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Resumen

El presente plan de mejora creado para la agencia de marketing HIT DATA centra su
diagndstico y desarrollo en brindar un ejercicio de andlisis y recopilacion de informacion sobre
los procesos de creacion y ejecucion de pauta publicitaria el cual tiene como propdsito mejorar
en la falencias que se pueden encontrar en el desarrollo de las matrices las cuales brindan
informacion clave para la creacién de las estrategias de marketing propuestas por el autor del
documento con el fin de mejorar los procesos internos para la ejecucion de la pauta en términos
de tiempo e inversién econdmica. Al ser una empresa con presencia digital ubicada en la ciudad
de Tunja, es un proyecto empresarial que no se limita a llevar sus procesos solamente con
clientes locales sino también de otras ciudades del pais y a su vez de paises como Estados

Unidos.

Palabras claves. Pauta publicitaria, segmentacion, campafia, fidelizacion, Meta,

optimizacion.

Abstract

The present improvement plan created for the HIT DATA company focuses its
diagnosis and development on providing an exercise of analysis and collection of information
on the processes of creation and execution of advertising guidelines, which has the purpose of
improving the shortcomings that can be found in the development of the matrices which
provide key information for the creation of the marketing strategies proposed by the author of

the document in order to improve the internal processes for the execution of the guideline in



terms of time and economic investment. Being a company with a digital presence located in
the city of Tunja, it is a company that is not limited to carrying out its processes only with local

clients but also from other cities in the country and in turn from countries like the United States.

Keywords. Advertising guideline, segmentation, campaign, loyalty, Meta, optimization.

Introduccion

El marketing es actualmente concebido como una parte esencial en las estructuras
administrativas de las empresas debido a que facilita el establecimiento de relaciones solidas
con los clientes (Mendivelso Carrillo & Lobos Robles, 2019). Sin embargo, las estrategias que
dan sentido a esta disciplina que es transversal a los negocios y la administracion no son
estaticas y por el contrario estan en constante reacomodo para redisefiar tacticas acordes a las
tendencias, y los cambios del mercado y la sociedad. En concordancia, autores como
(Montealegre et al., 2020) afirman que la evolucion del marketing ha permitido generar
estrategias mas efectivas y acordes a los publicos a los que van dirigidas, resaltando
especialmente la inclusién del marketing digital que permite a las empresas tener un valor

diferencial en el mercado.

En el mismo sentido, las tendencias actuales demuestran que es imposible no asociar la
tecnologia, en especial aquella producida en el campo de las telecomunicaciones, a la vida
cotidiana, por lo cual estudios como el realizado por (Brock, 2021) afirman que la tecnologia

y el marketing han evolucionado simultaneamente y por tanto, el marketing tecnologizado es



la siguiente etapa en su evolucién. Analogamente, (Kuazaqui & Covas Lisboa, 2019) coinciden
en que para asegurar el desarrollo de las empresas, estas deben integrarse inminentemente al

entorno digital y aplicar las herramientas que ofrece.

Por lo anterior, la agencia de mercadeo Hit Data se ha propuesto ser la encargada de
impulsar los proyectos, emprendimientos y trabajos independientes que ayuden a crear
estrategias digitales las cuales propicien objetivos de acuerdo con el lineamiento que el cliente
y/o la empresa estan buscando para su proyecto. De igual manera es importante tener en cuenta
que cada empresa tiene su segmentacion para el producto o servicio brindado el cual se ve

relacionado directamente con la creacion y promocion de la pauta publicitaria.

De acuerdo con (Pérez, 2008), las marcas se han dado cuenta del valor de la estrategia
de comunicacion orientada a la accion y de como a través de la estrategia se pueden transmitir
valores, emociones, sensaciones, que lleven a movilizar al pablico objetivo. Este postulado
apoya el proceso interno que lleva la empresa seleccionada para este estudio, con cada una de
sus marcas la cuales tienen un proceso integral que les permite tener una publicidad con
proposito, esto quiere decir que enfocan sus propuestas y procesos de ejecucion en objetivos
que les ayudan a mejorar. De igual modo la creacién de la pauta publicitaria se ve relacionada
de manera directa en este proceso el cual ayuda a maximizar la interaccion entre el cliente y la

empresa los cuales llevaran la interaccion méas importante en todo este proceso.

Con el fin de darle paso al desarrollo de este trabajo, se podra encontrar un analisis

con cifras, procesos y propuestas que le permitan a la empresa Hit Data una oportunidad de



mejora en dos principales procesos relacionados a la segmentacién adecuada y la ejecucion

de la pauta publicitaria.

Justificacién

La creacion de las estrategias de marketing para una empresa es tan importante como
la configuracidn que tienen sus procesos internos, esta afirmacion se apoya en los postulados
del marketing estratégico que contemplan autores como (Bijmolt et al., 1996) e inclusive en la

informacion que ha sido posible recopilar en el desarrollo de este informe de pasantia.

Ademas, uno de los principales motivos para realizar este analisis y propuesta de mejora
se debe a que empresas como Hit data toman una importancia de peso en el mercado debido a
que impulsan a los demas negocios para poder crecer y tejer una red de comercio sélida en la
region donde esta localizada. De acuerdo con (Kim & Mauborgne, 2015) como lo nombran en
su libro “la estrategia de océano azul”, es importante que los negocios no se desangren en un
océano rojo, sino que busquen su propio valor y se adecuen al consumidor, no en sentido
contrario; también aplica para la transformacion digital la cual tom¢ fuerza en los ultimos afios
como resultado de una serie de eventualidades, como lo fue la llegada de una pandemia, y que
su fuerza se ha ejemplificado en plataformas como las redes sociales en donde el marketing ha

tomado mayor relevancia (BrandManic, 2020).

Por otra parte, para lograr que una empresa con un rol importante en el comercio y en
las deméas compafiias tenga resultados 6ptimos, es necesario que internamente esté organizada
con el fin de que sus procesos y estructuras sean eficientes y reflejan la excelencia con el

servicio o producto final (Larrosa et al., 2020). Asi mismo, es importante dar paso a la



digitalizacion empresarial puesto que se ha probado que conduce a reducir costos de operacion,
sin comprometer los fines de las organizaciones en cuanto a calidad y productividad (Armas,
2019). Conjuntamente, al llevar presupuestos, y creacion de contenido con fines especificos
como posicionamiento, fidelizacidon o Ilamados a la accién es importante que en cada uno de
los procesos exista una ruta organizacional para asi lograr que no exista perdida de dinero al

momento de realizar los pagos o un mal manejo del control de este.

De igual modo, la organizacion de un proceso se ve reflejado al momento de la creacion
de la segmentacion en donde estos datos toman mayor importancia para crear las campafias con
estrategias como los ads, puesto que si no sucediera de esta manera no se alcanzaria al mercado
objetivo y por tanto la interaccion entre oferentes y compradores seria minima (Fernandez
Robin & Aqueveque Torres, 2001). Lo anterior esta relacionado en que al realizar la pauta
publicitaria se necesita de un proceso donde las areas que integran las distintas etapas se
articulen para obtener un producto o servicio eficiente, eficaz y efectivo para la empresa y el

consumidor.

Por lo tanto, en el desarrollo de este documento también se trata la segmentacion como
uno de los factores claves para que una empresa conozca a quienes va dirigida. De acuerdo con
(Thompson,2005) la segmentacion del mercado se define de la siguiente manera, "es el proceso
mediante el cual, una empresa categoriza un mercado en subgrupos de clientes de acuerdo con
las caracteristicas que le son utiles. El propdsito de la segmentacion del mercado es la de
alcanzar a cada subconjunto con actividades especificas de mercadotecnia para lograr una

ventaja competitiva".



Preguntas de reflexidn

En el desarrollo del trabajo se han planteado las siguientes preguntas de reflexion las cuales
han sido formuladas de acuerdo a la experiencia adquirida en la practica profesional con la

agencia de mercado Hit Data.

> ;De qué manera las deficiencias en la segmentacion durante la ejecucién de la pauta
publicitaria pueden afectar adversamente la interaccion y el alcance entre la empresa y

sus clientes?

> ;Como se ve afectado el alcance de los servicios que presta la empresa debido a las

falencias en la organizacion del tiempo y distribucién del dinero?

Objetivo General del plan de mejora

Proponer un plan de mejora para la empresa Hit Data a partir del analisis documental

gue permita mejorar los procesos organizacionales en temas de pauta publicitaria.



Objetivos especificos

e Realizar un analisis documentario de los procesos logisticos relacionados a la pauta

publicitaria de la empresa

e Diagnosticar la situacion actual de la empresa mediante el uso de las matrices DOFA,
PCI y MEFI logrando identificar factores internos y externos que intervienen en

cumplimiento de los objetivos corporativos y comerciales

e Generar recomendaciones especificas para el mantenimiento y la continua optimizacion
de los procesos organizacionales relacionados con la pauta publicitaria, garantizando la

sostenibilidad a largo plazo de las mejoras implementadas.

