ventajas del marketing
digital y desea aplicarla a su negocio, ya que sus prioridades se encuentran en el aumento
de ventas online, posicionamiento y visibilidad de marca, ahorro de tiempo y reduccion

de costos.
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e Gains. Se identifica que los beneficios o alegrias percibidos por el segmento de cliente
giran en torno al servicio, ya que ellos valoran la atencion personalizada, colaborativa y
educativa.

e Pains. Se identifica que, de las principales preocupaciones para el segmento, es que la
evolucion de la tecnologia los vuelva obsoletos y que no se puedan adaptar al mundo
digital, uno en el que no hablan su idioma, usan demasiados tecnicismos y que les hacen
sentir menos poder sobre su marca.

Con base en los anteriores insights, La Pista Amarilla ha generado una propuesta de valor
que gira en torno a:

e (Gain creators. La agencia brindara un acompafiamiento personalizado con el que se
busca dar esa atencién calida y humana que el segmento estd buscando. Se trabajara por
dar resultados visibles y una adaptacién al mundo digital.

e Pain relivers. La agencia tendra un enfoque pedagdgico y colaborativo, en el que el
cliente se sentira empoderado y no abusado por la confianza de la agencia. Se tendra un
trato ético y transparente, con el que los clientes perciban un precio justo por los
resultados que se obtengan.

Finalmente, se validaron los servicios que se van a ofrecer en cuanto al marketing digital,
incluyendo caracteristicas que demuestren una ventaja competitiva en cada uno. Esta oferta se
valido segun las necesidades latentes de las PYMES en Bogota, acompafiado del estudio del
Panorama Agencias Digitales en Colombia realizado por Ballesteros et al (2018). Con una
muestra de 198 empresas que prestan servicios de Marketing Digital, el 67.4% ofrecen marketing

de contenidos, siendo este el servicio estrella, seguido por la gestion y monitoreo de redes
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sociales (66.9%) y el desarrollo de sitios web (65.7%). En base a lo anterior, y los hallazgos de

nuestra investigacion, definimos los siguientes servicios para la Pista Amarilla:

Marketing de contenidos. Este servicio se caracteriza por la innovacion y autenticidad.
A través de un enfoque dindmico e interactivo, buscamos generar contenido de valor.
Conocemos a los usuarios de redes sociales actuales, y encontramos que, por la
infoxicacion y la cantidad de informacion a la que se exponen, la clave para lograr
buenos resultados de visibilidad de marca es mediante videos, formatos cortos y
narrativas inmersivas y auténticas, basandonos en lo estipulado por (Sancho, 2023). Este
servicio es el que esta mas validado, pues es el que mas hemos vendido, hasta ahora, seis
servicios de marketing de contenidos en total. Ademas, validamos los resultados que
obtienen nuestros clientes gracias a nuestro servicio. En el caso del primer cliente, con el
contenido creado y publicado en sus redes, les conseguimos 10 potenciales clientes
construyendo una base de datos para posible remarketing. Para este primer cliente,
alcanzamos 1.660 cuentas en nuestro contenido. En el caso del segundo cliente, en el
tiempo que llevamos con él, ya le conseguimos dos clientes nuevos que vinieron
directamente de los contenidos que le publicamos en redes sociales. Esta es una métrica
muy valiosa para validar que nuestro servicio da solucion al principal dolor de nuestro
segmento: no vender. En la cuenta de este segundo cliente, alcanzamos a 2.477 cuentas,
con un crecimiento del 70% entre febrero y mayo, y hemos enganchado 153 cuentas.
Consultoria estratégica en marketing. Aunque este servicio lo presta el 22.1 % de las
agencias encuestadas en la investigacion previamente mencionada de Ballesteros, hemos

encontrado en el diario operar de la agencia La Pista Amarilla que los emprendedores
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encuestados si buscan este tipo de asesorias, precisamente, por el acompafiamiento
personalizado y el enfoque pedagdgico que nosotros ofrecemos. Ahi se encuentra la
ventaja competitiva.

e Investigacion de mercados y Branding. Estos dos servicios buscan ahorrarle tiempo al
cliente y estan pensados en microempresas gque apenas estan empezando. Con la
investigacion realizada, encontramos que realizar una buena investigacion de mercado
para encontrar su propuesta de valor diferencial y construir el manual de marca son tareas
arduas y complejas que requieren de tiempo, dedicacién y conocimientos en disefio que
muchas veces los empresarios no poseen.

e Creacion de pagina web. Finalmente, otro de los servicios mas ofertados por las
agencias de marketing digital, debido a la alta demanda de hoy en dia, es el desarrollo
web. La ventaja competitiva que encontramos en este servicio es el trabajo colaborativo,
ya que entendemos que muchas veces el mundo de programacion puede resultar bastante
técnico y poco ameno para nuestro segmento. Con los insights recopilados, encontramos
que los clientes no quieren perder el control de su marca, lo cual puede ser aliviado a

través de un trabajo colaborativo entre el cliente y la agencia.

Figural

Lienzo de propuesta de valor
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Propuesta de valor: “Tu guia en el viaje digital de tu negocio” Segmento de mercado: PYMES con emprendedores novatos en lo digital

GAINS

GAIN CREATORS “Me gustara tener JOB TO BE

o~ i i
“Daremos un acompafnamiento personalizado” “Me gustaria un serviclo DONE

personalizado”
“Daremos precios competitivos y justos”

“Me gustaria un precio “Quiero aumentar mis
razonable”
SERVICE “Daremos adaptacién al mundo digital” ventas en lo digital”
RY “Me gustaria un trabajo
“Daremos empoderamiento”

” “Quiero ahorrarme
Nuestros servicios de « . colaborativo " "
Daremos resultados empo

“Daremos servicio calido y humano”

marketing digital: “Me gustaria educacién en
lo digital” “Quiero reducir
2.Consultoria estrategica en costos en ventas”

marketing PAINS

3. Investigacion de mercado

4 Branding PAIN RELIVERS “No quiero un uso de

1.Marketing de contenidos

“Quiero diferenciarme

»
5 Creacién pagina web marca incorrecto” y posicionarme’
“Tendremos un enfoque pedagdgicoy

colaborativo”
“Tendremos transparenciay ética” “No quiero que sea 100% remoto”

x | An?
“Tendremos adaptacién al lenguaje y ala “No quiero perder mi reputacion
comunicacién”

“No quiero perderme en el inglés”

“No quiero un lenguaje muy técnico”

I | ”
“Tendremos educacidn” No quiero generar dependenclas

Fuente: elaboracion propia

3.3 Segmento de Cliente

Los dos segmentos de clientes de La Pista Amarilla acogen a emprendedores de

microempresas y empresarios de PYMES, pequefias y medianas empresas, cuyos negocios tienen
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entre 11y 200 trabajadores. Las razones detras de elegir este tamafio de empresas para nuestro

segmento de cliente son las siguientes:

e Las miPYMES tienen ventajas competitivas importantes al ser capaces, por su tamafio, de
tener reacciones rapidas frente a los estimulos o cambios del entorno.

e Ademas de ello, hacen parte de mas del 95% del tejido empresarial en Colombia, segun
el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (2023). Lo que nos permite tener un
mercado global muy grande con el que podemos ir explorando diferentes nichos e

industrias.

De acuerdo con el informe del DANE, el 78% de la generacion de empleo en nuestro pais
es proveniente de las miPYMES (Infobae, 2022). Si acompafiamos esta cifra con el hecho de que
“el 45% de las PYMES tiene presencia en marketing digital en Latinoamérica” (Pymes Go
Digital, 2020), obtienes una oportunidad de mercado importante. Seguido a lo anterior, segun el
Panorama Agencias Digitales en Colombia de Ballesteros et al. el perfil de clientes que tienen
las agencias de marketing digital en el pais son pequefias empresas en un (57.6%), seguido de

empresas medianas por un (49.4%) y microempresas en un (40.7%) (2018).

Como complemento de lo anterior, y con el objetivo de definir los segmentos de La Pista
Amarilla, indagamos en la investigacion de Uribe y Sabogal (2021) en marketing digital en
agencias de publicidad. Con una muestra de 365 micro y pequefias empresas publicitarias de
Bogota, se encontrd que sus estrategias de ventas y mensajes publicitarios, en primer lugar, son
dirigidos a gerentes de empresas, seguido de directores de marketing y luego al pablico en

general.
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Cabe resaltar que la agencia no busca especializarse en un nicho o industria en concreto,
teniendo en cuenta que, durante la investigacion propia, encontramos potenciales clientes de
muchos segmentos (turismo, textil, agropecuaria, salud, tecnologia...). Sumado a ello, el 55.2%
de las agencias entrevistadas por Ballesteros et al. (2018), tampoco focalizan sus servicios a una
sola industria. Sin embargo, no se cierra la oportunidad a trabajar con nichos especificos una vez

el emprendimiento crezca en afios de experiencia.

Con base en lo anterior, y teniendo en cuenta que La Pista Amarilla al ser una empresa
prestadora de servicios, se detalla a continuacion la descripcion del segmento principal y

secundario B2B.

Segmento principal:

El primer segmento abarca a jovenes emprendedores, generacion Z y Millennials, cuyos
negocios son microempresas 0 pequefias empresas con pocos afos en el mercado y con
empleados de entre 11 y 50 personas, 0 emprendimientos de una o dos personas ubicados en la
ciudad de Bogota. Los clientes son los emprendedores, mientras que los consumidores finales de
nuestras estrategias como el marketing de contenidos y el desarrollo web son los clientes de

nuestros clientes. Como caracteristicas generales de este segmento, encontramos:

e La frustracidn y la irreverencia, que los impulsa a siempre seguir o0 generar tendencias y
no quedarse atrés.

e La conectividad digital que les permite tener una conexién profunda con la importancia
de tener una presencia digital para sus negocios.

e Confiar en las redes sociales y usarlas para la comunicacién de su marca.



33

Valoran la autenticidad, la transparencia y el servicio personalizado, ya que ellos mismos
consumen marcas que sean honestas y genuinas con sus mensajes y publicidad.

El espiritu emprendedor y joven que les fomenta su creatividad y agilidad para adaptarse
a las nuevas tendencias y cambios del mercado.

Valoran el ahorro de tiempo y complejidad de los procesos.

Son novatos en lo digital en cuanto a tecnicismos respecta.

Tienen un presupuesto ajustado o limitado para el area de marketing en sus empresas, por
lo que buscan soluciones que optimicen su inversion.

Como dolores encontramos, la salud mental y el miedo al fracaso. Estos los frenan en
intentar cosas nuevas, debido a las altas presiones que reciben de su circulo interno.

El proceso para la decision de compra es por anuncios y de forma organica, tras una
indagacion sobre la presencia online de la agencia. El tomador de la decision es el propio
emprendedor o los socios del emprendimiento y toman la decision de contratar este tipo
de servicios principalmente por la credibilidad en el mercado de la agencia y el precio
competitivo, ademas de las ventajas que han escuchado por word of mouth del marketing
digital y lo que observen de la presencia online de la agencia en redes sociales. El medio
por donde se realiza la compra es a través de transferencia bancaria, incluso desde nequi

o0 daviplata. La frecuencia de compra es semanal o mensual.

Las caracteristicas socioecondmicas y fisicas seran descritas en el buyer persona.

Segmento secundario:
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El segundo segmento abarca a empresarios de la generacion X, cuyos negocios son
microempresas familiares, pequefias (entre 11 o0 50 empleados) o medianas empresas (entre 51y
200 empleados). Este segmento esta ubicado en la ciudad de Bogota y, los clientes o tomadores
de la decision son los gerentes de la empresa o los directores de marketing. EI consumidor final
es el cliente de nuestro cliente, quien realmente consume el contenido o los assets digitales que
La Pista Amarilla desarrolle para el cliente. Como caracteristicas generales de este segmento

encontramos:

e El escepticismo y el realismo. Buscan resultados tangibles en sus estrategias y
demuestran inclinarse mas por lo seguro que por tomar riesgos.

e Necesitan saber el claro retorno a la inversion que realicen, ya que para ellos el ahorro de
costos es algo primordial para el crecimiento de sus negocios. Se enfocan en beneficios
econdémicos concretos.

e Se adaptan a la tecnologia con tal de que les brinde eficiencia a sus operaciones e
incremento en ventas, Sin embargo, también se consideran novatos en lo digital y les
frustra demasiado las barreras del idioma que se suele usar (inglés), los tecnicismos y la
falta de educacidn al respecto. Ademas, deben ser adaptaciones graduales y no abruptas.

e Valoran el trato personalizado y pedagdgico, ya que ellos necesitan estar al tanto del 360°
de su negocio y son habiles estudiantes. Buscan consejos estratégicos para comprender
las tecnologias y herramientas digitales.

e Son conscientes de la privacidad y la seguridad, por lo que suelen buscar soluciones

seguras y comprobadas previamente.
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Son leales a las marcas y a sus proveedores, siempre y cuando logren mantener una
relacion a largo plazo sana, profesional, honesta y beneficiosa para ambas partes.
Al carecer de conocimientos técnicos sobre marketing digital, pueden sentirse abrumadas
por la complejidad de estos temas y necesitan orientacion estratégica.
Tienen un presupuesto ajustado o limitado para el area de marketing en sus empresas, por

lo que buscan soluciones que optimicen su inversion.

Las caracteristicas socioeconomicas y fisicas seran descritas en el buyer persona.

3.4 Descripcion del Buyer Persona

El segmento de clientes anterior se divide en dos perfiles de comprador individual segun

la edad, que es un factor clave en las motivaciones, los desafios y otras caracteristicas que

definiran el tipo de relacion que La Pista Amarilla debe establecer.

Buyer persona B2B segmento principal:

Caracteristicas de la empresa:

Nombre de la empresa: Recovergy
Industria: salud

Tamafio de la empresa: microempresa (1 empleado)
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Tipo de servicio: fisioterapia ortopédica a domicilio

Ubicacién de la tienda: a domicilio

Tomador de decisiones: Nicolas Trujillo, emprendedor y Unico socio

Edad: 26 afios

Género: masculino

Ubicacién: Villas de granada, Bogota, Colombia,

Educacion: pregrado en Fisioterapia de la Universidad de la Sabana con especializacion
en fisioterapia deportiva

Estado civil: soltero

Ocupacidn: fisioterapeuta y emprendedor

Estrato socioeconémico: 4

Uso de tecnologia: emplea su computadora personal para uso académico y laboral, asi
como su teléfono inteligente para comunicarse con amigos, familiares y clientes a través
de WhatsApp. Tiene buen conocimiento tecnoldgico y le gusta adquirir nuevos aparatos
electronicos para mejorar su espacio de trabajo. Le interesa las innovaciones en la
tecnologia.

Redes sociales: tiene perfiles personales en Facebook, Instagram y LinkedIn para
mantenerse en contacto con sus amigos, pero también compartir sus momentos como
emprendedor y dar visibilidad a su propia marca y su marca personal. Sube contenido

semanalmente, aproximadamente tres historias a la semana.
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Navegacion web: utiliza los navegadores web para su uso personal, pero también para
adquirir nuevas herramientas para sus terapias. Le gusta buscar ofertas en accesorios e
investigar a su competencia.

Motivaciones: a Nicolas le motiva su oficio y la vocacion que tiene por ayudar a otros
por medio de la fisioterapia. Le encanta aprender nuevas técnicas y estar a la vanguardia
con conocimientos sobre la salud. Le gustaria estudiar mucho mas sobre su industria 'y
ensefiarles a otros fisioterapeutas a como emprender y diferenciarse de las terapias
grupales. Busca formas de innovar y aumentar su visibilidad en linea.

Desafios: le cuesta balancear su vida con el estudio, el trabajo y su vida social. Le
gustaria ahorrar tiempo para poder salir con sus amigos y ver al mismo tiempo mejores
resultados en su emprendimiento. Al no tener presencia digital le cuesta conseguir
clientes mas alla del voz a voz y las recomendaciones de sus amigos. Le da miedo salir
frente a la cAmara y aprenderse guiones para grabar contenido, por lo que prefiere que sea
alguien mas que le ayude con este aspecto. A pesar de usar sus redes sociales, se frustra
porque no sabe como interpretar o analizar las estadisticas.

Comportamiento de compra: el proceso de decision de compra es por anuncios y de
forma organica, tras una indagacién sobre la presencia online de la agencia. EI tomador
de la decision es el propio emprendedor o los socios del emprendimiento y toman la
decision de contratar este tipo de servicios principalmente por la credibilidad en el
mercado de la agencia y el precio competitivo. Ademas, se guia por las ventajas que han
escuchado por word of mouth del marketing digital y lo que observen de la presencia

online de la agencia en redes sociales. EI medio por donde se realiza la compra es a través



de transferencia bancaria, incluso desde nequi o daviplata. La frecuencia de compra es

semanal o mensual.

Buyer persona B2B segmento secundario:

Caracteristicas de la empresa:

Nombre de la empresa: Estéreo Music

Industria: musical

Tamario de la empresa: pequefia empresa (12 empleados)
Tipo de producto: instrumentos musicales y clases de musica

Ubicacién de la tienda: Chapinero alto, Bogota.

Tomador de decisiones: Amanda Gutiérrez, gerente de la empresa.

Edad: 52 afios

Género: femenino

Ubicacién: Suba, Bogota, Colombia.

Educacion: pregrado en Administracion de empresas y especializacion en servicio al
cliente.

Estado civil: casada

Ocupacién: administradora de empresas y empresaria

Estrato socioeconémico: 4

Uso de tecnologia: tiene dos computadoras, una para uso personal y otra para llevar la

administracion de su empresa. Utiliza programas basicos de Office como Excel para

38
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llevar seguimiento de sus ventas, no utiliza softwares mas especializados, ya que le gusta
la simpleza de sus procesos como los lleva actualmente.

Redes sociales: sus hijos le han ensefiado a usar las redes sociales y le crearon un perfil
en Instagram con el que busca llegar a mas personas. Sin embargo, este perfil lo gestiona
su sobrina, quien postea contenido muy esporadicamente. A Amanda no le gusta subir
fotografias personales, pero si sigue a sus amigas y tendencias en industria musical a
través de blogs.

Navegacion web: se limita a compras personales y busqueda e informacion basica sobre
la industria de la musica.

Motivaciones: a Amanda le motiva el bienestar de su familia, el crecimiento de su
negocio y expandir el alcance de su emprendimiento a mas joévenes que buscan hacer su
carrera en la musica. Ama ver a los estudiantes de su emprendimiento crecer y
convertirse en masicos de profesion.

Desafios: Amanda no esta familiarizada con las herramientas digitales y la tecnologia,
por lo que se frustra cuando proveedores de servicios digitales con menor edad que ella le
explican los proyectos y estrategias en inglés o con muchos tecnicismos. Le gusta saber
el 360 de su negocio, por lo que se siente obsoleta al no poder llegarle a las nuevas
generaciones en sus canales. Ademas, carece de conocimientos sobre marketing digital y
tiene un presupuesto modesto para ello. Le preocupa invertir su dinero de forma
arriesgada o no obtener resultados.

Comportamiento de compra: el proceso de decision de compra es por recomendacion

de conocidos, aliados u otros clientes. El tomador de la decision es el director de
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marketing y el gerente empresarial y toman la decision de contratar este tipo de servicios,
principalmente por la especializacion en alguna oferta de servicio, el enfoque estratégico

en resultados y el precio competitivo. EI medio por donde se realiza la compra es a través

de transferencia bancaria. La frecuencia de compra es mensual o por proyecto.

3.5 Hallazgos y Validaciones del Problema con el Usuario

Para comprender y validar el problema de nuestro publico objetivo, entre agosto y
septiembre de 2023 se condujo una investigacion de mercado cualitativa y cuantitativa (Peldez &
Soler, 2023). Para la primera metodologia, se realizaron entrevistas en profundidad con 5
preguntas a 10 emprendedores, tanto hombres como mujeres, de entre los 27 y 45 afios,
colombianos y de estratos socioeconémicos entre el 3y el 5 ubicados en Bogota. Esta fue
realizada en el Festival GoFest, el mas grande festival de emprendimiento e innovacion de
Latinoamérica. Para complementar lo anterior, realizamos también una investigacion cuantitativa
a traves de una encuesta online por medio de Google Forms, cuyas 19 preguntas fueron resueltas

por 21 emprendedores, de entre los 18 y 56 afios, de estratos socioecondémicos diferentes.

A continuacion, compartimos en este documento los cinco hallazgos principales de esta

investigacion:
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Los principales miedos para un empresario o emprendedor son: no vender en un 35%,
fracasar en un 15%, el riesgo a hacer una inversion costosa que no de los resultados
esperados en un 10% y no contar un buen equipo tecnoldgico en un 10% (Pelaez & Soler,
2023).

El 70% de los empresarios 0 emprendedores considera el marketing digital como muy
importante. Y la mayoria reconoce las consecuencias de contar con este tipo de servicios
dentro de su emprendimiento. Algunas de las mencionadas son: tener una desventaja
competitiva, desaprovechar los canales digitales para vender, perder clientes por falta de
presencial digital y riesgo a desaparecer por no adaptarse a la demanda del mercado
actual (Pelaez & Soler, 2023).

Las principales ventajas que reconocen del marketing digital son: reconocimiento y
visibilidad en un 50%, retencién y alcance de clientes en un 40% y aumentar ventas en un
30% (Peldez & Soler, 2023).

