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Resumen

Orion Creative es una agencia que busca brindar soluciones integrales disefiando y ejecutando
planes de mercadeo y de publicidad, con estrategias de marketing con herramientas dirigidas a los
distintos medios haciendo investigaciones de mercado, conociendo el producto/servicio,
evaluando el comportamiento del consumidor y su competencia, teniendo en cuenta el servicio al
cliente, el merchandising y las comunicaciones publicitarias; con el propdsito de posicionar y dar
respuesta inmediata a las necesidades del mercado aplicables en la empresa-cliente.

Fue creada en agosto de 2016 por 4 egresados de cine y television de la Uniagustiniana, en la
actualidad la agencia realiza trabajos con empresas aliadas, pero no dispone de una organizacion
administrativa y cuenta con un plan de Marketing que le permitan ser rentable y sostenible en el
tiempo

Es por esto que Agencia Oridn tiene como objetivo trabajar en el fortalecimiento del area
comercial, ejecutando la estratégica que permita brindar nuevos productos y servicios con el
proposito de llegar a las nuevas tendencias de Marketing llegando a las audiencias en plataformas

online y offline
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Introduccion

Agencia Orion Creative nace de un proyecto de emprendimiento originado por un grupo de
profesionales en Cine y television, el presente proyecto muestra la situacion actual colombiana en
el campo de accion de las agencias de publicidad, realizando un analisis de factores econémicos,
sociales, tecnoldgicos y politicos.

Las empresas que se encuentran que son altamente dindmicas y globalizadas requieren para su
desarrollo de productos y servicios que generen impacto ante sus consumidores, las organizaciones
actuales ademas de ofertar al mercado un producto o servicio que corresponda ante una necesidad
busca brindar recordacion, fidelizacion y generar en el consumidor experiencias, las compaiiias
colombianas poco a poco han entendido que para competir en un mercado donde la industria e
inversion extranjera es fuerte con medios de divulgacion y comunicacion (publicidad) las
estrategias para llegar a los clientes son de gran importancia y apoyo Agencia Orion Creative. Es
la creacion de un servicio, con el objetivo central de ofrecer una comunicacién creativa,
publicitaria e investigativa, disefiadas a la medida de los clientes, marca o empresa, para
plataformas de marketing online y Off-line. Y asi lograr el objetivo de generar un reconocimiento
de marca y aumento en la participacion comercial de la Agency Orion Creative.

Orion Creative es una agencia que busca brindar soluciones INTEGRALES disefiando y
ejecutando planes de mercadeo y de publicidad, con estrategias de marketing con herramientas
dirigidas a los distintos medios haciendo investigaciones de mercado, conociendo el
producto/servicio, evaluando el comportamiento del consumidor y su competencia, teniendo en
cuenta el servicio al cliente, el merchandising y las comunicaciones publicitarias; con el proposito
de posicionar y dar respuesta inmediata a las necesidades del mercado aplicables en la empresa-
cliente, disefiado y ejecutando estrategias en los diferentes medios de comunicacidn con el inico
proposito de llegar a las nuevas tendencias de Marketing llegando a las audiencias en plataformas
online y offline.

La Agencia Orion Creative cuenta con herramientas disponibles en el mundo actual de cara al
consumidor para llegar con un mensaje claro y consistente. Los medios serdn la herramienta para
cautivar y encantar al publico objetivo, siendo la innovacion el principal recurso para llegar a la

diferenciacion y la excelencia.
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Capitulo I - Componente investigativo
1.1 Antecedentes y descripcion del problema
El objetivo serd generar un reconocimiento de marca y aumento en la participacion comercial
de la AGENCY ORION CREATIVE. Pretendiendo un servicio que impulse y logre un
posicionamiento de otras marcas, logrando una oferta laboral, por medio de estrategias que

buscaran hacer que nuestra marca sea reconocida en el mercado local.
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Capitulo IT

2.1 Formulacion del problema
(Como lograr que la Agency Orion Creative, llegue a un mercado especifico?

(Como lograr una referencia clara de la marca y el servicio, para el consumidor?

(Como lograr un elemento diferenciador sobre los demas servicios similares al de Agency
Orion Creative?

2.2 Objetivos del proyecto

2.2.1 Objetivo general.

Proponer una estrategia de Marketing que permita a la agencia Orion Creative obtener mayor
participacion en el mercado de las Medianas y pequefias empresas, como agencia que brinde
soluciones de publicitarias Digitales.

2.2.2 Objetivos especificos.

Hallar cada una de las falencias de Agencia Orion debido a la ausencia de un plan de marketing.

Identificar y explorar nuevos mercados potenciales no atendidos por las empresas lideres

Desarrollar un plan de mercadeo con el fin aplicar y desarrollar estrategias de mercado que
coadyuven en el cumplimiento de los presupuestos proyectados.

2.3 Justificacion

Este proyecto integrador es desarrollado como opcidén de grado para optar por el titulo de
especialista en gerencia estratégica de marketing ofertado por la universitaria Agustiniana, uno de
los objetivos fundamentales es fortalecer a la Agencia Orion Creative, la cual nace de un proyecto
de emprendimiento originado por un grupo de profesionales en Cine y television, el presente
proyecto muestra la situacion actual colombiana en el campo de accion de las agencias de
publicidad, realizando un andlisis de factores econdmicos, sociales, tecnoldgicos y politicos.

Las empresas que se encuentran que son altamente dindmicas y globalizadas requieren para su
desarrollo de productos y servicios que generen impacto ante sus consumidores, las organizaciones
actuales ademas de ofertar al mercado un producto o servicio que corresponda ante una necesidad
busca brindar recordacion, fidelizacion y generar en el consumidor experiencias, las compaiiias
colombianas poco a poco han entendido que para competir en un mercado donde la industria e
inversion extranjera es fuerte con medios de divulgacion y comunicacién (publicidad) las
estrategias para llegar a los clientes son de gran importancia y apoyo para consolidar los objetivos

propuestos.
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Dando solucion a la actual situacion de la Agencia Orion Creative la propuesta de mejora que
desarrollaremos se basa en el marketing estratégico, trabajando con la ventaja competitiva de la
compaiiia y analiza a los consumidores a lo largo del tiempo, basada en la emision de mensajes
directos con una comunicacion estratégica que logre satisfacer las necesidades y expectativas que
tienen las empresas clientes en el desarrollo de sus objetivos. Cabe destacar que todas las
oportunidades de mejora que presenta en la actualidad la Agencia, también seran motivo de analisis
en el presente proyecto, esto con el fin de alinear procesos y situaciones que estén aptas para el
debido funcionamiento de la estrategia de marketing y asi lograr los resultados esperados.

2.4 Alcance

Para este proyecto el alcance es la elaboracion de un plan estratégico de marketing ajustado a
las necesidades de la Agencia Orion Creativa, que le permita darse ser conocido en el segmento
de Pequenias y medianas empresas en Bogota, como una agencia publicitaria que genere contenidos
audiovisuales de calidad.

Con el fin de tener un diagnostico de la empresa se realizard un andlisis para identificar las
debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, de la empresa y asi disefiar las estrategias y
tacticas de marketing que permitan alcanzar los objetivos propuestos.

2.5 Limitacion

Existen algunas barreras que pueden impedir el 6ptimo desarrollo y su ejecucion, como lo es la
infraestructura (equipos y maquinas necesarias) ademas de los recursos materiales necesarios para
la creacion de la empresa.

La poca experticia del recurso humano en temas relacionados con la parte administrativa y
comercial de la organizacion, esta limitacion se encuentra muy marcada ya que la mayor parte de

los profesionales de la Agencia son profesionales de cine y television
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Capitulo III — Marco referencial
3.1 Marco contextual

Agencia Oridn Creative centra su estudio y campo de accidn en la microempresas y pequenas
empresas puesto a que las grandes agencias centran su atencion en las grandes compaiiias y no les
interesa las pequefias.

3.1.1 Analisis de la economia en Colombia.

Durante el afio 2017 la economia colombiana sufrié un desacelere en el desarrollo del pais, un
decepcionante 1.8% de PIB fue el resultado de todo un afio, para el afio 2018 las expectativas son
mayores ya que en el primer trimestre se ha alcanzado un repunte del 2,4% en el PIB (Informe
Dane) segun la encuesta mensual de servicios del Dane “el subsector de actividades de
programacion y trasmision, agencias de noticias mostro un decrecimiento con respecto al primer
mes del 2018, pero un crecimiento positivo con respecto al mismo mes del afio anterior, en esta
encueta se destacan 5 segmentos que crecieron por encima del 10%. El mayor crecimiento se
registro en produccion de peliculas y programas de television en un 18,3%, ademas los mayores
incrementos de personal ocupado con agencias se presentaron en los servicios de realizacion de

peliculas cinematograficas y programas de television.