ANTECEDENTES

De acuerdo con el empresario Cristian delgado, Hit Data nace a partir de una vision de
satisfacer una necesidad de publicidad por medio de medios de comunicacién publicitaria en
el afio 2016 cuando las redes sociales tenian muy poca interaccion y muy poca relevancia
siendo usadas, Durante este proceso de creacion Cristian Delgado tuvo la oportunidad de
trabajar y de crear una agencia de marketing y publicidad con un grupo de personas quienes
brindaron conocimientos necesarios del mundo digital en los cuales se fue alineando a través

del proceso para conocer cual era la proyeccion que iba a tener la empresa.

Durante los afios posteriores a su creacién, la agencia tuvo un proceso de crecimiento

que después de realizar una investigacion de mercados junto con la Universidad Pedagogica y



Tecnoldgica de Colombia se identificé una problematica radicada en que los comerciantes
tenian una necesidad latente de no poder estar dentro de las redes sociales de manera. En este
proceso que la empresa vivio con la investigacion, se percatdé que las personas tienen una
capacidad econdmica de inversion de hasta 450000 pesos mensuales para el afio 2017 dentro
de la publicidad en los negocios abarcada por comerciantes pequefios, empresas medianas que

a la vez se encontraban en el comercio informal.

Al poco tiempo de realizar la investigacion de mercados se encuentra la oportunidad de
poder vincular un gran nimero de empresas y se arranca el proyecto empresarial de hit data el
cual estuvo aterrizado con las siguientes lineas de servicios y productos: gestion de redes
sociales, creacion de sitios web, produccion audiovisual e inteligencia artificial la cual se
manejo en un principio, para esta ultima se manejaba los chatbots y todo aquello que abarcara

procesos de automatizacion de mensajes

A través de los afios la agencia se ha logrado estructurar la empresa sin embargo tras la
llegada de la pandemia y tener un grupo de 8 personas se tenia la idea erronea de que esta
problematica iba a ser una oportunidad, sin embargo, el presupuesto destinado fue anulado. Al
ser anulado el dinero de la publicidad debido a que los negocios no estaban en funcionamiento
y la incertidumbre fue tan grande, se tuvo que parar las actividades de forma abrupta para evitar
tener lesiones economicas. Posteriormente al pasar los dias, se inicia una estrategia comercial
donde se vinculan los ultimos los Unicos negocios activos que requerian realmente
potenciadores de publicidad los cuales fueron restaurantes y distribuidores de productos de los

restaurantes que seguian activos.

Esta vinculacién con los restaurantes permitié reestructurar la empresa, no perder

personal y mantener el que estaba trabajando con hit data, para ese entonces, se asumio un



déficit financiero millonario dentro de la empresa el cual fue recuperado aproximadamente 8

meses después de la pandemia.

Para el momento en que la pandemia cesO, la empresa econdémicamente fue
reestructurada y se inicié nuevamente con la reinversion de los recursos e ingresos que se
obtuvieron con la reactivacion econdémica. Pasada la pandemia, aun existe una necesidad
latente por parte de los empresarios, la cual se enfoca en la digitalizacion y utilizacion de

herramientas digitales para tener resultados en las empresas

Situacién actual

Hoy en dia gracias a la ventaja competitiva con que cuenta hit data, genera un impacto
muy positivo en la sociedad y en la estructura interna en la en la empresa llegando a tener en
algunos momentos hasta 20 personas trabajando lo cual permite abrir puertas que ayuden a
recién graduados a iniciar el mundo laboral. Actualmente se esta trabajando para brindar
oportunidades a pequefias y medianas empresas que tengan grupos estructurados de
profesionales para garantizar un éxito digital en los proyectos. Por ultimo, hoy por hoy Hit data
también es una casa de personas que arrancan vida profesional alrededor del marketing
potenciando habilidades en la creatividad de las herramientas digitales el cual permite tener

una oportunidad para trabajar como profesional.

Organigrama

En la grafica que se encontrara a continuacién se podra observar el organigrama de la
empresa el cual es de flujo vertical, partiendo desde la cabeza conformado por los socios de la
empresa (Liseth Soler y Cristian Delgado) hasta llegar a los disefiadores, creadores y editores,

productores web, proveedores y editores externos junto con los ejecutivos de cuentas.



Grafica 1. Organigrama empresarial de hit data

ORGANIGRAMA HIT DATA

Socios empresariales

ABOGADO CONTABILIDAD

Departamento de social Departamento de Departamento de Produceitn grafica y
media produceldn audiovisual Produccion web visual

Lider de departamento Lider creador y editor Desarrollador web

Comunity manager

ieeutivos de cuenta /\

Proveedores y editores Creador y editor interna Disefiadores graficos
externos

Lider de disefiadores

Disefador grafico Productor web

Fuente: autor del documento, a partir de informacién brindada por Cristian Delgado.

En el organigrama se puede ver como la empresa esta constituida por los socios, seguida
del equipo de contabilidad y abogados los cuales apoyan a tomar las decisiones mas
importantes de la empresa. Seguido en el orden vertical el siguiente nivel que esta en laempresa
son los departamentos de social media, produccion audiovisual, produccién web y produccion
gréfica y visual. los cuales estan creados por un lider. Para el caso del departamento de social
media este cuenta con un lider el cual es un community manager, el cual tiene apoyo de
ejecutivos de cuentas quienes se encargan de llevar los procesos de cuentas. De igual manera,
estd el departamento de produccion audiovisual el cual cuenta con un lider creador y editor
pero a su vez este departamento se ve apoyado por proveedores externos que son contratados
por la empresa para trabajos especificos. El departamento de produccion web, tiene en su

equipo un lider que tiene conocimientos en desarrollo web el cual se ve apoyado por un



disefador grafico y un productor web. Por ultimo, el departamento de produccion grafico y
visual tiene la diferencia de tener productos como edicion de imagenes que estan en redes
sociales. Este equipo al igual que los demas esta conformado por un lider, seguido de los

ayudantes que son capacitados en el area.

Mapa de proceso en la pauta

En el siguiente mapa de los procesos se puede observar el proceso de manera
cronoldgica de la manera en como se realiza la ejecucion de la pauta para cada una de las
empresas en Hit Data, posterior a la grafica se puede observar la descripcién y analisis de este

proceso.

Gréfica 2. Mapa de procesos en la pauta publicitaria.

1.Contacto con el cliente

2. Conocimiento sobre el servicio a prestarse

3. Contexto y documentacion de la empresa

4. Diligenciamiento del brief

5. Estudio y analisis de la empresa en conjunto con
lideres en el area de comunity manager, disefio y
administracién

6. Creacién de piezas graficas

7. aprobacion y publicacion

8. Inicio de la pauta de las piezas graficas

9. Seguimiento de las pautas usando meta ads o meta

10. Redisefio de la pauta (si es necesario)

11. Interaccion con las interacciones

12. Interaccién con las interacciones
13. Conclusion de la pauta
14. Analisis de la pauta

Fuente: autor del documento, a partir de informacién brindada por Cristian Delgado.



En la grafica se parte de la comunicacion y primer encuentro entre la empresa y el
cliente el cual contacta con el fin de hacer uso de redes sociales incluyendo la pauta publicitaria.
Como segundo paso en este proceso se conoce el motivo puntual del servicio que se requiere
donde se le deja saber qué se puede brindarle con base en lo que se esta buscando. Como tercer
paso se realiza un encuentro con el cliente donde se conoce el contexto de la empresa, los
servicios que brinda y el alma de la empresa para poder saber como partir en cada una de las
publicaciones y encabezados que llegaran al consumidor digital, este punto es seguido del
diligenciamiento del brief el cual consiste en llenar un formato con la informacion importante
para dar paso al andlisis de la empresa de esta manera iniciar con la creacion de las piezas

graficas. A continuacion se podra observar un ejemplo de un brief.

IMAGEN 1. BRIEF PARA DILIGENCIAMIENTO DE LAS EMPRESAS

Informacién Empresa

Descripcion de ia empresa

Imagen tomada de la plataforma Hit Data

Al momento de iniciar con la creacion con la creacion de las piezas graficas se entiende
primero la necesidad del cliente y el mensaje que quiere dar el cual es asesorado previamente
con el grupo de trabajo conformado por un ejecutivo de cuenta y un disefiador grafico el cual

estad asesorando el proceso gréafico.



A continuacion se ejemplifica con una pieza grafica de la empresa pampé la cual tiene
una actividad comercial en los restaurantes de comida rapida en el centro comercial viva. El
proposito de la pieza gréfica es dar un mensaje promocional de 2x1 para comer en la pampé
realizando paralelamente el aprovechamiento de la festividad de san valentin en el mes de

Septiembre como se muestra a continuacion.

IMAGEN 2. PIEZA GRAFICA PARA PUBLICITAR DE LA PAMPE.