A pesar de lo anterior, se encontrd que el 55% de los empresarios y emprendedores
manejan internamente el mercadeo digital en sus empresas, el 35% no lo maneja
directamente y tan solo el 10% contrata a un proveedor externo. Estas cifras nos
impulsaron a indagar las razones por las que no contratan a agencias de marketing digital
para que La Pista Amarilla pueda solucionar estas problematicas a través de su propuesta
de valor (Pelaez & Soler, 2023).

Los obstaculos principales para no contratar a un servicio de marketing digital externo
son: la restriccion econdmica y de presupuesto limitado de sus pequefias empresas, la

percepcion de este servicio como uno de muy elevados precios, el no sentirse confiados



42
de invertir en ello y aprender porque la industria esta en constante cambio, el considerar
que este servicio no es importante en una fase inicial de sus emprendimientos, la falta de
oferta personalizada humanizada. Ademas, algunos conciben el marketing digital como
una inversion muy alta para obtener resultados tan a largo plazo, haciéndolos perder

dinero y tiempo (Pelaez & Soler, 2023).

3.6 Alternativas de Solucidn y Criterios de Seleccion

A partir de la revision de las respuestas de los emprendedores y empresarios que fueron
incluidos en el ejercicio de investigacion de este proyecto, se pueden establecer tres soluciones
posibles a los problemas que expusieron sobre las actividades de marketing en sus proyectos
empresariales. A continuacion, se enumeran las diversas opciones de solucion que tiene nuestro

segmento de clientes:

1. Capacitacién y curso de marketing digital para que pueda manejarlo por si mismo en

SU empresa.

2. Contratar a un familiar joven que esté mas adaptado a las nuevas tecnologias y se

ahorre costos.

3. Emplear herramientas de inteligencia artificial para compensar sus limitaciones

técnicas.
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Como criterios de seleccion de las propuestas alternativas, el cliente podria considerar la
optimizacion del presupuesto, la reduccion de costos, la inversion en tiempo, los resultados en

ingresos por ventas y el alcance de potenciales clientes.
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4. Andlisis Sectorial

4.1 Mapa del Entorno

A partir de la investigacion pertinente sobre la industria creativa en la que se encuentran
las empresas que realizan actividades de marketing y publicidad, hemos descubierto que nuestro

mapa de entorno se compone de la siguiente manera:

e Tendencias:

o En cuanto al aspecto regulatorio, es necesario mencionar que, en Colombia,
existen diversas regulaciones que las empresas que realizan actividades de
mercadeo y publicidad deberian cumplir. Consideramos que algunas de las mas
importantes para nuestro contexto son las siguientes, obtenidas segun el Congreso
de la Republica de Colombia:

= Ley 1480 de 2011: esta ley busca proteger, promover y garantizar la
efectividad y el libre ejercicio de los derechos de los consumidores, asi
como amparar el respeto a su dignidad y a sus intereses econdmicos. Es
vital que garanticemos el acceso de los consumidores a una informacion
adecuada con nuestras comunicaciones digitales, de acuerdo con los
términos de esta ley (Congreso de la Republica de Colombia, 2011).

= Ley 1581 de 2012: esta ley establece las disposiciones generales para la

proteccion de datos personales en Colombia, incluyendo la recoleccion,
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almacenamiento, uso y transferencia de datos. Como agencia de marketing
digital, debemos obtener el consentimiento de nuestros usuarios antes de
recopilar sus datos personales y debemos usar esos datos de manera
responsable y segura (Congreso de la Republica de Colombia, 2012).

= Ley 2300 de 2023: esta ley establece medidas que protejan el derecho a la
intimidad de los consumidores, estableciendo los canales, el horario y la
periodicidad en la que estos pueden ser contactados. Es importante para
nosotros seguir las disposiciones de esta ley en relacion con el envio de
correos electronicos y mensajes de texto promocionales (Congreso de la
Republica de Colombia, 2023).

= Ley 256 de 1996: esta ley pretende garantizar la libre y leal competencia
econdmica, mediante la prohibicion de actos y conductas de competencia
desleal, en beneficio de quienes participen en el mercado. Debemos
asegurar que nuestras practicas respeten las normas que configuran la
competencia leal en el pais (Congreso de la Republica de Colombia,
1996).

= Para nuestro modelo de negocio, otra regulacion importante, son las
politicas de plataformas digitales como Google, Meta 'y YouTube, que las
empresas de marketing digital debemos cumplir.

o Referente a las tendencias en el uso de tecnologias y herramientas, Villamil

(2022) destaca las siguientes:

= El uso de inteligencia artificial para optimizar las camparias de marketing.
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El marketing de influenciadores, enfocandose principalmente en
microinfluenciadores para lograr alcanzar a audiencias altamente
fidelizadas a traves de comunicaciones mas organicas.

La atencion al SEO para mejorar los resultados de posicionamiento en
motores de busqueda, respaldandose en elementos como las ultimas
actualizaciones de Google, que permiten realizar esta practica de manera
maés eficaz.

El aprovechamiento de Google Analytics 4 con su sistema simplificado
para entender el comportamiento que tienen los usuarios mientras visitan
un sitio web.

La posibilidad de incursionar en el Metaverso y explorar opciones para

ofrecer experiencias sensoriales innovadoras a los usuarios.

o En cuanto al contexto econémico y social en Colombia, se destaca que puede

haber un panorama favorable para una agencia de marketing digital, teniendo en

cuenta que:

El Banco Mundial espera que el PIB de Colombia aumente gradualmente
a 2.0% en 2024 y 3.2% en 2025 (Banco Mundial, 2024)

Segun Kemp (2023) a inicios de 2024, Colombia tenia 39.51 millones de
usuarios de Internet y una penetracion del 75.7%. Ademas, sefiala que los
usuarios de internet en Colombia aumentaron en 0,4% entre enero de 2023

y enero de 2024.
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= Los colombianos son usuarios activos de las redes sociales, lo que las
convierte en un canal importante para el marketing digital. EI analisis de
Kemp (2023) expone que los usuarios que usan redes sociales en
Colombia mostraron un aumento de 3.2 millones (9,6%) entre inicios de
2023 y principios de 2024. Y, aln mas importante para nuestro negocio, el
43.2% de ellos utilizan estas plataformas para buscar productos y marcas.

= Segun Loaiza (2024), la Camara Colombiana de Comercio Electronico
proyecta un crecimiento del comercio electronico el Colombia del 17% en
2024, lo que genera oportunidades para las agencias de marketing digital
que pueden ayudar a las empresas a vender sus productos en linea.

e Sector (oferta): De acuerdo con el portal WebFindYou (2019) que recopil6 datos de la
investigacion realizada por Ballesteros (2018) algunas de las caracteristicas clave de la
oferta en el ambito del marketing digital son las siguientes:

o EI 35.5% de las empresas tienen una trayectoria de 1 a 3 afios en el mercado,
mientras que el 25% tiene menos de un afo.

o EI 33.7 % de los clientes son locales y el 29.7 % del publico es nacional.

o Mas del 50% de los encuestados afirman que sus clientes se componen de
empresas pequefias y medianas.

o Los tres principales canales para la obtencion de nuevos clientes son:
recomendaciones de otros clientes en un 68%, recomendaciones de aliados en un

57.6% y canales organicos (blogs, paginas web y redes sociales) en un 44.2%.
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El 52.3% de los principales servicios de las agencias de marketing digital se
pagan por un fee mensual o abono fijo.

Las agencias se especializan principalmente en comercio electronico.

En Colombia, el 73.8 % de los servicios de marketing digital son ofrecidos
siguiendo el modelo de proyectos puntuales.

Los paquetes que ofrecen las agencias de mercadeo digital varian segun las
necesidades o demandas de su cliente.

Segun los expertos, los servicios mas ofertados por agencias de marketing digital
son el marketing de contenidos en primer lugar, seguido de la gestion y monitoreo
de redes sociales, luego el desarrollo de sitios web/blogs, la compra de medios
digitales y la creacién de landing pages.

Las principales dificultades en la gestion interna son la organizacion y definicién
de los procesos, representando el 40.1%, la medicidn de los resultados en un
33.1% y la sobrecarga de actividades de los socios de la agencia en un 31.4%.
Las agencias suelen trabajar con un pequefio grupo de profesionales.

La mitad de las agencias encuestadas en la investigacion de Ballesteros
subcontratan la produccién de videos. Otros servicios que suelen subcontratar son
la creacion de sitios web y la creacion de contenido. Ademas de esto, el autor
indica que algunas de las mas grandes dificultades que presenta el sector es que
los clientes no comprenden lo que es el marketing digital y muchas agencias no

saben cémo realizar su estrategia de precios.
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Mercado (demanda): Espinosa (2019) comparte algunos aspectos relevantes para
caracterizar a los consumidores de servicios de marketing digital en su articulo de
Reflexion sobre el Marketing Digital y sus Tendencias en Colombia, se presentan a
continuacion:

o En Colombia, las compafiias estan enfocandose cada vez mas en el marketing
digital, buscando expandir su presencia en nuevos mercados mediante estrategias
maés eficaces, que mejoren la gestidn de sus recursos y les proporcionen las
herramientas necesarias para mantenerse a la vanguardia en el &mbito digital.

o Durante los ultimos tres afios, se ha dado un aumento importante en la demanda
de productos y servicios digitales en los mercados.

o Los Millennials y Centennials son la poblacion que lideran el consumo digital.
Estas generaciones buscan experiencias interactivas y prefieren mensajes concisos
y visualmente impactantes, lo que sugiere la importancia creciente de los
contenidos visuales, como videos e imagenes.

o Un aspecto crucial al interactuar con los Millennials y Centennials es la
comunicacion bidireccional en las redes sociales, donde estas personas buscan
una interaccion activa mientras las empresas aprovechan para aprender de sus
experiencias. Esta generacion valora la humanizacion de las marcas, un elemento
fundamental a considerar en las estrategias de comunicacion.

o En Colombia, el 87% de los usuarios hacen uso de YouTube, lo que la convierte

en la segunda plataforma social més popular en el pais.
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o Ademas, segun Ballesteros et al. (2018) los clientes eligen contratar agencias
colombianas por tres razones principales: la especializacion en servicios
especificos, con un 37.8%; la capacidad demostrada de entregar resultados para el
cliente, con un 37.2%; y la credibilidad en el mercado, con un 33.7%. Ademas, el
32.6% valora la capacidad de ofrecer precios competitivos.

o Segun Hoyos-Estrada & Sastoque-Gomez (2020), ser una Pyme influyente
requiere tener una solida reputacion, ya que representa un activo intangible de la
empresa ligado a la percepcion del publico y los grupos de interés sobre ella.

o También afirman que, al centrarnos en las PYMES de América Latina, es comun
observar dificultades significativas para llevar a cabo procesos de digitalizacion.
Esto se debe a la falta de acceso a financiamiento, escasez de talento
especializado, limitaciones en la infraestructura digital y la falta de informacion

sobre practicas exitosas.

Figura 2

Mapa de entorno
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Fuente: elaboracion propia, con informacion de Congreso de la Republica de Colombia (2011), Villamil (2022);

Kemp (2023); WebFindYou (2019); Espinosa & Samit Gomez (2019).

4.2 Mapa de Competidores

A continuacion, se presenta el mapa de posicion de nuestros competidores principales:

Figura 3

Mapa de posicion
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Si Sefior AMD

Freelance 69

Lieve
Dobrand

Marketing digital efectivo

Digital Marketing

Fuente: elaboracion propia

Se decidio clasificar a los principales competidores de La Pista Amarilla en directos e
indirectos. Esta clasificacién se basa en el tiempo que los competidores han estado en el
mercado, el tamafio de esas empresas y el nimero de clientes. Cada uno se presenta junto con su
propuesta de valor, aspectos relevantes de sus actividades en redes sociales, fortalezas y

debilidades.
Competidores directos

Figura 4

Comparativa de los competidores directos parte 1
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Empresa | Propuestade | Sitio Web Redes Sociales Fortalezas Debilidades
valor
Ligve Mas que una Poca No se evidencia Trifico web | Nimero de
agencia de duracién de | mucho ¥ SUAUMero | servicios,
marketing las visitas, | engagement en de clientes branding,
digital, somos | muy mal redes sociales, personalizacion
tu aliado para | bounce rate | poca creatividad de su servicio
hacer crecer (100%) en su contemdo
tus 1deas
Do Brand | Deyelop your | No tenemos | Se ve contenido Su mimero de | Personalizacion
business acceso a ZENErCo, sin canales para | del servicio
dreams métricas mucha atencidn al | servicio al
dizefio, no hay cliente
mucho
gngagement

Figura 5

Fuente: Peldez & Soler (2023), Lieve Agencia Digital (2024), DoBrand (2024)

Comparativa de los competidores directos parte 2




54

Marketing | Buscamos No tenemos Cuentan con El mimero de | Numero de
digital efectivo | facilitar la acceso a mayor seguidores en | servicios, trafico

comercializacié | métricas interaccion en Instagram web, branding,
n de tus redes sociales personalizacidn
productos y que los otros, se del servicio
SEIVICIOs POr ve contenido
medio de poco creativo,
estrategias actualizacion
creativas en necesaria
medios digitales

Freelance 69 | Combinamos Mas vizitas Buena Traficoensu | Numero de
nuestra pasion dentro de los interaccién en sitio web v seguidores en
porelarte vy la | competidores | redes sociales, | personalizacid | Instagram
tecnologia para | directos, contenido de n del servicio
ofrecer mayor tiempo | valory
soluciones de de visita entro | diferencial

creacion de
estrategias de
marketing
digital
personalizadas vy

fnicas

los
competidores
directos, alto

bounge rate

Fuente: Peldez & Soler (2023), Marketing Digital Efectivo (2024), Freelance 69 (2022)




Figura 6

Comparativa de los competidores directos parte 3
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Digital Nuestros
Marketing | clientes son
emprendedores
satisfechos v

prosperos

Producridn de
contenido sin
valor agregado
para su
audiencia, poca

creatividad

Numero de
segimdores en

Instagram

Numero de
SErVICIOs que

ofrecen

Fuente: Peldez & Soler (2023)

Competidores indirectos

Figura7

Comparativa de los competidores indirectos parte 1
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Empresa Propuesta de | Sitio Web Redes Fortalezas Debilidades
valor Sociales
AMD La agencia Poca Alineacion Su nimero de | Branding y
digital en duracion de | del contenido | canales para | niamero de
Colombia las visitas, con su servicio al servicios
que te brinda | pocas paginas | branding, cliente,
estrategias exploradas tienen bajo Numero de
360 que si por visita engagement, | seguidores en
funcionan cuentan con | Instagram,
buen Trafico web
contenido de | y su
valor personalizaci
On del
servicio

Figura 8

Fuente: Peldez & Soler (2023), AMD (2024)

Comparativa de los competidores indirectos parte 2
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S1 Seror

Agencia

Nuestro
proceso
desarrolla la
investigacion,
la
experimentac
ion y el
aprendizaje

validado

El mejor
namero de
visitas
mensuales,
buen nimero
de paginas
visitadas por

cada visita,

Su contenido
es acorde a su
nicho de
mercado,
tienen
contenido de
valor
organico,
buen

Engagemenl

Namero de
canales para
servicio al
cliente,
Numero de
seguidores en
Instagram,
trafico web y

branding

Nimero de

servicios

Fuente: Peldez & Soler (2023), Si Sefior Agencia (2024)

Considerando la informacion anterior, encontramos que entre las empresas del sector

existe una tendencia a ofrecer servicios especificos y limitados a su nicho de mercado, por lo que

se enfocan en un segmento especifico, pero pierden capacidad frente a otras industrias. Ademas,

observamos que, la mayoria de las veces, la aplicacion del marketing digital en el manejo de sus

redes sociales resulta ser deficiente y deja mucho que desear. El contenido que estas empresas

comparten no tiene concordancia con la propuesta de valor que plantean. Esto esta relacionado a

la gestion de la marca y la personalizacion del servicio.

Por lo tanto, basado en los criterios de evaluacién anteriores, La Pista Amarilla busca

destacarse dentro del mercado con una propuesta de valor Unica, centrada en el consumidor y que

conecta pedagogicamente con los clientes a traves del storytelling. De la misma manera, a traves
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de nuestra estrategia de marketing y branding, buscamos crear contenido de valor organico, que
genere una ensefianza entre nuestra audiencia y contribuya realmente al posicionamiento como
top of mind dentro del sector. La Pista Amarilla se enfocara en la creacion de contenido de valor
en redes sociales, con el que alcancemos un alto nimero de seguidores y generemos un buen
nivel de engagement, para contribuir a las tendencias de las redes de internautas. Creemos que,

en un mercado tan saturado, es una vision ambiciosa pero distintiva.

Figura 9

Curva de valor

Curva de valor

6
5 a 5 5 5 5
4 0— Vo 4 4 4
3 3 — > 3 3
2 — 2 2 2 2 2 2
1 i 1 1 / | N
0 0 0 0 0
#SERVICIOS #CANALES DE #SEGUIDORES TRAFICO PAGINA WEB #CLIENTES BRANDING PERSONALIZACION
SERVICIO AL CLIENTE INSTAGRAM SERVICIO
—8—DEPCA =@ LIEVE ~DOBRAND MARKETING DIGITAL EFECTIVO ~ =#=FREELANCE 69 =#=DIGITAL MARKETING =@=AMD =@=S5| SENOR AGENCIA

Nota. La figura muestra los puntajes de La Pista Amarilla con respecto a sus competidores en siete criterios

diferentes. Fuente: Pelédez & Soler (2023)

Figura 10

Criterios para curva de valor
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MARKETING
DEPCA LIEVE DOBRAND FREELANCE 69 | DIGITAL MARKETING | AMD | SI SENOR AGENCIA
DIGITAL EFECTIVO

#Servicios

#iCanales de Servicio al cliente

#Seguidores Instagram

Trafico pagina web
fiClientes

Branding
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Personalizacion servicio

Nota. Esta tabla contiene los criterios de evaluacion tenidos en cuenta para el analisis y sus respectivos puntajes. Los
numeros hacen referencia a una calificacion numérica del 1 al 5. Fuente: Peldez & Soler (2023)
A partir del analisis de la curva de valor, podemos destacar los siguientes aspectos

positivos de nuestra agencia La Pista Amarilla:

1. Podemos determinar que tenemos buena capacidad de oferta y seguimos la tendencia
del mercado porque el nimero de servicios que La Pista Amarilla estaria dispuesta a
ofrecer se encuentra en el promedio que maneja su competencia directa.

2. Lapersonalizacion del servicio es un aspecto importante en el que superamos a

algunas empresas de nuestra competencia directa.

Ahora, de acuerdo con la Figura 9, es evidente que La Pista Amarilla tiene multiples
oportunidades para mejorar en diversas areas de su negocio, segun los elementos relevantes para
el grafico de la curva de valor. La curva demuestra claramente la necesidad que tiene la agencia
de enfocarse en mejorar principalmente su identidad y su presencia en varios entornos digitales.
Pueden incluir redes sociales de interés para el publico objetivo y una pagina web optimizada

para asegurar un buen resultado de posicionamiento dentro de los motores de blsqueda.

Para mejorar en las areas en las que contamos con las peores calificaciones en
comparacion con la competencia directa e indirecta, es esencial seguir una estrategia logica que

incluya:
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1. En cuanto al branding, definir los elementos esenciales de la identidad de la agencia,
pues esto permitira la creacion de una marca con una idea y componentes que se ajusten a
nuestros objetivos y propuesta de valor. Ademas, una buena ejecucion de la construccion
de la marca permitird que esta pueda ser transferida y distribuida de manera sencilla'y
practica a los diversos activos digitales que La Pista Amarilla también debe desarrollar.

2. Ademas, al revisar los aspectos de numero de canales y del trafico web, se entiende que
se requiere la creacion de perfiles de redes sociales y un sitio web, para que estos actlen
como los activos digitales de la empresa y contribuyan a la promocién de esta,
aumentando su reconocimiento y reputacion entre su publico objetivo. De esta manera, el
posicionamiento web de La Pista Amarilla ayudara a que sea mas facil para las personas
encontrar la agencia y facilitara la consulta de informacion de interés, lo que aumentara la
confianza. La publicacion de contenido de valor en las redes sociales también ayudara a

aumentar organicamente el numero de seguidores y mejorar el posicionamiento.

Es esencial implementar estas dos acciones para fomentar el progreso de la organizacion
en los otros aspectos de evaluacion que se estan considerando en este analisis de comparacion
con la competencia. Esto se debe a que una marca bien construida y comunicada a traves de
activos digitales optimizados para cumplir con el segmento de clientes, permitira mejores
resultados en la consecucion de prospectos y nuevos clientes y mejoraran la situacion de la

empresa para que pueda brindar sus servicios con una personalizacién de mayor calidad.
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5. Prototipo Funcional

5.1 Presentacién y Descripcién del Prototipo

El prototipo que se desarroll6 para este proyecto de investigacion fue la cuenta de
Instagram de La Pista Amarilla. Segun la tesis de grado de De La Vega (2018), esta red social es
de las mas utilizadas entre jovenes emprendedores como “medio de comunicacion y publicidad
digital de su negocio”. demas, hace énfasis en que esta red social es ideal para todos aquellos

emprendimientos que estén relacionados con “la imagen, la creatividad o el disefio”.

