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Glosario

FODA: El anlisis FODA es una técnica de gestion que ayuda a empresas
a identificar los puntos fuertes y debiles, asi como las oportunidades y amenazas de un
negocio. Justamente, FODA es la sigla para Fortalezas (Strengths), Oportunidades
(Opportunities), Debilidades (Weaknesses) y Amenazas (Threats). En inglés, la sigla es
SWOT.(Salesforce LATAM, 2023)

El acrénimo FODA da nombre a esta herramienta que tiene como objetivo estudiar la
situacién actual de una empresa. A partir de estos cuatro puntos es posible crear estrategias
para aprovechar las fortalezas y oportunidades, ademas de contraatacar las amenazas y
debilidades. (Zendesk, 2023)

KPI’S Un KPI, sigla que proviene de la frase en inglés key performance
indicator (indicador clave de rendimiento), es una métrica cuantitativa que muestra cémo tu
equipo o empresa progresa hacia tus objetivos empresariales mas importantes.(Martins, 2022)

Del inglés, el acronimo KPI significa Key Performance Indicator, es decir, Indicador
Clave de Desempefio. Estos son los indicadores o valores cuantitativos que se pueden medir,
comparar y monitorear, con el fin de exponer el desempefio de los procesos y trabajar en las
estrategias de un negocio.(SYDLE, 2023)

Retail Retail es una palabra inglesa que se refiere al comercio al detalle, es decir, la
venta al por menor o comercio minorista. Sin embargo, hoy en dia el concepto retail se asocia
a grandes grupos que venden un stock masivo a muchos clientes, (EAE Business School
Barcelona, 2021)

Traduciendo del inglés, significa “venta al detalle” o, en otras palabras, venta

minorista. Esto hace referencia a los grandes grupos dedicados a la venta de productos de



consumo masivo. Estamos hablando de cadenas de supermercados, cadenas farmacéuticas,
franquicias(Salesland, 2021).

Branding El branding es el proceso de creacion y desarrollo de una marca para darla
a conocer ante una audiencia, por medio de su identidad corporativa, sus mensajes y su
propdsito. Con ello genera percepciones favorables para la decision de compra de los
consumidores, suscita valor en sus productos y se posiciona en el mercado.(Terreros, 2022)

Branding, por definicion, es una practica de marketing en la que una empresa crea un
nombre, simbolo o disefio que sera facilmente identificable y con la que se representara. Esto
ayudara a que los clientes reconozcan un producto y a que lo distingan de otros productos y
servicios. (Toulouse Lautrec, 2021)

Leads En un contexto comercial, un lead (cliente potencial) se refiere al contacto con
un cliente potencial, también conocido como un “prospecto”. Segun la organizacion, la
definicion del término “lead” puede variar. Para algunas empresas, un “lead” es un contacto
ya determinado para ser un cliente potencial, mientras que otras empresas consideran un
“lead” como un contacto de ventas. (AT Internet, 2024)

Un lead es un posible consumidor de un producto o servicio que ofrece sus datos a
través de un canal de comunicacién determinado (Molina, 2023)

Material P.O.P El material P.O.P es cualquier objeto que tenga el logo de una marca
o empresa. P.O.P significa “Punto de Compra”, de este significado podemos saber que un
material P.O.P es aquel que impulsa de cierta manera el reconocimiento de una marca para el
consumidor. (Educacién Superior Suiza, 2024)

El material POP (point of purchase, por sus siglas en inglés) es una categoria del
Marketing que recurre a la publicidad puesta en los Puntos de Venta, que busca generar la

permanencia de la marca y la motivacion de la compra del consumidor. Para lograrlo, recurre
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a una gran variedad de objetos donde se puede estampar informacion de la empresa o del
producto.(Valbuena, 2024)

Core Business Denominacion inglesa del Corazén de la Empresa. Se refiere a la
principal linea de negocio de la empresa sobre la que pivota toda ésta, realmente la que
especifica a queé se dedica y la que supone la principal fuente de ingresos. Suele coincidir con
el negocio originario de la empresa.(FMK, 2023)

El término Core Business hace referencia a la razén de ser de la empresa, su esencia y
el motivo por el cual fue creada. El concepto gira entorno al estudio de la empresa en si 'y
determinar qué tareas o acciones le dan valor y lo distinguen de la
competencia. (Comunicare, 2023)

Fidelizacion La fidelizacion de clientes es un proceso disefiado para moldear la vision
que un cliente tiene de tu marca a partir de experiencias positivas y que contribuyan a su
satisfaccion. Esto refuerza el deseo del consumidor de mantener un vinculo con la empresa 'y
volver a hacer negocios con ella, incluso incrementando los planes o tipos de servicio
contratados.(Salesforce LATAM, 2022)

La fidelidad del cliente se refiere a los compradores que han hecho algun negocio con
la empresa y estan dispuestos a volver por la buena experiencia que tuvieron con la

marca.(SYDLE, 2022)
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Resumen

Ad Visual Bros, una agencia de publicidad en Colombia, enfrentd desafios tras su
fundacién en 2019 debido a la crisis del Covid-19. A pesar de la disminucion del 10% en los
ingresos del sector publicitario, la empresa se ha centrado en mantener relaciones con clientes
y buscar nuevos leads. Su objetivo es ser un socio estratégico, ofreciendo servicios como
impresion, instalacion, marketing digital y mas. El analisis del sector destaca la disminucion
de servicios durante la pandemia, pero también el aumento de usuarios digitales. Las
tendencias actuales incluyen la combinacion de publicidad impresa y digital. A pesar de la
evolucion digital, la publicidad sigue siendo crucial, como se refleja en el crecimiento
continuo del sector. El analisis de competencia destaca la experiencia y la clientela como

factores clave entre los competidores.

Palabras Clave: Publicidad, Marketing, PIB, Maquinaria, Deuda, Fidelizacion, Retail,
Estrategia Creativa, Personalizacion, indice de Variacion, Publicidad Digital, Segmentar,
Ecommerce, Rentabilidad, Matriz Comparativa, Ingresos, Clientes, Crisis, Pandemia,
Usuarios Digitales, Tendencias del Mercado, Competencia, Estrategias de Publicidad,
Utilidades Netas, Servicios Prestados, Empleos, Crecimiento, Ventas, Mercado Nacional,

Inversiones.
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Abstract

Ad Visual Bros, an advertising agency in Colombia, faced challenges after its founding
in 2019 due to the Covid-19 crisis. Despite the 10% decrease in revenue from the advertising
sector, the company has focused on maintaining relationships with clients and seeking new
leads. Their goal is to be a strategic partner, offering services such as printing, installation,
digital marketing and more. The analysis of the sector highlights the decrease in services
during the pandemic, but also the increase in digital users. Current trends include combining
print and digital advertising. Despite digital evolution, advertising remains crucial, as
reflected in the continued growth of the sector. Competitor analysis highlights experience and

clientele as keyfactors among competitors.

