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ABSTRACT
Esta intervencion se centra en la definicion de una estrategia corporativa para Teorema, con
el objetivo crucial de asegurar la sostenibilidad del negocio y proporcionar pautas esenciales
para el crecimiento, asi como para ajustar la estructura organizativa y operativa. La
metodologia aplicada se despliega en tres dimensiones estratégicas fundamentales:
1. Estrategia Corporativa: Mediante técnicas de planificacion estratégica y un analisis
FODA, se establecen los cimientos de la filosofia de Teorema, comprendiendo sus fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas.
2. Estrategia Competitiva: Inspirados en el modelo de las Cinco Fuerzas de Michael Porter,
se analiza el panorama competitivo para visualizar la posicion de Teorema en el mercado. La
aplicacion de practicas de benchmarking identifica competidores y diferenciadores, creando
ventajas y estrategias competitivas.
3. Estrategia Operativa: Utilizando el Balanced Scorecard y explorando la cultura
organizacional, se alinean la estructura operativa y las actividades con los objetivos
estratégicos generales.
El anélisis revela que la creacion e implementacion de estrategias en estos tres niveles son
cruciales para moldear un plan de crecimiento integral y asegurar la sostenibilidad a largo
plazo. Al identificar su posicion en el mercado y capitalizar fortalezas, abordar debilidades,
aprovechar oportunidades y mitigar amenazas, Teorema puede navegar eficazmente el
panorama competitivo, especialmente en los segmentos clave identificados.

En conclusion, se destaca la necesidad de que Teorema reconozca la dinamica
cambiante del entorno empresarial. Esta intervencion proporciona bases solidas para un

crecimiento sostenible, pero se subraya la importancia de un enfoque dinamico y adaptable.



ITESO, Universidad

m Jesuita de Guadalajara
S

SCHOOL OF BUSINESS

Evaluaciones periddicas y ajustes estratégicos son esenciales para mantener la alineacion con
los objetivos anuales, fomentando asi la adaptabilidad y la resiliencia en un mercado en
constante evolucidn. Este enfoque estratégico flexible y continuamente mejorado sirve como
piedra angular para el viaje de Teorema, destacando la relevancia de la adaptabilidad y el
compromiso con el andlisis estratégico continuo para prosperar en un entorno empresarial

dinamico.
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Creacion de estrategia corporativa
para la agencia de Marketing Digital
Teorema
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INTRODUCCION

La conversacion a la que esta intervencion se une es la dindmica y desafiante realidad de las
PYMES de México en el siglo XXI, donde las empresas deben tener claros sus objetivos y
su estrategia corporativa para mantenerse en un mercado competitivo. He estado escuchando
esta conversacion y, en este trabajo, se expondran los principales elementos que delinean la
estrategia corporativa creada e implementada en Teorema. Esta intervencion en Teorema,
enfrentando los desafios cambiantes del panorama empresarial, buscoé la creacion e
implementacién de estrategias solidas en sus tres niveles (corporativo, competitivo y
operativo) no solo para sobrevivir, sino para prosperar en este entorno dinamico.

Sin embargo, en medio de esta conversacion, se destaca la necesidad critica de no

solo entender los desafios, sino de contar con una estrategia empresarial para garantizar la
relevancia y sostenibilidad de la empresa. Esta intervencion aborda la importancia de este
enfoque estratégico y presenta como las estrategias corporativas, competitivas y operativas
se han fusionado para crear una ruta integral para el éxito empresarial de Teorema en su
industria.
El objetivo de esta intervencion es doble: en primer lugar, analizar a la empresa y a su entorno
a través de diferentes metodologias para entender la posicion de Teorema en su industria. En
segundo lugar, desarrollar las estrategias en los tres niveles y presentar los resultados
tangibles y coherentes de estas estrategias, detallando como han impulsado el crecimiento y
la sostenibilidad de Teorema.