Al La Pista Amarilla ser una agencia de marketing digital, vimos la clara oportunidad de
realizar nuestro prototipo en esta plataforma, teniendo en cuenta sus caracteristicas,
funcionalidad y alineacion con nuestro objetivo. Se trata de una cuenta publica profesional de
Instagram que cuenta con herramientas y controles empresariales que nos permiten acceder a
datos, métricas e insights valiosos para comprender el nivel de engagement y comportamiento de

nuestros potenciales clientes y audiencia en una primera fase de awareness.

Definimos los anteriores conceptos de la siguiente manera. Awareness hace referencia al
nivel de conciencia de la marca que tiene un consumidor. En marketing, segun el destacado
académico Philip Kotler, esta es considerada la primera fase para atraer clientes, ya que primero,
deben conocerte para considerar comprarte (Kotler & Keller, 2006). El engagement, esta
asociado con el nivel de interaccion de una audiencia con la marca. También se puede ver como

el compromiso emocional con el que las personas se relacionan al interactuar con la
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comunicacion de una marca (Zurita Andion, 2019). Finalmente, segin Ortega (2022), el término
de inisghts, se asocia con una “sensacion o una creencia profunda de los consumidores” que
resultan valiosos para los expertos en marketing, ya que evidencian motivaciones y miedos

racionales e irracionales de los consumidores frente a un producto, servicio o0 marca.

5.2 Hipotesis

A continuacion, presentamos las hipdtesis de deseabilidad, factibilidad y viabilidad para

este proyecto de investigacion de La Pista Amarilla

5.2.1 Hipotesis de Deseabilidad

1. Se espera que los servicios ofrecidos por La Pista Amarilla sean atractivos y deseables
para su audiencia en Instagram con base en su nivel de engagement con la comunicacion
de la marca.

2. Se espera que la propuesta de valor de La Pista Amarilla sea percibida como deseable
para su audiencia en Instagram.

3. Se espera que La Pista Amarilla esté ofreciendo una comunicacion de marca diferencial y
que genere reconocimiento entre su audiencia en Instagram con base en niveles de

reconocimiento de marca y asociacion positiva.
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5.2.2 Hipotesis de Factibilidad
1. LaPista Amarilla puede desarrollar sus actividades econOmicas para entregar sus
servicios a un cliente por minimo cinco horas semanales.
2. La Pista Amarilla puede cumplir con los entregables en los tiempos solicitados por el
cliente.
3. La Pista Amarilla puede manejar el equipamiento técnico necesario para desarrollar y

entregar sus servicios al cliente.

5.2.3 Hipotesis de Viabilidad
e La Pista Amarilla ofrece servicios con precios que se ajusten al presupuesto de sus
clientes y por el que estan dispuestos a pagar.
e LaPista Amarilla puede cubrir sus costos fijos desarrollando sus actividades econdmicas

superando el punto de equilibrio.

5.3 Piloto de Ventas

5.3.1 Escenario de Validacion (Disefio de Experimento)
Nuestro piloto de ventas fue efectuado en el afio 2023, mas especificamente, entre marzo
y julio de 2023, cuando empezamos a trabajar con nuestro primer cliente, al cual le vendimos

nuestros cinco servicios. Al contar con esta validacion comercial y financiera, consideramos
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pertinente que el disefio de experimento para esta Opcion de Grado 2 estuviera enfocado en la
validacion de la comunicacion de la marca a través del prototipo de la cuenta de Instagram.

Para lograr la realizacion de este piloto de ventas, fueron necesarias varias actividades
que comprendieron la constitucion de la empresa ante la Camara de Comercio de Bogota y la
puesta en marcha del plan de marketing que se seguiria con nuestro primer cliente, incluyendo
cada una de las actividades comprendidas dentro de dicho plan. A continuacion, presentamos el

cronograma que se siguio para la realizacion del piloto de ventas.



5.3.2 Cronograma de Validacion

Figura 11

Cronograma de validacion parte 1

servicio de
Consultoria

Estratégica

Fecha Actividad Resultado
15/03/2023 Constitucion de la Se visitd una de las sedes de la Camara de
empresa DEPCA Comercio de Bogota para realizar los tramites
5AS necesarios para la constitucion de la agencia de
marketing digital DEPCA S A S
03/2023 Eealizacion del Segun lo que se acordo con nuestro primer

cliente respecto al plan que llevariamos a cabo
como sus proveedores de servicios de
marketing digital, el primer servicio que
realizamos para ellos fue el de consultoria
estratégica, para lograr establecer la situacion
en la cual se encontraba la empresa v asi poder
definir los objetivos v actividades de marketing

necesarias para lograr dichos objetivos.

Fuente: elaboraci6n propia

Figura 12

Cronograma de validacion parte 2




04/2023 Fealizacion del
servicio de
Investigacion

de Mercados

Ligado al ejercicic de consultoria estratégica v al caso
especifico de lo que buscaba nuestro primer cliente, se realizé
un proceso de investigacion de mercados. Nuestro primer
cliente necesitaba comprender las dinamicas de diferentes
mercados internacionales en los cuales ellos querian tener

presencia con su producto.

05/2023 Fealizacion del
servicio de

Branding

Nuestro cliente va contaba con cierto trabajo desarrollado para
su marca. Y a habian seleccionado sus colores, tipografia v
contaban un dizefio de logo. Nuestra empresa les prestd el
servicio de branding para complementar su trabajo va
realizado, con otros elementos que son fondamentales para
cualquier marca, como lo son el siorytelling de lamarca, la
comunicacién v contar con un manuval de marca que registrara
todos estos elementos v sirviera coOmo ufl recurso importante a
la hora de trabajar con futuros aliados comerciales de nuestro

cliente.

06/2023 Eealizacion del
servicio de
Marketing de

Contenidos

Una vez realizados los otros servicios v contando con una
marca mejor definida, pasamos realizar nuestro servicio de
marketing de contenidos, el cual comprendia la generacion de

fotografias, imagenes v videos

Fuente: elaboracién propia

5.3.3 Medicion y Resultados
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El piloto de ventas de La Pista Amarilla fue exitoso. Esto lo podemos afirmar ya que, en

nuestro caso en particular, el piloto de ventas coincidi6 con ser nuestra primera experiencia real

vendiendo nuestros servicios de marketing digital a un cliente. Si consideramos que la medida
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del éxito del piloto de ventas se determina segun el nimero de conversiones alcanzadas y
considerando una conversion como la venta de un servicio, se tiene que La Pista Amarilla logro
tener cinco conversiones por cada uno de los cinco servicios que logramos venderle a nuestro
primer cliente. Gracias a estas conversiones, logramos validar que los servicios que ofrecemos

son deseables y funcionales para nuestros clientes.

5.3.4 Validacion Financiera Piloto

Para el primer piloto de ventas en el 2023, invertimos $1.000.000 y tuvimos un retorno de
casi cuatro veces nuestra inversion, equivalente al 386%. En el capitulo 6.7 de Validacion
Financiera podra ver con mas detalle el flujo de caja de este piloto. Este millon de pesos hace
parte del capital de constitucion de la empresa y con el cual nos apalancamos para empezar las
operaciones. Progresivamente, mes a mes, fuimos obteniendo los ingresos de cada servicio que
ibamos ofreciendo al cliente, recuperando asi la inversion.

En este afio, contamos con unos ingresos totales de $16.900.000 y unos egresos de

$13.035.598, obteniendo asi un flujo de caja de $4.864.402.
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6. Modelo De Negocio Ampliado

6.1. Business Model Canvas

Figura 13

Business Model Canvas La Pista Amarilla 2024

PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLIENTES SEGMENTOS DE CLIENTE

‘ RECURSOS CLAVE \ ‘ CANALES \

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS

Fuente: elaboracion propia



Figura 14

Business Model Canvas La Pista Amarilla 2026
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BUSINESS MODEL CANVAS LA PISTA AMARILLA 2026

SOCIOS CLAVE

Proveedores de
herramientas de
disefo (Canva, Adobe),
herramientas de
edicion de video
(Premier, Capcut) y de
almacenamiento en la
nube

Incubadora universidad
del Rosario

Website developers

Plataformas de
publicidad online

Camara de Comercio
de Bogota

Alcaldia de Bogota

.

ACTIVIDADES CLAVE

Investigacion de
mercados

Branding

Marketing de
contenidos

Creacion paginas web
Consultoria estratégica
Charlas CCB y Alcaldia
Actualizacion con las
tendencias de la
industria

RECURSOS CLAVE

Nuestro know-how

Equipo para grabar
contenido

Computadores

Website profesional
Recursos finaniceros
adecuados para
campaiias de clientes

ESTRUCTURA DE COSTOS

.

Transporte al movernos a las diferentes locaciones para realizar

grabaciones para los contenidos de los clentes.

video.

Internet
Energia

Fuente: elaboraci6n propia

6.2.

Suscripciones a las plataformas pagas de disefio y edicion de

Servicios de almacenamiento en la nube

PROPUESTA DE VALOR

Somos una agencia de
marketing digital, enfocada en
el marketing de contenidos, el
aliado que te acompafia en el

paso a paso de la
transformacion digital de tu
negocio.

Te llevamos de viaje por entre
los  ecosistemas  digitales,
brindandote las herramientas
estratégicas para que obtengas
los resultados comerciales que
deseas mientras disfrutas de la
experiencia aprendiendo sobre
mercadeo digital de la mano de
expertos.

A través de nuestro servicio
personalizado  te  sentiras
seguro, exitoso y empoderado
en el mundo digital.

RELACION CON CLIENTES

Basada en la transparencia y la
personalizacion del servicio
que les brindemos. Quieren
estar seguros de que nos
podemos encargar de las
labores de marketing digital de
Sus Negocios, pero siempre
teniendo la posibilidad de
contar con el aprendizaje que
les podamos brindar acerca del
marketing digital.

CANALES
* Meta (Facebook, I1G)

* TikTok

* LinkedIn

* YouTube

* Google Search

* Google Ads, Meta Ads

FUENTES DE INGRESOS

.

SEGMENTOS DE CLIENTE

Jévenes emprendedores,
generacion Zy Millennials,
Cuyos Negocios son
microempresas o pequefas
empresas con pocos afios
en el mercado y con
empleados de entre 11y 50
personas, ubicados en la
ciudad de Bogota.

Empresarios de la
generacidn X, cuyos
negocios son
microempresas familiares,
pequefias (entre 11 o 50
empleados) o medianas
empresas (entre 51y 200
empleados). Este segmento
esta ubicado en la ciudad
de Bogotd y, los clientes o
tomadores de la decisién
son los gerentes de la
empresa o los directores de
marketing.

+ Los pagos realizados por nuestros clientes por concepto de los

servicios de marketing digital que les brindamos segtin sus

necesidades.

+ Pagos por charlas en eventos organizados por la CCB o la
alcaldia.

Verbalizacién Del Modelo De Negocio

Somos una empresa que brinda una oferta de servicios de marketing digital centrada en la

investigacion de mercados, el branding, el marketing de contenidos, la creacion de paginas web y

la consultoria estratégica, basandonos en estrategias de personalizacién para jovenes

emprendedores, generacion Z y Millennials , cuyos negocios son microempresas o pequefias
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empresas, que cuentan con pocos afios funcionando en el mercado y tienen un nimero de
empleados de entre 11 y 50 personas, se encuentran ubicados en Bogota y empresarios de la
generacion X, cuyos negocios son microempresas familiares, pequefias (es decir, entre 11 0 50
empleados) o medianas empresas (es decir, entre 51 y 200 empleados). Este segmento se
encuentra ubicado en la ciudad de Bogota y, los clientes o tomadores de la decision son los
gerentes de la empresa o los directores de marketing. Lo hacemos a través de estrategias inbound
en plataformas digitales como Facebook, Instagram, LinkedIn, TikTok, YouTube y Google
Search y nuestra relacion con nuestros clientes es una basada en la transparencia y la
personalizacion del servicio que les brindemos, ya que quieren estar seguros de que nos podemos
encargar de las labores de marketing digital de sus negocios, pero siempre teniendo la

posibilidad de contar con el aprendizaje que les podamos brindar acerca del marketing digital.

Esto es posible porque contamos con el conocimiento necesario acerca del mundo del
marketing digital y las habilidades creativas indispensables para brindar la experiencia que
queremos para nuestros clientes, ademas de contar con los equipos tecnoldgicos y digitales para
el correcto desarollo de nuestra actividad. Gracias a todo esto, logramos convertirnos en su
aliado que los acompafia en el paso a paso de la transformacién digital de sus negocios. Los
Ilevamos de viaje por entre los ecosistemas digitales, brindandoles las herramientas estratégicas
para que obtengan los resultados comerciales que desean mientras disfrutan de la experiencia
aprendiendo sobre mercadeo digital de la mano de expertos. A través de nuestro servicio

personalizado se sentiran seguros, exitosos y empoderados en el mundo digital.

6.3. Matriz DOFA
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A continuacion, presentamos la matriz DOFA de La Pista Amarilla con las debilidades,

oportunidades, fortalezas y amenazas.

Figura 15

Matriz DOFA La Pista Amarilla

Fortalezas Debilidades

Los socios de La Pista Amarilla conocemos la La falta de experiencia en la industria del marketing
teoria que fundamenta muchas de las digital, en comparacién con nuestra competencia
actividades de marketing. Ademdas, contamos puede llegar a crear ambientes de confusion en la
con experiencia en dreas fundamentales para rmanera de proceder con nuestro negocio a medida
nuestro modelo de negocio, como lo son la que avanzamos en cada etapa de este. De igual
publicidad digital en Metaq, la gestion de redes forma, el no contar con un extenso portafolio de
sociales, la creacion de contenido, edicion de trabajos que hayamos realizado para varios
video y servicio al cliente clientes, puede ser obstdaculo en nuestros

primeros aos de operaciones.

Amenazas Oportunidades
Dificultad en la comprension del valor de Las pequenas empresas y emprendimientos con
nuestros servicios y la toma de decisiones poco conocimiento sobre marketing y el mundo
de compra por falra de conocimientos de digital demandan servicios personalizados.
marketing en nuestro publico objetivo. Enfocarnos en nichos de mercado especificos
Presupuestos limitados para marketing en dentro del segmento de pequernas empresas y
nuestro publico objetivo. Competencia emprendimientos puede reducir la competencia

sobre precios y los margenes de ganancia. Entorno favorable en cuanto a tendencias

econdmicas, tecnolégicas y sociales.

Fuente: elaboracion propia

6.3.1. Anadlisis Interno

e Evaluacion de recursos y capacidades:
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La Pista Amarilla cuenta con el equipo tecnologico necesario para la administracion del
emprendimiento y la correcta prestacion de los servicios de marketing digital a nuestros clientes.
Estos equipos incluyen computadores y celulares propios, fundamentales para varias de nuestras
actividades clave de nuestro modelo de negocio. Sumado a esto, contamos con espacios
ordenados, con correcta iluminacion y ambientacion propicia para un adecuado desarrollo de las
sesiones de trabajo de la agencia. También, contamos con un vehiculo particular que nos permite
trasladarnos facilmente cuando hay que hacer diligencias presenciales del negocio o llegar a un
lugar especifico para realizar sesiones de grabacién de contenido audiovisual para algun cliente.
Todos estos recursos tecnolégicos y fisicos son aprovechados gracias al recurso humano con el
que cuenta la agencia: las capacidades y el conocimiento en temas de marketing digital de los

socios Laura y Rafael.

Los socios de La Pista Amarilla conocemos la teoria que fundamenta muchas de las
actividades de marketing que realizan las marcas en el mundo, esto nos permite entender las
tendencias que surgen en la industria para asi idear formas de aplicarlas en nuestro propio trabajo
como agencia. Ademas, contamos con experiencia en areas fundamentales para nuestro modelo
de negocio, como lo son la publicidad digital en Meta, la gestion de redes sociales, la creacion de
contenido, edicidn de video y servicio al cliente. La experiencia en estas distintas areas nos ha
dotado de conocimiento y herramientas para brindar calidad en los servicios de marketing digital
que ofrecemos a nuestros clientes y en aspectos muy importantes para nuestro negocio, como lo

es la relacién con los clientes.

e Analisis de ventajas competitivas:
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La Pista Amarilla cuenta con una gran ventaja en cuanto a las redes de contactos que
posee gracias a la relacion que tenemos los socios fundadores con la Universidad del Rosario.
Pues, contamos con la ayuda de varios profesores que nos brindan su mentoria con distintos
temas relacionados con nuestro emprendimiento como las finanzas, el marketing, asuntos
legales, etc. También, es importante mencionar que nuestros profesores nos cuentan con una
importante red de contactos que nos también nos ha podido beneficiar en algin momento y nos
podra seguir beneficiando en términos de networking para objetivos comerciales u operacionales
de nuestra empresa. Ademas de los profesores, nuestra agencia cuenta con la gran ayuda que
significa ser parte del grupo de emprendimientos que conforman la incubadora de la universidad.
Destacamos este hecho, ya que ser parte de esta iniciativa nos ha podido brindar varias
herramientas para el desarrollo de nuestro negocio cono todos los talleres y capacitaciones en
temas de administracion de un emprendimiento y en términos de networking, pues nos permitio
conocer a Paola Melo, quien hoy en dia en una aliada clave en el desarrollo de las actividades de
reconocimiento de marca de La Pista Amarilla, pues ella cuenta con un gran alcance en redes
sociales, lo cual nos permitira llegar a mas personas con nuestra oferta de soluciones en el
mundo digital.

Teniendo en cuenta que estas ventajas competitivas consisten en contactos importantes
con los que contamos. Entendemos que la clave para lograr que esta ventaja sea sostenible en el
tiempo es procurar cuidar las relaciones que mantenemos con nuestros profesores de la carrera 'y
con los mentores que hacen parte de la incubadora de la universidad. Esto, ya que sabemos que
estas personas cuentan con mucho y muy valioso conocimiento que nos podra servir para

distintos puntos a los que llegaremos con nuestro emprendimiento. La experiencia de estos
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profesores y mentores permitird desarrollar una capacidad de adaptacion a las tendencias
tecnologicas y de demanda de los consumidores para incorporar los elementos necesarios para
que nuestro modelo de negocio y propuesta de valor se mantenga deseable para nuestra audiencia

objetivo.

6.3.2. Andlisis Externo

e Analisis del mercado objetivo:

Los dos segmentos de clientes de La Pista Amarilla se componen de emprendedores con

microempresas y empresarios de PYMES, cuyos negocios tienen entre 11 y 200 trabajadores.

El primer segmento abarca a jovenes emprendedores, que hacen parte de la generacion Z
y Millennials, cuyos negocios son microempresas 0 pequefias empresas con pocos afos en el
mercado y con empleados de entre 11 y 50 personas, ubicados en la ciudad de Bogota. Nuestros
clientes son los emprendedores, mientras que los consumidores finales de nuestras estrategias
como el marketing de contenidos y el desarrollo web son los clientes de nuestros clientes. Como

caracteristicas generales de este segmento, encontramos:

o Lafrustraciény la irreverencia, que los impulsa a siempre seguir o generar tendencias
y no quedarse atras.

o La conectividad digital que les permite comprender la importancia de tener una
presencia digital para sus negocios.

o Laconfianza en las redes sociales y el uso de estas para comunicar su marca.
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o Valoran la autenticidad, la transparencia y el servicio personalizado, ya que ellos
misSmos consumen marcas que sean honestas y genuinas con sus mensajes y
publicidad.

o El espiritu emprendedor y joven que les fomenta su creatividad y agilidad para
adaptarse a las nuevas tendencias y cambios del mercado.

o Valoran el ahorro de tiempo y complejidad de los procesos.

o Son novatos en lo digital en cuanto a tecnicismos respecta.

o Tienen un presupuesto ajustado o limitado para el area de marketing en sus empresas,
por lo que buscan soluciones que optimicen su inversion.

o Como dolores encontramos, la salud mental y el miedo al fracaso. Estos los frenan en
intentar cosas nuevas, debido a las altas presiones que reciben de su circulo interno.

o El proceso de decision de compra es por anuncios y de forma orgénica, tras una
indagacidn sobre la presencia online de la agencia. El tomador de la decisién es el
propio emprendedor o los socios del emprendimiento y toman la decision de contratar
este tipo de servicios principalmente por la credibilidad en el mercado de la agenciay
el precio competitivo, ademas de las ventajas que han escuchado por word of mouth
del marketing digital y lo que observen de la presencia online de la agencia en redes
sociales. El medio por donde se realiza la compra es a través de transferencia
bancaria, incluso desde nequi o daviplata. La frecuencia de compra es semanal o

mensual.