.JUEVEOS 15 DE SEPT

nja- Local 229

La pampé, pieza gréafica de instagram. Septiembre 13, 2022. Disponible en:
https://www.instagram.com/p/CidolwfJv8a/

La pieza para la empresa al ser creada y aceptada para publicacion con los
administrativos de la empresa se procede a postear y por consiguiente a realizar una campafia
de pauta publicitaria con el objetivo de reconocimiento del anuncio y dar a conocer esta
promocion. En promedio las publicaciones de agosto a septiembre tienen una cantidad
promedio de interacciones en likes de 19.5 para esta publicacidn se puede observar que cuenta

con 109 likes al 1 de mayo del 2023.

De igual manera con el fin de afianzar esta campafia, se realiz6 un video promocional
en el cual una pareja ficticia recrea la escena donde disfrutan de unas comidas generando
feeling con la audiencia que capta este video. A continuacion se adjuntan imagenes y cédigo

QR para poder observar el video.



IMAGEN 3 Y 4 CAPTURA DE VIDEO PROMOCIONAL LA PAMPE AMOR Y AMISTAD.

HAMBURGUESAS._|

-~

La pampé, Video san valentin. instagram. Septiembre 14, 2022. Disponible en:
https://www.instagram.com/p/CigP_48JoXP/

IMAGEN 4. CAPTURAS DE VIDEO PROMOCIONAL LA PAMPE AMOR Y AMISTAD.

CELEBRA

La pampé, Video san valentin. instagram. Septiembre 14, 2022. Disponible en:
https://www.instagram.com/p/CigP_48JoXP/



IMAGEN 5. CODIGO QR VIDEO LA PAMPE EN INSTAGRAM

Seguido a las publicaciones e iniciacion de la pauta, los comentarios que llegan durante
mensajes privados a las cuentas, se direccionan a los nimeros de atencion directa con el fin de

que la empresa brinde el servicio que pregunten a los clientes.

Durante este proceso se ha podido analizar las siguientes oportunidades de mejora
de acuerdo a el caso experimental con la pampé: A realizarse una promocion para la
festividad se ha realizado sobre el tiempo lo cual ha sido un factor que limita el éxito en las
ventas de la empresa, para este caso se habria podido realizar con mayor antelacién para que
el consumidor digital tenga una frecuencia de publicacién mayor y de esta manera tener

tiempo para conocer la promocion e ir al lugar.

DATOS Y CIFRAS

Teniendo en cuenta el contexto empresarial de Hit Data se toma como punto de
referencia la creacion de pautas publicitarias de una empresa existente la cual se le cambiara el
nombre con el fin de proteger la informacion que tiene la empresa con sus clientes. A
continuacion, se podra observar el cuadro en el cual se podra realizar observar de manera

detallada datos y cifras sobre los nameros con lo que se ha podido trabajar el documento.



GRAFICA 3. ACTIVIDAD EN PAUTA JENSEN COMPANY

Nombre de la pigina « Ad name - Entrega - Alcance - Impresiones « Frecuencia Configuracion de -
atribuciéon

Todos 217157 84457 7 dias después de hacer
Jensen odo 1 ¥ as de: es de hacer cl

34,537 70978 2.06 7 dias después de hacer cl

Fuente: suite de meta, perfil de Hit Data. El nombre de la empresa ha sido modificado con fines de
proteccién de la informacion.

En esta tabla se puede observar el nimero de pautas realizadas para la empresa de
fotografia Jensen la cual actuara como nombre ficticio. En el desarrollo de la tabla se puede
observar los datos entre el 1 de diciembre y el 19 de enero. De acuerdo a las cifras de la empresa
ha tenido una inversion de 1'144,981 pesos colombianos donde se ha logrado un total de
384,457 impresiones con un alcance de 217,157 personas. del mismo modo se puede observar

que existe una frecuencia de las veces mostradas con un valor promedio de 1,77 veces.

Al ser una de las empresas con una inversion en el mes, ha tenido un alcance positivo
sin embargo al momento de realizar el proceso se encuentra por parte de los trabajadores la
falta de formatos que permitan organizar los presupuestos con el fin de llevar limitadamente
los gastos para asi no pasarse del monto destinado por cada empresa para realizar las pautas.
De igual manera, se puede observar que a pesar de que exista un horario establecido, a veces

debido a los requerimientos hay dias en que no es posible revisarlo en su totalidad



Diagndstico Empresarial

Mediante el diagnostico realizado por el creador del documento se puede observar las
siguientes creadas con el fin de realizar un diagnéstico acertado de las falencias que tienen
oportunidad de mejora, las fortalezas que no se deben dejar de trabajar y los factores internos
y externos que permiten conocer las variables que repercuten de manera positiva o negativa a

la empresa.

DOFA

En la siguiente grafica se podra observar las variables tomadas con base en el contexto
situacional de la empresa el cual tiene como finalidad analizar y poder encontrar oportunidades

de mejora en la empresa

GRAFICA 4. DOFA EMPRESARIAL HIT DATA

Fortalezas

Oportunidades

1

Debilidades Amenazas

Fuente: autor



La informacion se recopil6 a partir del método de la observacion, estudio documental,
informacidn en la suite de meta para la pauta y se analizé por medio de la Matriz DOFA que
tiene como finalidad identificar los factores internos como fortalezas, debilidades y externos
oportunidades, amenazas, analizando de este modo el desempefio y la situacion actual de la
compafiia y de esta manera proponer estrategias que permitan una mejora, la cual se

complementa de la las demé&s matrices en este apartado.

De igual modo es importante tener en cuenta la DOFA en los procesos de analisis en
las empresas debido a que permite a las empresas tener una dptica clara de la situacion interna
y externa actual en este caso para Hit Data; de igual modo, la agencia de marketing al tener
esta matriz se permite desarrollar estrategias solidas mientras potencia sus fortalezas y

oportunidades y paralelamente aborda sus debilidades y amenazas.

Asi mismo, al crear y/o actualizar la matriz DOFA la empresa esta en un constante ciclo
que le permite mejorar de manera continua adaptandose a las necesidades internas y externas

de sus trabajadores y consumidores.

Estrategias matriz DOFA

En la siguiente grafica se podra observar las estrategias planteadas con base en la matriz
DOFA las cuales al cruzarlas permiten crear estrategias que a su vez significan: fortalezas y
oportunidades, debilidades y oportunidades, La siguiente grafica permite generar estrategias
ofensivas, defensivas, adaptativas y de supervivencia que permitan que Hit Data, pueda

mantenerse en el mercado, sea competitiva, impulse sus fortalezas y aproveche las



oportunidades que le permitan lograr fortalecer su imagen mediante el posicionamiento la

relacion con sus clientes, como las planteadas en la siguiente grafica.

TABLA 1. ESTRATEGIAS DEL DOFA

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

F201: Potenciar las pautas realizadas
mediante capacitaciones internas
encaminadas al gasto y tiempos de
publicaciones

F502: Propender en un tiempo minimo de

4 horas ininterrumpido con el fin de revisar

las pautas publicitarias y organizacién de

estas en calendario

F103: Crear un espacio en la plataforma

destinade para presupuesto v organizacion

mensual con fines ocrganizacionales

F104: Realizar campafias de conocimiento

con la plataforma meta debido a gue esta

en constante renovacion.

D301: Crear reuniones conjuntas con el
equipo de disefio y creacidn de estrategia
para mirar gue objetivo se desea obtener en
la pauta para optimizar el recurso financiero
Da04: Realizar estudios de caracterizacion
de las empresas para poder determinar la
segmentacion antes de realizar campafias
de pauta
03D02: Realizar una sesién de pauta en la
herramienta de trabajo digital dende el
ejecutive de cuenta pueda llevar el registro
de la misma

Amenazas

F2A3: Realizar capacitaciones gue brinden
herramientas para explicar la pauta debido
a que el cliente no siempre entiende, esto
tambien puede caracterizarse por no saber
comunicarse al momento de explicar.
F5A4: Destinar 4 horas semanales
ininterrumpidas con el fin de llavar un
control de gasto en los presupuestos
F4AS5: Brindar explicaciones al momento de
empezar el trabajo de pauta debide a que
la volatilidad del délar puede hacer gue se
tenga gue aumentar el presupuesto o por
el contrario tenga menores resultados.

A204: Realizar andlisis de contexto
pertinente con el fin de tener resultados
eficientes y excelentes al momento de
concluir pautas
A4D1: Llevar un orden de presupuesto para
tener limites en el pago del presupuesto de
la pauta, esto mediante la creacian de un
historial en en hojas de cilculo o algin otro
medio gue permita |levarlo organizado
A4D2: Incorporar un espacio de organizacién
financiera de los presupuestos en la
aplicacién hit data con el fin de tener un
control y evitar las pérdidas monetarias de
la empresa.