Variacion anual del personal ocupado* segtin subsector de servicios
Total nacional

Enero 2018
Produccion de peliculas cinematograficas v programas de televisidn k d 8.0
Restaurantes, catering y bares ] 52
Desarollo de sistemas informaticos y procesamiento de datos 42
Actividades administrativas y de apoyo de ofitin y otras actividades I
Educacitn superior privada e :
¥ i ias al transporte [~
Actividates de programacitn ¥ trasmisin, agencias de noticias 15
Salud humana privada T KR
Telecomunicadionas - 11
Otros servicios 88 entratenimiento y ofos saricios il 10
Actividades profesionales cientificas y técnicas | o1
ias. de alquiler y R |
Actividades de empleo, seguridad € investigacion privada, servicios a edificios 34

Corren y servicios de mensajeria 4,2 [——
Publicidad 4,2 | —

50 40 -1.0 10 0 50 To an

Fuente: DANE, EMS.
*Incluye personal permanente, personal temporal contratado directamente y personal temporal contratado a través de
agencias.

Figura 1. Medicion personal anual. Dane, EMS (2018)
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Variacion anual de los ingresos nominales segun subsector de servicios
Total nacional
Enero 2018

ién de peliculas casy de televisian
Actividades profesionales cientificas y téenicas

Desarrollo de sistemas informaticos y procesamiento de datos
Publicidad

Corren y servicios de mensajaria
Actividades administrativas y de apoyo de oficina y otras actividades
Restaurantes, catering y bares

Otres servicios de entratenimienta y otrea servicios

¥ iag al ranpor
Salud humana privada
de alquiler y an

Edutacion superior privada
Actividades de emplec, saguridad e investigacion privada, servicios a edificios
Telecomunicaciones

A de p cion y agencias de noticiag

L

én
=l
o
=
tn
=
£n:
=)

10,0 20.0

#

Fuente: DANE, EMS.
Figura 2. Medicion nominal enero 2018. Dane, EMS. 2018

3.1.2 Analisis del mercado colombiano.

Segun una muestra realizada en el sector de las microempresas y empresas pequefias que
renovaron el registro mercantil ante la CCB y Cundinamarca durante el primer semestre de 2016
el cual fue el 95,53 % del total de empresa que renovaron es decir 348.941. De igual forma se
revisé en este mismo periodo el porcentaje de las nuevas microempresas y empresas que realizaron
la inscripcion del registro mercantil ante la CCB y este fue del 98.82% del total de las empresas
41.024 que se crearon en Bogota y Cundinamarca, el total del universo es 389.965 empresas.

También se debe tener en cuenta el crecimiento de la inversion en publicidad. A pesar que la
publicidad enfrenta una economia que crece menos, hace es que la pauta no aumente y con un
nuevo actor en mercado como son los digitales se transforma la estructura del mercado lo anterior
es un analisis realizado por Cesar Caballero Gerente General de Cifras y Conceptos el cual hizo el
estudio en el 2015 “Calculo de la inversion publicitaria en Colombia” para Asomedios, la Anda,
Andiarios y la Unién Colombiana de Empresas Publicitarias.

3.1.3 La television domina el mercado.

Segun los célculos de IAB, la inversion tradicional en television sigue siendo la lider del
mercado. La directora ejecutiva de la entidad asegur6 que este segmento tiene cerca de 40% de la
torta; luego, la radio alcanza un 20%. La parte digital es un 16%; la prensa es cerca de 15%;
mientras que el porcentaje restante se reparte entre radio y la publicidad exterior. “La publicidad

en general ha estado con un afio dificil, pero la digital viene creciendo”, manifest6 Brittol.
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El reporte de IAB Colombia y la firma PWC sefiala que la inversion publicitaria en medios y
plataformas digitales en 2016 crecié 20% con respecto a 2015.

Inversion en publicidad digital

De acuerdo con el informe de IAB, la inversion total de publicidad en medios digitales para el
afio 2016, tuvo un valor de $ 450.585.682 millones, que corresponde a un 53.5% para desktop con
241.149.375 millones y un 46.5% para mobile con 209.436.307 millones. Logrando una
participacion del 17% en el total de la torta publicitaria, ocupando el tercer lugar después de
television nacional y radio.

3.2 Marco historico

Segun ABC publicitario existen 375 agencias en Bogota 51 Agencias de Medios, 5 agencias de
entretenimiento, 75 agencias digitales y 244 agencias ATL. El presidente del Grupo Grey dice:

Hay espacio para todos. Las primeras cinco agencias lideres tienen un porcentaje de torta publicitaria

de alrededor del 30% o 40% del mercado y aunque este porcentaje es grande, deja un espacio para que

las otras agencias se muevan. Los lideres del mercado trabajan para los grandes anunciantes, pero en
nuestro mercado se ve de todo: clientes medianos, pequefios. Clientes locales que no quieren estar con
multinacionales, clientes locales que si quieren multinacionales, clientes multinacionales que trabajan
en algunas cosas con agencias locales, en fin, el mercado es dinamico y esta en pleno desarrollo.

(Quintero, 2016)

Bogota se consolida como el epicentro audiovisual del pais, con la mayor concentracion de
infraestructura de produccion y profesionales en Colombia. En la capital existen 74 estudios de
grabacion de cine y television entre las principales compaiiias del sector -Caracol, RCN, Fox
Telecolombia, RTIy Televideo- y en la tltima década ha graduado a mas de 55.000 profesionales,
técnicos y tecnologos en distintas areas de industrias creativas que pueden ser aplicadas a la

audiovisual.

3.2.1 Empresa.
Agencia Oridn es una compaiiia dedicada al desarrollo de contenido audiovisual para pequefias

y medianas empresas que estén interesadas en realizar estrategias de comunicacion de manera
Digital, fue creada en agosto de 2016 por 4 egresados de cine y television de la Uniagustiniana, en

la actualidad la agencia realiza trabajos con empresas aliadas, pero no dispone de una organizacion
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administrativa y cuenta con un plan de Marketing que le permitan ser Rentable y sostenible en el
tiempo.

3.2.2 Mision.
Agencia Orion Creative es una compaiiia que genera soluciones de comunicacidn, publicidad

y marketing con contenido Audiovisual.

3.2.3 Vision.
Ser en el afio 2022 una agencia sostenible y rentable siendo la agencia lider en el mercado de

las micro, pequefias y medianas empresas de Bogota.

3.2.4 Organigrama.
DIRECTOR
]
[ ]
ASISTENTE
PRODUCTOR DE |
DIRECCION
CAMAROGRAFOS EQUIPO
pgg;g&gac\;o TALENTOS TECNICO Y
RES OPERACIONES

Figura 3. Organigrama. Autoria propia.

3.2.5 Portafolio de productos y servicios.

Somos una Agencia de publicidad ubicada en la ciudad de Bogota D.C que realiza proyectos
creativos de excelente calidad a empresas o personas.

3.2.5.1 Video. Realizamos videos en todas sus etapas de produccidon con personal profesional
y tecnologia de punta (Camaras 4k, Sonido HQ, Dronnes e iluminacién de alta calidad.

Videos Corporativos

Video Clips

Tomas aéreas

Campaiias politicas

Comerciales

Capsulas informativas
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Cortometrajes

Cubrimientos de eventos

3.2.5.2 Fotografia. Capturamos imagenes de alta definicion implementadndola gran experiencia
que tenemos en el mercado, para que tengas el mejor recuerdo de tu historia.

Publicitaria

Eventos

Modelaje

Producto

3.2.5.3 Marketing. Desarrollamos estrategias de mercado de acuerdo a las necesidades de su
negocio.
Manejos de redes sociales

Impulso de marca o producto
Disefio WEB
Merchandising

3.2.6 Perfil del cliente.
Agencia  Orion Creative centrard su estudio y campo de accién en la microempresas y

pequefias empresas ya que las grandes agencias centran su atencion en las compafias de gran
tamafo, dejando asi un potencial significativo en las pequeiias empresas.
Esta oportunidad se identifica gracias a las necesidades que tienen las pymes de promover,
introducir o reactivar, un producto o servicio al mercado por medio de contenido publicitario.
3.2.6.1 Competencia. En esta fase evidenciamos que actualmente, se desarrollan agencias y
productoras todos los dias, pero estas empresas tienen el enfoque en el mismo segmento son:

Coloso films, Iridiam, grupo vector, ecléctico, entre otros.