Este trabajo esta estructurado en siete secciones principales. La primera seccion

contextualiza la intervencion, delineando los objetivos y areas de la intervencion. La segunda

11
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seccion explora el marco conceptual y de referencia y los enfoques tedricos relacionados. La
tercera seccion define la metodologia a utilizar y las metas de informaciéon para los tres
niveles de la estrategia. La cuarta seccion aborda la planeacion de la intervencidén con sus
etapas, herramientas e instrumentos a utilizar. En la quinta seccion se exponen los hallazgos
y su impacto dentro de la organizacion. La sexta seccion se habla de la relevancia y
trascendencia de la implementacion, asi como los aspectos de mejora. Finalmente, la ultima
seccion se habla de las conclusiones generales del trabajo de intervencion realizado en

Teorema.

12



ITESO, Un
t" + de Gu HJ

ssssssssssssssss

CAPITULO 1
FUNDAMENTACION DEL TRABAJO



ITESQO, Universidad

m Jesuita de Guadalajara
S

SCHOOL OF BUSINESS

1. FUNDAMENTACION DEL TRABAJO

De acuerdo con datos del (INEGI, 2021) la esperanza de vida de las empresas en México es
de 7.8 afios y segtin datos del Instituto de Emprendimiento Eugenio Garza Lagiiera (citado
en Valles 2019) 48% de estas empresas cierran por no tener objetivos claros. Este es el caso
de Teorema, una agencia de mercadotecnia y comunicacion digital que carece de una
estrategia general que le de rumbo al negocio.

Por lo tanto, el objetivo de esta intervencion es definir una estrategia corporativa para
Teorema que tome en cuenta todas las areas del negocio y que proporcione los lineamientos

para ajustar la estructura operativa de la agencia y asi generar su sostenibilidad a largo plazo.

1.1 Descripcion del escenario que se planea intervenir y su contexto

Teorema es una agencia de mercadotecnia y comunicacion digital fundada en diciembre de
2015 por la Licenciada en Ciencias de la Comunicacion y Maestra en Comunicacion de la
Ciencia y la Cultura, Karla Preciado Robles y por la Licenciada en Mercadotecnia, Alejandra
Maciel Pérez. Teorema nace con la intencion de unir esfuerzos de mujeres altamente
capacitadas y con gran experiencia para ofrecer servicios de alta calidad, pero a un precio
competitivo a las pequefias y medianas empresas (PYMES) del Area Metropolitana de
Guadalajara (AMG) a través de estrategias de comunicacion y mercadotecnia digital,
orientadas a generar resultados tangibles por medio de una filosofia ganar-ganar, impulsamos
el cumplimiento de los objetivos comerciales de nuestros clientes.

Teorema ofrece servicios integrales de mercadotecnia y comunicacion digital como son:

e Gestion de redes sociales

e (Creacion de contenidos para redes sociales

14
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e (Campafias publicitarias en internet

e (Creacion de paginas Web

e Tiendas en linea

e Toma de fotografias para utilizar en redes sociales, en paginas web o tiendas

en linea

Los principales clientes son PYMES que requieren servicios de mercadotecnia y
comunicacion digital en el AMG ya sea porque no lo han hecho anteriormente o porque no
estan satisfechos con la empresa que les hace estos servicios, aunque recientemente estamos
expandiendo nuestro segmento a todo Jalisco, Morelia y la ciudad de Querétaro, asi como
instancias de gobierno tanto locales como nacionales que requieren nuestros servicios
generalmente para la promocion de algun evento o festival.

El diferenciador de Teorema con otras agencias es que estd orientadas 100% a dar
resultados. Esta agencia no se considera a ella misma como una agencia creativa, sino que
mantiene un balance entre contenidos sencillos que funcionan bien impulsados a través de
campaiias. Durante todos estos afios esta agencia ha trabajado con PYMES y conoce bien sus
necesidades, sabe que sus clientes necesitan tener un retorno de inversion tangible (en medida
de lo posible) y medible que les ayude a impulsar sus negocios. Estos resultados se
corroboran mes a mes con la retroalimentacion obtenido por los clientes.