A4D1: Realizar campafias con pago por
adelantado con el fin de no tomar los pagos

de de otros clientes para llenar huecos ya
que no siempre el pago es a tiempo por
parte de los clientes

Fuente: autor, a partir de informacién brindada por el equipo de trabajo de Hit Data



Matriz PCI

En la matriz se puede observar que de 24 variables tomadas, 19 se encuentran en un

rango promedio de fortalezas mayores y menores, entre las cuales se destacan la imagen

corporativa, comunicacion interna, la motivacion a los trabajadores el bienestar de los

trabajadores, el sentido de pertenencia, la habilidad para mantenerse ante la demanda ciclica,

publicidad efectivay por altimo la entidad ante el usuario. Por parte de las debilidades se puede

observar que factores como Estrategias organizacionales, Nivel de tecnologia utilizada en la

entidad, Maquinaria y equipos eficientes, Recursos existentes disponibles, Acceso a capital

cuando se requiere y la capacidad de endeudamiento son variables que estan con un dengo de

debilidad menor

TABLA 2. MATRIZ PCI

talento humano

Sentido de pertenencia y compromiso

FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
CAPACIDADES
MAYOR MENOR MAYOR MENOR ALTO MEDIO BAJO
Imagen corporativa X X
Comunicacion interna X X
Estrategias organizacionales X X
Capacidad e 08 :
directi Coordinacion entre dependencias X X
irectiva
Conodmiento de procedimientos y procesos X X
Toma de decisiones internas X X
Motivacion a trabajadores X X
Nivel de tecnologia utilizada en la entidad X X
Capacidad - - —
Capacidad de innovacion X X
tecnologica e
Desarrollo web X X
infraestructura
Maguinaria y equipos eficientes X X
Calidad en el cumplimiento de funciones X X
Bienestar del trabajador X X
Capacidad del )

Nivel de remuneracion

Nivel de ausentismo

Recursos existentes disponibles

Acceso a capital cuando se reguiere

Capacidad
packia Capacidad de endeudamiento X
financiera —
Liguidez X
Habilidad para mantenerse ante la demanda ciclica X X
Capacidad de Publicidad efectiva _ X X
Novedad de los servicios ofertados X X
competitividad y — -
Servicio al cliente X X
servicio

Imagen de la entidad ante el usuario

X

Fuente: autor, a partir de informacién brindada por el equipo de trabajo de Hit Data




En la tabla anterior se puede observar que mediante la recopilacion y puntuacion
brindada que los factores como la imagen corporativa, la comunicacion interna, la motivacion
a los trabajadores, el bienestar del trabajador, el sentido de pertenencia y compromiso, la
habilidad para mantenerse ante la demanda ciclica, publicidad efectiva y la imagen de la
entidad ante el usuario han sido relevantes para la creacion de de esta matriz las cuales a su

vez son tomadas como las principales fortalezas.

Por otro lado, de acuerdo con las valoraciones entre el equipo de trabajo y el autor del
documento no se ha determinado como una debilidad mayor algunos de los factores
propuestos en esta matriz; sin embargo, se tiene en cuenta las debilidades menores como: las
estrategias organizacionales, nivel de tecnologia usado en la empresa, la maquinaria y
equipos eficientes, los recursos disponibles existentes, acceso a capital cuando se requiere y
la capacidad de endeudamiento. La determinacion de estos factores permite dar una

ponderacion en la creacion de la matriz MEFI

MEFI

En la grafica MEFI se puede observar la ponderacion brindada de acuerdo a las
variables planteadas previamente en la matriz PCI de esta manera teniendo en cuenta la
relevancia y la proporcionalidad que se tiene con la fortaleza o debilidad junto con el impacto

se ponderado de la siguiente manera:



TABLA 3. MATRIZ MEFI

FACTORES INTERNOS CLAVES DE EXITO
PONDERACION |CALIFICACION PROMEDIO
CAPACIDADES
Imagen corporativa ante la competencia 0,05 4 0,2
Comunicacion interna 0,04 4 0,16
Capacidad EstratelglaslFlrganlzal:lﬂnales . 0,04 2 0,08
, . Coordinacion entre dependencias 0,07 3 0,21
directiva — —
Conocimiento de procedimientos y procesos 0,05 3 0,15
Toma de decisiones 0,04 3 0,12
Motivacion a trabajadores 0,03 4 0,12
Mivel de tecnologia utilizada en la entidad 0,04 2 0,08
Capacidad - - et
Capacidad de innovacidn 0,04 3 0,12
tecnologicae I, rrollo web 0,03 3 0,09
infraestructura Esarrﬂ ?WE - — £ £
Magquinaria y equipos eficientes 0,04 2 0,08
Calidad en el cumplimiento de funciones 0,04 3 0,12
Capacidad del Eier::;ta; del trtabaja[:!ﬂr . E,EZ j ﬂiilz,l:
talento humano |I:r1 ido de per Eneerlav:ﬂmprﬂmlsﬂ i i
Mivel de remuneracion 0,03 3 0,09
Mivel de ausentismo 0,02 3 0,06
Recursos existentes disponibles 0,02 2 0,04
Capacidad AEEESi?I a capital cuando SIE requiere 0,03 2 0,06
Capacidad de endeudamiento 0,02 2 0,04
financiera ——
Liquidez 0,03 2 0,06
Habilidad para mantenerse ante la demanda ciclica 0,04 4 0,16
Cacacidad da Publicidad efectiva 0,06 4 0,24
I3 —
- Movedad de los servicios ofertados 0,05 3 0,15
competitividad y — -
Servicio al cliente 0,06 3 0,18
servicio - -
Imagen de la entidad ante el usuario 0,06 4 0,24
Total 1,00 3,13

Fuente: autor, a partir de informacién brindada por el equipo de trabajo de Hit Data

Teniendo en cuenta la tabla anterior se puede observar que variables como la
comunicacion interna, conocimientos de procedimientos y procesos, la publicidad efectiva, la
habilidad para mantenerse ante la demanda ciclica, el servicio al cliente y la entidad ante el
usuario con factores claves que hacen que Hit Data tenga un proceso de mejora mediante la
identificacion que estas debilidades y fortalezas. Las variables seleccionadas tienen en comun
valores altos debida a que en el proceso de puntuacién se ha determinado que son importantes
al momento de realizar la ejecuciéon del trabajo. Se puede observar que la variable de

publicidad efectiva toma un papel importante en todo este proceso debido a que va relacionada



directamente con el propdsito de este plan de mejora, es por eso que al tener una publicidad
por medio de las ads, en esta se refleja el producto que brinda y que debe mejorar en el ambito

de pauta y publicidad de la empresa.

De acuerdo con la ponderacion al dar un valor mayor a 2,5; en este caso, 3,13, muestra
gue es una empresa que tiene una tendencia hacia sus fortalezas lo cual muestra lo bien
posicionada que llega a estar y la potencialidad que tiene para seguir participando de manera

adecuada en el mercado.

POAM

A continuacion se puede observar el desarrollo de la matriz la cual es una herramienta
clave para la planificacion en Hit Data en temas de organizacion, activacion y monitoreo
efectivos de proyectos y procesos. Su uso adecuado ayuda a optimizar la gestion, mejorar la
eficiencia y alcanzar los objetivos establecidos de manera mas efectiva. Tomando como punto
de referencia la matriz se puede observar que en los factores claves con oportunidades altas e
impacto alto se tienen la generacion de empleo, telecomunicaciones, globalizacion de la
informacidn, alianzas estratégicas, localizacion geografica, y por Gltimo la conciencia en la

integracién del marketing a la empresa

Teniendo en cuenta los factores vistos anteriormente la creacion de empleo en Tunja es
de suma importancia para el desarrollo econdémico, bajar los niveles de pobreza, la estabilidad
social, el desarrollo de talento local en el campo del marketing el cual repercute directamente
para impulsar el emprendimiento y la innovacion. De igual manera, si se realiza un incentivo
de la creacion de empleo adecuado y pago, mejora la calidad de vida de los tunjanos y se

potencia el desarrollo sostenible de la ciudad.



De igual modo la conciencia en la integracién del marketing que realiza la ciudad para
las empresas y coOmo estas se integran es de suma importancia porque permite mejorar de

manera integral los demaés factores que repercuten como el crecimiento econémico entre otros.

Todo lo anterior se puede ver reflejado en la siguiente tabla la cual refleja la
documentacion POAM de los distintos criterios que son importantes para poder llevar a cabo

el diagnostico con la empresa Hit Data.