El segundo segmento abarca a empresarios de la generacion X, cuyos negocios son

microempresas familiares, pequefias (entre 11 o0 50 empleados) o medianas empresas (entre 51y
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200 empleados). Este segmento esta ubicado en la ciudad de Bogota y, los clientes o tomadores
de la decision son los gerentes de la empresa o los directores de marketing. EI consumidor final
es el cliente de nuestro cliente, quien realmente consume el contenido o los assets digitales que
La Pista Amarilla desarrolle para el cliente. Como caracteristicas generales de este segmento

encontramos:

o El escepticismo y el realismo. Buscan resultados tangibles en sus estrategias y
demuestran inclinarse mas por lo seguro que por tomar riesgos.

o Necesitan saber el claro retorno a la inversién que realicen, ya que para ellos el ahorro
de costos es algo primordial para el crecimiento de sus negocios. Se enfocan en
beneficios econémicos concretos.

o Se adaptan a la tecnologia con tal de que les brinde eficiencia a sus operaciones e
incremento en ventas, Sin embargo, también se consideran novatos en lo digital y les
frustra demasiado las barreras del idioma que se suele usar (inglés), los tecnicismos y
la falta de educacion al respecto. Ademas, estas adaptaciones deben ser graduales y
no abruptas.

o Valoran el trato personalizado y pedagdgico, ya que ellos necesitan estar al tanto del
panorama 360 de su negocio y son habiles estudiantes. Buscan consejos estratégicos,
comprender las tecnologias y herramientas digitales.

o Son conscientes de la privacidad y la seguridad, por lo que suelen buscar soluciones
seguras y comprobadas previamente.

o Son leales a las marcas y a sus proveedores, siempre y cuando logren mantener una

relacion a largo plazo sana, profesional, honesta y beneficiosa para ambas partes.
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o Al carecer de conocimientos técnicos sobre marketing digital, pueden sentirse
abrumados por la complejidad de estos temas y necesitan orientacion estratégica.
o Tienen un presupuesto ajustado o limitado para el area de marketing en sus empresas,

por lo que buscan soluciones que optimicen su inversion.

Las miPYMES tienen ventajas competitivas importantes al ser capaces, por su tamario, de
tener reacciones rapidas frente a los estimulos o cambios del entorno. Ademas de ello, hacen
parte de mas del 95% del tejido empresarial en Colombia, segln el Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo (2023). Lo que nos permite tener un mercado global muy grande con el que

podemos ir explorando diferentes nichos.

De acuerdo con el informe del DANE, el 78% de la generacion de empleo en nuestro pais
es proveniente de las miPYMES (Infobae, 2022) . Si acompafiamos esta cifra con el hecho de
que “el 45% de las PYMES tiene presencia en marketing digital en Latinoamérica” (Pymes Go

Digital, 2020), obtienes una oportunidad de mercado importante.

Espinosa (2019) comparte que, en Colombia, las compafiias estan enfocandose cada vez
mas en el marketing digital, buscando expandir su presencia en nuevos mercados mediante
estrategias mas eficaces, que mejoren la gestion de sus recursos y les proporcionen las
herramientas indispensables para poder mantenerse a la vanguardia en el &mbito digital. Ademas,
afirman que, durante los Gltimos tres afios, ha habido un aumento significativo en la demanda de

productos y servicios digitales en los mercados.

e Analisis de la competencia:
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Se decidio clasificar a los principales competidores de La Pista Amarilla en directos e
indirectos. Esta clasificacion se basa en el tiempo que los competidores han estado en el
mercado, el tamafio de esas empresas y el nimero de clientes. Cada uno de ellos se presenta en
las figuras 4 a la 8 junto con su propuesta de valor, aspectos relevantes de sus actividades en

redes sociales, sus fortalezas y debilidades.

Teniendo en cuenta la informacion de las figuras 4 a la 8, encontramos que entre las
empresas del sector existe una tendencia a ofrecer servicios especificos y limitados a su nicho de
mercado, por lo que se enfocan en un segmento especifico, pero pierden capacidad en
comparacion con otras industrias. Ademas, observamos que, la mayoria de las veces, la
aplicacion del marketing digital en el manejo de sus redes sociales resulta ser deficiente y deja
mucho que desear. El contenido que estas empresas comparten no tiene concordancia con la
propuesta de valor que plantean. Esto esta relacionado a la gestion de la marca y la

personalizacion del servicio.

Por lo tanto, basado en los criterios de evaluacion anteriores, La Pista Amarilla busca
destacarse dentro del mercado con una propuesta de valor Unica, centrada en el consumidor y que
conecta pedagogicamente con los clientes a traves del storytelling. De la misma manera, a traves
de nuestra estrategia de marketing y branding, buscamos crear contenido de valor organico, que
genere una ensefianza entre nuestra audiencia y contribuya realmente al posicionamiento como
top of mind dentro del sector. La Pista Amarilla se enfocara en la creacion de contenido de valor
en redes sociales, con el que alcancemos un alto nimero de seguidores y generemos un buen
nivel de engagement, para contribuir a las tendencias de las redes de internautas. Creemos que,

en un mercado tan saturado, es una vision ambiciosa pero distintiva.
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Analisis del entorno econdémico y regulatorio:

o En cuanto al contexto econdmico y social en Colombia, se destaca que puede haber
un panorama favorable para una agencia de marketing digital, teniendo en cuenta que:

= El Banco Mundial (2024) prevé que el PIB de Colombia aumente
gradualmente a 2,0% en 2024 y 3,2% en 2025 (2024)

= Segun Kemp (2023), a inicios de 2024, Colombia tenia 39,51 millones de
usuarios de Internet y una penetracion del 75,7%. Estos usuarios aumentaron
un 0,4% entre inicios de 2023 e inicios de 2024. Ademas, el autor enfatiza en
que los colombianos usa activamente las redes sociales, lo que las convierte
en un canal importante para el marketing digital.

= Segun Loaiza Bran (2024), la Camara Colombiana de Comercio Electrénico
proyecta un crecimiento del comercio electronico en Colombia del 17% en
2024, lo que genera oportunidades para las agencias de marketing digital que
pueden ayudar a las empresas a vender sus productos en linea.

o En cuanto al aspecto regulatorio, es necesario mencionar que, en Colombia, existen
diversas regulaciones que las empresas que realizan actividades de mercadeo y
publicidad deberian cumplir. Consideramos que algunas de las mas importantes son
para nuestro contexto son, obtenidas segun el Congreso de la Republica:

= Ley 1480 de 2011: Esta ley tiene busca proteger, promover y garantizar la
efectividad y el libre ejercicio de los derechos de los consumidores, asi como
amparar el respeto a su dignidad y a sus intereses econdémicos. Es vital que

garanticemos el acceso de los consumidores a una informacion adecuada con
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nuestras comunicaciones digitales, de acuerdo con los terminos de esta ley
(Congreso de la Republica de Colombia, 2011).

Ley 1581 de 2012: Esta ley establece las disposiciones generales para la
proteccion de datos personales en Colombia, incluyendo la recoleccion,
almacenamiento, uso y transferencia de datos. Como agencia de marketing
digital, debemos obtener el consentimiento de nuestros usuarios antes de
recopilar sus datos personales y debemos usar esos datos de manera
responsable y segura (Congreso de la Republica de Colombia, 2012).

Ley 2300 de 2023: Por medio de la cual se establecen medidas que protejan el
derecho a la intimidad de los consumidores, estableciendo los canales, el
horario y la periodicidad en la que estos pueden ser contactados. Es
importante para nosotros seguir las disposiciones de esta ley en relacion con el
envio de correos electronicos y mensajes de texto promocionales (Congreso
de la Republica de Colombia, 2023).

Ley 256 de 1996: que pretende garantizar la libre y leal competencia
econdémica, mediante la prohibicion de actos y conductas de competencia
desleal, en beneficio de quienes participen en el mercado. Debemos asegurar
gue nuestras practicas vayan respeten las normas que configuran la
competencia leal en el pais (Congreso de la Republica de Colombia, 1996).
Para nuestro modelo de negocio, otra regulacion importante, son las politicas
de plataformas digitales como Google, Meta 'y YouTube, que las empresas de

marketing digital debemos cumplir.
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e Analisis de factores socioculturales y medioambientales:

Al realizar una revision de los factores socioculturales y medioambientales que pueden

afectar el desarrollo de nuestra agencia, podemos destacar los siguientes puntos:

o Existe una creciente conciencia sobre la importancia que tiene la sostenibilidad y los
temas de responsabilidad social en la sociedad. Los consumidores se encuentran mas
preocupados por el impacto ambiental y social que llegan a causar las empresas y por
eso buscan formas de apoyar a aquellas que demuestran tener un compromiso
genuino con estas causas.

o Lasociedad esta cada vez més digitalizada, lo cual genera haya una mayor demanda
de servicios relacionados a marketing digital. Las empresas buscan expandir su
presencia en linea y mejorar su visibilidad digital para llegar a un pablico mas
amplio.

o Existe una tendencia hacia la personalizacion en todos los aspectos de la vida,
incluido el marketing. Los consumidores valoran el trato personalizado y el
acompariamiento en sus decisiones de compra, lo que coincide con la propuesta de
valor de la agencia.

o A medida que mas empresas reconocen la importancia del marketing digital, hay una
creciente demanda de servicios de consultoria estratégica en este campo. Sin
embargo, muchas empresas aun carecen de conocimientos especializados en

marketing digital y necesitan asesoramiento para desarrollar estrategias efectivas.
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o El mercado de agencias de marketing digital esta en crecimiento, lo que significa que
la competencia es alta. Es importante destacar el valor agregado unico de la agencia,
como el acompafiamiento personalizado, para diferenciarse de la competencia.

o Las regulaciones ambientales y sociales pueden afectar las estrategias de marketing y
las operaciones comerciales de la agencia. Es importante mantenerse al tanto de
cualquier cambio en la legislacion que pueda impactar en la manera en que se realizan

los servicios o en las practicas de marketing.

Con base en estos puntos, La Pista Amarilla puede adaptarse y aprovechar las

oportunidades que ofrecen estos factores de la siguiente manera:

o Laagencia puede mostrar su compromiso con la sostenibilidad y la
responsabilidad social en sus practicas comerciales y comunicaciones de
marketing para atraer a clientes que valoren estos aspectos. Podemos buscar
asociaciones con organizaciones sin fines de lucro o participar en iniciativas
comunitarias para apoyar causas sociales y ambientales. Estas colaboraciones
pueden resaltarse en nuestras comunicaciones de marketing para mostrar el
compromiso de La Pista Amarilla con la responsabilidad social y ambiental.

o Es deseable continuar ofreciendo un acompafiamiento personalizado con nuestra
oferta de servicios de marketing digital, ya que es una fortaleza de la agencia 'y
puede seguir siendo un punto de diferenciacion importante en el mercado

competitivo de las agencias de marketing digital en Colombia.
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o La Pista Amarilla debe mantenerse al tanto de las tendencias emergentes y las

regulaciones en evolucion en los campos de marketing digital, sostenibilidad y

responsabilidad social para adaptar sus servicios y estrategias de manera efectiva.

e Evaluacion de las oportunidades y amenazas externas:

o A partir del analisis de los factores externos mencionados anteriormente, podemos

identificar las siguientes oportunidades que pueden surgir para nuestra agencia:

Las pequerias empresas y emprendimientos con poco conocimiento sobre
marketing y el mundo digital demandan servicios personalizados que se
adapten a sus necesidades y presupuestos especificos. Esto representa una
oportunidad para La Pista Amarilla para ofrecer una experiencia unica y
diferenciada a este segmento del mercado que entiende la importancia que
tiene el marketing digital para sus negocios, pero carecen de conocimiento y/o
tiempo para ejecutar las acciones de marketing por si mismos.

El enfocarnos en nichos de mercado especificos dentro del segmento de
pequefias empresas y emprendimientos puede reducir la competencia y
permitirnos una mayor especializacion en las necesidades de nuestros clientes,
permitiéndonos cumplir con nuestra propuesta de valor de manera méas
sencilla.

Un crecimiento econémico favorable en Colombia puede generar un
incremento de la las actividades de inversion en temas de marketing digital
por parte de las empresas, lo cual puede impulsar la demanda de los servicios

de La Pista Amarilla.
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El desarrollo de nuevas tecnologias como lo son la inteligencia artificial o la
realidad virtual, nos puede permitir abrir nuevas oportunidades para ofrecer
servicios de marketing digital innovadores y diferenciados, ayudandonos a
contrarrestar la alta competitividad entre las agencias digitales en el pais.

La creciente penetracion de uso de internet en Colombia y la mayor adopcién
de uso de dispositivos moviles son factores que crean un entorno favorable
para el desarrollo del marketing digital en el pais, lo que puede impulsar la

llegada de nuevos clientes potenciales para La Pista Amarilla.

o En cuanto a las amenazas externas que pueden surgir para nuestra agencia,

encontramos las siguientes:

La falta de conocimiento sobre temas de marketing digital entre las pequefias
empresas y emprendimientos puede dificultar la comprension del valor de
nuestros servicios y la toma de decisiones de compra.

Las pequerias empresas y emprendimientos que componen nuestro mercado
objetivo suelen tener presupuestos limitados para marketing o pueden
simplemente llegar a no tener definido un presupuesto, lo que puede generar
una alta sensibilidad a los precios de nuestros servicios y una mayor
competencia en términos de costos.

Se entiende que existe cierta facilidad de entrada en el mercado de las
agencias de marketing digital, debido a que se puede empezar a operar sin

necesidad de grandes inversiones. Esto puede generar una mayor competencia
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y presion sobre los precios que ofrecemos y los margenes de ganancia que

obtendriamos.

6.4. Estrategia de Marketing

6.4.1. Definicion de TAM, SAM y SOM
El TAM o mercado total para La Pista Amarilla abarca, en una primera aproximacion, a
todas las microempresas y pequefias empresas registradas en Bogota, ciudad donde opera la
agencia. Segun el Informe de Tejido Empresarial de febrero del 2024 realizado por el Ministerio
de Comercio, Industria y Turismo, existen 1.817.768 empresas activas. En cuanto al tamafio de
la empresa, el 95.4% son microempresas, el 3.5% pequefias empresas y el 0.8% medianas
empresas. Esta informacion nos da un TAM de 1.812.314 empresas (Ministerio de Comercio,

Industria y Turismo, 2024b).

En cuanto a volumen de ventas, tomamos como dato la inversion realizada en el sector de
Publicidad, considerando que en Colombia no existe una actividad econémica exclusivamente
para el marketing digital, sino que se acogié dentro del CI1U 7310 (Publicidad). Con base en lo
anterior, segun la Asociacion Nacional de Anunciantes de Colombia (2024), la inversion en

publicidad digital fue de $684.076 millones de pesos para el tercer trimestre de 2023.

El SAM o mercado disponible para La Pista Amarilla son aquellas microempresas,

pequefias y medianas empresas ubicadas en Bogotd, y que tengan la posible intencion y
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capacidad economica para costear una agencia de marketing digital. En primera instancia, las
cifras del Ministerio indican que el 24.4 % de las empresas activas estan en Bogota (Ministerio
de Comercio, Industria 'y Turismo, 2024a). Si cruzamos esta informacién con la data del portal
de la Camara de Comercio de Bogota, encontramos que existen 390.928 microempresas, 22.526
pequerias empresas y 6.479 medianas empresas activas entre el periodo de enero y diciembre de
2023 en Bogota. Ademas de ello, del total de empresas activas en Bogota, “el 50.3% se ubican

en 5 localidades del norte y occidente de la ciudad” (Camara de Comercio de Bogota, 2023)

Para nuestro mercado disponible tomamos las de la localidad de Suba, ya que es donde la
agencia operaria en esta primera etapa. De hecho, Suba es la localidad con mayor cantidad de
empresas activas, representando el 24%, contando con 51.994 empresas. Como informacion
adicional para la segmentacion, en la mayoria de las empresas los propietarios resultan ser
hombres, y, segln Tibaduiza & Calderon (2020) en su mayoria se encuentran entre los 25-44

anos.
Figura 16

Evolucion de microempresas desagregado por sexo del propietario.
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Fuente: Informe del tejido empresarial febrero 2024 (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2024b).

Para evaluar la cantidad de estas PYMES interesadas en servicios de marketing digital,
tomamos como referencia las siguientes cifras de José Sanchez en su investigacion sobre el

comportamiento gerencial de PYMES del sector industrial en Bogota:

e EI 27 % de los directivos de estas empresas investigan a menudo mercados sobre sus
clientes y competidores, indicandonos que ya son conscientes de la importancia y
necesidad de una agencia de marketing digital (Sanchez et al., 2022).

e EI 18% de estas empresas han mejorado sus procesos gerenciales con transferencias
tecnologicas, a menudo o muy frecuentemente. Esta cifra nos indica que estas empresas
ya cuentan con 1) la capacidad operativa y 2) el presupuesto para contratar una agencia

de marketing digital que contribuya (Sanchez et al., 2022).

Dado que las microempresas, pequefias y medianas empresas resultan ser mas del 98%
del total de las empresas activas en Bogota, se puede inferir que las cifras que afectan a la
totalidad de las empresas activas impactan de manera muy similar a nuestro segmento de

clientes.
Siendo asi, el SAM de La Pista Amarilla es:

e Total de MiPYMES en Bogota = 390.928 + 22.526 + 6.479 = 419.933

e Total de MiPYMES en el norte y occidente de Bogota = 419.933 * 0.503 = 211.104
e Total de empresas ubicadas en Suba = 211.104* (0.24) = 51.994

e Total de empresas consientes de la necesidad y que cuenten con la capacidad y el

presupuesto para contratar a una agencia de marketing digital = 51.994
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e *(0.27+0.18) = 23.397 empresas.
e Total de empresas que destinan presupuesto a medios digitales = 23.397/2 = 11.698

empresas.

En cuanto al volumen de ventas, tomamos de referencia, en primera instancia, la
clasificacion por ingresos de las empresas en Colombia, especificamente, del sector comercio, ya
que este el principal sector dentro de las MiPYMES segun (Cabas, 2023). Segun el Decreto 957
de 2019, las microempresas en este sector generan ingresos anuales de hasta 1.535 millones de
pesos, las pequefias empresas generan hasta 14.781 millones de pesos y las medianas empresas
de hasta 74.066 millones de pesos (Ministro de Comercio, Industria y Turismo, 2019). En
segunda instancia se toma de referencia el articulo de Sarmina Pefia sobre la importancia que
tiene la implementacion de marketing digital en las PYMES colombianas. Segun su
investigacion, “la mitad de las PYMES destinan un tercio de su presupuesto a los medios
digitales” (Sarmina Pefa et al., 2017). Para calcular el volumen de ventas, cruzamos ambos
datos sabiendo que el presupuesto total de una empresa se calcula en gran medida segun los

ingresos proyectados de esta.
Basado en lo anterior, el volumen de ventas en el SAM de La Pista Amarilla es de:

e Ingreso total de PYMES en Colombia = 14.781+74.066 = $88.847 millones de pesos
e SAM en cantidad de empresas = 23.397 empresas

e SAM que destina presupuesto a medios digitales = 23.397 / 2 = 11.698

e Ingreso total de SAM = 11.698 * $88.847 millones de pesos = $1.039.322 millones de

pesos
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e Presupuesto destinado a medios digitales = $1.039.322 millones de pesos / 3 = $346.440

millones de pesos

Finalmente, para calcular el SOM o el mercado que podemos conseguir, tenemos en
cuenta la capacidad de produccion actual de La Pista Amarilla Nuestra agencia de marketing
digital cuenta con tan solo dos socios fundadores, quienes, a su vez, son la fuerza laboral del
negocio. Siendo asi y con base en nuestra trayectoria y experiencia laboral de un afo,
encontramos que nuestra capacidad productiva por semestre (duracion promedio de proyecto por
cliente), con el personal y recursos actuales, es de un cliente realizando cuatro servicios
(marketing de contenidos, branding, gestion de pagina web y consultoria estratégica de
marketing). A fecha de hoy, mayo 2024, le ofrecemos servicios a tres clientes. Es decir,
triplicamos el nimero de clientes alcanzado durante el afio 2023, los alcanzamos en cinco meses
en 2024. Esto demuestra el crecimiento que ha tenido en ventas el emprendimiento. Siguiendo
esta tendencia, para el afio 2024, aspiramos tener un total de seis clientes atendidos. Si tenemos
seis clientes al afio y nuestro mercado disponible es de 11.698, estamos cubriendo anualmente el

0.051% del SAM.

6.4.2. Funnel de Ventas y Actividades Comerciales
Para la construccion del funnel de ventas, en primera instancia exploramos las estrategias
comerciales de la competencia. Segun el Panorama de las Agencias Digitales Colombia, los
principales canales de adquisicion de clientes son a través de la recomendacion de otros clientes

en un 68%, seguido de la recomendacion de aliados en un 57.6% Yy la publicacién de contenido
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organico a través de pagina web, o redes sociales en un 44.2% . Evaluando nuestra situacion
actual, optamos por la tercera opcion, ya que no contamos con una base solida de clientes
fidelizados que nos recomienden ni tampoco tenemos una estructura de networking con nuestros
aliados. Ademas de ello, por nuestros recursos, conocimientos y tiempo, las redes sociales

resultan ser un canal ideal para dar a conocer nuestra marca y asi generar atraccion.

En cuanto a estrategias de fidelizacion, segun esta investigacion de Ballesteros, se
concluye que las acciones que mas generan retencion de clientes son la entrega de resultados
comprobados en los primeros meses y la generacion de reportes de acompafiamiento.
Apalancandonos de esta informacion y alineandonos con nuestra propuesta de valor, optamos
por una estrategia pedagogica para retener a nuestros clientes, demostrandoles que a través de
nosotros se pueden empoderar y ganar confianza con las herramientas digitales. En este caso, a
través de acceso a contenido exclusivo sobre edicion de video para nuestros clientes con

fidelidad mayor a tres meses.