Key Words: Advertising, Marketing, GDP, Machinery, Debt, Loyalty, Retail, Creative
Strategy, Personalization, Variation Index, Digital Advertising, Segment, Ecommerce,
Profitability, Comparative Matrix, Income, Customers, Crisis, Pandemic, Digital Users,
Market Trends, Competition, Advertising Strategies, Net Profits, Services Provided, Jobs,

Growth, Sales, National Market, Investments.
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1. Introduccion

Hoy en dia, la publicidad y el marketing se encuentran bajo una gran demanda, la
mayoria de las empresas por no decir todas hacen uso de estas herramientas con el fin de
promover y expandir su empresa. La publicidad siempre ha sido vital para la industria debido
a que es por ella que las empresas pueden adquirir muchos mas clientes y aumentar sus
ventas.

Ad Visual Bros es una empresa que pertenece al sector de servicios en Colombia, méas
especificamente, a las agencias de publicidad. La inversion de este sector representa
alrededor del 3% del PIB nacional lo cual es la representacion de un mercado que movié mas
de $1,1 billones en ingresos en 2012, y que tiene como jugadores principales empresas
multinacionales y nacionales. Después de Argentina, Brasil y México, Colombia es el cuarto
mercado mas importante en América Latina para el sector publicitario.

La empresa inicio sus actividades comerciales en el afio 2019. Esta, fue fundada por
dos hermanos; Sergio Sanjuan, actual gerente general, graduado de la carrera de ingenieria
electronica, con una maestria en administracion de empresas, y Jorge Sanjuan, actual gerente
de produccion de la empresa, graduado como publicista profesional. Ambos decidieron juntar
los conocimientos de cada uno para dar paso a la creacion de la empresa Visual Bros, la cual
se dedicaria a la instalacion e impresion digital a gran formato y varios servicios relacionados
con publicidad. La empresa adquiere su maquinaria con deuda debido a que prefirieron
realizar toda la parte de produccidn internamente en vez de tercerizar y asi han asegurado la
calidad de sus productos finales y la fidelizacién de importantes clientes como: Petrobras,
Nike, Ya juego, Palatino Centro Comercial, Bavaria, etc.

Sin embargo, pocos meses después de abrir, el mundo entré en la crisis del Covid-19

la cual restringe el desarrollo de la actividad comercial debido al recorte de presupuesto.
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Actualmente, la empresa se enfoca en mantener a la relacion con sus clientes y se encuentra
en busqueda de la adquisicion de nuevos leads, asi mismo, se encuentran trabajando en un

proyecto de retail por medio de una pagina web con el fin de poder efectuar ventas al por

menor con mayor grado de personalizacion.

2. Objetivo de Negocio

Proyectar la imagen de una marca y diferenciarla de sus competidores y
consumidores, es lo que lleva a desarrollar una estrategia creativa desde su nombre, hasta la
correcta gestion de su publicidad. Queremos ser un socio estratégico de nuestros clientes, no
un proveedor. Queremos formar parte del crecimiento de su empresa a través de la
implementacién de estrategias de publicidad externa, donde se basen en 3 pilares

fundamentales: calidad, servicio y estrategia creativa.

3. Misidn

Ser el aliado estratégico de nuestros clientes, brindando soluciones en creatividad,

Imagen y todo tipo de piezas publicitarias apoyados en el manejo de tecnologias de punta,

para asi garantizar los mas altos estandares de calidad que nos permitan responder

adecuadamente a los constantes cambios del mercado nacional.

4. Vision

Ser la compafiia referente en el sector a través del posicionamiento de nuestros

productos y servicios, garantizando una importante participacion y presencia en el mercado
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nacional, implementando procesos robustos y eficientes que promuevan la productividad,

sostenibilidad, generacion de empresa y de empleos a nivel nacional.

5. Servicios

Impresidn exterior / interior, Material P.O.P., instalacion, alquiler de espacios
exteriores / interiores, Gestion de Redes Sociales, Marketing Digital, Paginas Web, Branding

Vehicular.

6. Grupo Objetivo

El grupo objetivo son las empresas que realizan la compra de material visual
publicitario, enfocado a las marcas de retail que necesitan decorar sus tiendas con nuestro
material. Todo el sector retail en Colombia, es nuestro grupo objetivo. Para llegar a ellos se
trabaja en pro de la basqueda de los directores de mercadeo de las diferentes marcas para
ofrecer nuestros servicios. De igual forma, llegamos a las agencias de publicidad que
manejan las marcas y a través de los productores de las agencias, poder vender nuestros

productos.

7. Andlisis del Sector Publicitario

Este sector en tiempos pre-pandemia, venia en crecimiento en cuanto a los ingresos
totales nominales como se puede apreciar en la siguiente grafica, pero después del impacto de
la pandemia, esto disminuyd en poco mas del 10%, un porcentaje un poco bajo para el

impacto que tuvo en otros sectores del pais.
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llustracion 1

indice de variacion de ingresos

99 4 98,6 1001 100,0
857
75,0
-12.5%
2016 2017 2018 2019 Ene-may 2019 Ene-may 2020
mmmindice —o— Variacion Fuente: Dane

Nota. La figura muestra el indice de variacidn de ingresos del sector publicitario en Colombia. Fuente: (EMIS,

2020)

AUn asi, tanto fue el impacto que la inversion en el pais colombiano en publicidad

digital decrecié un 9,6% para el primer trimestre de 2020; ubicAndose en 132 mil millones de
pesos. (Datos tomados del informe de, Informes Sectorial, Junio 2020) (EMIS, 2020).
Sin embargo, es un sector que todavia no tiene adn la cantidad de gasto que se tiene estimado
para que tenga un mayor crecimiento pues la publicidad digital en Colombia participa en el
25% del total del gasto publicitario, por debajo del promedio regional que es del 39%. (Datos
tomados del informe de, Informes Sectorial, Junio 2020) (EMIS, 2020).

También el indice de servicios prestados con la llegada de la pandemia disminuy6 en

casi un 25% generando también un alto impacto en los empleos dentro del sector.
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llustracién 2

indice de servicios prestados.

996 984 100,0 100,0

2016 2017 2018 2019 Ene-may 2019 Ene-may 2020

Fuente: Dane
Nota. La figura muestra el indice de servicios prestados del sector publicitario en Colombia. Fuente: (EMIS,

2020)

llustracién 3

indice de personal ocupado.