3.3 Marco geografico
La empresa se encuentra ubicacion en la ciudad de Bogotd, localidad de Kennedy en la

direccion Av. Las américas No. 70 b 88 Estratégicamente y alineada con el segmente al que se
dirige la empresa, Bogota es la ciudad con mayor desarrollo del mercado de Colombia.

(Segun la revista dinero “Los buenos resultados de las grandes y medianas empresas han
llevado a la ciudad a un crecimiento del 22% en el sector, del total de empresas registradas y
renovadas, el 87% son microempresas (350.265), el 9% pequenias empresas (38.151), el 3%

medianas (10.533) y el 1% grandes empresas (3.597)”’(Dinero, 2016).
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3.4 Marco historico
Este proyecto integrador es desarrollo de una administradora de empresas y un profesional de

cine y television que tienen el reto de disefiar un plan de marketing estratégico, que permita no
solo el buen funcionamiento de la Agencia Orion Creative, si no que la compaiiia pueda ser
duradera en el tiempo, rentable y competitiva con el mercado, el objetivo general es Proponer una
estrategia de Marketing que permita a la agencia Orion Creative obtener mayor participacion en
el mercado de las Medianas y pequefias empresas, como agencia que brinde soluciones de
publicitarias Digitales. Ventaja competitiva de innovacion frente a la competencia.

En Colombia y en especial en Bogota hay empresas que por su tamafio son ignoradas por
muchos sectores econdmicos, pero representan la mayor parte de la economia de Bogota, es
necesario ofrecer soluciones integrales en publicidad con contenido Digital para que tenga una
herramienta de difusion y asi puedan comunicar sus beneficios, en este segmento hay una gran
oportunidad de crecimiento puesto que las empresas son conscientes que para hacer parte del
mercado deben estar competentes y a la vanguardia, es por esto que las formas en las que
comunican tiene tanta relevancia.

Agencia Orion Creative se presenta una linea de tiempo de la historia ORION

CREATIVE AGENCY

y

| 2018
2018 Implantacion
de una
2018 Desarrollo Nueva
Adauisici web Oficina
2017 quisicion
: de equipos
2017 Empieza con para
14 2 Agentes realizacion
Creacion de e
la em e cine
presa
Orion
Creative
Bogota

Figura 4. Linea de tiempo historia empresa Orion Creative Agency. Autoria propia.
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3.5 Marco tedrico
La estrategia competitiva nos da ofensivas y defensivas que le permiten a cada organizacidn conocer la

rentabilidad de las industrias, en las fuerzas que ¢l mismo expone nos indica que en la primera es la

fuerza que tiene el producto y la negociacion con los clientes , en su segunda indica la importancia de

las negociaciones con los proveedores, la tercera relaciona las amenazas de los competidores, la cuarta
esta enfocada en el producto y la tltima se refiera a las empresas que son competencia directa, es decir

que se dedican a lo mismo. (Porter, 2009)

Teniendo en cuenta que el principal interés del presente proyecto es lograr el posicionamiento
de la Agencia en un segmento de las micro y pequeias empresas, el cual se desarrolla por medio
del plan de marketing, buscando que los consumidores reciban de forma asertiva la propuesta de
la compaiiia, “comunicacion es entrar directamente a la mente humana con la informacion precisa
y necesaria”; segin Ries y Trout (1972), la mente humana recibe informacién del producto que
realmente cumpla con sus necesidades o expectativas. El consumidor en su mayoria es emocional,
es por eso que cada una de las estrategias de publicidad que se adelanten debe lograr conectar al
consumidor con experiencias que generen la intencidon de compra.

Cuando se habla de generar experiencias en el consumidor, necesariamente se deben conocer
los aspectos de la mezcla de mercados (precio, plaza, producto, promocidn), para ello es necesario
realizar la segmentacion que segiin Schiffman (2013) es uno de los factores principales dentro del
posicionamiento del consumidor, identificando diferentes factores como: clasificacion
demograficos, psigraficos y segln estilos de vida; las expectativas que los clientes tienen respecto
al producto y que de esta generan una gran influencia, si se realiza una investigacion objetiva de
estos requisitos se facilita el posicionamiento de la marca.

“Una buena identificacion de mercado es fundamental para la propuesta de valor de marketing
que ha sido seleccionada con el fin de lograr la satisfaccion de necesidades del consumidor” (Leon
G, 2010).

Segun Kotler y Armstrong (2012) las relaciones que se deben establecer para con los clientes
depende de la naturaleza del mercadeo objetivo, si el nicho de mercado es muy bajo se usan tacticas
relacionales empleando llamadas o visitas que permitan estrechar lazos de “amistad” estas tacticas
son empleadas mayormente en grupo que tienen un gran valor para la compaifiia, bien sea por
significancia economica o por influencias sobre la toma de decisiones de compra sobre otros
clientes, pero cuando el mercado meta es extenso y masivo las estrategias deben ser diferentes, se

debe optar por emplear tacticas publicitarias para el refuerzo o impulso de la marca, promociones
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de venta, difusién por medio del marketing digital, por tratarse de un segmento masificado las
estrategias deben ser o tener mucha mas fuerza en la frecuencia de la ejecucion e inversion
econdmica, el objetivo principal de cada una de las tacticas y técnicas empleadas siempre sera la
conquista del cliente y que asi una recordacion de la mente y en el corazén de los consumidores,
ofreciendo un valor agregado en cada uno de los productos o servicios ofertados. Las marcas tienen
una serie de principios de los cuales, segin Aaker (2006) la personalidad de la marca cuenta con
una ventaja importante ya que cuentan con un mensaje diferenciador que lo hacen unico e
irrepetible de las demas marcas. La marca debe contar con un valor fundamental que le dé un valor
importante al producto o servicio ofertado, cuya finalidad es lograr posicionar y darle una identidad
al producto en la mente del consumidor.

El marketing y el area de ventas son las dreas encargadas de administrar la informacion
relevante de los clientes y del comportamiento que estd orientado al consumo, la finalidad es
analizar los datos para tomar acciones en el momento indicado.

Servicios

Los servicios hacen parte de un conjunto de actividades que una compania desarrolla y ejecuta
para satisfacer las necesidades del cliente, Un servicio es un bien no material (intangibles) en el
caso especifico de Agencia Orion Creative, es la razon de ser ya que la compaiiia solo es prestadora
de servicios y soluciones con contenido Digital, con oferta de valor diferencial.

Producto o servicio

Material audiovisual y utilizado como herramienta de comunicacion, el cual se basa en el
desarrollo y generacion de videos, fotografias y marketing Digital, con contenidos publicitarios
Especificos que cumplan con las necesidades del cliente, estos servicios van dirigidos a pequeias
y medianas empresas, Videos, Fotografia, Marketing Digital.

Herramientas del marketing de servicios

Nosotros como agencia online estamos ligados, a trabajar con la red, porque es donde estan los
clientes objetivos ya que nosotros nos especializamos es realizar contenido de alta calidad, que sea
facil de digerir y concreto.

La herramienta mas utiliza por empresas que manejan la imagen y el audiovisual en general,
estan ubicadas en el (Instagram), ya que esta red maneja solo contenido visual, y utiliza excelentes
recursos de fotografia con de video. También el Pautar con las redes sociales, como medio difusor

hace que todos los mensajes puedan ser masivos.



21

El Marketing Digital es un medio que esta siempre en continuo desarrollo, también estan
innovando en el disefio de todas sus plataformas, por esta razon ORION CREATIVE estd
enfocada en tener siempre el disefio como su propiedad, con el fin de ser vanguardistas en los

aspectos que son tendencia en la red.

3.6 Marco legal
En Colombia el cine esta regido por leyes y decretos que regulan la actividad de la industria

creativa especialmente la ley 814 que fue aprobada en el 2003 por la comision sexta del senado
cuyo objetivo principal es propiciar un desarrollo progresivo, de las producciones de peliculas
nacionales.