Con base en lo anterior, construimos el siguiente funnel de ventas para La Pista Amarilla:

Figura 17

Funnel de ventas de La Pista Amarilla
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Métrica: # Cuentas alcanzadas
Estrategia: Publicacion en Redes Sociales
Tactica: Contenido viral y organico

Métrica: # Cuentas enganchadas
Estrategia: Creacion de comunidad
Téctica: Contenido de valor

Métrica: # Comentarios pidiendo E-book
Estrategia: Recoleccién de first party data
Tactica: E-book

Métrica: # Clientes

Estrategia: Demostracion de servicio
Tactica: Sesidn de consultoria

Métrica: # Clientes que renuevan servicios
Estrategia: Ofrecer contenido exclusivo
Tactica: Clases de edicidn en Capcut

Fidelizacion: 1

Fuente: elaboracién propia.

A continuacion, detallamos cada etapa del funnel de ventas con su correspondiente

actividad, para tener mayor claridad a la hora de establecer el presupuesto de mercadeo.

1. Atraccion. Para la atraccion de nuestros clientes, la actividad que realizamos fue la
publicacion constante en nuestra cuenta de Instagram, @pistaamarilla. En esta se publicara
contenido que sea viral y, en un principio, organico. Una vez que la agencia obtenga mas
informacion sobre nuestro publico objetivo, planearemos contenido con una segmentacion
mucho mas sélida y concisa, para ser mas eficientes con nuestra inversion. La métrica que
utilizaremos en esta etapa es el nimero de cuentas alcanzadas en nuestra red social. En la seccion

de métricas explicaremos a mayor profundidad los resultados obtenidos en el periodo de prueba.
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Figura 18

Perfil de Instagram de @pistaamarilla
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Fuente: elaboracion propia

2. Interés. Para lograr el interés de nuestros potenciales clientes, la estrategia que llevamos a
cabo es la de creacion de una comunidad. De los insights mas consistentes que encontramos en
nuestra investigacion fue que nuestro segmento esté en la necesidad y busqueda de un servicio de
marketing digital mucho més personalizado, humano y que genere confianza. Esto est4

establecido en nuestra propuesta de valor, y de esa misma forma se necesita comunicar. Es por
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esto por lo que el contenido que establecimos para Instagram girara en torno a nuestra
diferenciacion. Demostramos que Somos una agencia preocupada por ensefiarle a sus potenciales
clientes a través de contenido de valor, que el cliente aprecie y le genere interés seguirnos la pista
para elevar su conocimiento y, a su vez, su awareness de la necesidad latente de contratar a una
agencia de marketing digital para alcanzar sus objetivos comerciales. Por ejemplo, en los
contenidos que publicamos usamos el humor para referirnos a situaciones en las que las agencias
de marketing suelen usar palabras en inglés y demostrar que en La Pista Amarilla las cambiamos
al espafiol para el mejor entendimiento de nuestra audiencia. La métrica que utilizaremos para

medir esta etapa serd el nimero de cuentas enganchadas.

3. Deseo. Para generar deseo de compra en nuestro publico objetivo, la actividad comercial
por realizar es la generacion de leads a través de una landing page o un tipo formulario con el
que las personas dejen sus datos personales a cambio de un contenido de valor. En este caso, el

e-book “Hazlo por tu cuenta”, una guia sobre marketing digital para emprendedores.

Figura 19

Portada de nuestro E-Book gratuito “Hazlo por tu cuenta”
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La guia sobre Marketing Digital
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por tu
cuenta

Fuente: elaboracién propia

Este e-book de 18 paginas cuenta con 10 capitulos, de los que hablamos de las bases del
marketing, las tendencias, el uso de estrategias de SEO en paginas web, el manejo de redes
sociales etc. Un E-book cuyo objetivo es capturar first party data. Publicamos el arte
promocional de nuestro E-book gratuito y les pedimos a las personas interesadas que escriban en
los comentarios una palabra clave, en este caso “Pista”. Después, nos contactamos con estas
personas y les solicitamos por mensaje directo su nombre, nimero y correo para redimir su

premio, el e-book gratuito.

Figura 20

Pieza de contenido para redes sociales promocionando el E-book
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Cabe destacar que lo mas importante de esta etapa, es que estaremos recolectando
informacion valiosa para la construccion de nuestra base de datos, con la que podremos contactar
a dichas personas y aplicar estrategias de remarketing, con el que podamos enviar
periddicamente publicidad de nuestros servicios, contenido de valor sobre el marketing digital y
mantener cercanos a las personas que ya demostraron en un primer momento deseo por contratar

nuestros servicios.

4. Conversion. La conversion de nuestro funnel de ventas serd medida con el nimero de
clientes que obtengamos tras las acciones de las anteriores etapas. En esta etapa, se desarrollaran
las sesiones iniciales de diagndstico de la problematica del cliente y, después de ello, se

procedera a prestar el servicio. Durante el segundo semestre del afio 2023, estas sesiones
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iniciales se prototiparon a través de un video prototipo. De este, obtuvimos un feedback positivo
por parte del potencial cliente, quien se sintio satisfecho con la sesion, se sintié escuchado y

calific como pertinentes y atractivas la oferta de servicios que le ofrecimos.

Figura 21

Fotografias tomadas del Video Prototipo
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Fuente: Peldez & Soler (2023)

5.Fidelizacion. Finalmente, en La Pista Amarilla reconocemos la importancia de fidelizar
a nuestros clientes, para que renueven nuestros servicios mes a mes, proyecto a proyecto o
expandan la cantidad de servicios que solicitan a medida que sus emprendimientos y negocios

crecen. Esta fidelizacion la haremos, en primera instancia, a traveés de clases de edicion en
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Capcut personalizadas y totalmente gratuitas para aquellos clientes que ya lleven mas de tres
meses con nosotros. La métrica que utilizaremos sera el niumero de clientes que nos siguen o
vuelven a contratar después de cumplido el tiempo de servicio establecido. A futuro,
consideramos desarrollar estrategias de lealtad mas robustas, como crear clientes fidelizados o
embajadores de nuestra marca que quieran acceder a contenido exclusivo sobre marketing digital
educativo y/o descuentos en servicios a cambio de que lo recomienden a La Pista Amarilla como
agencia. Esto sabiendo que el principal canal por el que las agencias obtienen nuevos clientes es

por la voz a voz y la recomendacion.

6.4.3. Estrategias de Marketing Digital y Marketing Offline

Una vez establecida la estrategia de atraccion, interés y deseo de clientes con contenido
organico, no pago, en redes sociales, indagamos sobre las més utilizadas por gerentes o
directores de marketing de estas empresas. Al tratarse de un negocio B2B, sabemos que los
tomadores de decision tienen mayor probabilidad de encontrarse navegando en su dia a dia en las
plataformas de LinkedIn e Instagram. La razon de ello es porque, segun Zabaleta (2019) los
clientes B2B tienden a estar informados y generar vigilancia a su competencia para ver qué
estrategias se estan desarrollando en el mercado. Por una parte, la red social LinkedIn les
permite, ademas de lo anterior, encontrar expertos en servicios especificos que les contribuya al
crecimiento de sus negocios, al tratarse de una red social de profesionales. Por otra parte,
Instagram es la plataforma preferida por emprendedores en Bogota para posicionar sus marcas,

segiin Ramon y Gutierrez (2019). Las razones de lo anterior, es que esta plataforma permite tener
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un mayor alcance que las demas, permite tener un contacto directo con el consumidor final y es

altamente accesible.

Basado en lo anterior, la agencia La Pista Amarilla opta por utilizar estas dos redes
sociales como principales canales de comunicacion y publicidad. Para nuestra estrategia de
contenido este serd realizado con base en nuestros dos segmentos de clientes, el principal cuyos
emprendedores hacen parte de la generacion Z y Millenials sera atraido a través de Instagram,
red social principalmente adoptada por personas de entre los 15-35 afios. mientras que nuestro
segmento secundario, la generacion X, entre los 46 y 55 afios, que es una de las audiencias mas

fuertes en LinkedIn.

Tras establecer la estrategia de marketing digital, se inicio creando, en estos primeros seis
meses, la cuenta de Instagram @pistaamarilla. Con la cual, actualmente, contamos con 107
seguidores, se han alcanzado 1.468 cuentas, enganchado 134 cuentas y publicado 13 contenidos.
Esta cuenta maneja el mismo branding de la marca, con un disefio distintivo, un tono fresco y
juvenil y una comunicacion encaminada al lenguaje desenfadado, el humor inteligente, las
expresiones coloquiales, el contenido visual y dinamico. Esta cuenta resulta siendo un asset

digital supremamente valioso para la agencia.

Para nuestra estrategia de redes sociales, sequimos los siguientes pasos:

e El andlisis de nuestra competencia para evidenciar tendencias en la industria, validar qué
tipo de contenidos estan teniendo mejores resultados, y encontrar vacios en los

contenidos ya existentes para innovar.
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e La definicidn de nuestros objetivos. Con esta red social, buscamos conectar con nuestra
audiencia de una forma mas profunda y dindmica, llegando a un alcance amplio y
obteniendo data de leads para lograr conversion.

e La definicidn de nuestro publico objetivo, con base en las métricas de comportamiento y
demografia de la audiencia de seguidores y no seguidores alcanzados por nuestro
contenido.

e El desarrollo de contenido organico. Como fue establecido anteriormente, la agencia
empezara publicando contenido organico, con ejes de contenido claros en un media plan.
En este, se establece el dia, la hora, el eje temaético, el copy, la pieza, los hashtags y
demas comentarios para la programacion del contenido a publicar en nuestra cuenta y asi
alcanzar mejores resultados, sabiendo que el algoritmo de Meta premia la constancia y las

interacciones.

Figura 22

Ejemplo de calendario de contenido

Semana

E@ @@
e @ 8 off

Semana 1
OSdejunio o pock v

a
a

al 1 de
junio)

oe @ @
o8 8 @8

Fuente: elaboracién propia
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Con esta red social de Instagram, se lograra tener un alto alcance, una segmentacion de
audiencia clara y definida, la generacion de leads y conversiones y la realizacion de mediciones y
analisis de nuestros resultados. Ademas, se desarrollara toda esta estrategia a través de contenido,
en su mayoria en formato de video corto de 30 0 45 segundos, para enganchar a la audiencia con
un contenido de valor. Se publicara constantemente, 3 veces a la semana, publicaciones e
historias 5 veces a la semana. Este contenido en Instagram serd mucho mas visual, dinamico,
corto y entretenido, mientras que el contenido en LinkedIn se centrara en contenido educativo,
compartir articulos de marketing digital y demostrar nuestra reputacion uy conocimiento como

agencia.

Aunque la relacion entre estrategias de marketing digital y marketing offline que
desarrollaremos es de 80-20 por la misma naturaleza de nuestro negocio, tras un afo de
experiencia laboral en la agencia, hemos descubierto grandes ventajas del marketing offline.

Estas estrategias son:

e La asistencia a eventos y ferias de emprendimiento como Hecho en Bogotéa o Gofest, en
el que hay un gran trafico de potenciales clientes con los que podemos conectar de
manera fisica, obtener insights sobre nuestro publico objetivo, dar a conocer nuestra
agencia y recolectar informacion para nutrir la base de datos. La realizacion de llamadas
telefénicas para hacerle seguimiento a potenciales clientes avanzados en las etapas del
funnel de interés y deseo para convencerlos de realizar la compra de nuestros servicios,
explorar razones de no decision de compra y ofrecer soluciones, alternativas a sus

incertidumbres.
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e Lainscripcion y participacion en la incubadora de emprendimiento de la Universidad del

Rosario.

6.4.4. Métricas de Alcance y Conversion para Actividades Comerciales,

Estrategia Digital y Estrategia Offline

Estrategia digital:

Debido a que la deseabilidad de nuestra propuesta de valor y de nuestros servicios se
evaltia mediante el nivel de engagement que se genere con las diferentes publicaciones que se
realizaran para este piloto, se definen las siguientes métricas como las fundamentales para
evaluar el desempefio del experimento y la validacion con el usuario. Junto a cada medicion,
mostramos los resultados que tuvimos desde la creacion del perfil el 28 de febrero hasta el 8 de
mayo (97 dias).

e NuUmero de seguidores: esta resulta ser una métrica importante ya que se entiende que
cuantos mas seguidores tenga nuestra cuenta de Instagram, mayor sera su alcance
potencial para generar interaccion en la plataforma. Un mayor nimero de seguidores
significa que hay méas personas que pueden ver y potencialmente interactuar con el
contenido que compartimos en nuestra cuenta.

Como resultados, tuvimos 107 seguidores, un aumento del 9 % entre mayo y abril. Estos
seguidores son, en un 90% de Colombia, pero también logramos alcanzar seguidores de Espafa
(3.7%), Canadé (1.8%), Estados Unidos (1.8%) y Cuba (0.9%). De estos paises, obtuvimos
seguidores de las siguientes ciudades: Bogota (73.8%), Chia (3.7%), Madrid (2.8%), Cartagena

(1.8%) e Hispania (0.9%). En cuanto a rangos de edad, la mayoria se encuentra entre los 25-34
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afos (47.6%), pero también tenemos audiencias de entre los 18-24 afios (29.9%) y de 35-44 afios
(13%), otras edades van desde los 45 hasta los 65 afios. En cuanto a proporcién de género, esta
equilibrada la audiencia, siendo el 45.2% mujeres y el 54.7% hombres.

A modo de analisis, el aumento progresivo de seguidores indica un creciente interés en
nuestra marca y el contenido educativo que compartimos. Obtuvimos mas de 50 seguidores
apenas en la primera semana de lanzamiento. Esto sugeriria que La Pista Amarilla esta
generando contenido relevante y atractivo que resuena con su audiencia. También, es importante
mencionar el potencial de conversiéon, y es que un mayor nimero de seguidores pueden
brindarnos mas posibilidades de conversion. Finalmente, estamos llegandole a nuestros
segmentos principal y parte del secundario.

e Numero de interacciones (likes, comentarios, visualizaciones, etc): numero de likes,
guardados, comentarios y compartidos en reels menos el nimero de unlikes, unsaves y
comentarios eliminados. Estas las consideramos otras métricas importantes, pues las
interacciones dentro de nuestro perfil de Instagram pueden entenderse como sefiales
claras de que el contenido educativo que creamos ha resonado con la audiencia que lo ha
consumido. Cuantas mas interacciones reciba una publicacion, mayor sera el nivel de
compromiso de la audiencia con ese contenido especifico.

Ahora, revisando las interacciones generadas por los contenidos educativos que se han
compartido con nuestra audiencia. Es necesario mencionar que el contenido en formato de video
ha conseguido los mejores resultados que los formatos de foto estéatica. Nuestro primer video
publicado obtuvo 1.324 reproducciones, 58 likes, 4 comentarios, 9 compartidos y 2 guardados.

Estas métricas nos ayudan a entender el nivel de interaccion. Alcanzamos a 600 cuentas y
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tuvimos 73 interacciones 10 actividades en el perfil. A la fecha, hemos compartido seis reels,
Con nuestro mejor reel obtuvimos 122 interacciones. En total, en el formato reels tenemos 337
interacciones por reels, 275 likes, 38 comentarios, 2 guardados y 22 compartidos. En el formato
post, tenemos 98 interacciones con 84 likes, 7 comentarios, 2 guardados y 2 compartidos.
Finalmente, con las historias, alcanzamos 10 interacciones basadas en respuestas directas.

e Cuentas alcanzadas: nimero de cuentas Unicas que han visto nuestro contenido, al
menos una vez. Este contenido incluye posts, historias, reels, videos y lives. Alcanzamos
a 1.468 cuentas y obtuvimos 5.329 impresiones (nimero de veces gue nuestro contenido
fue visto en pantalla). La mayoria de estas cuentas alcanzadas son no seguidores que
Ilegan a nuestra cuenta por medio de los reels. Por nuestro reel “Storytime de como
empezamos la pista amarilla” obtuvimos 982 cuentas alcanzadas. Tuvimos un
crecimiento del 9.2% entre abril y mayo.

e Cuentas enganchadas: numero de cuentas que han interactuado con nuestro contenido,
siendo estos posts, historias, reels, videos y lives. Hemos enganchado con 164 cuentas, de
las cuales 49% son no seguidores y 51% seguidores. Por tipo de contenido, 150 vienen de
reels, 52 de posts y 10 de historias. Teniendo un insght importante de que la mayoria de
no seguidores vienen de reels, entonces es importante saber que este formato nos ayuda a
alcanzar personas nuevas. El reel con mejor enganche fue el de “Storytime de como
empez6 La Pista Amarilla”, en este, con duracién de 1 min y 20 segundos, enganchamos
a 982 cuentas, tuvimos 1.861 reproducciones, 89 likes, 25 comentarios y 8 compartidos.

e Actividad en perfil: estos insights miden el nimero de acciones que los usuarios han

tenido cuando se enganchan con nuestro perfil. Obtuvimos 779 visitas al perfil. Esta
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métrica nos ayuda a percibir que el contenido que estamos publicando sea efectivo para la
audiencia y les enganche lo suficiente como para volvernos a visitar, idealmente, al
momento de necesitar nuestros servicios.

e Conversion: numero de clientes nuevos obtenidos. Como resultado de nuestro trabajo
con el segundo cliente que tenemos desde enero de 2024 y gracias al voz a voz,
obtuvimos nuestra tercera cliente. Este segundo cliente nos recomendo ante la tercera
cliente, ya que esta estaba buscando una agencia de marketing digital para el manejo de
su marca. Ella vio nuestro trabajo en las redes del segundo cliente, le gust6 bastante y
pregunto por recomendacion de su agencia de marketing. Asi lleg6 a nosotros
solicitandonos prestarle dos servicios: marketing de contenidos y consultoria estratégica.
Aunque puede haber muchos mas factores que hayan llevado a que se dieran estas

interacciones, estos primeros resultados permiten darnos cuenta de que una posible preferencia
de las personas por un formato en las publicaciones que exploran en Instagram. Esto concuerda
con las tendencias del marketing digital actualmente, que indican que el video sera el formato rey
en 2024, refiriéndose a que sera el formato preferido por los usuarios de redes sociales para

consumir contenido.

Estrategia offline:

Nos inscribimos a la incubadora de emprendimiento de la Universidad del Rosario, en la
que tuvimos exposicion ante mas de 135 emprendedores, y, por lo tanto, potenciales clientes. En
esta incubadora asistiamos de manera presencial a talleres de prototipado todos los sabados, en

donde, cada dia, procurdbamos hablar con al menos 3 personas sobre nuestra agencia de
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marketing digital. Nos vendiamos, les compartiamos nuestras redes sociales para que nos
siguieran y fue asi como conseguimos 6 potenciales clientes. Emprendedores que se acercaban a
nosotros o nosotros a ellos porque estaban interesados en aprender sobre el marketing digital y
les interesaba nuestro enfoque educativo y sin generar codependencias. Actualmente, nos
encontramos construyendo estas relaciones para lograr llevarlos a una primera sesion de analisis
donde podamos compartirles una cotizacion y, eventualmente, convertirlos en clientes.

En esta incubadora, ademas, logramos obtener una aliada estratégica. Una emprendedora
nos propuso un truque en el que ella, al ser micro influenciadora, nos generaba contenido de
pauta organica de nuestros servicios en su red social de Instagram, en la que tiene 7.618
seguidores y un gran enganche con potenciales clientes nuestros al ser también mentora de la
incubadora de emprendimiento de la Universidad. Nosotros, a cambio, le realizdbamos un
servicio de branding gratuito, en el que exploramos su identidad y la desarrollamos de forma
creativa entregando un manual de marca. Ademas de este trueque, compartiriamos informacion
de potenciales clientes, al ella recomendarnos ante sus estudiantes o clientes de consultoria

estratégica para que nosotros les hiciéramos el proceso mas técnico y tactico.

6.5. Estrategia Comercial

6.5.1. Construccion de Marca
La marca se desarroll6 a través de un proceso de brainstorming creativo con el que se

buscd un nombre que asociado con la transformacion digital de los negocios que ayudamos.
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Desde el principio tuvimos claro que debia asociarse con el acompafiamiento personalizado del
servicio y la educacion del cliente. Pensando en que nuestra mision es abrirle las puertas al
mundo digital, ayudar a que buenas ideas tengan grandes alcances y trazar el camino de los
negocios, decidimos el nombre de La Pista Amarilla. Este nombre se asocia con desenredar los
problemas que los emprendedores enfrentan con el marketing digital, ofreciéndoles la pista clave
para el éxito digital de sus negocios. El color amarillo, segun la psicologia del color, se asocia
con creatividad, la originalidad, la comunicacion y la visibilidad, sellos que queremos implantar
en nuestra propuesta de valor. Ademas, validamos que el nombre es facil de recordar al ser
anico, poco comun y que genera curiosidad. Toda la comunicacion se centra en el viaje que
deben empezar los emprendedores con nosotros para llevar sus negocios del punto A tradicional

al punto D digital por medio de nuestras “pistas” o servicios.

Figura 23

Branding La Pista Amarilla
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Figura 24

Encuesta para el nombre de nuestra agencia
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Hola
H 1
i Necesitamos tu opinion
s ;
Si tuvieras que ponerle un nombre a

una agencia de marketing digital,
seudl eligirfas?

Poll results ® AGENCIA

La brdjula (19 votes) La brdjula

La pista amarilla

La pista amarilla (22 vote3)

Otra, ;cual?

(01ir- W cual? (6 votes)
Si respondes te debo un dulce

iGracias!