1017 100,0 %1

2016 2017 2018 2019 Ene-may 2019 Ene-may 2020

= [ndice —o—Variacion Fuente: Dane

Nota. La figura muestra el indice de servicios prestados del sector publicitario en Colombia. Fuente: (EMIS,

2020)

Por suerte, en este sector la pandemia no sélo trajo malas noticias, ya que los usuarios
en los medios digitales aumentaron en gran medida, siendo un gran punto a favor, ya que la
publicidad digital tuvo un crecimiento exponencial lanzando en gran medida esta rama de la

publicidad.
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llustracién 4

Gréfica de crecimiento de los usuarios digitales

. 3.400.000
B Incremento =——\/ariacion Anual

1.900.000
1.000.000
611.000 -
3,30% .
e 2.90%
1,20% -
=
Poblacion total Nuevas conexiones  Nuevos usuarios de  Usuarios activos en
moviles internet Redes Sociales

Fuente: Cubica
Nota. La figura muestra el incremento de usuarios digitales en el sector publicitario en Colombia durante la

pandemia. Fuente: (EMIS, 2020)

8. Tendencias del mercado

En cuanto a las tendencias de mercado actuales, se puede decir que tanto la publicidad
impresa como los retailers estan en aumento. La publicidad impresa es una herramienta
utilizada para promover productos o servicios, a pesar de que actualmente nos encontramos
en una era mas tecnoldgica y digital, esta sigue siendo un gran apoyo a la hora de promover
una empresa, existen muchos segmentos que aun no se encuentran tan sumergidos en esta era
digital que para alcanzarlos hay que hacer uso de esta metodologia. Ad Visual Bros enfoca
gran parte de su empresa a este tipo de publicidad debido a que reconoce que es una industria

gue aun esta vigente y es solicitada por muchos consumidores.

Asi mismo, a los retailers se les conoce como las empresas de publicidad del futuro,

debido a la tecnologia grandes empresas han optado por utilizar todas las herramientas
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digitales que ofrece la actualidad. Esto ha llevado a las industrias a encaminarse mas hacia el
Ecommerce, donde estas buscan el canal online para dar a conocer y ofrecer sus productos o
servicios de una manera mucho mas sencilla, como bien se sabe el internet esta por todos
lados por lo que conseguir clientes potenciales y llegar al mercado de la mano de la
tecnologia es mucho mas facil e incluso muchas veces méas econoémico. EI marketing digital
es lo mas comun hoy en dia debido a las ventajas que ofrece. “los retailers estan yendo mas
alla de su “core business” donde la publicidad digital les ofrece un camino potencial de

crecimiento hacia el futuro” (Forbes, 2021).

La publicidad digital permite a las empresas poder segmentar su audiencia y hacer
estrategias para cada tipo de consumidor, lo que permite una mayor aceptacion en los
usuarios debido a que se trabaja mediante la personalizacion de la estrategia. Cada segmento
de clientes piensa y tiene necesidades diferentes por lo que una misma publicidad no siempre

es lo més acertado.

Sin embargo, como lo habiamos dicho antes a pesar de que la era digital esta en furor,
se sigue haciendo uso de lo tradicional por lo que una tendencia fuerte en el 2022 fue mezclar
ambos tipos de publicidades tanto la impresa como la digital. “Una tendencia que seguira
siendo relevante el resto del afio 2022 es la combinacion de publicidad impresa y publicidad
digital. Los anunciantes utilizan esta técnica para maximizar el alcance de sus campafas
publicitarias. Por ejemplo, se pueden publicar anuncios en periddicos y revistas, asi como en

sitios web y redes sociales” (Reyna, 2022).

Ad Visual Bros se encuentra bajo una buena estrategia debido a que incorpora ambas

herramientas de publicidad lo que lo ubica en un mercado mucho mas amplio. Los
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consumidores buscan la mejor forma y la mas adecuada de publicidad para su negocio, es
decir buscar la mejor estrategia para expandirse y esta empresa reconoce esa necesidad por lo
que ofrece la variedad de servicios y productos necesarios para satisfacerla. En conclusion, la
publicidad es necesaria para cualquier tipo de negocio ya sea grande, mediano o pequefio, lo
que significa que a pesar de que pasen los afios y cambien las tecnologias, la publicidad se ira
transformando y evolucionando de la mano de esta. En las siguientes tablas se podra

evidenciar el fuerte impacto que sigue teniendo la publicidad pese a que pasen los afos.

llustracién 5

Gréfica del crecimiento de ventas en el sector publicitario

/ Companias/Aio 2015 2016 2017 2018 2019

- —— 4 /

~SLY/

M Publicidad, Relaciones Publicas y Servicios Relacionados N/A N/A 7.29 5.28 5.23
B INNOVATIVE COMMERCE SOLUTIONS SAS N/A N/A N/A N/A N/A
" e INTERPUBLIC COLOMBIA S.A.S 81.31 3.96 -88.17 0 4.76
START UP COLOMBIAS.A.S N/A N/A N/A N/A N/A
UNIVERSAL MCCANN SERVICIOS DE MEDIOS LIMITADA. -1.45 36.53 10.06 0 -42.7¢

Nota. La figura muestra el crecimiento porcentual en ventas de los principales competidores del sector

publicitario. Fuente: (EMIS, 2023)



llustracion 6

Grafica del crecimiento de las utilidades netas sobre las ventas

Utilidad Neta / Ventas

21

:\‘—’—.\'/ Companias/Afo 2015 2016

M Publicidad, Relaciones Publicas y Servicios Relacionados N/A N/A

B |NNOVATIVE COMMERCE SOLUTIONS SAS N/A N/A

016 2017 2018 ;201 ) 3 M NTERPUBLIC COLOMBIAS.A.S 132 095
START UP COLOMBIAS.A.S N/A N/A

UNIVERSAL MCCANN SERVICIOS DE MEDIOS LIMITADA. -4.31 -1

2017

4.73

N/A

-2.21

0.87

2018

2.38

N/A

-15.78

N/A

0.24

2019

N/A

-11.21

-9.71

Nota. La figura muestra la utilidad neta sobre las ventas de los principales competidores del sector publicitario.

Fuente: (EMIS, 2023)

llustracion 7

Grafica sobre la rentabilidad de los activos

Rentabilidad de Activos

‘\',4.\'/ /: Compaiiias/Afo 2015 2016

' ks ® . ; M Publicidad, Relaciones Publicas y Servicios Relacionados N/A N/A
" B INNOVATIVE COMMERCE SOLUTIONS SAS N/A N/A
’ Ye 2017 20MB; 2013 2020 20 M NTERPUBLIC COLOMBIA S.A.S 207 -1.23
START UP COLOMBIAS.A.S N/A N/A

UNIVERSAL MCCANN SERVICIOS DE MEDIOS LIMITADA. -1.67 -0.44

2017

4.85

N/A

-0.65

N/A

2018

25

N/A

N/A

0.13

2019

3.48

N/A

-3.31

-3.05

Nota. La grafica muestra la rentabilidad de los activos de los principales competidores del sector publicitario.