Oridén Creative debe contar con un nomograma, entendido este como la compilacion de las
normas constituciones, legales y reglamentarias que aplican al funcionamiento de la empresa y a
sus procesos como gestion del talento humano, gestion presupuestal, gestion financiera, gestion
documental ya que el conocimiento y aplicacion del recurso legal es fundamental para el logro de

los objetivos de la empresa.
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Capitulo IV - Metodologia del proyecto
4.1 Situacion actual

Agencia Orion Creative es una compaiiia joven que nace de un proyecto de emprendimiento de
profesionales de cine y television de la universitaria Agustiniana, lleva alrededor de 3 afios en el
mercado realizando trabajos publicitarios con contenido audiovisual de manera esporadica, unas
de las tantas falencias que tiene la compaiia ademas de ser joven y poco conocida es la falta de
organizacion en la parte administrativa y estratégica, lo cual no le han permitido alcanzar los
objetivos propuestos, es por esto que ha sido la empresa escogida para trabajar durante el desarrollo
de la especializacion, gerencia en Marketing, con el fin de brindar una propuesta argumentada y
sustentada, para ello se realiza el plan de mercadeo que tiene como objetivo el posicionamiento de
marca dentro de un segmento de mercado no explorado o sub estimado por los grandes
competidores como lo son las pequeias y medianas empresas.

Este proyecto esta basado en un modelo de investigacion descriptiva, en donde las fuentes de
referencia han sido estudios de casos, una muestra de encueta aplicada en el grupo objetivo y datos
relevantes de medios como la cdmara de comercio de Bogota, la investigacion cuenta con datos
cuantitativos que fueron recopilados por la ejecucion de la encuesta de mercado y posteriormente

analizados en el programa SPSS para la toma de decisiones.

4.2 Diseiio de la muestra
El plan de mercadeo estd dirigido Micro y Pequefias empresas (B2B) de la ciudad de Bogota

que estén interesadas en desarrollar estrategias de comunicacion publicitaria con contenido
Audiovisual, por ende, se hicieron las encuestas a una muestra de Micro y Pequeias empresas para
identificar las diferentes necesidades y deseos de las organizaciones, inicialmente fue aplicada 40
representantes de distintas empresas, esto con el fin de verificar en el SPSS la confiabilidad de la
encuesta el resultado del analisis de fiabilidad
4.3 Disefio de la de la encuesta
Se realiz6 una encuesta bajo la modalidad de preguntas ordinales y de intervalo.
4.4 Fuentes técnicas de recoleccion de informacion

4.4.1 Fuentes primarias.

La encuesta la cual se implementd personalmente a cada uno de los representantes de empresas

del grupo objetivo, con el fin de tener informacion veraz y clara de lo que se queria obtener.
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4.4.2 Fuentes secundarias.
Se tienen en cuenta todas aquellas necesarias para el desarrollo del trabajo. Adicionalmente se

recolectan datos de la Camara de Comercio, el DANE, revistas especializadas y de Internet y de
trabajo similares en otras universidades.
4.5 Servicios prestados por la empresa

Somos una Agencia de publicidad ubicada en la ciudad de Bogota D.C que realiza proyectos
creativos de excelente calidad a empresas o personas.

Video

Realizamos videos en todas sus etapas de produccion con personal profesional y tecnologia de
punta (Camaras 4k, Sonido HQ , Dronnes e iluminacion de alta calidad.

Videos Corporativos

Video Clips

Tomas aéreas

Campanias politicas

Comerciales

Capsulas informativas

Cortometrajes

Cubrimientos de eventos

Largometrajes

Fotografia

Capturamos imagenes de alta definiciéon implementandola gran experiencia que tenemos en el
mercado, para que tengas el mejor recuerdo de tu historia.

Publicitaria

Eventos

Modelaje

Producto

Marketing

Desarrollamos estrategias de mercado de acuerdo a las necesidades de su negocio.

Manejos de redes sociales

Impulsacion de marca o producto

Disefio WEB



Merchandising

4.6 Propuesta de valor
Tabla 1.

Propuesta de valor
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Factores Internos

Factores Externos

Motivacién: incrementar las ventas, aumentar
numero de clientes, fidelizacion.

Percepcion: recordacion de marca, reconocimiento,
calidad, cumplimiento, respaldo de marca.
-Aprendizaje:  Reconocer  nuevos  medios
tecnologicos de venta, reconocer los clientes y
mercado potencial, identificar las estrategias mas
efectivas, publicidad efectiva.

-Personalidad: Emprendedora, aventurera,
ambicioso, extrovertido, dominante trabajadora y

centrada en el objetivo.

Cultura: Agilidad, rapidez, fluidez, recursividad,
costumbre.

Clase social: Media y alta.

Grupo sociales: asociaciones, federaciones, clubes,

grupos.

Familia: Propietario nucleo familiar

Nota: Autoria propia.
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Capitulo V — Diagnostico del proyecto
5.1 Analisis de las Sc
5.1.1 Clientes.
Nuestra agencia enfoca su comunicacidn y estrategia con el cliente final con el fin de enfocarse
y trasmitir el mensaje claro, llamar a la accién y generar recordacion de los productos en los
consumidores, buscando dar solucién a las necesidades especificas de los clientes finales y cumplir

con los objetivos propuestos.

5.1.2 Compaiiia.
Orion Creative es una empresa que cuenta con 4 realizadores, que se desenvuelven en todos los

aspectos de la creacion de cualquier pieza Visual, por esta razén se divide en 2 etapas, un grupo
que hace toda le preproduccion, estan enfocados en todo lo que esta previsto para una produccion.
Los otros integrantes se encargan de la realizacion y la finalizacién de cada proyecto.

Orién Creative cuenta con un representante legal, un Productor Director y Director de

fotografia. De acuerdo al proyecto y las necesidades del cliente se contrata el personal requerido.

5.1.3 Colaboradores.
En este medio existen varios items que hacen relevante a una agencia, por eso decidimos que,

si trabajamos en conjunto con productoras como COLOSO FILMS, SUBJETIVA entre otras, con

el fin de poder implementar un servicio completo y que exista un apoyo para cualquier proyecto.

5.1.4 Competencia.
Segiin ABC publicitario existen 375 agencias en Bogotd 51 Agencias de Medios, 5 agencias

de entretenimiento, 75 agencias digitales y 244 agencias ATL. Andrés Quintero, presidente del
Grupo Grey dice “Hay espacio para todos. Las primeras cinco agencias lideres tienen un
porcentaje de torta publicitaria de alrededor del 30% o 40% del mercado y aunque este porcentaje
es grande, deja un espacio para que las otras agencias se muevan. Los lideres del mercado trabajan
para los grandes anunciantes, pero en nuestro mercado se ve de todo: clientes medianos,
pequetios. Clientes locales que no quieren estar con multinacionales, clientes locales que si
quieren multinacionales, clientes multinacionales que trabajan en algunas cosas con agencias

locales, en fin, el mercado es dindmico y esta en pleno desarrollo”.

Tabla 2.
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Competencia
S in ECLICTICO
‘ﬂ Agencia No tradicional y a
. Grupovector
IRIDIAN — Atiende a " la medida

Colserautos @ @ @

Nota: Autoria propia

Tabla 3.
Competidores
COMPETIDORES INDIRECTOS (Por qué?
Diseniadores Graficos- Freelance F = Bajos Costos
D= Solo manejan disefios sin estrategia
Portales Digitales F = Facil acceso- bajos precios
Plataformas Digitales D = Sin estrategias y no miden efectividad
COMPETIDORES POTENCIALES (Por qué?
F = Innovacion, creatividad y energia
Nuevas agencias de Publicidad D= Falta de experiencia y reconocimiento

Nota: Autoria propia

5.1.5 Contexto.
Esta etapa es una de las mas importantes porque es donde tomamos como guia lo que sucede

en la industria audiovisual, por ejemplo, el manejo de nuevas tecnologias.
Actualmente ORION esta incursionando en MAPPING (Proyeccion 3d), como nueva forma de

hacer publicidad.

5.1.6 Micro entorno.
Clientes: raz6n de ser de compaiiia, clientes B2¢

Sustitutos: Material impreso, Influenciaros.
Potenciales entrando: Empresas con musculo financiero que cuenten con Maquinas que

optimicen los tiempos de realizacidon de trabajo (mejora en proceso) disminucidn de costes.

Competidores: Iridian, Grupo vector, Coloso Films.
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Proveedores: se manejan acuerdos comerciales (plan de referidos) para el alquiler maquinarias,

por cliente referido se otorga tiempo de alquiler gratuito.

5.1.7 Micro econdémico.
Social: En la actualidad las organizaciones dirigen con gran fuerza sus medios de comunicacion

por los diferentes medios digitales, ya que se ha vuelto una manera de llegar a mas personas,
ademas por medio de clientes actuales se puede influenciar con beneficios para que nuevos clientes
realicen vinculos comerciales con Oridn.