Share results

Fuente: elaboracion propia.

6.5.2 Plany Presupuesto de Lanzamiento
Nuestro plan de lanzamiento tuvo la peculiaridad de que practicamente no necesito de la
inversion de dinero para la produccién o construccion de este. Contrario a aquellos
emprendimientos que ofrecen productos fisicos y que, por lo tanto, necesitaban contar con un
prototipo tangible, la oferta de La Pista Amarilla se compone de servicios de marketing digital.
Estos servicios no son tangibles, por lo que no requieren de una construccién o produccién de

una mercancia que asemejara al producto final.

Ademas, es importante destacar que nuestra agencia ya tiene una validacion financiera
respaldada por haber trabajado con nuestro primer cliente, para quien realizamos 5 servicios

como sus proveedores de marketing digital.
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Estos dos hechos, nos permitieron tener la facilidad de seleccionar la creacion de nuestro
perfil de Instagram como nuestro plan de lanzamiento. Los perfiles en redes sociales resultan ser
algo fundamental para una marca hoy en dia y nuestra agencia no contaba con presencia en redes
sociales, ya que se habia manejado principalmente mediante el voz-a-voz. Es por esto que
aprovechamos la oportunidad de empezar con el perfil de La Pista Amarilla en Instagram y

tomar este como el equivalente a nuestro plan de lanzamiento.

La idea es que en este perfil se comparta contenido de tipo educativo en temas de
marketing digital para que nuestra audiencia aprenda estos temas y comunique su opinion al
respecto con base en su nivel de engagement con la comunicacion de nuestra marca. Este perfil
servird como una plataforma a través de la cual nuestra marca podra establecer mecanismos de

comunicacién con su audiencia.

En este contexto y dado que el contenido que se compartira en este perfil de Instagram
estara orientado hacia la educacion en temas de marketing digital, se aspira a que el nivel de
interaccion que muestren la personas con dicho contenido sea una muestra de cuanto valora la
audiencia nuestra propuesta de valor, centrada en la personalizacion del servicio y la educacion
en materia de marketing digital, durante la prestacién de los servicios solicitados por cada
cliente. Ademas, servira como una sefial de interés potencial por parte de las personas en la
adquisicion de nuestros servicios de marketing digital, los cuales se presentaran conforme a

nuestro enfoque de educacion del cliente y acompafiamiento personalizado.

Para lograr la realizacion de este piloto de ventas, son necesarias varias actividades que
comprenden la construccion de la marca, la definicion de los temas que se compartirdn con

nuestra audiencia, la definicion de los formatos del contenido educativo que se difundiré a través
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de nuestro perfil de Instagram, la creacion y publicacion del contenido que se compartira con la

audiencia.

Figura 25

Calendario de actividades del plan de lanzamiento parte 1

Fecha

Actividad

Resultado

22/02/2024

Definicion del

branding

Se escogio entre las distintas opciones que se
tenian de conceptos creativos para establecer la
marca de nuestra agencia de marketing digital.
Se escogio el nombre de “La Pista Amarilla” y
se determinaron algunos elementos visuales de
la marca, como lo son sus colores, tipografia, y

logo.

24/02/2024

Creacion de scripts

para videos

Se escogieron los temas que se expondrian en
las diferentes piezas de contenido educativo
para la audiencia de La Pista Amarilla y se
elaboraron los guiones para la grabacion de los
videos que servirian como instrumentos para el

experimento de validacion.

24/02/2024

Grabacion de los

videos

Se realizaron las grabaciones de los tres videos
educativos que se querian publicar en nuestro

perfil de Instagram.

Fuente: elaboracion propia
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Figura 26

Calendario de actividades del plan de lanzamiento parte 2

27/02/2024 Edicion de los videos | Se edito el material grabado previamente.

28/02/2024 Creacion de Para garantizar un ejercicio mas completo con
contenido de las este piloto, se busco crear unas piezas de
primeras contenido que sirvieran como una especie de
publicaciones introduccion para los usuarios que visiten

nuestro perfil y quieran saber de qué se trata La

Pista Amarilla.

Fueron disefiadas tres imagenes.

28/02/2024 Creacion perfil de Se cred el perfil de Instagram de La Pista

Instagram Amarilla.

Fuente: elaboracién propia
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Figura 27

Calendario de actividades del plan de lanzamiento parte 3

28/02/2024 Estrategia de Se decidio realizar una rapida estrategia para
expectativa para generar expectativa entre varios usuarios de
lanzamiento de la Instagram. Se disefié una pieza para ser

marca en Instagram utilizada en una story que invitaria a los
usuarios que la vean a que sigan a La Pista
Amarilla y estén pendientes a las primeras

publicaciones que se realizarian,

28/02/2024 Primeras Se publicaron las tres imagenes previamente
publicaciones creadas para darle un primer toque llamativo a
nuestro feed y presentar a La Pista Amarilla

ante su audiencia.

29/02/2024 Publicacién primer Se publicd el primer contenido educativo, el
contenido educativo | cual se tratd de un video en el cual se le expone
(video) a la audiencia la importancia de un buen hook,
scroll-stopper o gancho para lograr captar la
atencion de las personas en redes sociales al

publicar sus propios videos.

Fuente: elaboracion propia
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Figura 28

Calendario de actividades del plan de lanzamiento parte 4

02/04/2024 Publicacion de Se publico el segundo contenido educativo en
segundo contenido nuestro perfil de Instagram. Se trata de un
educativo (carrusel) | carrusel acerca del tema de *5 tendencias del

marketing digital en 2024".

Se decidi6 compartir el material educativo en
formato de carrusel para lograr hacer un
gjercicio de comparacion entre este tipo de
formato y el de video, buscando generar
insights relevantes sobre nuestra audiencia y

coémo prefiere consumir.

06/03/2024 Publicacion de tercer | Se tiene prevista la publicacion de la tercera
contenido educativo | pieza de contenido educativo para el dia

06/03/2024.

Fuente: elaboraci6n propia

Ahora, en cuanto a lo que concierne a los costos asociados a la realizacién de nuestro
piloto de ventas, destacamos el hecho de que no se generaron costos significativos para la puesta
en marcha de este. Se sabe que no se necesita pagar algun tipo de tarifa por la creacion de un

nuevo perfil en la plataforma de Instagram y la creacion del contenido se realizo sin la necesidad
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de invertir en equipo de grabacion ni programas pagos de edicion de imagenes o video. Por lo
cual, el perfil en Instagram de La Pista Amarilla y las primeras publicaciones con contenido
educativo sobre marketing digital se pudieron llevar a cabo sin necesidad de incurrir en costos
considerables, mas alla de lo que implica el gasto de energia para el uso de nuestros equipos
como los celulares y los computadores para las labores de grabacion y edicion del material que

alimentd esas primeras publicaciones de nuestra agencia en la plataforma.

6.6. Estrategia Legal

6.6.1. Riesgos Juridicosy Tributarios
A continuacion, se detallan los principales riesgos juridicos y tributarios que nuestro

emprendimiento podria enfrentar, junto con algunas recomendaciones para mitigarlos:

e Riesgo por incumplimiento de contratos

Un aspecto importante en nuestro modelo de negocio es que ofrecemos servicios de
marketing digital a emprendedores y pequefias empresas con un enfoque personalizado con cada
cliente. Esto impacta en la forma en como se construyen los acuerdos contractuales que se
establecen entre La Pista Amarilla y nuestros clientes. Se entiende entonces que es esencial
establecer, con cada cliente, contratos claros y detallados que especifiquen los servicios que se

les prestaran, los plazos de entrega, los precios y las responsabilidades de ambas partes dentro de
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ese acuerdo. EI incumplimiento de estos contratos puede dar lugar a acciones legales por parte de

nuestros clientes, lo que podria resultar en pérdida de ingresos y dafios a nuestra reputacion.

Recomendaciones:

e Establecer politicas claras que La Pista Amarilla siga al construir los documentos que
representen los contratos con nuestros clientes, buscando siempre que haya claridad en lo
esperado de ambas partes del acuerdo.

e Mantener una buena comunicacion con nuestros clientes, para que estos comprendan el
alcance de nuestras tareas dentro del acuerdo que se establezca

¢ Riesgos por la no proteccion de datos personales

Ya que, al realizar nuestras operaciones de marketing digital, trataremos con la tarea de
conseguir nuevos clientes a través de canales digitales, obteniendo ciertos datos personales por

parte de estas personas, para tener una base de datos de leads.

Se entiende que, al recopilar y tratar datos personales de clientes, debemos cumplir con lo
estipulado en la ley 1581 de 2012, la cual establece las disposiciones generales para la proteccion
de datos personales en Colombia, incluyendo la recoleccidn, almacenamiento, uso y
transferencia de datos. Esto implica obtener el consentimiento informado de los clientes,
implementar medidas de seguridad adecuadas para proteger sus datos y garantizar el correcto
ejercicio de sus derechos (acceso, rectificacion, cancelacion y oposicion) (Congreso de la
Republica de Colombia, 2012). El incumplimiento de estas normas puede acarrear sanciones

administrativas y demandas por parte de los clientes afectados.

Recomendaciones:
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Implementar una politica de privacidad clara y accesible para nuestros clientes.

Obtener el consentimiento expreso de nuestros clientes para la recopilacién y tratamiento
de sus datos personales.

Adoptar medidas de seguridad para lograr proteger los datos personales que recolectemos
de los usuarios.

Riesgo por no respetar la intimidad de los consumidores

Los datos recolectados de nuestros leads nos permitiran tener una forma de establecer

canales de comunicacion con ellos a traves de herramientas de mensajeria digital como

Whatsapp, correos electrénicos o simplemente por llamada. Es fundamental siempre tener

presente lo que expone la ley 2300 de 2023, por la que se establecen medidas que protejan el

derecho a la intimidad de los consumidores, estableciendo los canales, el horario y la

periodicidad con la que pueden contactarse (Congreso de la Republica de Colombia, 2023). El no

cumplir con lo establecido en esta ley, puede dar pie a que nuestros clientes tomen acciones

legales contra nosotros por no respetar su derecho a la intimidad.

Recomendaciones:

Creemos que, lo primero, es entender que nuestros clientes son personas como nosotros
y, COMO en nuestro caso, No quieren ser molestados con comunicaciones invasivas
constantes.

Es importante para nosotros seguir las disposiciones que expone esta ley en relacion con

el envio de correos electrénicos y mensajes de texto promocionales.
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e Debemos establecer lineamientos y protocolos claros concernientes a la forma en como
vamos a contactar y comunicarnos con nuestros clientes.

e Riesgo por no respetar la propiedad intelectual

Uno de los servicios de marketing digital que ofrecemos a nuestros clientes en La Pista
Amarilla es el marketing de contenidos. Al crear contenido para las campafias de marketing
propias y de nuestros clientes, es esencial respetar los derechos de autor, las marcas registradas y
otras formas de propiedad intelectual que podamos encontrar al realizar nuestras labores. El uso
no autorizado de material protegido como propiedad intelectual ajena, puede derivar en
demandas por parte de las personas titulares de dichos derechos, lo que puede generar

importantes costos legales y dafios a nuestra reputacion.

Recomendaciones:

e Debemos asegurarnos de contar con los derechos para utilizar cualquier material
protegido como propiedad intelectual, antes de incluirlo en nuestras campanas de
marketing.

e Al compartir informacion, debemos citar correctamente las fuentes que consultemos.

e Esvital el registrar las marcas y disefios creados por nuestra agencia.

e Riesgo por la practica de competencia desleal

Es importante evitar practicas comerciales que puedan perjudicar a la competencia o a los
consumidores. Esto incluye acciones como la publicidad engafiosa, el espionaje industrial y la
denigracion de la competencia. Es indispensable seguir lo que comparte la ley 256 de 1996, que

garantiza la competencia econdémica, prohibiendo actos y conductas de competencia desleal, en
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beneficio de quienes participen en el mercado (Congreso de la Republica de Colombia, 1996). El
incumplimiento de las normas de competencia puede conllevar sanciones administrativas e

incluso demandas por parte de los competidores afectados.

Recomendaciones:

e Debemos asegurarnos de que nuestras campafias de marketing estén basadas en
informacion veraz y objetiva.

e Tenemos que manejar de manera correcta nuestras comunicaciones, evitando hacer
comparaciones desleales con la competencia.

e Esimportante respetar la confidencialidad de la informacion propia de nuestros clientes y

de nuestros competidores.

Ahora, en cuanto a los aspectos tributarios, es necesario mencionar el riesgo de no
cumplir con las obligaciones tributarias que estan establecidas en la legislacion colombiana, ya
que el incumplimiento de estas obligaciones puede acarrear sanciones administrativas, intereses
moratorios e incluso el cierre del negocio. En este caso, La Pista Amarilla se encuentra inscrita
en el Régimen Simple de Tributacion, el cual segin la DIAN “es un sistema para el pago de
impuestos que se declara anualmente y se paga con anticipos bimestrales” (DIAN, 2024). Es
importante hacer la aclaracion de que los contribuyentes que hacen parte este modelo de
tributacidn no se encuentran sometidos al Impuesto sobre la Renta, ya que este se sustituye por el

RST.
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La Pista Amarilla ha estado enfocando sus esfuerzos para cumplir con las obligaciones
que presenta el ser parte de este modelo de tributacion. Para esto, es indispensable seguir las

siguientes acciones:

e Debemos llevar una contabilidad adecuada y actualizada de nuestras operaciones.

e Tenemos que declarar y pagar los impuestos correspondientes al RST, en los plazos
establecidos.

e Es deseable contratar a un asesor tributario para garantizar el cumplimiento de nuestras

obligaciones fiscales.

6.6.2. Planeacion Legal

A continuacion, se presenta el plan legal para La Pista Amarilla, con el fin de guiar el
desarrollo de nuestro modelo de negocio de manera segura y conforme a la legislacion
colombiana. Este plan incluye las acciones legales necesarias para mitigar o evitar los riesgos

juridicos que identificamos y mencionamos en el apartado anterior.

Obtencion de permisos y Licencias

Actividad: Registro en la Camara de Comercio de Bogota

e Fecha de ejecucion: Ya realizado
e Responsables: Representante legal y demas socios de la empresa
e Razdn de la ejecucion: Formalizar la constitucion de nuestra empresa y obtener nuestro

numero de identificacion empresarial (NIT) para poder operar.
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Recursos necesarios: Copias de los documentos de identidad de la representante legal y

los socios de la agencia, formulario de registro diligenciado, estatutos diligenciados y

pago de la tarifa de registro.
Actividad: Inscripcion en el RUT (Registro Unico Tributario)

Fecha de ejecucion: Ya realizada

Responsables: Representante legal de la agencia

Razén de la ejecucién: Poder cumplir con las obligaciones tributarias y obtener el RUT.
Recursos necesarios: NIT de la empresa, formulario de inscripcién diligenciado,
documentos de identidad de los representantes legales.

Riesgo por incumplimiento de contratos
Actividad: Implementacion de una politica de creacion de contratos

Fecha de ejecucion: Por definir, a conveniencia

Responsables: Socios de La Pista Amarilla

Razon de la ejecucion: Contra con una guia para la construccion de los contratos que
estableceremos con nuestros clientes

Recursos necesarios: Documento de nuestra politica de creacion de contratos

Riesgos por la no proteccion de datos personales

Actividad: Implementacion de una politica de privacidad

Fecha de ejecucion: Por definir, a conveniencia

Responsables: Socios de La Pista Amarilla
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e Razon de la ejecucion: Poder informar a los clientes sobre como se recopilan, utilizan y
protegen sus datos personales.

e Recursos necesarios: Documento de nuestra politica de privacidad

Actividad: Obtencidn del consentimiento informado de los clientes para la recopilacion y

tratamiento de sus datos personales

e Fecha de ejecucion: En el momento de la recoleccion de datos personales

e Responsables: Socios de La Pista Amarilla que tengamos contacto con los clientes

e Razon de la ejecucion: Cumplir con el principio de consentimiento informado y
garantizar el derecho de nuestros clientes a controlar sus datos personales.

e Recursos necesarios: Formulario de consentimiento informado.

Actividad: Implementacion de medidas de seguridad para la proteccién de datos

personales

e Fecha de ejecucion: En el momento de contar con datos personales de nuestros clientes

e Responsables: Socios de La Pista Amarilla que tengamos contacto con los clientes

e Razdn de la ejecucion: Proteger los datos personales de los clientes contra pérdida, robo,
acceso no autorizado, alteracion o destruccion.

e Recursos necesarios: Protocolo de medidas de seguridad fisicas, técnicas y
administrativas

¢ Riesgo por no respetar la propiedad intelectual

Actividad: Registro de la marca de la agencia
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Fecha de ejecucion: Por definir, a conveniencia

Responsables: Representante legal de la agencia

Razon de la ejecucion: Proteger la marca de la agencia frente a su uso indebido por parte
de terceros.

Recursos necesarios: Formulario de solicitud de registro, pago de la tarifa de registro.

Actividad: Registro de derechos de autor sobre material creado por la agencia

Fecha de ejecucion: Por definir, a conveniencia

Responsables: Autores del material creado, es decir, los socios de La Pista Amarilla
Razoén de la ejecucion: Proteger el contenido original creado por la agencia, como disefios
gréficos, textos, etc.

Recursos necesarios: Formulario de solicitud de registro, pago de la tarifa de registro,
obra a proteger.

Riesgo por la préctica de competencia desleal

Actividad: Establecer un programa de cumplimiento de normas de competencia.

Fecha de ejecucion: Por definir, a conveniencia

Responsables: Socios de La Pista Amarilla

Razon de la ejecucion: Asegurar que nuestra agencia opere siguiendo las normas de
competencia establecidas en la legislacion colombiana

Recursos necesarios: Documento con nuestras politicas de competencia leal.
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6.6.3. Registroy Formalizacion

Nuestra agencia de marketing digital ya ha sido registrada en la Cdmara de Comercio de

Bogotéa bajo la figura de Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.). Esta eleccion ha sido

acertada por las siguientes razones:

Segun Ardila Ramirez, “la versatilidad del modelo SAS permite una clara facilidad de
adaptacion a los diferentes escenarios empresariales. Su flexibilidad contribuye a la
generacion de nuevas empresas que requieren un amplio campo de maniobra para su
viabilidad econémica y operativa” (2015).

El modelo S.A.S. ofrece un marco legal sencillo y flexible, que resulta ideal para nuestro
emprendimiento. Este nos permite establecer las normas de funcionamiento de nuestra
sociedad con gran autonomia, adaptandolas a las necesidades especificas de nuestro
negocio.

Algo importante que ofrece este modelo para nuestro contexto es que, en las S.A.S, los
accionistas no deben responder con su patrimonio personal por las obligaciones que tenga
la sociedad, sino Gnicamente con el monto de sus aportes. Esto nos brinda mayor
proteccion a los socios de La Pista Amarilla en caso de eventuales deudas o problemas

financieros.

A continuacion, compartimos los pasos generales que tuvimos que seguir para realizar el

registro y formalizacidn de nuestra empresa:

1.

Tuvimos que empezar por asesorarnos de quienes pudiéramos consultar para que nos

guiaran en el proceso que se debia seguir para constituir nuestra empresa oficialmente.
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2. Seguimos elaborando el documento con los estatutos de nuestra sociedad, donde
definimos aspectos como el nombre, domicilio, objeto social, duracion, aportes de los
socios, estructura organica y normas de funcionamiento.

3. Una vez tuvimos diligenciado este documento, fue necesario dirigirnos a las oficinas de
la CCB para presentar dicho contrato social, junto con los documentos de identidad de los
socios de nuestra agencia

4. Tuvimos que realizar el pago de la tarifa correspondientes para completar nuestro proceso
de registro.

5. Tuvimos que realizar el registro en la DIAN para obtener nuestro RUT, el nimero de
identificacion fiscal de nuestra empresa.

6. Esperamos hasta que se nos notificara el registro de nuestra empresa.

6.7. Validacion Financiera

6.7.1. Margen de Contribucion por Servicio
Para establecer el margen de contribucion de los cinco servicios que ofrece La Pista
Amarilla, se empezd a definir sus respectivos precios. Para esta, se emplearon los criterios de:

costos, percepcion de valor y precios del mercado.

En primera instancia, enlistamos y calculamos los costos variables de cada servicio. Para

ello, establecimos que nuestros servicios serian de tipo estandarizado, es decir, se va a seguir una
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misma rutade planeacion y ejecucion del disefio del servicio para todos los clientes. Esta decision
se tomo sustentada por los resultados que logramos obtener en nuestra investigacion cuantitativa
y cualitativa, asi como la investigacion del entorno. Con estas, descubrimos que el 63.6% de los
emprendedores encuestados no cuentan con un presupuesto asignado en sus negocios para el
marketing digital, y que, si cuentan con ello, es muy reducido por todas las problematicas que
enfrentan, ya contempladas en este documento en la descripcion del problema. Basado en ello,
ofrecer un servicio personalizado, perjudicaria al modelo de negocio de La Pista Amarilla, ya
gue no se esta ajustando a las posibilidades del cliente ni tampoco cumple con nuestra propuesta

de valor.