Fuente: (EMIS, 2023)

9. Analisis de competencia

Para el presente andlisis se desarroll6 una matriz comparativa de los principales

competidores en el mercado, ya identificados por la compafiia. A continuacion, se presentan

los resultados de la informacion recolectada. (ver tabla 1y 2)
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Teniendo en cuenta los resultados de dicha matriz, es posible mencionar que varias
empresas cuentan con una gran experticia en la industria de publicidad impresa, esto debido a
los afios de constitucion que llevan (+10), y asi mismo, es importante resaltar el tamarfio de
sus clientes. La mayoria ha desarrollado proyectos para marcas reconocidas en el mercado
colombiano, lo que les permite una validacion social importante para la atraccion de nuevos

clientes.

Por otra parte, cada una de estas empresas cuenta con presencia en la web, lo que les
permite un mayor alcance de clientes potenciales, asi como la creacion de una audiencia, y
esto es considerado como una ventaja competitiva, de la cual Visual Bros carece por el
momento. Estas cuentan con amplio portafolio de servicios de impresién, y han diversificado
hacia areas como el hogar (impresion decorativa), asi como otros canales de publicidad
(radio, redes sociales y alquiler de vallas). Por Gltimo, es importante destacar que estas se
encuentran migrando hacia un modelo de servicios personalizados, donde la comunicacion se

facilita a través del sitio web.

10. Matriz de competidores

Tabla 1

Tablas matrices de competidores que tiene Ad Visual Bros



- . . . Otros .
Competidor Sitio Web Posicionami Rec!es P'fb_mﬂnd Canales ]i.?‘tl:ntegm Ventaja Competitiva
ento SEQ  [Sociales Digital L. Digital
Digitales
Servicios
complementarios
Bajo Facebook como lo es su Linea
Home (impresiones
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Nota. Las tablas son una comparacion entre Ad Visual Bros y otros competidores que se encuentran en el

mercado. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 2

Tablas matrices de competidores que tiene Ad Visual Bros
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Nota. Las tablas son una comparacién entre Ad Visual Bros y otros competidores que se encuentran en el

mercado. Fuente: Elaboracidn propia.
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11. Modelo de Negocio Lean Canvas

llustracion 8

Lean Canvas Ad Visual Bros

AD VISUAL BROS

; VENTAJA INJUSTA
Las empresas necesitan Las empresas oy
reconocimiento de pueden recurrir a un bttt aad Maquinaria adecuada
marca mediante asesoramiento para | 5 . ymodelo de creacion
estrategias BTL. conocer sus | e S de estrategias
La mayoria de los necesidades personalizada
proveedores de especificas
impresion digital no
tienen maquinaria o
conocimiento para
ofrecer calidad.

* Asesoramiento o
cursos para aprender
mas sobre el temay
alquiler de maquinas

FLUJO DE INGRESOS Social Network Management
outdoor / indoor Print Digital Marketing

: Web Pages
oA DR Vehicular Branding

instalacion 5

Z Social Network Management
leasing of outdoor / Digital Marketing 9
indoor spaces Web Pages

Vehicular Branding

Nota. La figura muestra el desarrollo del modelo de negocio para Ad Visual Bros a través del modelo Lean

Canvas. Fuente: Elaboracién propia.

12.  Diagnostico de la compafiia

- Area Comercial: La empresa tiene una buena cartera de clientes, lo que sugiere que la

calidad del servicio que brindan es satisfactoria. Sin embargo, su principal problema
en esta area es la falta de personal capacitado en ventas, lo que les impide expandir su
base de clientes. Es importante que la empresa invierta en la contratacion de personal

especializado en ventas y marketing para ayudar a aumentar su base de clientes.
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- Area de Mercadeo: La empresa carece de una estrategia de marketing digital efectiva,

su cuenta de Instagram tiene 90 seguidores, en Facebook tienen 146 y la pagina web
no genera una conversion, lo que limita su capacidad para llegar a nuevos clientes
potenciales. Es importante que la empresa invierta en la creacion de una estrategia de
marketing digital solida y bien definida, que les permita llegar a su publico objetivo a
través de las redes sociales, correo electronico y otras plataformas digitales.

- Area Financiera: La empresa tiene problemas de deuda debido a sus politicas de pago

poco efectivas. Es necesario que la empresa revise sus politicas de pago y establezca
un sistema de cobro mas efectivo para evitar mayores problemas financieros. También
es importante que la empresa establezca un presupuesto efectivo que les permita

controlar sus gastos y aumentar su rentabilidad.

llustracién 9

Organigrama Ad Visual Bros

SERCIO SANJUAN

CEO

ADMINISTRATIVO

Nota. La figura muestra el organigrama actual de la compafiia. Fuente: Elaboracidn propia
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- Area Administrativa: La empresa necesita mejorar sus procesos administrativos para

lograr una mayor eficiencia en sus operaciones diarias. Esto implica revisar la gestion
de los recursos humanos, la gestion de inventarios, la gestion de la producciény la
gestion de los pedidos de los clientes. Es importante que la empresa establezca un
sistema efectivo de seguimiento de sus procesos administrativos para evitar errores y
aumentar la productividad. Ademas de eso, es importante aclarar que la empresa se
debe expandir, pues hay un recargo de trabajo en pocas personas que dafian la eficacia
y la eficiencia de las entregas.

- Area de Produccién: La empresa cuenta con buena maquinaria, pero necesita personal

capacitado para poder tener eficacia en sus operaciones de produccion. Es importante
que la empresa invierta en la contratacion y capacitacion del personal de produccién
para mejorar la calidad de sus productos y aumentar la eficiencia de su proceso de

produccion.

En resumen, la empresa "AD VISUAL BROS" tiene una gran capacidad de produccion,
pero necesita mejorar en areas como ventas, marketing digital, finanzas, administracion y
produccion para mejorar su rentabilidad y crecer como empresa. Es importante que la
empresa invierta en la contratacion de personal capacitado y establezca politicas y sistemas

efectivos para mejorar sus operaciones diarias.

13. Matriz FODA Cruzado y Analisis

13.1 AD Visual Bros

Fortalezas:

- Amplia experiencia en el sector publicitario.
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- Equipo altamente calificado en disefio grafico y produccion audiovisual.

- Fuerte presencia en las redes sociales y excelente reputacion en linea.

- Ofrecen soluciones publicitarias creativas y personalizadas para cada cliente.

Oportunidades:

- Expandirse a nuevos mercados a traves de asociaciones estratégicas con otras

empresas.

- Ofrecer servicios adicionales como marketing digital y estrategias de redes sociales.

- Aprovechar la creciente demanda de publicidad en linea y video marketing.