TABLA 4. MATRIZ POAM

OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
ENTORNOS VARIABLES
ALTA BAJA ALTA BAJA ALTO MEDIO BAJO
Crecimiento de la industria X X
Entorno  |Inflacién X X
bmico |Impuestos a las empresas en crecimiento X X
Tamafio de la competencia X X
Generacién de empleo X X
Entorno "
Social Empleos formales y dignos X X
13|
. |Estilo de vida X X
dfico
Desarrollo de la ciudad X X
Telecomunicaciones X X
Entorno  |Facilidad de acceso a la tecnologla y redes digitales X X
logico |Globalizacién de la informacién X X
Velocidad en el desarrollo tecnolégico X X
Nuevos competidores x x
Entorno - -
... _|Alianzas estratégicas X X
itivo
Competencia deshonesta X X
Localizacién geografica X X
Entorno  |Facilidad para transportar productos y servicios X X
geografico |Contaminacion Digital X X
Amenaza por fenomenos del nifio o nifia X X
Cultura del consumo X X
conciencia en la integracién del marketing a la
Entorno empresa X X
cultural P
Cultura local X X
Habitos de consumo X X

Fuente: autor, a partir de informacién brindada por el equipo de trabajo de Hit Data

En la ponderacion se puede determinar que aquellas variables como: crecimiento de la
industria, generacion de empleo, desarrollo de la ciudad, telecomunicaciones, la globalizacion
de la informacion, alianzas estratégicas, localizacion, conciencia en la integracion del
marketing a la empresa y los habitos de consumo son factores claves para el éxito debido a que
son tomados como oportunidades con impacto alto los cuales benefician a la agencia de
marketing. Un punto clave de esta matriz se localiza con la conciencia en la integracion de

marketing a la empresa debido a que es importante que en la transformacion social que tiene



Tunja, las empresas adapten por necesidad prioritaria los mecanismos de comunicaciéon que

ayuden a mantenerse en el mercado.

Por otra parte, factores como la inflacién, los impuestos a las empresas, nuevos
competidores, y la competencia deshonesta son factores de amenaza con un impacto alto que

si no tienen suficiente atencion pueden llegar a afectar la estabilidad de la empresa.

MEFE

A continuacion se encuentran los resultados de la matriz MEFE la cual tiene como
proposito en este diagnostico identificar y evaluar factores externos que influyen en el proceso

de crecimiento de la empresa en estudio.

En la siguiente matriz se puede observar los distintos entornos en los cuales se rescatara
variables como el crecimiento de la industria, la generacion de empleo, las telecomunicaciones,
facilidad para transportar productos y servicios, cultura de consumo y la conciencia en la
integracion del marketing como factores importantes que su vez resaltan en la matriz previa ya

que tienen un ponderado que influye notablemente en el proceso



TABLA 5. MATRIZ MEFE

ENTORNOS VARIABLES

POMNDERACION | CALIFICACION | PROMEDIO
Crecimiento de la industria 0,06 4 0,24
Entorna | Inflacidén 0,04 1 0,04
econdmico ||mpuestos a las empresas en crecimiento 0,05 1 0,05
Tamafio de la competencia 0,05 2 0,1
Generacién de empleo 0,04 4 0,16

Entorno | Empleos formales y dignos 0,04 3 0,12
de I_::r::qm Estilo de vida 0,04 2 0,08
Desarrollo de la ciudad 0,02 4 0,08
Telecomunicaciones 0,06 4 0,24

Entorno |Facilidad de acceso a la tecnologia 0,05 2 0,1
tecnologico |Globalizacién de la informacién 0,04 4 0,16
Velocidad en el desarrollo tecnoldgico 0,02 3 0,06
Muevos com petidores 0,04 1 0,04
-:uE:::::m Alianzas estratégicas 0,05 4 0,2
Aumento de las bases de clientes potenciales 0,04 1 0,04
Localizacién geografica 0,04 4 0,16
Entorno | Facilidad para transportar productos y servicios 0,06 3 0,18
geografico | Contaminacién 0,04 2 0,08
Amenaza por fenomenos del nifio o nifia 0,04 2 0,08
Cultura del consumo 0,06 3 0,18
Entorno  |conciencia en la integracidn del marketing a la empresa 0,04 4 0,16
cultural | Cultura local 0,04 2 0,08
Habitos de consumo 0,04 4 0,16
Total i 2,79

Fuente: autor, a partir de informacién brindada por el equipo de trabajo de Hit Data

De acuerdo con la tabla expuesta anteriormente se puede observar que la empresa tiene
una tendencia positiva a las oportunidades debido a que su ponderado supera el 2,5 en este caso
es de 2,79 el cual debe tener una constante atencion a los factores externos que puedan afectar

a Hit Data debido a que esta a pocas décimas de poder tener tendencia a las amenazas.

Es importante que a lo largo del tiempo que la empresa tenga competencia nueva sea
fiel a su valor diferencial con el fin de mantenerse en la competencia de manera que los demas

factores afectan de forma leve su posicion en el mercado.



Misidn

“Somos una empresa especializada en el disefio, desarrollo e implementacion de
estrategias efectivas de Marketing Digital, Publicidad y Consultoria Empresarial que ofrece
soluciones avanzadas del mercado online para mejorar el posicionamiento, competitividad y

productividad de las empresas logrando el crecimiento organizacional de nuestros clientes”

(Hit Data, 2020).

Vision.
“Consolidarnos como la empresa lider en el mercado de servicios de Marketing Digital,
Publicidad y Consultoria Empresarial manteniendo un nivel de exigencia por medio de

procesos de mejora continua, basados en la innovacion, calidad y servicio al cliente” (Hit Data,

2020).

Valores corporativos

e "Pertenencia: Poseemos el deseo y la motivacién de progresar junto con la
organizacion, por medio de nuestra capacidad intelectual y fisica para servir con gusto."

(Hit Data, 2020).

e Eficiencia: "Utilizamos de manera efectiva los recursos disponibles para la

produccion, de acuerdo con la planeacion establecida". (Hit Data, 2020).



e Responsabilidad: "Respondemos con los compromisos adquiridos, con lealtad,
transparencia y ética; cuidamos del patrimonio y bienes de la organizacion”. (Hit Data,

2020).

e Respeto: ""Reconocemos y aceptamos las diferentes condiciones y situaciones de las
personas tanto dentro como fuera de la organizacion, para mantener un constante

proceso de mejora social y laboral”. (Hit Data, 2020).

e Trabajo en Equipo: "Nos disponemos a ayudar a nuestros compafieros cuando
requieran o soliciten apoyo, pues nos regimos por la cooperacion para lograr los

objetivos de la organizacion™. (Hit Data, 2020).

Ventaja competitiva

Teniendo en cuenta la ventaja competitiva de la empresa, esta se centra en la creacion
de estrategias a corto, mediano y largo plazo para cada cliente o empresa que solicita tomar un
servicio de marketing digital de la empresa. A su vez, esta se ve representada por crear
estrategias de mercadotecnia con proposito esto quiere decir que tenga una razén de ser al
momento de poder brindar un posicionamiento, fidelizacion y transformacion de las
interacciones 0 engagement entre las empresas y los clientes. De igual modo, la ventaja
competitiva al no centrarse en el producto sino en la manera como esta se brinda se puede
observar que proporciona un trabajo integro y transversal internamente pues esta cruza desde

el conocer la empresa para poder ir a la creacion de estrategias, creacion y propuesta de disefio



y por ultimo, la ejecucion en redes sociales. Es importante especificar que la manera en como
se brinda este producto va encaminada al servicio debido a que este se ve integrado por un
conjunto de profesionales que brinda la asesoria adecuada ajustandose a las necesidades de la
empresa y del cliente. La empresa le apuesta de igual modo a un servicio cordial, ameno y

personalizado con el cliente.

Posicidn en el mercado

Actualmente Hit Data, presenta un posicionamiento alto y el mas importante en la ciudad de
Tunja el cual a su vez abarca el departamento de Boyaca esto se puede observar en las

siguientes imagenes que soportan su posicion en el mercado.

Las siguientes imagenes han sido tomadas desde el buscador de google el cual muestra la

puntuacion segun los clientes:

Posicionamiento en google

En las siguientes imagenes se podra observar el posicionamiento que tiene Hit Data
en el buscador de Google Chrome el cual parte de la mayor parte de los comentarios entre

Google, Facebook e Instagram teniendo 72 puntuaciones.



IMAGEN 6. RANKING HIT DATA EN GOOGLE.

Hit data Agencia de marketing y
publicidad

Centro Comercial Boulevard, Cl. 32 # 3-76, Tunja, Boyaca

5 ,0 * * * * * 73 opiniones @

Hit Data. Google buscador, Enero de 2023. Disponible en: https://acortar.link/9polCY

Como se puede observar, el rating promedio que tiene se puntia en 5 estrellas de 5 el
cual muestra que tiene una aceptacion muy favorable en el mercado y a su vez resulta confiable
para aquellos clientes potenciales que deseen adquirir servicios. Del mismo modo, se puede
observar que este resultado promedio funciona del mismo modo como una manera confiable
de obtener la confianza del cliente que esta buscando obtener un servicio relacionado con el

mercadeo.

En las siguientes imagenes tomadas de los comentarios y puntuaciones de los clientes
que ha tenido Hit data a lo largo de los afios en los que ha brindado sus servicios. En promedio
se pueden observar comentarios positivos que traen a la empresa un posicionamiento positivo
frente a los demas competidores que les pueden brindar servicios similares o iguales a la

demanda en la plaza a la que son oferentes.

De acuerdo a las 72 puntuaciones en google, se han tomado 6 puntuaciones que
muestran comentarios, sugerencias y puntuacion de la calidad de los servicios y/o productos

finales recibidos.