El crecimiento de Teorema paséd de estar conformado por las socias y dos personas
que se contrataban por proyectos a finales del 2015 a en el 2021 tener una plantilla de ocho
colaboradoras internas y dos dareas externas de contabilidad y administracion. Este

crecimiento interno ayudado a tomar mds proyectos e ir ganando reconocimiento a lo largo

15
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de estos afios en el AMG como una agencia responsable y comprometida en brindar
soluciones a los clientes a través de servicios orientados a alcanzar sus objetivos y generar el
mayor retorno de inversion.

La estructura de Teorema es tradicional jerarquicamente hablando donde se
distinguen principalmente dos areas, la coordinada Karla Preciado R. que tiene que ver con
la creacion de contenidos y el area coordinada por Alejandra Maciel P. que tiene que ver con

la creacion de campanas y la administracion del negocio.

Hlustracion 1

Estructura organizacional Teorema

5 g ¥
Director / Fundador Directora Fundador - Directora de
de campafias y administracion contenidos
Alejandra Maciel P. Karla Preciado R.

Nora
Mayela

Project Manager
Claudia Garcia

£

Community Manager Programacion Disefio Foto
Mireya Andrea Sanchez Angélica Maciel rian: Andrea MAciel

Fuente: Creacion propia (2021).
En esta estructura se empieza a notar el problema principal del cual se hablara mas adelante

pero que gran parte recae en el area de contenidos ya que existen muchos procesos que debe
de ser supervisados por la directora de contenidos y esto hace que el area se vuelva un cuello

de botella para nuevos proyectos.
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Como muchas de las PYMES en México Teorema ha ido creciendo a lo largo de estos
afios sin mucha planeacion, este crecimiento ha sido debido a las recomendaciones de
personas cercanas y de sus clientes. La falta de planeacion repercute en ocasiones en areas
que se llegan a saturar y se vuelven un cuello de botella pues muchas veces se toman muchos
proyectos en un mismo periodo de tiempo.

A pesar de esto la agencia ha tenido un crecimiento constante pero muy variado a lo
largo de los ultimos 5 afios: en el 2018 sus ingresos aumentaron 35% respecto al afio anterior,
2019 creci6 85% con referencia al afio anterior (esto debido a un proyecto nacional que se
vio reflejado en sus ingresos), 2020 tuvo un decrecimiento del 36% comparado con el afio
anterior, 2021 se espera que tenga un crecimiento del 3% en relacion con el afio anterior. Sin
lugar a duda estos porcentajes tan variados se deben a la falta de la estrategia corporativa,
aun asi, la planeacion y la estrategia deben de dar claridad para organizar la estructura

organizacional y operativa de la empresa.

1.2 Descripcion de la problematica percibida que justifica la intervencion

La principal problematica que se ha detectado es que no existe una estrategia corporativa del
negocio y debido a ello se estdn ocasionando varios problemas como una estructura operativa
deficiente, desigualdad de cargas de trabajo en el area de creacion de contenidos ya que ésta
llega a ser un “cuello de botella” debido a que muchos de los procesos o actividades requieren
ser supervisadas y aprobadas por la directora y esto puede generar retrasos en entregas, o en
ocasiones una saturacion de trabajo en el equipo y un impedimento para tomar nuevos

proyectos. Esto repercute directamente en que el crecimiento del negocio dependa
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enteramente de la disponibilidad del area de contenidos y no de una planeacion que se pueda
dar conforme a objetivos de crecimiento.

Esta problematica ha sido detectada desde varios afios atras, pero se hizo mas evidente
a partir de 2021 debido a que la directora creativa se percatd de que la distribucion de trabajo
no era equitativa ya que habia colaboradoras con bastante tiempo libre para realizar sus
actividades y por otro lado que muchas actividades estaban recayendo sobre ella

repercutiendo en una saturacion de trabajo que no permitia tomar nuevos proyectos.