- Aprovechar el comercio electronico y ofrezca soluciones publicitarias para

empresas que buscan expandir su presencia en linea.

Debilidades:

- Dependencia de un nimero limitado de clientes importantes.

Dificultad para mantenerse al dia con las ltimas tendencias en tecnologia

publicitaria.

- Puede ser dificil competir con agencias mas grandes en términos de recursos y

presupuesto publicitario.

Amenazas:

- La pandemia de Covid-19 ha afectado a la industria publicitaria y ha recortado el

presupuesto publicitario de muchas empresas.
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- La competencia en la industria de la publicidad es feroz, con muchas agencias que

ofrecen servicios similares.

- Los cambios constantes en las preferencias de los consumidores y la mayor
adopcion de nuevas tecnologias publicitarias pueden dificultar la provision de soluciones

publicitarias efectivas.

13.2 Marketmedios

Fortalezas:

- Amplia experiencia en marketing y publicidad digital.

- Equipo altamente calificado en marketing digital, andlisis de datos y estrategias

SEOy SEM.

- Ofrecen soluciones de marketing personalizadas y eficaces para cada cliente.

- Fuerte presencia en linea y excelente reputacion en linea.

Oportunidades:

- Expandirse a nuevos mercados a través de asociaciones estratégicas con otras

empresas.

- Ofrecer servicios adicionales como disefio grafico y produccion audiovisual.

- Aproveche la creciente demanda de publicidad en linea y video marketing.

- Aproveche el comercio electrdnico y ofrezca soluciones de marketing para

empresas que buscan expandir su presencia en linea.

Debilidades:
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- Dependencia de un nimero limitado de clientes importantes.

- Puede ser dificil competir con agencias mas grandes en términos de recursos y

presupuesto publicitario.

Dificultad para mantenerse al dia con las dltimas tendencias en tecnologia

publicitaria.

Amenazas:

- La pandemia de Covid-19 ha afectado a la industria publicitaria y ha recortado el

presupuesto publicitario de muchas empresas.

- La competencia en la industria de la publicidad es feroz, con muchas agencias que

ofrecen servicios similares.

- Los cambios constantes en las preferencias de los consumidores y la mayor
adopcion de nuevas tecnologias publicitarias pueden dificultar la entrega de soluciones de

marketing efectivas.

Ambas compaiiias tienen fortalezas similares en términos de experiencia en este sector,
equipos altamente calificados y una buena reputacion en linea. Ademas, ambas ofrecen
soluciones personalizadas a sus clientes. Sin embargo, también tienen debilidades similares
tales como la dependencia de un nimero limitado de clientes importantes y la dificultad de

mantener el ritmo de las Gltimas tendencias en tecnologia de publicidad.

Con respecto a las oportunidades, ambas compafiias tienen la oportunidad de expandirse a
través de asociaciones estratégicas con otras compafiias a nuevos mercados y utilizar la
creciente demanda de publicidad en linea y marketing de video. También puede usar el

comercio electronico para ofrecer a las empresas que desean expandir su presencia en linea.
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Ambas compariias también tienen la opcién de ofrecer a sus clientes servicios adicionales, ya
sea disefio grafico y produccion audiovisual para las estrategias AD Visual Bros o SEO y

SEM para medios de mercado.

Con respecto a las amenazas, ambas compafiias sufrieron la pandemia Covid-19, lo que
influye en la industria publicitaria y reduce el presupuesto publicitario de muchas compaiiias.
También estan con la competencia en la industria de la publicidad con muchas agencias que
ofrecen servicios similares. Finalmente, ambas compariias también tienen el desafio de
mantenerse al dia sobre las Gltimas tendencias en tecnologia de publicidad y marketing, ya
que los cambios constantes en las preferencias del consumidor y la mayor introduccién de

nuevas tecnologias pueden obstaculizar la provision de soluciones efectivas.

En resumen, ambas compafiias tienen desafios y oportunidades similares en el mercado y
tienen que usar sus fortalezas para superar sus debilidades y amenazas. Sera importante que
ambas empresas se adapten a los cambios en la industria y apliquen nuevas tecnologias y
estrategias de marketing para seguir siendo competitivos y llamativos en este sector

publicitario.

Ahora para el mejoramiento de Ad Visual Bros se presentan las diferentes estrategias para

el mejoramiento de la empresa.

Fortalezas y Oportunidades:

1.  Desarrollar servicios de publicidad digital: Utilizar la experiencia y conocimientos
de Ad Visual Bros en marketing visual para ofrecer servicios especializados en publicidad

en linea, como anuncios en redes sociales, contenido de video y publicidad programaética.
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2. Ampliar el portafolio de colaboraciones estratégicas: Establecer asociaciones con
empresas de tecnologia o proveedores de medios para ofrecer soluciones integradas y

ampliar el alcance de la empresa en el mercado.

Fortalezas y Amenazas:

1.  Fomentar la innovacion constante: Mantenerse actualizado con las Gltimas
tendencias y avances tecnoldgicos en el campo de la publicidad visual para asegurar que

los servicios de Ad Visual Bros sean competitivos y relevantes en el mercado.

2.  Establecer relaciones sélidas con clientes existentes: Fortalecer las relaciones con
los clientes actuales y mantener una comunicacion constante para asegurar su lealtad y

fomentar referencias positivas, lo que ayudara a contrarrestar la competencia intensa.

Oportunidades y Debilidades:

1.  Expandirse geograficamente en nuevos mercados: Identificar areas geograficas con
un potencial de crecimiento y desarrollar estrategias de expansion para aprovechar nuevas
oportunidades de negocio, teniendo en cuenta las debilidades existentes y trabajando en

mejorarlas durante el proceso de expansion.

2. Mejorar la personalizacion y la experiencia del cliente: Utilizar la experiencia en
disefio y publicidad visual para ofrecer soluciones personalizadas y Unicas que se ajusten
a las necesidades especificas de cada cliente, mejorando asi la experiencia del cliente y

diferenciandose de la competencia.

Debilidades y Amenazas:
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1.  Diversificar la cadena de suministro: Buscar nuevas opciones de proveedores,
impresion y produccion de materiales para reducir la dependencia de terceros y minimizar

los riesgos asociados con la calidad y los plazos de entrega.

2. Capacitacion y desarrollo de habilidades: Identificar las debilidades en el equipo de
Ad Visual Bros y ofrecer programas de capacitacion y desarrollo de habilidades para
mejorar y fortalecer areas especificas que podrian verse amenazadas por los cambios en

las tendencias de disefio.

Estas estrategias cruzadas pueden ayudar a Ad Visual Bros a capitalizar sus fortalezas,
aprovechar las oportunidades disponibles, mitigar las debilidades y hacer frente a las
amenazas presentes en el mercado, impulsando asi el crecimiento y el éxito a largo plazo de

la empresa.