Una vez clara la estandarizacion de los servicios, se estructuraron los costos variables por
cada uno de los pasos que vamos a ejecutar para el cliente, respondiendo a la pregunta ¢ Qué
necesitamos para prestar este servicio? A cada paso se le asign6 una duracion en horas, un costo
unitario y un costo total por servicio ofrecido. A continuacion, presentamos la estructura de

costos para cada servicio:

Figura 29

Estructura de costos para el servicio de Marketing de Contenidos



Marketing de Ci idos (mes)

Planeacidn Ejecucion

Paso a paso Costo Duracion (h) | Costo unitario ($) | Costo total ($)
Know How 2 $ 27.778 | $ 55.556
Andlisis inicial Canva 2 $ 11.438 | § 22.875
Nube Drive 2 § 3.428 | § 6.856
Know How 3 $ 27.778 | § 83.333
Planificacion estratégica |Canva 3 $ 11438 | $ 34.313
Nube Drive 3 $ 3.428 | § 10.284
Grabacidn de contenido (20 Know How 13 $ 27.778 | $ 361111
piezas mes) Transporte 2 $ 20.000 | $ 40.000
Nube Drive 1 g 3.428 | § 3.428
Know How 22 $ 27.778 | $ 611.111
Edicidn de contenido (20 |Adobe 20 $ 12,150 | $ 243.000
piezas mes) Nube Drive 1 3 3.428 | § 3.428
Canva 1 $ 11.438 | $ 11.438
Know How 3 $ 27.778 [ $ 83.333
Calendario Contenidos  |Nube Drive 3 $ 2.400 | § 7.199
Canva 3 $ 11.438 | $ 34.313
Know How 2 $ 27778 [ $ 55.556

Programacion Contenidos
Canva 2 $ 11.438 | § 22,875
Monitoreo métricas Knaw How 4 8 27.778 | 8 111111
Nube Drive 4 $ 3.428 | § 13.711
Know How 5 $ 27.778 | § 138.889
Reporte mensual

Canva 5 $ 11.438 | $ 57.188
54 $ 2.010.905

Fuente: elaboracién propia

Figura 30

Estructura de costos para el servicio de Consultoria Estratégica en Marketing

Planeacion Ejecucion

Paso a paso Costo Duracién (h) | Costo unitario ($) | Costo total ($)
Know How 2 $ 75.000 | § 150.000
Reunidn inicial Transporte 2 $ 20.000 | § 40.000
Nube Drive 2 $ 2.400 | § 4.799
Know How 4 $ 75.000 | $ 300.000
Anélisis situacional  |Canva 4 $ 11438 | § 45,750
Nube Drive 4 $ 2400 |8 9.598
Know How 8 $ 75.000 | $ 600.000
Desarrollo estrategia |Canva 8 $ 11438 | § 91.500
Nube Drive 8 $ 2.400 | § 19.196
Know How 4 $ 75.000 | $ 300.000
Creacion Plan de Accidn |Canva 4 $ 11.438 | $ 45.750
Nube Drive 4 $ 2400 | § 9.598
Know How 2 $ 75.000 | § 150.000
Reunién final Transporte 2 4 20.000 | § 40.000
Nube Drive 2 b 2400 | § 4.799
20 $ 1.806.191

Fuente: elaboracion propia
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Figura 31

Estructura de costos para el servicio de Investigacion de Mercado
_ Investigaciéndemercadofmes)

Fuente: elaboracion propia

Figura 32

Estructura de costos para el servicio de Branding

Planeacion Ejecucion
Paso a paso Costo Duracion (h) | Costo unitario ($) | Costo total ($)

Know How 2 s 3571 % 7.143

Reunidn inicial Transporte 2 $ 20.000 | $ 40.000

Nube Drive 2 $ 2666 | $ 5.332

Know How 6 $ 3571 % 21.429

Canva 6 $ 13.071 | $ 78.429

L . ... |Nube Drive 6 $ 2666 | $ 15.897

Disefio de investigacion

Typeform 1 $ 495.000 | $ 495.000

Adove 1 $ 243.000 | $ 243.000

Impresién 1 $ 200.000 | $ 200.000

Trabajo decampo  |Know How 50 $ 3571 | $ 178.571

testeo cualitativo (5 |Transporte 10 $ 20.000 | $ 200.000

spots) Almuerzo 10 $ 25.000 | $ 250.000

U Know How 4 $ 3571 (% 14.286

Recopilacion

resultados Canva 4 b 13.071 | $ 52.286

Nube Drive 4 g 2.666 | $ 10.664

- Know How 1 g 3571[$ 14.286

Ana!ms_ de re.sultadusy Canva 1 3 13.071 | 3 52.286
disefo de informe

Nube Drive 4 $ 2,666 | $ 10.664

Know How 2 $ 3571 % 7.143

Presentacion final |Transporte 2 $ 20.000 | $ 40.000

Nube Drive 2 4 2666 | $ 5.332

28 $ 1.941.847

Fuente: elaboracién propia

Planeacion Ejecucion
Paso a paso Costo Duracidén (h) | Costo unitario ($) | Costo total ($)
Know How 2 § 187500 | § 375.000
Reunién inicial Transporte 2 $ 20.000 | $ 40.000
Nube Drive 2 $ 2.666 | $ 5.332
. Know How 2 $ 187500 [ § 375.000

Disefio —

Disenador 1 1.600.000 1.600.000
Reunidn seguimiento |Know How 2 $ 187.500 | § 375.000
Reunién final Know How 2 $ 187.500 | § 375.000
Transporte 2 § 20.000 | $ 40.000
8 $ 3.145.332
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Figura 33

Estructura de costos para el servicio de Creacion Pagina Web

Fuente: elaboracion propia

Como segundo criterio, evaluamos la percepcion de valor, es decir, ¢cuanto esta
dispuesto a pagar el cliente por este servicio? Para ello, condujimos un estudio cuantitativo a
través de una encuesta en Google Forms cuya muestra fue de 16 emprendedores. En esta,
desarrollamos el disefio de servicio, con el cual especificamos lo que incluye cada servicio.

Incluimos las siguientes preguntas:

Creacion pagina web (mes)
Planeacion Ejecucion
Paso a paso Costo Duracidn (h) | Costo unitario ($) | Costo total ($)

Know How 2 $ 37.500 [ $ 75.000
Transporte 2 $ 20.000 | $ 40.000
Nube Drive 2 $ 2.666 | $ 5.332
Know How 2 $ 37.500 | $ 75.000
Desarrollo web 1 1.600.000 1.600.000
Know How 2 $ 37.500 | $ 75.000
Know How 2 $ 37.500 | $ 75.000
Transporte 2 $ 20.000 | $ 40.000

8 $ 1.945.332
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e ;Cuanto estarias dispuesto a pagar al mes por un servicio de Marketing de Contenidos

que incluye el analisis inicial, la planificacion estratégica, la grabacion, edicion y

publicacion de una parrilla de 20 contenidos mensuales (videos, fotografias e historias) y

manejo de tu red social (maximo 2), el calendario de contenidos, su programacion, el

monitoreo semanal de métricas y un reporte mensual?

e ;Cuanto estarias dispuesto a pagar al mes por un servicio de Consultoria Estratégica en

Marketing que incluye un andlisis inicial, situacional, competitivo, y desarrollo de una

estrategia y plan de accién de mercadeo?



¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por un servicio de Branding o Identidad Visual de
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Marca que incluye un analisis inicial, el desarrollo del concepto creativo de tu marca, la

construccion de tu marca y el entregable de un manual de marca con: logotipo, slogan,

tipografia, usos, aplicaciones y moodboards)?

¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar al mes por un servicio de Creacion de Pagina

Web que incluye la produccion de un sitio web HTML de maximo 6 paginas y 10

imagenes de stock?

¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por un servicio de Investigacion de Mercado que

incluye: analisis situacional de tu mercado y competencia, estudio de tendencias,

desarrollo y construccion de tu pablico objetivo, ¢y testeo de producto o servicio con 1

investigacion cualitativa (20 entrevistas) y 1 cuantitativa (200 encuestas) cuyo entregable

es un reporte de resultados con recomendaciones?

Con esta investigacion cuantitativa, obtuvimos los siguientes resultados:

Figura 34

Resultados encuesta percepcidn de valor por servicio

Respuestas

[ I T

9

10
1
12
13
14
15
16

Minimo
Maximo
Promedio
Moda

Marketing de Contenidos Consultoria Estratégica

52,000,000
$157.400
$350,000

52,000,000
$500,000
950,000
$200,000
$100,000

550,000
$500,000
550,000
$100,000
£1,500,000
£1,000,000
20,000,000
510,000

$50.000
$2.000.000
$675.529
$2.000.000

Contado

500,000
$196.800
200,000
800,000
600,000

51,000,000
200,000
550,000
51,000,000
$50,000
100,000
300,000
51,300,000
515,000,000
520,000

$50,000
$1,300,000
§484.369
§200.000

Branding

$200,000
$78.700
$300,000
§5.000.000
§1.500,000
$110,000
§5,000,000
$300,000
550,000
$1.000,000

$100,000
$180,000
$1,300,000
$30,000,000
$15,000

$50.000
$5.000.000
$1.162.977
$300.000

NA

Pagina Web

$200.000
$78.700
$150,000
$500.000
§1,000,000
$110,000
$500,000
$200.000
550,000
§1,000,000

$15,000
$350,000
§1,300.000
§7,000,000
$25,000

$15,000
$1,300.000
3419515
$200.000

Investigacion de Mercado

200000"
NA

$300,000
$196.800
$400.000
55,000,000
51,000,000
150,000
55,000,000
$300,000
550,000

§20,000
§400.000
$1,500,000
$8,000,000
$40.000

$20.000
$5.000,000
$1,193,067
$300.000
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Fuente: elaboracién propia.

Observando los resultados, sabemos que no nos podemos guiar netamente por los valores
introducidos, ya que la muestra no tiene un 100% de entendimiento de nuestros servicios y no
conocen el valor que ofrecemos como marca. Sin embargo, si nos ayuda a entender el orden de
preferencia y valor que le han ofrecido de forma subjetiva a cada servicio. El servicio de mayor
valor promedio corresponde al de investigacién de mercado, seguido de branding, marketing de

contenidos, consultoria estratégica y pagina web.

Finalmente, para establecer el precio de cada servicio, tuvimos en cuenta los precios de
nuestra competencia y sector. Para ello, tomamos los precios de tres fuentes de tarifarios para
servicios de publicidad o mercadeo digital. En este caso, fueron: Tarifario Disefiadores
Colombianos 2022 (2023), Trabajo Si Hay (2023) y Studios AX por (Guerrero, 2024). Con un
promedio simple entre los tres tarifarios, obtuvimos el precio de nuestro mercado para cada
servicio que ofrece La Pista Amarilla. Una vez entendiendo los precios de la competencia,
establecimos nuestros precios teniendo en cuenta los dos criterios anteriores y nuestra estrategia
comercial de precios. Buscamos ofrecer servicios de calidad a un segmento que no cuenta con un
alto poder adquisitivo, pero es consciente del valor de nuestros servicios. Por ello, ofreceremos,
precios por debajo de la competencia, para poder abarcar a una mayor cantidad de
emprendedores y asi, ir ganando el reconocimiento y posicionamiento de nuestra marca. A
medida que nuestro emprendimiento crezca y gane experiencia con los afios, y por lo tanto
reputacion y portafolio, entraremos a segmentos de medianas y grandes empresas, Cuyos ingresos
les permiten destinar un mayor porcentaje de su presupuesto a la contratacion de servicios de

marketing digital. Asociado entonces al margen de contribucion, tenemos un margen entre el 30
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y 40% con el que nos podemos mover en las negociaciones. Segun nuestra estrategia, no
podemos bajarnos del 30% si queremos tener una rentabilidad ideal. Como parte de esta
estrategia comercial, el servicio a prestar podria tener modificaciones y variaciones dependiendo
de las necesidades y presupuesto del cliente. Por ejemplo, en el servicio de marketing de
contenidos, si un cliente nos pide descuento en el precio base, podemos ofrecerle 10 contenidos
mensuales en lugar de 20 como esta estandarizado el servicio. Asi, ajustamos el precio,

aseguramos la venta, y mantenemos nuestra rentabilidad.

Observamos igualmente el benchmark de nuestro sector Publicidad, Relaciones Publicas
y Servicios Relacionados en la base de datos de EMIS. En esta, encontramos que la rentabilidad
bruta en 2022 de este sector estuvo en el 52.85% (EMIS, 2024). Este porcentaje es coherente con
lo que encontramos en nuestro emprendimiento, las agencias de publicidad y mercadeo tienen
muy bajos costos operativos y variables, lo que les permite tener una alta rentabilidad por los
precios tan elevados que manejan las compafiias. Sin embargo, este margen bruto del sector es
muy disparejo entre las 15 principales compafiias con mayores ingresos, por lo que no es una
referencia tan Gtil. La Pista Amarilla aspira a tener esta rentabilidad con el paso del tiempo y
atendiendo a segmentos con mayor poder adquisitivo, mientras mantenemos nuestra estrategia de
bajos precios con nuestros segmentos de emprendedores y pequefias empresas. Asi, contamos
con dos tipos de clientes atractivos, prestandoles los mismos servicios, que nos cuestan igual,

pero cobramos ajustandonos al segmento.

Con base en estos tres criterios, fijamos el precio de cada servicio que ofrece La Pista
Amarilla, junto con su margen de contribucion. A continuacion, una figura con dicha

informacion.
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Figura 35

Precios y margenes de contribucion por servicio

Servicios Precio competencia| Precios nuestros | Ahorro cliente |Ahorro cliente (%) | Costo Unitario MC (en Pesos) | MC (en %)
Marketing de Contenidos $ 4.103.333 | § 3.300.000 | § 503.333 20% $  2.010.905 $  1.289.095 39%
Consultoria Estratégica en Marketing | § 3.776.667 | § 2.800.000 | $ 976.667 26% §  1.806.191 $ 993.809 35%
Investigacion de Mercados $ 3.040.000 | § 2.900.000 | $ 140.000 5% §  1.941.847 $ 958.153 33%
Branding $ 6.457.667 | § 4.900.000 | $ 1.557.667 24% §  3.145.332 $  1.754.668 36%
Creacién Pagina Web $ 3.200.000 | $ 3.000.000 | $ 200.000 6% $ 1945332 $  1.054.668 35%

Nota. En la figura se muestra por columnas, por cada fila de servicio, leyendo de izquierda a derecha el precio
promediado de los tres tarifarios del mercado (precio competencia), los precios de La Pista Amarilla establecidos
por precio de mercado, el ahorro que tendria el cliente siendo la diferencia entre el precio de competencia y nuestro
precio, asi como su respectiva variacion porcentual (ahorro cliente %), los costos variables, costo unitario y margen

de contribucién (MC) en pesos y en porcentaje. Fuente: elaboracion propia.

6.7.2. Punto de Equilibrio en Unidades y Dinero por Servicio
Para establecer el punto de equilibrio por servicio, tuvimos en cuenta los costos variables,
los costos fijos y los ingresos (precio de venta) por cada uno de los servicios ofertados por La
Pista Amarilla. A continuacion, visualizamos las unidades minimas de operacién para cada uno.
Por nuestra estructura de costos y naturaleza del servicio, observamos que es un negocio
rentable, ya que contamos con muy bajos costos, lo que nos lleva a una alta utilidad bruta y, por

lo tanto, basicamente la recuperacién de la inversién con cada unidad vendida.

Figura 36

Tabla de puntos de equilibrio por servicio
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Punto de Equilibrio x servicio

Al mes PE (unidades) Costo Fijo Costo Variable Unitario Precio venta

Marketing de Contenidos 0,15 | $ 187.719 | $ 2.010.905 | $  3.300.000
Consultoria Estratégica en Marketing 0,19 | $ 187.719 | $ 1.806.191 | $ 2.800.000
Investigacion de Mercados 0,11 | $ 187.719 | $ 3.145.332 | $  4.900.000
Creacién Pagina Web 0,18 | $ 187.719 | $ 1.945.332 | $  3.000.000

Fuente: elaboracion propia

De acuerdo con nuestro SOM, establecido en el capitulo 6.4.1 de este documento,
buscamos en este segundo afio 2024 cubrir esas seis empresas, que representan el 0.051% el
SAM. Segun nuestra estimacién, el SOM son 6 clientes. Asumiendo que el minimo de servicios

para cubrir el SOM es 1 por cliente, concluimos que necesitamos 6 servicios para ello.

6.7.3. Flujo de Caja Mensual a Tres Afios

La Pista Amarilla empez6 sus operaciones el 6 de marzo de 2023, siendo constituida en la
Céamara de Comercio el 8 de marzo de 2023. A partir de ello, el siguiente flujo de caja refleja las
operaciones reales del primer afio (2023), proyecciones del segundo afio 2024 (de enero a mayo
con datos de venta reales y de junio a diciembre con proyecciones) y proyecciones de un tercer
afio 2025. Se debe tener en cuenta tenemos un nicho de mercado al que estamos llegando y
nuestro posicionamiento en el mercado hasta ahora se estd terminando de construir. Bajo esta
I6gica, estamos terminando de encontrar nuestro punto real de costeo. Proyectamos que, de aqui
a un afo, una vez estemos mas consolidados en el mercado, realizaremos unos ajustes en
nuestros precios, acomodandonos a ese reconocimiento por experiencia de clientes servidos y

posicionamiento de marca ante la competencia.

El flujo de caja del primer y parte del segundo afio tiene en cuenta las operaciones con los

dos clientes que hemos tenido, por una parte, una gran empresa de fruta liofilizada de marzo
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2023 a diciembre 2023y, por otra parte, nuestro actual cliente, un emprendedor que brinda
sesiones de fisioterapia a domicilio, de enero 2023 a la actualidad. EI contar con la experiencia
de nuestros dos segmentos nos ha ayudado a comprender mejor el modelo de negocio al que
estamos apuntando y segmentar mejor nuestro publico. Los ingresos hacen referencia entonces a
la prestacion de dichos servicios. Y, en cuanto a egresos, tenemos en cuenta los costos de venta 'y
gastos legales e impuestos, de Internet y Energia y otros que se hayan presentado en la

operacion.

Para la proyeccién del junio a diciembre de 2024 tomamos de referencia los datos de
venta histdrica que hemos tenido, asi como factores internos y externos que puedan afectar
positiva 0 negativamente a nuestras operaciones. En base a nuestra experiencia de ventas reales,
el servicio més solicitado y que mas hemos vendido es marketing de contenidos, seguido de
branding, consultoria estratégica y luego los de menos frecuencia son creacion de pagina web e
investigacion de mercado. En el histérico de ventas, entre marzo del 2023 y marzo del 2024, de
los nueve servicios que hemos vendido, cinco (56%) han sido marketing de contenidos, el resto
de los servicios hicieron el 11% respectivamente. Este servicio de marketing de contenidos ha
tenido una tendencia creciente en ventas y, de acuerdo con nuestras conversaciones con
potenciales clientes, este, junto con el servicio de branding, son los dos més apetecidos por la

demanda.

Con base en ello, considerando que, desde mayo, empezaremaos con nuestro tercer cliente
a prestarle servicio de marketing de contenidos, proyectamos la venta de, al menos dos servicios
mensuales hasta final de afio. Adjunto, a esta cliente le prestaremos el servicio de consultoria

estratégica durante el mes de mayo. El resto de los servicios, proyectamos vender al menos uno a
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lo largo del afio. En cuanto a estacionalidad, los servicios de marketing digital son mas
solicitados durante festividades a lo largo del afio, ya que las marcas buscan pautar en redes
sociales sus promociones especiales, y al principio de afio, con la planificacion comercial de las
empresas. En el primer semestre, generalmente las empresas buscan tener un buen desempefio
comercial, mientras que, en el segundo, buscan el ahorro y el acomodarse al cierre de afio
positivo. Claramente, dependera de la industria en la que se encuentre nuestro cliente.
Finalmente, destacamos una cifra valiosa: la tasa de crecimiento de ventas de mayo 2023 contra
mayo 2024 fue del 92%, casi duplicamos las ventas. Este es un buen indicador del crecimiento

que proyectamos para La Pista Amarilla.

Para las proyecciones del tercer afio, 2025, se tomo de referencia los mas recientes
resultados de la Encuesta Mensual de Expectativas de Analistas Econémicos (Banco de la
Republica de Colombia, 2024) entre el 10 y el 12 de abril. En esta se consulta a un promedio de
40 analistas econdmicos sus prondésticos frente a diferentes indicadores macroecondémicos como
la inflacion, TRM, tasa de intervencion, PIB, desempleo, PRB y el déficit fiscal del pais. Nuestro
negocio se veria altamente afectado por el crecimiento o decrecimiento econémico ya que este
afecta en relacion directa el poder adquisitivo de nuestros clientes, quienes se comportan con una
demanda elastica. Si debemos aumentar el precio de nuestros servicios por el aumento de la
inflacion nos lleva a disminuir nuestra demanda, ya que, en un escenario de alza de precios, los
emprendedores deben recortar presupuestos en sus negocios. Ese recorte presupuestal, en base a
sus prioridades y preferencias, podria comenzar por dejar de subcontratar a una agencia de
marketing digital y concentrar sus esfuerzos en mantener sus operaciones y limitar sus costos al

maximo.
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Figura 37

Encuesta Mensual de Expectativas de Analistas Econdémicos

Expectativas de Inflacion

Estadistica Promedio Minimo Maximo No. encuestados
% mensual en abril de 2024 0,57% 0,39% 0,71% A0
% anual en diciembre de 2024 5,62% 4,40% 7.05% 41
% anual en abril de 2025 4.67% 3,58% 6,.86% a1
% anual en diciembre de 2025 3,90% 3,00% 6,13% 42
% anual en abril de 2026 3,61% 3,00% 5,71% a7

Fuente: Banco de la Republica de Colombia (2024).