IMAGEN 7. OPINIONES PERSONALES DE CLIENTES.

y . Fabian Nifio
\'K‘ 1 opinién
T kkkkk 3 rds | NUEVA

Se caracterizan por tener un gran talento, productos de calidad y cumplen en los tiempos de entrega

Andrés Felipe Rios Nifio

1 opinién

%k K%k Hace un afio

Excelente calidad en cada uno de sus servicios.

Muy creativos y dispuestos en sus labores Ademas viven realmente cada una de las marcas con las que

frabajan.
Mil gracias y stiper recomendada b

ify

Hit Data. Google buscador, Enero de 2023. Disponible en: https://acortar.link/9polCY

IMAGEN 8. OPINIONES PERSONALES DE CLIENTES.

Camilo Figueredo

Buena asesoria

i 1

Respuesta del propietario Hace un ano

Camilo nos alegra cumplir con tus expectativas. Estamos para servirte, esperamos tenerte pronto en
nuestras instalaciones.

Hit Data Agencia de Marketing y Publicidad

Hit Data. Google buscador, Enero de 2023. Disponible en: https://acortar.link/9polCY

IMAGEN 9.0PINIONES PERSONALES DE CLIENTES.

".‘_) jaime andres tulkn

ok dkk ok Hac

Positivo: Calidad

Respuesta del propietario Hace 2 ar
Un gusto trabajar con ustedes

Hit Data. Google buscador, Enero de 2023. Disponible en: https://acortar.link/9polCY



IMAGEN 10. OPINIONES PERSONALES DE CLIENTES.

ﬁ' Duvan Steven Soler Cantillo

£ 0| e85

Con esta empresa digitalicé mi proyecto. Recomendado...

i ve

Hit Data. Google buscador, Enero de 2023. Disponible en: https://acortar.link/9polCY

IMAGEN 11. OPINIONES PERSONALES DE CLIENTES.

Chisua Travel
R Local Guide - 247 opinion

*hwHhE H

Muchas gracias por los temas de formacion, interesante y como sugerencia se requiere un poco mas de
tiempo y un desarrollo de paso a paso para cada tema. gracias

1 Me g

Hit Data. Google buscador, Enero de 2023. Disponible en: https://acortar.link/9polCY

Posicionamiento en Facebook

A continuacion se podra observar el rating obtenido en facebook como red social en la
que Hit Data también tiene presencia. Se puede observar que en la red social de meta el
posicionamiento es positivo debido a que tiene un rating de 5 estrellas dandole posicionamiento

para poder estar en los primeros de la lista al momento de buscarlo

IMAGEN 12. OPINIONES PERSONALES EN FACEBOOK DE CLIENTES.

Rating - 5.0 (23 Reviews) @

o ElCotidiano ElCotidiano §3 see
recommends Hit Data.
16 Aug 2021 - Q@

Recomendado, buena calidad, excelentes
resultados

Hit Data. Facebook, Enero de 2023. Disponible en: https://acortar.link/FLd6Km



IMAGEN 13. OPINIONES PERSONALES EN FACEBOOK DE CLIENTES.

< Reviews

Mauricio Bolivar 3 recommends Hit
u Data.

19 Feb 2021 - Q
Una empresa comprometida con
el desarrollo econémico de
Boyaca!

&1
Hit Data. Facebook, Enero de 2023. Disponible en: https://acortar.link/FLd6Km

IMAGEN 14. OPINIONES PERSONALES EN FACEBOOK DE CLIENTES.

Cristian Avila 3 recommends Hit
Data.

18 Dec 2020 - &

Excelente equipo de trabajo, los recomiendo por
que he visto de primera mano el aporte positivo y
de valor que realizan para el crecimiento de los
proyectos en los que se involucran

@1
o Like () comment £ Share

Ando Enbici Ando [ recommends Hit
Data.
18 Dec 2020 - &
Excelente Calidad Humana , Buen Acesoramiento y
Magnifico trabajo !
100 % Recomendados !!!

@1

Hit Data. Facebook, Enero de 2023. Disponible en: https://acortar.link/FLd6Km

IMAGEN 15. OPINIONES PERSONALES EN FACEBOOK DE CLIENTES.

eparado para se

T0DO UN HIT?

Diognostico Or‘umlemonul

Gestion de Redes Sociales
Disefio Y Publicidad

Fotografia
Produceion Audiovisual

Platatormas Web
AGENCIA DE MARKETING Y PUBLICIDAD.

Hit Data

6.7K likes + 5.8K followers

Hit Data. Facebook, Enero de 2023. Disponible en: https://acortar.link/FLd6Km



En la imagen # se puede observar la vista principal de hita data donde se rescata de la
informacidn mostrada que actualmente se tiene 5.7k likes seguido de 5.8k seguidores los cuales

reciben informacidn constante en cada publicacion realizada.

Posicionamiento en Instagram

De acuerdo a los datos recolectados por los seguidores con que cuenta la empresa se
puede observar que Hit Data cuenta con 11,3 k seguidores de los cuales no todos son activos
en la cuenta y no todos reciben las publicaciones de manera asertiva lo cual hace que tenga

presencia pero a su vez, sea indirecta

IMAGEN 16. PERFIL DE INSTAGRAM

532 11,3K 2.401
Posts Followers Following

Agencia de Marketing HIT DATA
TE LLEVAMOS A OTRO NIVEL 5
¥ | Impulsamos empresas, marcas personales y
proyectos, a través de herramientas digitales.

|| Contactanos«~ 312 739 9230
Centro comercial Boulevard, Local 105, Tunja
See Translation

@ www.hitdatasoluciones.com

Informacién tomada de las redes sociales de Hit Data, Instagram. Disponible en:

https://www.instagram.com/hitdata/

PLANTEAMIENTO DEL PLAN DE MEJORA

Como parte fundamental en el desarrollo de este plan de mejora es importante resaltar
que se realiza como una propuesta de mejora con el propdésito de alcanzar la calidad total y
la excelenciade las organizaciones de manera progresiva, para asi obtener resultados
eficientes y eficaces, segin menciona (Barreras,2022.), que a su vez ayuden a la empresa con

la mejora continua en cada uno de sus procesos los cuales estan centrados en dos principales



aspectos: la primera, una propuesta para el desarrollo de una suite donde esté integrado los
presupuesto para llevar continuidad con los procesos de pagos y actividad de pauta; y la
segunda, la realizacion de estudios de mercado que permitan conocer el perfil del consumidor

mediante segmentaciones propias de cada empresa

Iniciativas Estratégicas del plan de mejora

A continuacion se podra observar los aspectos de mejora que se propondran con el fin de buscar

una ruta de mejora en los procesos que buscan la mejora de la empresa.

Primer Aspecto a mejorar

El primer aspecto a mejorar en Hit Data es proponer un desarrollo de una suite donde
esté integrado los presupuesto para llevar continuidad con los procesos de pagos y
actividad de pauta; al ser una empresa en el mercado nacional que cuenta con el personal
calificado para realizar los distintos servicios de social media, creacion de paginas web entre
otros servicios, le permiten posicionarse y generar un gran impacto en el mercado en general
siguiendo su vision, misién y valores corporativos es importante que en la basqueda de la
excelencia se potencie este factor el cual se relaciona directamente con la pregunta de reflexion
“;Como las falencias en la organizacion del tiempo y el dinero al realizar la pauta publicitaria

puede repercutir negativamente en el alcance e interaccion entre la empresa y cliente?”

Acciones

1. Crear una mesa de trabajo entre los desarrolladores web y los ejecutivos de cuenta

donde se someta a analisis y discusion las ideas para la creacion de dicho formulario.



2. Generar un formato donde se pueda organizar de manera visual y estratégica los

presupuestos, fechas y demas el cual esta enfocado al equipo de trabajo

3. Realizar capacitaciones de uso de las pautas con los Ejecutivos de Cuentas para hacer

uso de los formatos de pauta en la Suite de de Hit Data.

4. Implementar el uso de los formatos con el fin de llevar a cabo seguimientos a las pautas

publicitarias

Meta

Desarrollar formatos digitales de seguimiento en las pautas publicitarias que permitan
optimizar el tiempo y productividad de las mismas, en el periodo de actividad que tenga la

empresa cliente con Hit Data.

Objetivos

1. Integrar a todo el equipo involucrado en las pautas con el fin de que todos tengan

conocimiento sobre los procesos

2. Facilitar los procesos de seguimiento a las pautas publicitarias

3. Organizar financieramente la manera en como se usa distribuyen los presupuestos para

las camparias publicitarias

4. Analizar de manera adecuada el comportamiento de las pautas en el factor financiero.

Estrategias

1. Realizar una reunion con el equipo de trabajo para crear el formulario que llevara la

informacion de seguimiento en los costos de la pauta



2. Realizar capacitaciones de uso de pautas y la importancia de la organizacion financiera

en ellas.