14. Matriz ERRC

Eliminacion:

1. Eliminar clientes que no pagan a tiempo o que representan una carga financiera para
la empresa.

2. Deshacerse de la maquinaria obsoleta que ya no se utiliza para reducir costos.

3. Dejar de ofrecer servicios que no son rentables o que no tienen demanda.

4. No continuar con politicas de pago que perjudican la contabilidad de la empresa.

5. Dejar de trabajar con proveedores que no cumplen con los plazos de entrega o con los

estandares de calidad esperados.

Reduccion:

1. Reducir costos de produccion optimizando el uso de materiales y recursos.
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2. Reducir el tiempo de respuesta a los clientes para mejorar la satisfaccion y
fidelizacion.

3. Reducir el tiempo de espera en la entrega de los productos para mejorar la experiencia
del cliente.

4. Reducir la cantidad de errores en los trabajos para mejorar la calidad del servicio.

5. Reducir la carga de trabajo del personal en las areas con mayor demanda mediante la
contratacion de mas empleados.

6. Reducir la dependencia de los clientes actuales diversificando la cartera de clientes.

Reforzamiento:

1. Reforzar la calidad del servicio ofrecido para mejorar la satisfaccion del cliente.

2. Reforzar el departamento de ventas para captar nuevos clientes y diversificar la
cartera.

3. Reforzar la estrategia de marketing digital para mejorar la visibilidad y reputacion de
la empresa.

4. Reforzar la capacitacion del personal para mejorar la eficiencia y productividad.

5. Reforzar la comunicacidn interna para mejorar el trabajo en equipo y reducir los
errores.

6. Reforzar la relacién con los proveedores mas confiables para mejorar la calidad y

plazos de entrega.

Creacion:

1. Crear un plan de negocios a largo plazo que contemple la diversificacion de servicios
como por ejemplo la adaptacion del negocio en productos de retail, adquisicion de

nueva maquinaria para que no solo sea impresion si no que se puedan trabajar
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materiales mas resistentes y la expansion geografica de la empresa a través de
servicios de instalacion a nivel nacional.

2. Crear un programa de lealtad para incentivar a los clientes recurrentes y mejorar la
fidelizacion.

3. Crear un departamento de innovacion para desarrollar nuevos productos y servicios.

4. Crear un programa de capacitacion para el personal en el uso de nuevas tecnologias y
procesos.

5. Crear alianzas estratégicas con empresas complementarias para ofrecer paquetes de
servicios méas completos.

6. Crear una estrategia de comunicacion interna que fomente la participacion y el
compromiso del personal.

7. Crear nuevas politicas de pago que ayuden a la contabilidad de la empresa.

15. Plan de Mejora (Embudo de ventas)

TOFU (Top of the funnel): es la parte superior del embudo, donde se encuentran los

clientes potenciales que aln no conocen la marca. Atraerlos y generar interés en los servicios
de impresion digital de gran formato requiere una estrategia de marketing digital. Por ello, se
propone crear una nueva area de marketing digital, el cual se encargaria de crear contenidos
de valor y atractivos, gestionar las redes sociales, implementar campafias de publicidad online
y otras actividades para captar clientes. nuevo cliente.

Se busca aumentar la presencia en redes sociales: El objetivo es crear una estrategia
de marketing digital que permita a la empresa tener una mayor presencia en redes sociales y
llegar a un publico mas amplio. Se puede establecer como meta tener un aumento del 50% en

el nimero de seguidores en un plazo de seis meses.
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MOEU (Middle of the funnel): es la parte media del embudo, donde se encuentran
los clientes que ya conocen la marca y que estan interesados en los servicios de impresion
digital. En esta etapa, es importante mantenerse en contacto con los clientes y brindarles
informacion valiosa para que puedan tomar decisiones de compra informada. Para ello se
planted la creacidn de una nueva area de ventas que se encargara de gestionar los contactos
con los clientes y darles una atencion personalizada encaminada a solucionar sus necesidades.
Ademas, esta area también puede ser responsable de desarrollar estrategias de fidelizacion de

clientes, como a través de programas de fidelizacion o descuentos especiales.

Con ellos se busca, aumentar las ventas: El objetivo es aumentar las ventas de la
empresa a través de la implementacion de una estrategia de ventas efectiva. Se puede

establecer como meta tener un aumento del 25% en las ventas en un plazo de un afio.

BOFU (Bottom of the funnel): es la parte inferior del embudo, donde se encuentran
los clientes que han tomado la decisién de comprar los servicios de impresion digital a gran
formato. En esta etapa, es importante mejorar la experiencia de los clientes y ofrecer una
atencion personalizada. Para ello se planted la creacion de una nueva area de customer
experience que se encargara de cerrar la venta y convertir a los clientes potenciales en

clientes reales.

Se busca mejorar la experiencia del consumidor: El objetivo es mejorar la satisfaccion
del cliente a través de la implementacion de un servicio al cliente de alta calidad. Se puede
establecer como meta tener un aumento del 20% en la satisfaccion del cliente en un plazo de

seis meses, medido a través de encuestas de satisfaccion y retroalimentacién de los clientes.
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En conclusidn, se recomienda la creacion de tres nuevas areas en la organizacion:
Marketing Digital, Ventas y Customer experience. Cada una de estas areas sera responsable
de una etapa especifica del embudo de ventas y trabajard de manera coordinada para atraer,

desarrollar y retener AD Visual Bros. Clientes.

16. Estrategias para cada parte del Embudo de Ventas

16.1 TOFU (Top of the funnel)

Objetivo: Generar notoriedad y atraer a clientes potenciales.

1.  Marketing de contenidos: Crear contenidos valiosos y atractivos como entradas de
blog, infografias y videos relacionados con la publicidad y el disefio visual. Optimizar el
contenido para los motores de busqueda con el fin de atraer trafico organico. Por ejemplo,
Ad Visual Bros puede publicar una entrada de blog titulada "10 estrategias eficaces de

publicidad visual para el crecimiento empresarial™.

2. Publicidad en redes sociales: Utilice las plataformas de medios sociales para

promover el contenido de Ad Visual Bros, aumentar la visibilidad de la marca y llegar a
un pablico mas amplio. Publica anuncios segmentados para llegar a clientes potenciales
en funcion de datos demogréficos, intereses y comportamientos. Por ejemplo, Ad Visual
Bros puede crear una camparia publicitaria en Facebook que muestre su trabajo creativo

de disefo visual con una convincente llamada a la accion.

16.2 MOFU (Middle of the funnel)

Objetivo: Atraer y nutrir a los clientes potenciales, establecer confianza y crear una relacion.
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1.  Iman de leads: Cree un recurso valioso, como un libro electrénico, una guia o un
caso préactico que ofrezca informacion detallada sobre las ventajas de la publicidad visual.
Ofrezca este recurso a cambio de la informacion de contacto de los visitantes. Por
ejemplo, Ad Visual Bros puede ofrecer un libro electrénico descargable titulado "La guia

definitiva para el éxito de la publicidad visual™.