Politico: Ley 814 de 2003 Por la cual se dictan normas para el fomento de la actividad
cinematografica en Colombia. Ademasel Art. 61 C.P El Estado protegera la propiedad intelectual

Econémico: Bogota es la ciudad de Colombia en donde mas pequefias y medianas empresas se
crean, es decir que el campo de accidn es mas grande, segiin ABC publicitario existen 375 agencias
en Bogota 51 Agencias de Medios, 5 agencias de entretenimiento, 75 agencias digitales y 244
agencias ATL.

Medio Ambiente: es una manera sana de lograr un fon sin afectar el medio ambiente ya que
todo se realiza de manera Digital

Tecnologia: Se requiere de una fuerte inversion en maquinaria ya que el contenido y desarrollo
del servicio asi lo exige. En la actualidad Orion debe tomar en alquiler algunas méaquinas con las

que no cuenta Fuente propia

5.2 Analisis Dofa
Tabla 4

Matriz DOFA de la Agencia Orion Creative

Debilidades:

Limitacién de recursos econdémicos para el
debido funcionamiento.

Falta de implementos necesarios como equipos
y maquinaria.

Poca experiencia en el negocio

Falta de fuerza comercial capacitada.

Oportunidades:

crecimiento constante de la industria en
Bogota

Creacion de nuevas empresas como clientes
objetivos.

Existencia de alianzas con empresas que

presten servicios similares




28

Desarrollo del marketing digital y difusion por

redes sociales.

Fortalezas:

Profesionales capacitados en areas de cine,
television y marketing.

Alta capacidad para el desarrollo creativo.
Adaptabilidad, innovacion y precios ajustados
a la necesidad de cada empresa.

Productos y servicios personalizados para cada

cliente.

Amenazas:

Poca inversion de las pequeias 'y
microempresas en publicidad.

Sesgos ante nuevas  alternativas  de
comunicacion.

Alta demanda de empresas que ofertan
productos y servicios similares.

Competencia de bajos precios, desvalorizacion

del arte.

Nota: Autoria propia.

5.3 Estrategias de Matriz DOFA

Tabla 5.
Estrategias analisis DOFA
Variables Fortalezas. Debilidades.
Internas
F1. Profesionales capacitados en areas | D1. Limitacion de recursos
de cine, television y marketing. econémicos para el debido
funcionamiento.
F2. Alta capacidad para el desarrollo
Variables creativo. D2. Falta de implementos
Externas necesarios como  equipos Yy
maquinaria.
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Amenazas

A.1  Sesgos ante
nuevas alternativas de

comunicacion.

A2. Alta demanda de
empresas que ofertan
productos y servicios

similares

F1-Al Generar contenidos de alta

calidad para que todas aquellas
personas que sienten temor de las
nuevas alternativas de comunicacion
puedan vivir una buena experiencia y
descubran el valor de las nuevas

maneras de comunicacion

F1-A2: realizar acuerdos comerciales
con empresas que se dedican a hacer
productos similares y con el fin de
fortalecer el musculo financiero de las

empresas y asi ser mas completivas.

F2-A1l emplear las habilidades como
profesionales para que los clientes
dejes los paradigmas o barreras ante las

nuevas posibilidades.

F2-A1: Utilizar el conocimiento del
mercado y por medio de la innovacion
anticiparse a las estrategias que pueda

utilizar la competencia.

DI-Al: realizar acuerdos
comerciales con empresas que se
dedican a  hacer productos
similares y con el fin de fortalecer
el musculo financiero de las

empresas y asi ser mas completivas

DI1-A2: Crear un outsourcing
especializados en un  4rea
especifica  del proceso de

publicidad digital, con el fin de

brindar mejores productos.

D2-A1: hacer compra de maquinas
que optimicen los resultados y asi
mejorar las expectativas de los

clientes

D2-A2:

Generare alianzas de outsourcing
especializados en un  area
especificay asi ofrecer un producto

de calidad.

Oportunidades

01.crecimiento
constante de la

industria en Bogota

F1-O1: aportar con los conocimientos
de los profesionales proporciona una

mejor calidad en los servicios

prestando a la industria.

DI1-O1: trabajar de la mano de las
empresas proveedoras de maquinas
y equipos con el fin de realizar
trabajos para ellos y negociar

benéficos de nuevos elementos
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02. Existencia de
alianzas con empresas
que presten servicios

similares

F1-O2: crear empresas solidas que
permitan un a los clientes disfrutar una
experiencia Unica en el desarrollo de su
servicio
F2-O1:  socializar las  nuevas
tendencias tecnologicas y la constante
actualizacion en temas de publicidad
permiten que se le pueda brindar una
oferta de valor a las nuevas empresas

clientes.

F1-O2: Oftrecer los conocimientos de
los profesionales, proporciona una

mejor calidad en los servicios

prestados a la industria

D1-02: Generar alianzas con las
empresas proveedoras de maquinas
y equipos con el fin de realizar
trabajos para ellos y negociar

benéficos de nuevos elementos

D2-01: Realizar una encuesta de
satisfaccion a los clientes durante
el servicio post venta, para conocer
el grado de importancia de las

maquinas modernas en el proceso

D2-02: comprar activos fijos ya

que se puede generar mas trabajos

Nota: Autoria propia.
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Capitulo VI - Componente propuesta de mejora

6.1 Propuesta de mejora
El objetivo de esta propuesta consiste en presentar a la compafiia una serie de estrategias de un

plan de mercadeo para el posicionamiento de la agencia oriodn creative, en el segmento de las mis
pymes de la ciudad de Bogota, desde la gestion estratégica de la comunicacion de marketing, la
comunicacion publicitaria con contenido digital.

Compromiso con el cliente: brindar soluciones de publicidad con contenido digital con la mejor
calidad con el fin de conquistar al cliente final y asi hacer parte fundamental de los objetivos de
las organizaciones que contraten los servicios de la agencia Orion, de tal manera que permita
generar un posicionamiento y reconocimiento en el mercado empresarial.

Crecimiento: sacar provecho en de la des atencion de las grandes empresas de publicidad para
todas aquellas mi pymes que estan en proceso de desarrollo y requieren de apoyo publicitario para
sacar a flote los productos y servicios ofertados.

Compromiso del grupo de empleados: trabajar con responsabilidad y compromiso para mejorar

las relaciones con las compafiias y generar confianza en el sector.

6.2 Plan de marketing

6.2.1 Objetivos de mercadeo.
Cuantitativo

Aumentar las utilidades de las ventas para el ano 2019 en un 5% con respecto a las ventas
totales del 2018.

Cualitativo

Incrementar el reconocimiento de la marca dentro del segmento objetivo de las pequenas y

medianas empresas en Bogota para el afio 2019, medible por medio de encuestas

6.2.2 Estrategias de mercadeo.
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Cuadro de segmentacion.

Segmentacion Geografica
Servicios a empresas de Bogota y sus alrededores, esto con el fin de realizar visitas
y acompafamientos a las empresas clientes.
P Pictografico
Generamos soluciones a cada una de las empresas clientes que tienen como objetivo
impulsar algin producto o servicio, por medio de nuestras soluciones publicitarias
digitales.
Socio demografica
Micro y pequefias Empresas ubicadas en Bogotd, registradas ante Camara y
Comercio con ventas Anuales Superiores a los 100 Millones.
Target (Uno a Uno) | Uno a Uno
Agencia Orion tiene como grupo objetivo las Micro y Pequefias empresas Bogotanas
a las cuales se les debe generar contenidos nicos.
Marca: Agencia Orion
Producto: Contenido publicitario audio visual, Videos, Fotografia, Marketing
Posicionamiento Digital.

Promesa de valor: Productos que contribuyan con la ejecucion de Marketing de la
empresa que contrata, ademas de ofrecer un trabajo profesional que se distingue de
otros por sus buenas condiciones en produccion.

Servicio: personalizado, ya que aun cuando se ofrece una gama de servicios en

general el contenido es especifico, segun las necesidades de los clientes.

Nota: Autoria propia.




Tabla 7.