Ademas de tener en cuenta la inflacion, evaluamos la tasa de crecimiento del sector
servicios. Segun estadisticas del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica en su
Encuesta Mensual de Servicios, en el boletin técnico de enero 2024, “las tres (3) actividades con
mejor desempefio en enero de 2024 frente al mismo mes de 2023 en ingresos fueron: Publicidad
(19,7%), Inmobiliarias, alquiler de maquinaria y equipo (14,2%) y Salud humana privada con
internacion (14,2%)” (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica, 2024). Esta cifra es
esperanzadora para nuestro emprendimiento. En adicién, observamos los datos histéricos de la

variacion anual de los ingresos nominales del subsector de Publicidad a nivel nacional.

Para efecto de construccion de la proyeccién del flujo de caja 2025, se tomaron
variaciones optimistas. Para la proyeccion de ingresos, se empled un aumento del 14%, basado
en la proyeccion por pronostico lineal de la variacion porcentual de los ingresos nominales en
Publicidad para 2025 tomando los datos historicos de 2018 a 2024. Y, para la proyeccion de
costos, se tomo el estimado por el Banco de La Republica de la inflacion para 2025 del 6%, la

expectativa promedio. Es un escenario optimista ya que nos conviene tener una alta tasa de
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crecimiento alta y una inflacion baja. Finalmente, se aclara que el saldo inicial es el capital con el

que se conto al momento de constitucion de la empresa.

Figura 38
Tendencia de inflacion anual y porcentaje de ingresos en publicidad

Tendencia de inflacion anualy % de variacion de
ingresos en Publicidad
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Nota. En la figura se observa un prondstico con tendencia positiva para ambas variables a 2030. Fuente: Elaboracién
propia

En cuanto a los egresos, se refieren, en su mayoria, a los costos de venta de cada servicio
que prestamos. Como adicional, se tienen gastos como el pago de Internet y Energia, gastos
legales como el pago a contadores, y el pago de impuestos por ser una empresa ya constituida y

con RUT, asi como otros gastos. A continuacion, dejamos el detalle de cada uno de estos costos.
A continuacion, presentamos nuestro flujo de caja de tres afios.

Figura 39

Flujo de caja a tres afios La Pista Amarilla
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Flujo de Caja a tres afios

Ao 2023 Ao 2024 Ao 2025

Saldo Inicial $ 1.000.000 $ 4.864.402  $ 27.333.804
Ingresos

Ventas marketing contenido $ 3.300.000 $ 66.000.000 $ 75.240.000
Ventas consultoria estratégica $ 2.800.000 % 2.800.000 $ 3.192.000
Ventas investigacidn mercados 4 2.900.000 % 1.941.847 § 2.213.706
Ventas branding $ 4.900.000 $ 9.800.000 § 11.172.000
Ventas pagina web $ 3.000.000 $ 3.000.000 $ 3.420.000
Total Ingresos $ 16.900.000 $ 83.541.847 $ 95.237.706
Egresos

Costos de venta marketing de contenido $ 2.010.905 § 40.218.099 $ 42.631.184
Costos de venta consultoria estratégica $ 1.806.191 % 1.806.191 $ 1.914.562
Costo de venta investigacion mercados $ 1.941.847 % 1.941.847 $ 2.058.358
Costo de venta branding $ 3.145.332 $ 6.290.664 $ 6.668.104
Costo de venta pagina web $ 1.945.332 $ 1.945.332 $ 2.062.052
Gastos Internety Energia $ 1.877.190 % 2.252.628 $ 2.387.786
Gastos Legales e Impuestos $ 278.000 $ 6.577.985 $ 6.972.664
Gastos Financieros $ 30.800 § 39.700 $ 42,082
Total Egresos $ 13.035.598 $ 61.072.446 $ 64.736.793
Flujo de caja econdmico 5 4864402 § 27.333.804 $ 57.834.716

Nota. La figura muestra el flujo de caja de tres afios. El afio 2023 con data real de ventas, el afio 2024, con data real
de ventas de enero a mayo y proyectada de junio a diciembre, y el afio 2025 con data proyectada. Fuente:
elaboracion propia

Figura 40

Flujo de caja mensual afio 2023 La Pista Amarilla

feb-23 ago-23 sep-23 oct-23 dic-23 Total Afio 1
Saldo Inicial = = 1.000.000 1.752.090 2.491.724 4.058.673 4.925.621 6.026.997  5.839.278  5.651.559  5.463.840  5.052.121 1.000.000
Ingresos
Ventas marketing contenico - 3.300.000 - - - - - 3.300.000
Ventas consultoria estratégica - - 2.800.000 - - 2.800.000
Ventas investigacion mercados - 2.900.000 - 2.900.000
Ventas branding - 4.900.000 - - - - - - - 4.900.000
Ventas pagina web - 3.000.000 - - - - - - 3.000.000
Total Ingresos - - 2.800.000 2.900.000 4.900.000 3.000.000 3.300.000 - - - - - 16.900.000
Egresos
Costos de venta marketing de contenido - 2.010.905 - - - - - 2.010.805
Costos de venta consultoria estratégica - - 1.806.191 - - 1.806.191
Costo de venta investigacion mercados - 1.941.847 - - - - - - - - 1.941.847
Costo de venta branding - - - - 3.145.332 - - - - - - - 3.145.332
Costo de venta pagina web - - - - - 1.945.332 - - - - - - 1.945.332
Gastos Internety Energia - - 187.719 187.719 187.719 187.719 187.719 187.719 187.719 187.719 187.719 187.719 1.877.190
Gastos Legales - - 54.000 - - - - - - 224.000 - 278.000
Gastos Financieros - 30.800 - 30.800
Total Egresos - - 2.047.910 2.160.366 3.333.051 2.133.051 2.198.624 187.719 187.719 187.719 411719 187.719 13.035.598

Flujo de caja econémico - - 1.752.090 2.491.724 4.058.673 4.925.621 6.026.997 5.839.278 5.651.559 5.463.840 5.052.121  4.864.402 4.864.402



Nota. La figura muestra el flujo de caja mensual para el afio 2023. Fuente: elaboracidn propia.

Figura 41

Flujo de caja mensual afio 2024 La Pista Amarilla
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ene-24 feb-24 mar-24 abr-24 may-24

Saldo Inicial 4.864.402 5.957.879  6.814.255  7.840.031 8.776.407 12.160.687 13.891.158 16.886.297 18.392.583 20.877.722 23.872.861 25.603.332 4.864.402
Ingresos

Ventas marketing contenido 3.300.000 3.300.000  3.300.000 3.300.000 6.600.000 6.600.000 6.600.000 6.600.000 6.600.000 6.600.000 6.600.000 6.600.000 66.000.000
Ventas consultoria estratégica - - - - 2.800.000 - - - - - - - 2.800.000
Ventas investigacion mercados - - 1.941.647 - 1.941.847
Ventas branding 4.900.000 - 4.900.000 9.800.000
Ventas pagina web - 3.000.000 3.000.000
Total Ingresos 3.300.000 3.300.000 3.300.000  3.300.000  9.400.000 6.600.000 11.500.000 8.541.847 9.600.000 11.500.000 6.600.000  6.600.000  83.541.847
Egresos

Costos de venta marketing de contenido  2.010.905 2010905 2.010.905 2.010.905 4.021.810 4.021.810 4.021.810 4.021.810 4.021.810 4.021.810 4.021.810 4.021.810  40.218.099
Costos de venta consultoria estratégica - - - - 1.806.191 - - - - - - - 1.806.191
Costo de venta investigacion mercados - - 1.841.847 - 1.941.847
Costo de venta branding 3.145.332 - 3.145.332 6.290.664
Costo de venta pagina web - - - - - - - - 1.945.332 - - - 1.945.332
Gastos Internety Energia 187.719 187.719 187.719 187.719 187.719 187.719 187.719 187.719 187.719 187.719 187.719 187.719 2.252.628
Gastos Legales e Impuestos 7.900 245.000 65.900 165.000 - 660.000  1.150.000 854.185 960.000  1.150.000 660.000 660.000 6.577.985
Gastos Financieros - 9.700 - - - 30.000 - - - - 39.700
Total Egresos 2.206.524 2.443.624  2.274.224  2.363.624  6.015.720 4.869.529 8.504.861 7.035.561 7.114.861 8.504.861 4.869.529  4.869.529  61.072.446
Flujo de caja econémico 5.957.879 6.814.255 7.840.031 8.776.407 12.160.687 13.891.158 16.886.297 18.392.583 20.877.722 23.872.861 25.603.332 27.333.804 27.333.804

Nota. La figura muestra el flujo de caja mensual para el afio 2024. Fuente: elaboracion propia.

6.7.4. Informes Financieros

6.7.4.1. Balance General

A continuacion, presentamos el Balance General de La Pista Amarilla del afio 2024 y

2025. En este evidenciamos que, por parte de los activos corrientes, tenemos la caja, proveniente

del flujo de caja econdmico de sus respectivos afios. No tenemos activos corrientes por el tipo de

negocio que tenemos, el méas de desarrollo que de operacién. Por otra parte, en cuanto a pasivos

corrientes, vemos en 2024 cuentas por pagar que hacen referencia al 6% del total de egresos de

2024 y para 2025, contamos con el 41% del total de egresos de 2025 que proyectamos, ajustado

al crecimiento de ingresos que esperamos. En cuanto a patrimonio, visualizamos el capital
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suscrito y pagado, referido a las 1.000 acciones de la empresa, con un valor total de $1.000.000
COP, distribuidas entre los dos socios en un 50.1 % y un 49.9%. Este se mantiene entre los afios
2024 y 2025. Ademas de este capital, se cuenta con las utilidades retenidas, que hacen referencia

a las utilidades netas de cada afio.

Figura 42

Balance general 2024 y 2025 La Pista Amarilla

Balance General

Ano 2024 Ano 2025

Activo
Caja 27.333.804 57.834.716
Total Activo Corriente 27.333.804 57.834.716
Total Activo No Corriente

Total Activos 27.333.804 57.834.716

Pasivo
Cuentas por pagar 3.864.402 26.333.804
Total Pasivo Corriente 3.864.402 26.333.804

Total Pasivo No Corriente

Total Pasivos 3.864.402 26.333.804

Capital suscritoy pagado 1.000.000 1.000.000
Utilidad retenida 22.469.401 30.500.913
Total Patrimonio 23.469.401 31.500.913

Total Pasivo y Patrimonio 27.333.804 57.834.716

Fuente: elaboracion propia

6.7.4.2.  Estado de Resultados
A continuacion, presentamos el estado de resultados para los afios 2024 y 2025 de La

Pista Amarilla. En este visualizamos los ingresos operacionales, provenientes de las ventas netas
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hechas en ambos afios respectivamente. En cuanto a gastos, contemplamos el Internet y la
energia, asi como gastos legales, que tienen que ver con la subcontratacion de un contador. En
cuanto a otros gastos financieros, tenemos en cuenta los costos por transferencia. Finalmente, en
impuestos contemplamos los impuestos bimestrales que se deben pagar ante la DIAN. Estos

varian en base a los ingresos que tengamos cada dos meses.

Figura 43

Estado de resultados 2024 y 2025 La Pista Amarilla

Estado de Resultados
Ano 2024 Ano 2025
Ventas netas 83.541.847 95.237.706
Ingresos operacionales 83.541.847 95.237.706

Costos de venta marketing de contenido 40.218.099 42.631.184

Costos de venta consultoria estratégica 1.606.191 1.914.562
Costo de venta investigacion mercados 1.941.847 2.058.358
Costo de venta branding 6.290.664 6.668.104
Costo de venta pagina web 1.945.332 2.062.052

Costos operacionales 52.202.133 55.334.261
Utilidad bruta 31.339.714 39.903.444

Gastos Internety Energia 2.252.628 2.387.786
Gastos Legales 153.800

Utilidad operacional 28.933.286 37.515.659
Otros Gastos Financieros 39.700 42.082
Utilidad antes de impuestos 28.893.585.76 37.473.577
Impuesto bimestral 6.424.185 6.972.664
Utilidad neta 22.469.401 30.500.913

Fuente: elaboracion propia
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6.7.4.3.  Indicadores financieros

A continuacion, presentamos los principales indicadores financieros de La Pista Amarilla
para 2024 y 2025. Analizando los indicadores del 2024, en primer lugar, contamos con un
margen bruto del 38%, indicAndonos que tenemos una buena rentabilidad, cubrimos los costos de
produccion con nuestros ingresos y desempefiamos bien en nuestra principal activacion. Seguido
a este, contamos con un margen operacional del 35%, la cual se mantiene como positiva
deduciendo nuestros gastos. En cuanto a margen neto, obtenemos un 27%, demostrando una

rentabilidad solida pero mejorable.

Tenemos una liquidez para 2024 de 7, es decir, tenemos capacidad para cubrir nuestras
obligaciones a corto plazo. De igual forma deberemos emplear estrategias de salud financiera
para mantener una alta liquidez sabiendo que con el paso del tiempo adoptaremos mas pasivos.
Finalmente, en cuanto a apalancamiento total deberemos cuidarnos del riesgo de depender de
financiacion externa debido al cambio tan volatil de las condiciones econémicas. En cuanto a
endeudamiento total, contamos con uno conservador, en el que el 14% de nuestros activos estan
financiados con deuda. Con el paso del tiempo, proyectamos balancear el endeudamiento con

capital propio y deuda, siendo mas moderados.

Figura 44

Indicadores financieros 2024 y 2025 La Pista Amarilla



Indicadores

Ano 2024 Ano 2025

Ventas 83.541.847 95.237.706
Margen bruto 38% 42%
Margen operacional 35% 39%
Margen neto 27% 32%
Liquidez pura 7 2
Apalancamiento total 4 26
Endeudamiento total 14% 46%

Fuente: elaboracion propia
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7. Reflexiones y Recomendaciones

A lo largo del curso de Opcion de Grado 2 en Emprendimiento se realizaron distintas

actividades encaminadas a alcanzar los objetivos que fueron propuestos al inicio de este

semestre. A continuacion, compartimos las reflexiones acerca del plan propuesto al iniciar este

curso y qué tanto se logro abarcar de ello:

Deseabilidad:

Al encontrarnos en la etapa final de este curso de opcién de grado, podemos
afirmar que fue posible comprobar la deseabilidad de la oferta de servicios de La
Pista Amarilla, a partir de unos buenos resultados de engagement en nuestro perfil
de Instagram. Ademas, se logro evidenciar una percepcion positiva de nuestra
propuesta de valor entre nuestra audiencia, ya que esta se ajusta a resolver esos
dolores que tienen los emprendedores y duefios de pequefias y medianas
empresas.

Factibilidad:

En cuanto a la factibilidad de nuestras operaciones como agencia de marketing
digital, podemos afirmar que La Pista amarilla ha logrado cumplir con el minimo
de tiempo establecido de 5 horas a la semana para la realizacion de nuestros
servicios a nuestro cliente y respetando también los plazos establecidos para la

entrega de los productos finales de cada servicio que desarrollamos. Para lograr
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esto, se entiende que ha sido necesario para nosotros el lograr manejar el
equipamiento técnico involucrado dentro del correcto desarrollo de las actividades
de marketing que realizamos para nuestros clientes.

Viabilidad:

La viabilidad de nuestro proyecto se evidencia en el hecho de que hemos estado
trabajando con nuestros clientes, ajustdndonos a el requerimiento que tienen estos
de contar con una oferta de servicios que ajuste a sus necesidades de presupuesto.
Ademas, estos servicios que realizamos para nuestros clientes, nos han permitido
cubrir nuestros costos fijos, alcanzando asi el punto de equilibrio de nuestro

negocio.

Este ejercicio de aventurarse en el mundo del emprendimiento nos ha permitido aprender

muchas cosas a lo largo del camino y nos ha dejado lecciones con las que nos hubiera gustado

contar en distintos momentos de la existencia de nuestra empresa. Es por eso que nos gustaria

sugerir que las préximas personas que tengan el deseo de emprender, lo hagan siguiendo ciertas

recomendaciones:

Confiar en la idea de tu negocio: emprender no es tarea facil, es una actividad que
requiere de varios sacrificios de parte de las personas involucradas en el proyecto.
Entonces, no tendra sentido invertir tanto tiempo y esfuerzo en algo que el
emprendedor no confia que tendra éxito. Esa fe en que la empresa puede llegar a
conseguir grandes cosas es lo que va a motivar a cada uno a seguir resolviendo
problemas para conseguir mas resultados que le permitan a su empresa seguir

creciendo.
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Mantener una buena organizacioén: la improvisacion seguramente estara presente
en cada caso de inicio de un proyecto empresarial, en especial si los implicados en
el proyecto no cuentan con experiencias previas emprendiendo. Sin embargo, es
vital contar con un sistema que organice las operaciones de la empresa, pues se va
a tener que lidiar con aspectos legales, estratégicos, comerciales, etc. y si no se
cuenta con una organizacion de todos estos procesos, seguramente ocurriran cosas
como tareas atrasadas o no cumplidas y que se podian haber logrado de haber

seguido el sistema de organizacion de las operaciones.
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9. Anexos

Anexo A. Investigacion Cuantitativa para Validacion del Problema
A continuacion, presentamos los cinco principales gréaficos de nuestra investigacion
cuantitativa, cuyo medio fue un Google Forms, para validar el problema de nuestro buyer

persona y que nos dieron los mas importantes hallazgos.

¢Qué tan importante consideras la implementacion de marketing digital en tus procesos
comerciales? Marca en una escala del 1 al 5, en donde 1 es "No importante" y 5 "Muy importante”

22 respuestas

20

15 16 (72.7%)

. . 4(18.2%)
0 (0%) 0 (0%) 2 (9.1%)

1 2 3 4 5

153
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¢Como manejan actualmente el area de mercadeo digital en tu empresa?
22 respuestas

@ Externalizado (con proveedor)
® Interno
@ No lo manejamos

En caso de querer buscar un proveedor o mejor proveedor de marketing digital, ;tienen presupuesto

asignado para este cambio?
22 respuestas

®si
® No
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En una escala del 1 al 5, en donde 1 es "Muy en desacuerdo" y 5 es 'Muy de acuerdo’, ;qué tan de

acuerdo estd con la siguiente frase? "El marketing digital es costoso y demanda mucho tiempo"
22 respuestas

8 8 (36.4%)

7(31.8%)

3 (13.6%)
2(9.1%) 2(9.1%)

Estamos creando una agencia de marketing digital para ayudar a las empresas a construir una
identidad digital y conectar con sus clientes y audie... {Le interesaria contratar un servicio de este tipo?

22 respuestas

® si
® No

Anexo B. Investigacion Cualitativa para Validacion del Problema
A continuacion, presentamos las principales frases dichas por los emprendedores de

nuestra investigacion y que son insights valiosos para entender al buyer persona:

Pregunta: ¢Por qué te importaria o preocuparia tener un buen manejo de
marketing digital en tu empresa?

Respuestas:
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Porque casi siempre hace parte del plan estratégico de Marketing para conseguir leads
que se conviertan en clientes

Porque hoy en dia, todo se mueve digitalmente, y ahi es donde se pueden conseguir
mayores ventas.

El marketing me parece esencial para cualquier empresa, es el acercamiento con el
cliente. Igual que como evoluciona el mundo, evoluciona el marketing y varias empresas
pueden perder posicionamiento en el mercado por no adaptarse al desarrollo digital
Porque contribuye a dar visibilidad de mi producto y puedo llegar a mas personas

masivamente

Pregunta: ¢ Cuéles son las principales razones de no manejar marketing digital

dentro de tu empresa?

Respuestas:

Tamario de la empresa, es muy costoso en este momento implementar un plan de
marketing digital

No me siento confiado en hacerlo

Porque desconocemos como llevar la empresa a un ambito digital sin ridiculizarla

Pregunta: ¢ Qué tres principales obstaculos, dificultades o problemas han

enfrentado manejando internamente su marketing digital?

Habilidades de disefio, visibilidad y comunicacion
Falta de tiempo, requiere demasiado tiempo e inversion. Falta de constancia y estrategia

Los conceptos, el tiempo y la optimizacion de resultados en base al presupuesto
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Pregunta: ¢ Qué desventajas percibes del marketing digital?

e Que mucha gente no sabe como utilizar las herramientas (méas que todo estadisticas y el
algoritmo)

e Al dejar de publicar contenido pierdes mucho alcance y el trabajo realizado, debido a la
inmediatez todo el tiempo hay que actualizar demasiado el contenido siendo muy
demandante

e Que muchas veces puedo llegar a desconocer del uso de las aplicaciones

e Costoso

Pregunta: ¢ Qué ventajas o beneficios para tu empresa percibes del marketing

digital?

e Mayor reconocimiento y mayor crecimiento

e Mayor facilidad para el acercamiento con el cliente, mayor volumen de clientes, menos
costos de marketing

e Posicionamiento de marca, aumento de ventas

e Mas alcance y conexion con el cliente

Anexo C. Comparacion De Precios de la Competencia

A continuacion presentamos la respectiva comparacion de precios con la competencia

y el célculo del promedio.
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