2. Campafa de marketing por correo electronico: Desarrolle una serie de
secuencias automatizadas de correos electrénicos para nutrir a los clientes potenciales.
Envia correos electrénicos informativos y educativos que muestren la experiencia de Ad
Visual Bros, compartan historias de éxito y ofrezcan consejos sobre publicidad visual.
Incluya recomendaciones personalizadas basadas en los intereses y preferencias de los
clientes potenciales. Por ejemplo, Ad Visual Bros puede enviar un correo electronico
personalizado a los clientes potenciales que hayan descargado el libro electronico,

destacando casos practicos relevantes y ofreciendo una consulta gratuita.

16.3 BOFU (Bottom of the funnel)

Objetivo: Convertir clientes potenciales en clientes e impulsar las ventas.

1.  Consulta personalizada: Ofrezca una consulta o evaluacion gratuita a los clientes
potenciales que hayan mostrado un alto nivel de interés y compromiso. Esto puede
hacerse a través de llamadas telefonicas, videoconferencias o reuniones en persona.
Durante la consulta, entienda las necesidades y retos especificos de los clientes
potenciales y presente soluciones personalizadas. Por ejemplo, Ad Visual Bros puede
ofrecer una consulta personalizada a un cliente potencial que haya interactuado con su

contenido y expresado interés en sus servicios.
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2. Ofertas especiales e incentivos: Ofrezca descuentos exclusivos, promociones por
tiempo limitado u ofertas de paquetes para animar a los clientes potenciales a tomar una
decision de compra. Destaque el valor y los beneficios unicos de los servicios de Ad
Visual Bros. Por ejemplo, Ad Visual Bros puede ofrecer un 20% de descuento en la
primera campafia de publicidad visual a los clientes potenciales que hayan realizado una

consulta.

3. Testimonios de clientes y estudios de casos: Mostrar historias de éxito y
testimonios de clientes satisfechos que han logrado resultados positivos a través de los
servicios de Ad Visual Bros. Esto ayuda a construir confianza y credibilidad con los
clientes potenciales y proporciona una prueba social de la experiencia de la empresa. Por
ejemplo, Ad Visual Bros puede presentar un estudio de caso en su sitio web destacando
cémo ayudaron a un cliente a aumentar el conocimiento de su marca y las ventas a través

de una campafia de publicidad visual.

Mediante la aplicacidn de estas estrategias en cada etapa del embudo de ventas, Ad
Visual Bros puede atraer, captar y convertir clientes potenciales de forma eficaz, impulsando

en Gltima instancia las ventas y el crecimiento empresarial.

17. KPI’S enfocados en cada etapa del embudo de ventas

17.1 TOFU (Top of the funnel)

Objetivos: Aumentar el flujo de personas en la pagina web para asi lograr un mayor
reconocimiento de la marca, asi mismo se busca mejorar la calidad del servicio y brindar un

acompafiamiento a los clientes para fidelizar y aumentar la probabilidad de recompra.
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- Tréfico del sitio web: Mide el nimero de visitantes unicos al sitio web de una
empresa, utilizando herramientas de anélisis web como Google Analytics.

- Clientes potenciales generados: mide la cantidad de clientes potenciales que han
expresado interés en los servicios de impresion digital de gran formato. Esto a través
de formularios de contacto.

- Social Media Engagement: mide el nimero de seguidores, me gusta, comentarios y
acciones en las redes sociales de la empresa. Esto puede indicar el interés y la

participacion de la audiencia.

17.2 MOFU (Middle of the funnel)

- Leads calificados: Mide la cantidad de leads que han mostrado mas interés y tienen
mas probabilidades de convertirse en clientes. Esto puede basarse en acciones como
descargar cierto contenido o solicitar una oferta.

- Tasa de conversion de clientes potenciales: Mide el porcentaje de clientes potenciales
gue se convierten en oportunidades de ventas. Esto ayudara a medir la efectividad de
sus estrategias de nutricion de prospectos.

- Interacciones del equipo de ventas: mide la cantidad de veces que los prospectos
interactlan con su equipo de ventas, como llamadas, reuniones o correos electronicos.

Esto puede indicar el interés y el nivel de participacion de un cliente potencial.

17.3 BOFU (Bottom of the funnel)
- Tasa de conversion de clientes potenciales: Mide el porcentaje de clientes potenciales
que se convierten en ventas reales. Esto permitira medir la efectividad del proceso de

cierre de ventas.
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- Indice de satisfaccion del cliente: mide qué tan satisfechos estan los clientes con su

experiencia de compra y servicio. Esta informacion seré recopilada a traves de

encuestas de satisfaccion o resefias de clientes.

- Tasa de recompra: mide el numero de clientes que repiten compras. Esto puede

indicar la calidad de la experiencia del cliente y la lealtad a la marca.

En esta proyeccion de ventas se realizd con respecto a los servicios que se

18.

Proyeccion de Ventas

propusieron para aumentar los ingresos de la compafiia. La proyeccion se realizd para un

lapso de un afio donde se identificaron los servicios actuales, se plantearon supuestos de

crecimiento y de unidades vendidas y se tuvo en cuenta la estacionalidad para que los

resultados fueran coherentes con los resultados de crecimiento esperados.

Tabla 3

Proyeccion de ventas

Cantidad

VENTA TOTAL

| 5 330.115.318| 5 165.679.761| & 1D9.613.335| 5  258.696.503 | 5 864.221.423

PRO VENTENTAS

Servicio/Mes Q1 Q2 e Q4 TOTAL % Participacian
Impresicn exterior/ interior 5 1184865005 74477229, 5 GE57.550.586]5 858.018.543 [ § 338.532.857 39,2%
Material POP 5 384855005 24835743|5 191835233 28.338.514 | 5 112.844 286 13,1%
Instalacion 5 5.872.875) 5 5206436 5 47558825 7.334.879 |5 28.211.071 3,3%
Alquiler de ezpacios 5 4936937 | 5 32103.218 5 238794135 3.667.439 [ 5 14105536 1,6%
Gestion Redes sociales 5  19.747.750]5 124128715 9.591.764|5 14.669.757 [ 5 56.422.143 B,5%
Branding Vehicular 5 48369375 31032185 2357841 s 3667435 |5 14105536 1,65
Venta de productos v servicios retail

(B2C) 5 7738328|5% 103010465 137106835 18248932 | 5 50.000.000 5,8%
Cantidad

Ordenes de produccion a gran escala via

digital 5 125000000] 5 31250000 5 5 93.750.000 | 5 250.000.000 28,9%

Nota. La tabla muestra la proyeccién anual de ventas incluyendo los nuevos servicios propuestos. Elaboracion

propia.