Cuadro de posicionamiento
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Territorio
Caracteristicas Atributos Beneficios Usos Segmentos
Geografico
Trabajos con Empresas con
contenidos Ofrece Comunicacion | necesidad  de
personalizados, segun | autenticidad al | para sus | introducir,
necesidad del cliente | cliente clientes mantener,
reactivar, 0
generar Bogota D.C
Realizado por | profesionalismo | Calidad recordacion de
profesionales en cine y marca. Pequefias y
television Medianas
Productos con | empresas,
puntualidad en excelente ubicadas
Entregas de trabajos | las fechas de | Credibilidad | calidad en su | en Bogota.

en tiempos Optimos

Consultorias
constantes y entregas

de avances

para inicio de

las campanas

Realizar
mejoras  antes
de la entrega

final

Efectividad en

el servicio

realizacion

Audiovisual

El entregar los

productos y

servicios a
tiempo le
garantiza al
cliente un
optimo

desarrollo de

sus campanas.

Nota: Autoria propia.
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6.2.3 Estrategias del marketing Mix.
6.2.3.1 Producto o servicio. El producto es material audiovisual y utilizado como herramienta

de comunicacion, el cual se basa en el desarrollo y generacion de videos, fotografias y marketing
digital, con contenidos publicitarios especificos que cumplan con las necesidades del cliente, estos
servicios van dirigidos a pequenas y medianas empresas. Video, fotografia y marketing digital.

6.2.3.2 Precio. En la industria del marketing, cada empresa maneja su propio precio,
dependiendo de su trabajo y su reconocimiento por el publico. Lo que debemos tener muy presente
es la opcion de manejar precios que se mantengan y estén acordes a la competencia, pero
ofreciendo un servicio mas personalizado y significativo para el consumidor con el fin de mantener
su fidelidad

Finalmente, por ser un servicio que requiere de conocimiento y desarrollo calificado la
estrategia de precio del servicio estd ligado al tiempo que se demore la generacion del contenido
y al grado de complejidad del mismo. Videos cobro por segundo: 40.000 pesos después de 60
segundo= 30.000 pesos Fotografia se cobra por hora de estudio.

6.2.3.3 Promocion. Es importante analizar esta estrategia, porque se busca trasmitir el mensaje
claro y concreto al consumidor con el proposito de vender y generar reconocimiento en los
productos y servicios, obteniendo la aprobaciéon del consumidor para estar cerca de ellos y
satisfacer sus deseos.

La estrategia de promocion o comunicacion de la agencia estd enfocada en el marketing digital,
redes sociales, programa de referidos, y fuerza comercial en puntos estratégicos como reuniones
en camara de comercio y alcaldias locales.

6.2.3.4 Plaza. En una industria como lo es el medio audiovisual se debe tener un excelente
manejo de la comunicacion y las relaciones publicas ya que se esta en constante relacion con las
personas, por esto a la hora de ofrecer un servicio a un consumidor se debe tener en cuenta la forma
en que nos dirigimos a ellos, como llamamos su atencién y como logramos vender ese servicio
que genere confianza y reconocimiento de marca. Con esto es abordar las redes sociales, porque
son las grandes impulsadoras de la publicidad, la audiencia en las redes sociales se da mucho y
mas en esta época moderna en la que nos encontramos. Es necesario que la publicidad esta

orientada orientar a plataformas, porque esto evidentemente es donde estan los consumidores.

6.2.4 Presupuesto de inversion en publicidad.
Agencia orion es una compaiiia joven que un no cuenta con el musculo financiero que se

quisiera para desarrollar un plan de marketing robusto, es por esto que los esfuerzos econdémicos



35

se deben maximizar. El plan de marketing se ejecutara con el 10% de las ventas generadas en el

afo anterior.

Tabla 8.
Presupuesto de inversion en publicidad
Ventas afo Brochure Pag. Web Publicidad
anterior Digital
Enero $ 1,200,000 | $ 300,000
Febrero $ 500,000
Marzo $ -
Abril 0
Mayo 0
Junio 0 $ 300,000
Julio 0
Agosto
Septiembre 0
Octubre 0
Noviembre 0
Diciembre $ 500,000
Total, Afio 28.000,000 $ 1,000,000 | $ 1,200,000 § 600,000
Total, Ao $ 2,800,000

Nota: Autoria propia.

6.3 Indicadores de gestion
Son herramientas que permiten a las organizaciones y evaluar aspectos importantes que en el

caso especifico de la Agencia Oridon se enfocan en utilidad sobre las ventas, productividad,

cumplimiento y la satisfaccion del cliente para con cada uno de los productos y servicios

contratados.



Tabla 9.
Indicadores
Nombre del indicador Formula Resultado
Aumenta el 5% la utilidad | Ventas afio actual 2018 5%
del primer trimestre de 2018 *100
y 2017 Ventas afio 2017
Productividad de equipos Valor real producido 100%
*100
Valor Esperado
Nivel de cumplimiento en | Pedidos entregados al tiempo 100%
cada entrega *100
Pedidos entregados
Satisfaccion del cliente por | Clientes Satisfechos 100%
el producto *100

Total, clientes

Nota: Autoria propia.

6.4 Componentes de marketing comercial

6.4.1 Matriz plan de gestion de ventas.
6.4.1.1 Objetivo de marketing. Aumentar la participacion de mercado en un 20% en Colombia

para el ano 2019
6.5 Objetivo estratégico

6.5.1 Objetivo de resultado de ventas.

Estrategia/ Responsable

Plan de Accion
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Aumentar la productividad en ventas para el cierre del 2019 en un 5% con respecto a las ventas

del 2018.  Aumentar el numero de Maquinas e Implementos de Trabajo para el 2019 en un 25%

con respecto a las maquinas ya existentes para el 2018. Maximizar el tiempo de trabajo realizando

actividades de forma simultanea, que permitan agilizar los tiempos de entrega a los clientes, asi

como la disminucidn de horas contratadas en personal.

Responsable: Jefe de Produccion

Presentar Reel en Facebook (masivo)
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Clasificar Clientes Potenciales con los que se pueda tener un crecimiento significativo.

Crear Calendarios de actividades que permitan tener mejor organizacion de las actividades a
realizar.

Aumentar las utilidades de las ventas generadas durante el afio 2019 en un 5% con respecto a
las presentadas en el afio 2018

Incrementar para el 2019 en un 20% el numero de empresas clientes con respecto a las clientes
del 2018

Disminuir los gatos de preparacion y representacion en el area de produccion de cada uno de
los servicios. Modificar el plan de pagos a las personas que se encargan de realizar los trabajos,
reforzando valores

Eliminar visitas Excesivas a los clientes para mostrar avances de trabajo. *realizar acuerdos del
contenido de los trabajos con los clientes para evitar retrocesos y cambios abruptos en los
contenidos. *clasificar a los clientes segun su nivel de facturacion en trabajos y asi asignar tiempos
de respuestas. Mayores de remuneraciones por entregas de trabajos anticipadas.

El porcentaje de Objetivo de marketing se establece, tiendo en cuenta que en Colombia la mayor
parte de la industria esta concentrada en las Micro, pequefias y medianas empresas, lo cual nos

amplia el campo de accion para la agencia.
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7. Enfoque de venta, orientacion de venta, tipo de venta, tipo de vendedor, y proceso de

venta

7.1 Segmento al que va dirigido
Agencia Orion Creative centrard su estudio y campo de accion en la microempresas y pequefias

empresas ya que las grandes agencias centran su atencidon en las compaiiias de gran tamaio,
dejando asi un potencial significativo en las pequefias empresas. Esta oportunidad se identifica
gracias a las necesidades que tienen las pymes de promover, introducir o reactivar, un producto o

servicio al mercado por medio de contenido publicitario.

7.2 Enfoque de ventas
Debido a que cada una de las empresas clientes cuenta con su necesidad especifica, es necesario

tener enfoque de Uno a Uno
Orientacion de la venta:

Venta a Empresa Venta a Negocios

7.3 Tipo de ventas
Ventas personales: se deben realizar por el tipo de servicio tan especifico que se maneja Ventas

Por teléfono: se debe hacer el contacto con el cliente informando a cerca de los productos. Ventas
por correos, Redes sociales: es una forma de llegar masivamente a las empresas objetivo.
7.4 Tipo de vendedor

Se requiere de un ejecutivo de cuenta consultivo, con conocimientos especificos y habilidades
para promover y desarrollar estrategias que tengan valor para los clientes, es decir ademas de tener
habilidades comerciales debe poseer conocimientos en medios, conocimientos generales en cada
una de las actividades comerciales a las que se dedique la empresa.
7.5 Proceso de ventas

Busqueda de clientes potenciales, esto se realiza con bases de datos de la camara de comercio
de Bogota, referidos de clientes, y prospectos propios, una vez identificado el grupo objetivo con
el que se va a trabar se debe planear la primera cita, ademds requiere de la preparacion de
contenido de interés para el cliente ( temas referentes a su actividad econdmica o informaciéon de
interés segun sea el caso) para de esta manera poder llamar su atencion y promover los servicios,
una vez se realiza la presentacion es necesario iniciar una conversacion de conocimiento
comercial, con el fin de identificar cada una de las necesidades y oportunidades que el cliente

posee o necesita, de esta manera se debe realizar propuesta comercial especificando tipo de
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trabajos a realizar, precios y tiempos de entrega, arreglos, mejoras continuas y presentar los

beneficios econdomicos que tendra el cliente por referir clientes efectivos a nuestra agencia.