3. Realizar controles semanales sobre los gastos e historial de realizacion de campafas.

4. Revisar las necesidades de los trabajadores con los procesos de activacion y

seguimiento de pautas

La organizacion en cualquier ambito de una empresa se complementa de poder tener

herramientas que faciliten el cumplimiento de los objetivos de un proyecto o trabajo. Si se

integra este tipo de formatos de seguimiento y adecuacion para la suite de trabajo, haria que el

trabajo se facilite y se evite que se exceda el gasto de las pautas o por el contrario falte

presupuesto para terminar de completar.

TABLA 6. RECOPILACION PRIMER ASPECTO POR MEJORAR
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Fuente. Elaboracién propia. Extraida la informacion del equipo de trabajo Hit Data

Como se puede observar en la tabla anterior es importante organizar el gasto que se

realiza en las pautas publicitarias debido a que la organizacion del tiempo y los montos de

inversion en pauta desempefian un papel fundamental en el éxito y la eficiencia de una empresa

como Hit Data la cual incluye en sus servicios este proyecto. Con todo esto, es importante tener

en cuenta que factores como la organizacion del tiempo, priorizacién de tareas, planificacion y



programacion, optimizacion del tiempo y organizacién de los recursos toman un papel

fundamental que se alinean al llamado a la accién de este primer aspecto por mejorar,

Para poder abordar esta debilidad es necesario partir por saber las necesidades del
equipo de trabajo, en ellas se encontraran las falencias que se trabajaran y permitiran conocer
de manera concreta como poder intervenir. Es necesario que en este proceso se preste mucha
atencion a la distribucion de los tiempos de los ejecutivos de cuentas puesto que ellos son
quienes llevan a cabo todos los procesos y de ellos depende que la autonomia que tienen

para realizar el gasto de la pauta se vea acompafado de responsabilidad y eficacia.

Indicador en el primer aspecto de mejora

De acuerdo con (Perkovic, 2023) Actualmente vivimos en una sociedad la cual esta
midiendo por datos los resultados, es por eso que los indicadores cumplen un papel importante
que iluminan la llegada al éxito. Estas medidas cuantificables actian como herramientas

necesarias para la toma adecuada de decisiones que lleven a la mejora de la empresa.

> Indicador de cumplimiento con los presupuestos de inversion en la pauta

(Presupuesto gastado durante el tiempo proyectado para la pauta/total del presupuesto

destinado) x 100

> Indicador de efectividad en la pauta publicitaria

(Numero de Conversiones / Numero Total de Impresiones o Visualizaciones) x 100

Cronograma

En la siguiente grafica se puede observar la organizacion entre los meses septiembre

2023y enero 2024 en el que se propone la implementacién del cronograma



GRAFICA 5. CRONOGRAMA PRIMER ASPECTO. 2023-2024

SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO
Crear una mesa de
trabajo entre los
desarrolladores web y
los ejecutivos de cuenta
donde 58 somataa
enalisis y discusion las
ideas para la creacian
de dicho formulario.

Generar un formato
donde sa pueds
organizar de manera
wisugl y estratégica los
presupuestos, fechas y
demas el cual esta
enfocedo al equipo de
trabajo

Feslizer capecitaciones
de usoda les pautas con
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cronograma para la implementacion de la primera accion, creacion propia del autor.

En el grafico anterior se puede observar los tiempos de implementacion planteados para
ejecutar las acciones que hacen parte del primer aspecto de mejora de manera que cada accién
lleva a la siguiente. No se plantean fechas especificas pero si se plantea en los inicios, mediados
finales de cada mes entre Septiembre de 2023 y Enero de 2024. Es importante recalcar que
acciones como la realizacién de las capacitaciones de uso de las pautas con los ejecutivos son
periddicas esto quiere decir que se realizaran mas veces mientras se implementa y se tiene la

practica suficiente para hacer uso de ellas.



Segundo aspecto a mejorar

Debido a la constante integracion de nuevas empresas que desconocen datos
importantes como su publico y mercado objetivo es necesario que para poder realizar una pauta
con resultados optimos y eficientes se realicen estudios que permitan conocer el perfil del
consumidor, lo anterior mediante la segmentaciones propia de cada empresa las cuales
muestran datos demograficos que brinden informacidn para las campafas de pauta creadas con

meta.

Acciones a realizar

1. Recopilar informacion necesaria para realizar una segmentacion y creacion del perfil

del consumidor

2. Realizar estudios de caracterizacion de las empresas

3. Analizar los datos para convertirlos en informacion util en los procesos de pauta.

4. Utilizar estos datos en los datos demograficos que solicita Meta para la creacion de

pautas.

Meta

Determinar la segmentacion en un 70% antes de realizar campafias de pauta publicitaria

Objetivos

1. Diagnosticar la informacion necesaria para realizar estudios de caracterizacion.

2. Identificar datos demogréaficos y estilos de vida que permitan realizar un analisis integro

de la segmentacion

3. Obtener informacion que permita analizar el perfil del consumidor que se usara en ads



4. Fortalecer las campanias publicitarias que se realizan usando pauta.

Estrategias

1. Indagar las caracteristicas de la segmentacion en repositorios

2. Realizar encuestas virtuales y recopilar informacién con el empresario duefio de la

empresa

3. Crear un documento con la informacion organizada donde se pueda tener facil acceso

para tener la informacién

4. Hacer uso de la informacion recopilada en los filtros de Meta

La previa recopilacion de la informacion que permite crear un perfil del consumidor el
cual se vea representado por su estilo de vida, caracteristicas demogréaficas entre otras, es un
paso muy importante porque permite optimizar el tiempo y proposito del publico en la pauta.
Al realizar una recopilacion que caracteriza el pablico permite que al momento de crear la pauta
se tengan datos exactos que pregunte meta o por el contrario, aquellos datos que puedan ser
atiles para la creacion del contenido de las piezas graficas desde el liderazgo de la community

manager lider en el equipo.



TABLA 7. RECOPILACION SEGUNDO ASPECTO A MEJORAR.
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Fuente. Elaboracion propia. Extraida la informacién del equipo de trabajo Hit Data

Como se puede observar en la tabla anterior la importancia de recopilar y obtener esta
informacidn es trascendental en este proceso porgue se alinea a la pregunta de reflexidn al tener
relacion con la optimizacion del tiempo y recursos bibliograficos que permitan minimizar las
falencias mas relevantes en la continuidad de las pautas las cuales pueden repercutir entre las

empresas clientes y Hit Data.

De igual modo, la segmentacion toma un papel relevante al ser esta una estrategia
fundamental en la creacion de la pauta publicitaria debido a su importancia para lograr tener al

publico objetivo efectiva y eficientemente; la creacion de la pauta y la segmentacion destacan



factores como la precision en el targeting, el mensaje y propo6sito que tiene en la campafay la
maximizacion del retorno de inversion (ROI) para la empresa. Al rescatar estos tres factores se
tiene el proyecto transversal que pasa por estas variables que hacen tomar relevancia en todo

este proceso.

Es importante rescatar que en la metodologia de este proceso, los ejecutivos de cuenta
0 las personas encargadas del equipo en realizar esta investigacion cuenten con tiempo
necesario donde las demés actividades que se llevan a diario debido a que las investigaciones
toman tiempo dejando como consecuencia descuidar algunas otras tareas integras a este

proceso.

Indicadores:

De acuerdo con (Kaplan, 1992) Los indicadores proporcionan informacion cuantificable sobre
los aspectos que se estan buscando medir para este caso se tiene el indicador de la tasa de
interaccidn en conversiones y el indicador de crecimiento de la empresa los cuales tienen como

propdsito medir los resultados para el segundo aspecto.

> Indicador de la tasa de interaccion en conversaciones

(Interacciones / Alcance) x 100.

> Indicador de crecimiento de la empresa

(NUmero de clientes iniciando los procesos de gestion/ Numero de clientes después de

la gestion) x 100



Cronograma.

En la siguiente grafica se puede observar la organizacion entre los meses septiembre

2023y enero 2024 en el que se propone la implementacion del cronograma

GRAFICA 6.CRONOGRAMA SEGUNDO ASPECTO 2023-2024

TAREAS SEPTIEMERE OCTUBRE NOVIEMERE DICIEMBRE ENERO
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los datos
demograficos que
solicita Meta para la
creacion de pautas.

cronograma para la implementacion de la segunda accion, creacion propia del autor.

En la gréafica anterior se puede observar que los procesos se llevaran de manera
secuencial debido a que los procesos son dependientes del anterior al que este se encuentre. Es
por esto que se lleva a cabo con el fin de poder realizar una adecuada organizacion en la

creacion y ejecucion de la pauta publicitaria.



Conclusiones

Hit Data es una empresa con un alto potencial competitivo y de valor para la sociedad
en especial para el sector comercial ya que al ser tan versatil puede abarcar un amplio espectro
de nichos de mercado ya que no se limita a unos pocos modelos de negocio. Es por esto que se
concluye que para que la empresa cuente y se alinee con su mision y visién es importante que
la empresa realice un reordenamiento de su suite que le permite integrar una seccion de
presupuesto con el fin de que los ejecutivos de cuenta tenga un control adecuado sobre los

presupuestos con el fin de evitar sobrecostos o sobrantes de las inversiones.