42

llustracién 10

Ventas por trimestre

VENTAS POR TRIMESTRE

Q4
30%

Q3
13%

a2
19%
=0l =02 «T3 =04

Nota. La figura muestra la proyeccion de ventas por trimestre para Ad Visual Bros. Fuente: Elaboracién propia.

llustracion 11

Servicios que mas venden

SERVICIOS QUE MAS VENDEN

$ 400.000.000
$ 350.000.000
$ 300.000.000
$ 250.000.000
$ 200.000.000
5 150.000.000
$ 100.000.000

$ 50.000.000

Nota. La figura muestra los servicios que mas venderian después de analizar la proyeccién realizada. Fuente:

Elaboracién propia.

llustracién 12

Ordenes de produccion via online

ORDENES DE PRODUCCION VIA DIGITAL
5 140.000.000
5 120.000.000
5 100.000.000
$ 80.000.000
$ 60.000.000

$40.000.000

$ 20.000.000 l
5.

Qi Q2 a3 Q4

Nota. La figura muestra trimestralmente los ingresos por ordenes de produccién del nuevo servicio. Fuente:

Elaboracidn propia.



lustracion 13
Venta de productos y servicios en retail

VENTA PRODUCTOS Y SERVICIOS RETAIL

$ 20.000.000
$ 18.000.000
$ 16.000.000
$ 14.000.000

$ 12.000.000
$ 10.000.000
$ 8.000.000
5 6.000.000
5 4.000.000
$ 2.000.000

4.

Qi Q2 Q3 Q4

Nota. La figura muestra trimestralmente los ingresos por 6rdenes de produccién del nuevo servicio. Fuente:
Elaboracién propia.
19. PYG

Tabla 4

PYG proyectado para Ad Visual Bros

PYG

ESTADO DE RESULTADOS ¥

INGRESO DE VENTAS 812.928.571| 100,04
ORDENES DE PRODUCCION OMLI 250.000.000 30,84
VENTAS RETAIL 50.000.000] 6,24
COSTODE VENTAS 410.301.359| 50,57
UTILIDAD BRUTA 402 627.212| 4357
GASTOS OPERACIONAL | 211.516.234| 26,04
De Personal 136.888.128| 16,84
Honorarios 7.150.000f 0,34
Impuestos 4.954.830| 06~
Arrendamientos 24.000.000( 3,0x
Seguros 0,04
Servicios 16.442.672| 2.0
Gastos legales 500000 014
Mantenimiento v reparacion 3.600.000| 04~
Gastos de viaje 0,0
Depreciaciones 8.321.800] 1,04
Amortizaciones 0,0
Diversos 9.658.744 1.2%
Deterioro 0,0
UTILIDADES OPERACIONALES 191.110.978| 23,54
0,07

OTROS INGRESOS 4.106.588] 05
Recuperaciones 0,0
Diversos 3.650.000| 04~
Financieros 456.588 0,14
OTROS GASTOS | 4.456.988] 05«
Extraordinarios 0,04
Diversos 0,04
Financieros 4.456.988| 054
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | 190.760.578| 23,54
GASTO IMPUESTOS 28.266.203| 354
UTILIDAD NETA 162.434.375| 20.0
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Nota. La tabla muestra el PYG de la empresa luego de que se adicionaran los costos y las ventas proyectadas

para Ad Visual Bros. Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede apreciar, la empresa tiene una muy buena actividad comercial y
capacidad para generar ingresos, ademas tiene un costo de ventas no muy elevado para poder
generar una buena utilidad bruta, se recomienda que constantemente cuiden y mantengan el
costo de ventas lo més bajo posible para poder maximizar la rentabilidad.

Dentro de los gastos operacionales que representan un 26% de los ingresos por ventas,
se puede observar que el 16.8% son en personal, el 3% en los arriendos y 2% en servicios,
siendo los items de mayor relevancia, lo que también nos indica que la empresa casi no tiene
otros gastos que puedan dafar la rentabilidad de la empresa o representen deudas muy
grandes.

Como conclusion, se puede apreciar que la empresa convierte el 20% de los ingresos

por ventas en utilidad neta, siendo una gran rentabilidad y un gran rendimiento en este sector.

20. Conclusiones

Después de llevar a cabo un analisis exhaustivo de AD VISUAL BROS y considerar
los desafios y oportunidades actuales, se han propuesto estrategias claras y alcanzables para
mejorar las operaciones de la compafiia. Estas estrategias se centran en el fortalecimiento del
marketing digital, la contratacion de personal especializado en ventas y la creacion de un area
dedicada al servicio al cliente. A continuacion, se presentan las conclusiones clave del

proyecto:
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1. Estrategias de Marketing Digital: La implementacion de nuevas estrategias de

marketing digital permitira a AD VISUAL BROS mejorar la visibilidad de sus
productos y servicios en el entorno digital. Esto incluye el uso de técnicas de
publicidad en linea, optimizacion de motores de busqueda (SEO), marketing de
contenidos y una presencia efectiva en las redes sociales. Estas estrategias ayudaran a

atraer nuevos clientes y aumentar las ventas de productos y servicios retail.

Contratacion de personal especializado en ventas: La falta de personal ha sido
identificada como un obstéaculo para la eficiencia de AD VISUAL BROS. La creacién
de un area de ventas, con personal capacitado y enfocado en la adquisicion de nuevos
clientes, permitird aumentar la cartera de clientes de la empresa. Estos profesionales
se encargaran de realizar informes, desarrollar estrategias de ventas asertivas y

establecer relaciones solidas con los clientes.

Creacion del Area de Servicio al Cliente: La retencion de clientes existentes es
fundamental para el éxito a largo plazo de cualquier negocio. La creacion de un area
dedicada al servicio al cliente permitira mejorar la comunicacion, resolver problemas
de manera eficiente y fortalecer las relaciones con los clientes. Esto se traducira en

una alta tasa de retencién y un mayor cumplimiento de los requisitos de los usuarios.

Objetivos SMART: Los objetivos SMART (especificos, medibles, alcanzables,
relevantes y con limite de tiempo) se han establecido como parte integral de este
proyecto. Estos objetivos proporcionaran una direccién clara y concreta para la
implementacidn de las estrategias propuestas, asegurando que sean realistas y

alcanzables.
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5. Analisis de competidores: Se realizo un anélisis exhaustivo de los competidores
directos e indirectos de AD VISUAL BROS para identificar oportunidades de mejora
y obtener un posicionamiento solido en el mercado. Este analisis permitira a la
empresa comprender mejor su entorno competitivo y adaptar sus estrategias para

destacarse y atraer nuevos clientes.
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