7.6 Numero de vendedores y jefes y cobertura del equipo de ventas
En Orién nos enfocaremos en trabajar con el 10% que corresponden a 4.102 Empresas del

total de las Micro, pequenas y medianas empresas, esta cifra se toma para todo el afio 2019
Total, Prospectos 4.102 / 12 meses = 342 Empresas mensuales ~ Dias Habiles del mes 20
=342/20 = 17.1 Empresas para gestionar Diariamente.
Tiempo estimado de Cada Llamada = 28 minutos horas diarias trabajadas= 8* 60Mn = 480
Minutos / 17.1 llamadas = 28 minutos por llamada Llamadas efectividad diaria nimero de visitas
Horas diarias trabajadas= 8* 60Mn = 480 Minutos / 17.1 llamadas = 28 minutos por llamada
Tabla 10.

Numero equipo de ventas

Llamadas Efectividad Diaria Numero de visitas | Visitas con
Diarias propuestas en la

semana
17.1 1 de cada 10 | 1.7 visitas diarias 8.5 prospectos con
prospectos, acepta opcion  de  ser

cita clientes

Nota: Autoria propia.

7.7 Numero de fuerza comercial
Coordinador Comercial: 1 - Realiza seguimiento y apoyo al drea de ventas, gestion semanal de

todas las propuestas enviadas para por lo menos cerrar el 50% de los negocios presentados por el
gjecutivo

Ejecutivo de Cuenta: 1 (Realiza durante las 8 horas diarias 1.7 visitas, y se encarga de trasmitir
al area de produccion las necesidades del cliente.

Asesor de Contacto: 1 (Realiza como minimo 17. 1 llamadas o contactos diarios, para poder

conseguir las 1.7 visitas al ejecutivo de cuenta)
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Tabla 11.
Numero fuerza comercial
Total, personal Comercial Total Nuevos clientes
semanales

3 (1, asesosor,1 ejecutivo 1 jefe) 4

Nota: Autoria propia.

La cobertura de los tres representantes de ventas estd dada para Bogota, ya que los datos de los
cuales se esta tomando dicha informacién de prospectos corresponde a la ciudad, por el area del
asesor de contacto realiza el acercamiento con el cliente de forma telefonica, por correo o por redes
sociales, el ejecutivo de cuenta dispone de 8 horas diarias para realizar menos de 2 al dia, en este
cargo los tiempos son mas largos ya que debe distribuir su jornada entre realizar un conocimiento
a priori del cliente, preparar material de interés, realizar propuesta y seguimiento de sus clientes
prospectos, en cuanto al coordinador comercial su tarea esta enfocada en realizar supervision de

que el grupo realice las tareas asignadas y el cierre definitivo de los nuevos negocios.
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8. Esquema de ventas
Actividades - Responsable

Buscar Clientes, Prospectos Asesor de Contacto Identificar clientes objetivos buscar visita
comercial de presentacion, Visitar cliente potencial Ejecutivo De Cuenta presentar servicios
identificar oportunidades y propuesta elaboracion de propuesta seguimiento a las ofertas atender
cambios o modificaciones de propuestas.

Coordinador Comercial (jefe) seguimiento a las ofertas cerrar ventas servicio post venta

supervision de todo el grupo

8.1 Esquema del area de ventas

COORDINADOR COMERCIAL
(JEFE)

EIECUTIVO DE CUENTA DESARROLLADOR,
CREATIVO

CLIENTE NUEVO

ASESOR DE CONTACTO

Figura 5. Esquema del area de ventas. Autoria propia (2018)

Se puede definir que Orion Creative es una agencia enfocada al mercado puesto que es el
mercado su principal fuente, nuestra empresa impulsa el mercado a nivel audiovisual a través de
la publicidad, ademas de llevar nuevos estandares al mismo, nos dedicamos a crear todo tipo de
proyectos audiovisuales y de marketing para que una empresa, producto o talento (gastronomia,
moda, entretenimiento, arte, salud, belleza, etc.) sea vendido al publico, tenga recordacion e
interés directo con cada persona a la que le llegamos. Es la publicidad una de las principales
responsables en la fluctuacién del mercado, dado que influencia de forma directa al espectador,
publico o ciudadano del comun, generandole un gusto, una necesidad o un deseo que le lleva a la

compra o adquisicion de eso que vio, es de esta forma en la que abordamos el mercado pues este
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define el tipo de reto audiovisual segin el momento psicosocial actual del nicho (Ciudad, Estado,

Pais, Poblacion, Genero Sexual, Edad, etc.) al que se aborda.

8.2 Cuotas para toda la fuerza de ventas
Tabla 12.

Asesor de contacto, contacto realizados

Mensual Semanal Diarios Efectividad en asignacion de citas

342 85.5 17.1 10%

Nota: Autoria propia.

Para el asesor de contactos debe gestionar la base de datos de prospectos con un potencial de
342 empresas al mes que diariamente corresponde a 17.1 llamadas logrando por lo menos 1 de
cada 10 le permita agendar una cita con el ejecutivo de cuenta de la compaiiia, dentro de estos
datos también estan contemplados todos aquellos prospectos que puedan aparecer por redes

sociales.

8.3 Ejecutivo de cuenta
Tabla 13.
Ejecutivo de cuenta

Visitas Envio de Propuestas Efectividad, cierre
de venta
Semanal 8.5 6 5
Mensual 34 24 16

Nota: Autoria propia.

Para el ejecutivo de cuenta la cuota es de 1.7 visitas al dia, 8.5 a la semana de las cuales debe
de identificar la necesidad del cliente y enviar propuesta comercial por lo menos al 75% del total
de las visitas realizadas teniendo una efectividad en negocios cerrados del 59% sobre el total de
visitas y del 83 % sobre las propuestas enviadas.

Cuota para el coordinador comercial
Tabla 14.

En contactos

Mensual Semanal Diarios Efectividad en
asignacion de citas

342 85.5 17.1 10%

Nota: Autoria propia.
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Tabla 15.
En efectividad
Visitas Envio de Propuestas Efectividad, cierre
de venta
Semanal 8.5 6 5
Mensual 34 24 16

Nota: Autoria propia.

El coordinar por ser el lider y responsable del cumplimiento de las metas debe velar porque el
grupo comercial cumpla con todas las cuotas solicitadas y disefiadas, ya que es el presupuesto con
el que la empresa cuenta para poder cumplir los objetivos para el afo en curso.

Perfil académico y laboral del grupo de ventas

8.4 Cargo perfil profesional experiencia aptitudes
Coordinador comercial - Profesional en administracion de empresas, mercadeo y ventas, Ing.

Industrial, Ing. Comercial o carreras relacionadas, con especializacion en areas comerciales o de
liderazgo

Experiencia Minima de 10 afios en el drea comercial, como coordinador o jefe de ventas
liderando equipos de trabajo minimo 5 afos, preferiblemente con conocimientos en agencias de
publicidad.

Habilidades Gerenciales que le permitan el dominio total sobre su fuerza comercial, enfocado
al cumplimiento de objetivos.

Ejecutivo de cuenta - Profesional en areas administrativas, comerciales o de publicidad.
Experiencia comercial minimo de 5 afios, contar con minino 1 afios como ejecutivo de cuenta o
consultor de empresas de publicidad o a fines con el sector, conocimiento en manejo de clientes
corporativos, en micro, pequeia y mediana empresa. Lider, responsable, con habilidades
comunicativas y verbales, capaz de brindar asesoria consultiva en las areas ya mencionadas

Asesor de contacto - Estudiante de Primeros semestres de cualquier carrera administrativa o
comercial. Experiencia en manejo de bases de datos, experiencia comercial preferiblemente en call
center, buena habilidad verbal y manejo de agendas.