Teniendo en cuenta el estudio de las matriz MEFI y MEFE , la ponderacién da un valor
mayor a 2,5 para la primera matriz; en este caso, 3.13 refleja una tendencia hacia las fortalezas
las cuales deben seguirse potenciando de manera continua con el fin de mejorar y mantenerse
en el mercado y de esta manera no perder el foco de su vision. Por otro lado la segunda matriz

muestra un ponderado total de 2,79 el cual es importante

De igual manera, es importante tener presente que la empresa sea fiel a su valor
diferencial y busque una constante innovacion en las formas en que las estrategias digitales son

creadas con el fin de que el proceso integro con la pauta publicitaria de meta sea efectiva.

Al tomar el segundo aspecto como parte integral de este documento, se ha concluido
que es importante realizar una segmentacion adecuada para que las campafias realizadas y el

dinero invertido por las empresas. Para que sea efectivo es importante realizar este proceso al



comienzo de cada inicio de las empresas o clientes con Hit Data con el fin de poder tener esta

informacidn al momento de realizar las pautas publicitarias en suits como meta.

La relacién que tiene el realizar una segmentacion de manera organizada junto con las
herramientas que pueden desarrollar en la suite para el ajuste de presupuesto se pueden articular
de manera correcta si se integra de manera funcional para asi llevar un control adecuado que

permita organizar y tener control de esta.

A lo largo de todo el proceso se ha podido concluir que esta experiencia ha permitido
enriquecer la formacion académica, profesional y personal del autor del documento. Esto se ha
podido complementar con la creacion de este documento el cual crea bases para generar
asesorias que permitan ayudar a las empresas a mejorar e identificar falencias que puedan ser

redisefladas para mejorar continua de la empresa.



Referencias

Armas, J. A. (2019). Digitalizacion empresarial: una nueva adopcion tecnologica. Review of Global Management,
4(1), 17. https://doi.org/10.19083/rgm.v4i1.914

Bijmolt, T. H. A., Frambach, R. T., & Verhallen, T. M. M. (1996). Strategic marketing research. Journal of Marketing
Management, 12(1-3), 83-98. https://doi.org/10.1080/0267257X.1996.9964402

BrandManic. (2020). Evolucién del marketing en redes sociales y la transformacion del marketing digital.
BrandManic.Com.

Brock, J. K.-U. (2021). The emergence and implications of Technologized Marketing. Journal of Global Scholars of
Marketing Science, 31(3), 372-391. https://doi.org/10.1080/21639159.2021.1921607

Fernandez Robin, C., & Aqueveque Torres, C. (2001). Segmentacion de mercados: buscando la correlacién entre
variables psicolégicas 'y  demograficas. Revista ~ Colombiana  de Marketing, 2.
https://www.redalyc.org/articulo.0a?id=10900204

Hit Data, 2023, Mision empresarial de la empresa, fuente directa Cristian Delgado, Liseth Soler.
Hit Data, 2023, Vision empresarial de la empresa, fuente directa Cristian Delgado, Liseth Soler.
Hit Data, 2023, valores empresariales de la empresa, fuente directa Cristian Delgado, Liseth Soler.
Hit Data 2023, Experiencia a lo largo de los afios, Fuente directa Cristian Delgado.

Kaplan, R. S., & Norton, D. P. (1992). "The Balanced Scorecard: Measures that Drive Performance.” Harvard
Business Review, 70(1), 71-79.

Kim, W. C., & Mauborgne, R. (2015). La estrategia del océano azul : crear nuevos espacios de mercado donde la
competencia sea irrelevante. Harvard Business Review Press.

Kuazaqui, E., & Covas Lisboa, T. (2019). Marketing : la evolucion del marketing digital. Revista: Archivos de
Investigacion Empresarial, 7(9). https://journals.scholarpublishing.org/index.php/ABR/article/view/7027

Larrosa, J., Cruz, G., & Sayay, S. (2020). Las tendencias de la organizacion empresarial. Revista de Investigacion
Formativa: Innovacion 'y Aplicaciones  Técnico - Tecnologicas, 2(1), 56-63.
http://ojs.formacion.edu.ec/index.php/rei/article/view/215/280%0Ahttp://ojs.formacion.edu.ec/index.php/rei
[article/view/215

Mendivelso Carrillo, H., & Lobos Robles, F. (2019). La evolucion del marketing: Una aproximacion integral. Revista
Chilena de Economia y Sociedad, 1-13. https://sitios.vtte.utem.cl/rches/wp-
content/uploads/sites/8/2019/07/revista-CHES-vol13-n1-2019-Mendivelso-Lobos.pdf

Montealegre, A., Rodriguez, A., & Gonzalez, M. (2020). La importancia y evolucién del Marketing digital en las
PYMES desde el 2013 al 2019. Angewandte Chemie International Edition, 6(11), 951-952.

Perkovic, 1. P. (2023, Julio 31). La Importancia del Seguimiento de Indicadores en los Negocios Retail: Optimizacion
y Exito Empresarial. LinkedIn. Retrieved Agosto 21, 2023, from https://www.linkedin.com/pulse/la-
importancia-del-seguimiento-de-indicadores-en-los-ivan/?originalSubdomain=es

Pérez, R. (2008). Estrategias de comunicacién (Ariel (ed.); 4th ed.).

Pinargote-Montenegro, K. G. (2019). Importancia del Marketing en las empresas. Revista Cientifica FIPCAEC
(Fomento de la investigacion y publicacion cientifico-técnica multidisciplinaria). ISSN: 2588-090X. Polo de
Capacitacion, Investigacién y Publicaciéon (POCAIP), 4(10), 77-96

Pinargote-Montenegro , K. G. (2019). Importancia del Marketing en las empresas. Revista Cientifica FIPCAEC
(Fomento De La investigacion Y publicacion cientifico-técnica multidisciplinaria). ISSN : 2588-090X . Polo
De Capacitacion, Investigacién Y Publicacion (POCAIP), 4(10), 77-96. Recuperado a partir de
https://fipcaec.com/index.php/fipcaec/article/view/38



Pinargote-Montenegro , K. G. (2019). Importancia del Marketing en las empresas. Revista Cientifica FIPCAEC
(Fomento De La investigacion Y publicacion cientifico-técnica multidisciplinaria). ISSN : 2588-090X . Polo
De Capacitacidn, Investigacion Y Publicacién (POCAIP), 4(10), 77-96. Recuperado a partir de
https://fipcaec.com/index.php/fipcaec/article/view/38

Sebastian-Morillas, Ana, Mufioz-Sastre, Daniel, Nufiez-Cansado, Marian. (2020). Importancia de la estrategia de
comunicacion y su relacidon con el insight para conseguir la eficacia publicitaria: el caso de Espafia.
Cuadernos.info, (46), 249-280. https://dx.doi.org/10.7764/cdi.46.1786

Thompson, 1. (2005). La segmentacion del mercado. Promonegocios. net, 5, 25-35.

Ruiz, Milagros. “MEFE y MEFI, herramientas para analisis estratégico - Ruiz Barroeta Consultoria Estratégica.”
Milagros Ruiz Barroeta, 3 June 2022, https://milagrosruizbarroeta.com/mefe-y-mefi-herramientas-para-
analisis-estrategico/. Accessed 20 June 2023.

Ruiz, Milagros. “MEFE y MEF]I, herramientas para analisis estratégico - Ruiz Barroeta Consultoria Estratégica.”
Milagros Ruiz Barroeta, 3 June 2022, https://milagrosruizbarroeta.com/mefe-y-mefi-herramientas-para-
analisis-estrategico/. Accessed 20 June 2023.

Zayas Barreras, I. (2022). La mejora continua: Elemento de competitividad empresarial. Revista Electronica Sobre
Cuerpos Académicos y Grupos de Investigacion, 9(17), 1-19. Retrieved from http://orcid.org/0000-0002-
5643-5711


https://dx.doi.org/10.7764/cdi.46.1786

	Resumen
	Introducción
	Justificación
	Preguntas de reflexión
	Objetivo General del plan de mejora
	Objetivos específicos
	ANTECEDENTES
	Situación actual
	Organigrama
	Mapa de proceso en la pauta
	DATOS Y CIFRAS
	Diagnóstico Empresarial
	DOFA
	Estrategias matriz DOFA
	Matriz PCI
	MEFI
	POAM
	MEFE
	Misión
	Visión.
	Valores corporativos
	Ventaja competitiva
	Posición en el mercado
	Posicionamiento en google
	Posicionamiento en Facebook
	Posicionamiento en Instagram

	PLANTEAMIENTO DEL PLAN DE MEJORA
	Iniciativas Estratégicas del plan de mejora

	Primer Aspecto a mejorar
	Acciones
	Meta
	Objetivos
	Estrategias
	Indicador en el primer aspecto de mejora
	Cronograma

	Segundo aspecto a mejorar
	Acciones a realizar
	Meta
	Objetivos
	Estrategias
	Indicadores:
	Cronograma.

	Conclusiones
	Referencias