Persuasion, trabajo en equipo, frustracion a los resultados.
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8.5 Plan de reclutamiento
Seleccion - Cargo de Coordinado Comercial Pruebas assesstment pruebas de liderazgo y

pruebas comerciales, se deben aplicar las pruebas, luego verificar que estén bajo los pardmetros
maximos, posteriormente debera presentar una entrevista con el director general de la empresa,
ademas debera crear una estrategia comercial y explicar como la lograria con su grupo de trabajo.

Contratacion - Las condiciones estan dadas bajo contrato a término indefinido, directamente
por la compaiiia, con prestaciones de ley y extralegales, ademas cuenta con bono anual por
cumplimiento.

Capacitacion - Una semana de induccidn totalmente paga para conocer su grupo de trabajo,
las estrategias de la empresa y para que presente su plan de trabajo.

Control de ventas - Debera enviar informe semanal a la direccion general de los resultados de
todo el grupo comercial.

Seleccion - Ejecutivo de cuenta Pruebas assesstment pruebas de liderazgo y pruebas
comerciales, se deben aplicar las pruebas, luego verificar que estén bajo los parametros maximos,
debera presentar una entrevista con el director general de la empresa.

Contratacion - Las condiciones estan dadas bajo contrato a término indefinido, directamente
por la compaiiia, con prestaciones de ley y extralegales por cumplimiento

Capacitacion - Una semana de induccidn totalmente paga para conocer su grupo de trabajo,
las estrategias de la empresa y para que presente su plan de trabajo.

Control de ventas - Notificacion diaria de las visitas realizadas, gestiones pendientes y Nuevos
negocios ya cerrados.

Seleccion - Asesor de contacto Pruebas comerciales, de personalidad, clinica de ventas,
consecucion de una visita en frio. Para ser seleccionado debe cumplir con una calificacion minima
de 8 puntos sobre 10.

Contratacion- Las condiciones estan dadas bajo contrato a término fijo por 6 meses,
directamente por la compaiiia, con prestaciones de ley y extralegales por cumplimiento.

Capacitacion - Constantes capacitaciones en temas comerciales, totalmente pagas por la
empresa.

Control de ventas - Notificacion diaria de las llamadas realizadas, gestiones pendientes y

asignaciones de visitas.



8.6 Plan de motivacion y remuneracion

Tabla 16.
Plan de motivacion y remuneracion.
CARGO Salario Auxilio Comision Bono anual
extralegal
Coordinador 2.500.000 500.000 1% de total |2 salarios por
facturado antes | cumplimiento
de IVA anual de metas
superior al 90%
Ejecutivo 1.300.000 300.000 0.75% sobre el | 1  salario por
total facturado | cumplimiento
antes de iva anual de metas
superior al 90%
Asesor 800.000 90,000 400.000  por | 500.000 por
cumplimiento | cumplimiento
en asignacion | anual de metas
de citas superior al 90%

Nota: Autoria propia.
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Cada uno de los empleados del area de ventas cuentan con prestaciones legal y prestaciones

extralegales por cumplimiento de metas, ademas la empresa cuenta con los siguientes incentivos

no prestacionales [J Subsidio de Estudio, hasta del 80% de valor del semestre manteniendo notas

superiores a 4,2 (los empleados deben llevar un minimo de 2 meses) y cumplir con presupuesto de

ventas. [1 Empleados Comerciales que cumplan con minimo el 100 de su meta comercial tienen

derecho a un dia de descanso totalmente remunerado [] Si el empleado de la fuerza de ventas

comercial supera las metas en un 150% por més de 6 meses consecutivos tiene derecho a un

aumento salarial semestral.

8.7 Presupuesto de gastos de ventas
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Tabla 17.
Presupuesto
Salarios Comisiones Bonos Gastos de | Descuentos a
(promedio) extralegales Representacion clientes
2.500.000 450.000 500.000
1.300.000 400.000 300.000
&00.000 90.000 90.000
4.600.000 | 940.000 | 890.000

Nota: Autoria propia.

Total, area Comercial 4,430.000

8.8 Presupuesto de ventas
Para realizar el presupuesto de ventas se ha tenido en cuenta la capacidad de la fuerza comercial

y del personal de produccioén, asi como la capacidad instalada de la empresa, los datos sustentados

estan basados en las tablas de desempenio de la fuerza de ventas.

Tabla 18.

Presupuesto ventas

Presupuesto de Ventas para el Ao 2019

Nimero de

Ventas de | clientes Meta

proyectos nuevos en estimada

afio anterior | 2019 Proyeccion | del 20%
Enero 1 1.2 $10,800,000 0.2
Febrero 2 2.4 $21,600,000 0.2
Marzo 2 2.4 $21,600,000 0.2
Abril 4 4.8 $43,200,000 0.2
Mayo 4 4.8 $43,200,000 0.2
Junio 6 7.2 $64,800,000 0.2
Julio 4 4.8 $43,200,000 0.2
Agosto 3 3.6 $32,400,000 0.2
Septiembre 4 4.8 $43,200,000 0.2
Octubre 2 2.4 $21,600,000 0.2
Noviembre 6 7.2 $64,800,000 0.2




Diciembre 8 9.6 $86,400,000 0.2
Total Afio $496,800,000

Nota: Autoria propia.
Tabla 19.

Presupuesto ventas 2020

Presupuesto de ventas para el afio 2020
Ventas de proyectos | Nimero de clientes

aiflo anterior nuevos en 2020 Proyeccion
Enero 1.2 1.44 $12,960,000
Febrero 2.4 2.88 $25,920,000
Marzo 2.4 2.88 $25,920,000
Abril 4.8 5.76 $51,840,000
Mayo 4.8 5.76 $51,840,000
Junio 7.2 8.604 $77,760,000
Julio 4.8 5.76 $51,840,000
Agosto 3.6 4.32 $38,880,000
Septiembre 4.8 5.76 $51,840,000
Octubre 2.4 2.88 $25,920,000
Noviembre 7.2 8.64 $77,760,000
Diciembre 9.6 11.52 $103,680,000
Total Afio $596,160,000

Nota: Autoria propia

8.9 Tasa de retorno de la inversion
Formula:

ROI Marketing = (Beneficio en Marketing — Inversion en Marketing) / Inversion en
Marketing
ROI Tasa de retorno sobre la inversion, valorar la rentabilidad de las acciones de marketing

ya ejecutadas.



Tabla 20.
Tasa retorno de inversion
ANO 2019
VENTAS 496,800,000
IVERSION/COSTO 223,560,000
ROI 122%

Fuente: propia (2018) Tabla 19
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El retorno de inversion anual ROI cuando mi ingreso total es de 496, 800,000 y mi inversion

es 233, 560,000 es igual a 122% por cada peso que invierto

El porcentaje de retorno corresponde a una empresa de servicios

Existen otros tipos de indicadores que puede servir para medir el proyecto:

Participacion de crecimiento

(n1/Ntotal)*100

La matriz crecimiento-participacion busca establecer la posicion competitiva de la Unidad

Estratégica de Negocios en la industria.

Indice de satisfaccion

Estado Real/Estado deseado

Permite capturar la opinion del cliente acerca de los servicios recibidos durante un tiempo en y

ayuda a suministrar informacion importante a las areas involucradas para corregir aquellos puntos

negativos.
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Conclusiones y recomendaciones

Durante todo el desarrollo del presente trabajo se identifico que la Agencia Orion Creative
necesita conocer la importancia de un plan de marketing que le permita contribuir al crecimiento
establecido, ademas debe de ser una compafia competitiva con todos los procesos y procedimiento
establecidos y definidos para asi poder lograr la oferta de valor que desean brindar a las MIPYME
ya que en nuestra economia son juegan un papel fundamental por el crecimiento constante,
permitiendo el andlisis de las debilidades y la oportunidad de mejora.

El plan de marketing, es base fundamental para el desarrollo y competitividad estratégicamente
de la Agencia.

Crear estrategias de comunicacion por medio de relaciones publicas con los grupos de interés.

Realizar seguimientos frecuentes a las alianzas estratégicas con los clientes, ya que esta sera
una forma de generar valor y recordacion de marca en sus clientes potenciales

Se recomienda a la agencia consolidar un grupo comercial competente que se enfoque en la
busqueda de nuevos negocios, que sean rentables y duraderos en el tiempo, es decir empresas en
crecimiento que se les pueda profundizar en la mayor cantidad de servicios vendidos.

Definir de forma clara y concisa los canales de comunicacion que se van a emplear para llegar
a los clientes objetivos

Reforzar las redes sociales con contenidos que generen valor a los potenciales clientes

Se recomienda hacer cambios o adecuaciones en su marca, con el fin de que proyecten mas

seguridad a los clientes.
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