Tlustracion 2

Estructura organizacional del area operativa

Fundador - Directora de
contenidos
Karla Preciado R.

2 ¢ A&

Community Manager Programacion Disefio Copy Foto
Mireya Andrea Sanchez Angélica Maciel Adriana Andrea MAciel

Fuente: Creacion propia (2021).

Originalmente se planted6 que el problema podria estar mas enfocado con la falta de
adquisicion de nuevos clientes a pesar de esto, se descart6 esta posibilidad ya que la agencia
podia llevar nuevos clientes, pero el equipo creativo no estaba preparado para aceptar los
proyectos. Debido a lo anterior se plantea un problema de fondo relacionado con la falta de

una estrategia corporativa y los problemas que esto ha derivado.
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Durante el 2021 se pudo proyectar desde el primer trimestre el crecimiento en ventas
de la agencia teniendo como objetivo dos clientes nuevos cada mes durante ese afio. Esto se
ha cumplido desde julio y se cerrard el afio con habiendo cumplido estos objetivos. No
obstante, esto ha representado un desequilibrio en el area de creacion de contenidos debido

a las distintas cargas de trabajo de las personas del equipo.

1.3  Validacion de las condiciones del escenario

Debido a que el problema se enfoca en la falta de una estrategia corporativa Karla Preciado
y Alejandra Maciel serdn las involucradas en este proyecto. Ambas han mostrado toda la
disponibilidad para que este proyecto de intervencion se lleve a cabo y colaborar en todo
momento que sea requerido. Tanto Karla como Alejandra seran la persona que deban aprobar
y permitir que se implementen las propuestas que se hagan durante la intervencion.

Existen las condiciones necesarias para trabajar en la empresa durante el periodo
requerido ya que Alejandra Maciel Pérez es la fundadora de Teorema y junto con su socia
estan comprometidas en la mejora constante de la agencia y reconocen que este proyecto de
intervencion ayudara en gran medida a este problema que se observa desde hace unos afios
atras.

No existe un sentido de urgencia como tal, pero las socias quieren que esta
problemaética se resuelva de la mejor manera por lo que llevar a cabo esta intervencion a
través de una tesis de maestria es sin lugar a duda la mejor manera de que se resuelva.

Este proyecto de intervencion requiere de varias horas semanales para llevarse a cabo

en tiempo y forma para generar resultados 0ptimos, por ese motivo se estima que se le puedan
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destinar alrededor de 6 horas semanales y s¢ que cuento con todo el apoyo de las personas

que colaboran en la agencia para lograr estos resultados.

1.4  Analisis del entorno de la organizacion

Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI, 2021) a nivel nacional
existen 14,817 agencias de publicidad y mercadotecnia de todos los tamafios las cuales se
encuentran distribuidas a lo largo del pais sin embargo en Jalisco se encuentran el 7.6% de
estas empresas con un total de 1,122. De estas empresas las que se constituyen de seis a diez
personas como lo es el tamafio de Teorema son alrededor de 2,140 en todo el pais y 194 las
que se encuentran en Jalisco Segun datos del (INEGI, 2021). Con estos datos se estima que
Teorema compite con 194 empresas que ofrecen los mismos servicios y que se encuentran
en la misma zona geografica.

En los ultimos afios se ha experimentado una aceptacion cada vez mayor hacia las
compras en internet como lo muestra la siguiente grafica. En el 2019 el comercio electrénico
significd 1,250,000 millones de pesos lo que representa el 6% del PIB (Producto Interno

Bruto) nacional (INEGI, 2021).
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Gridfica 1
Crecimiento del comercio electronico
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Fuente: INEGI (2021).

Esto nos muestra un panorama en donde los consumidores cada vez mas realizan compras
por internet y esto a su vez abre las puertas a que diversidad de comercios ofrezcan sus
productos a través de internet. Esto a su vez genera que estas empresas requieran servicios
digitales y es aqui donde entra Teorema.

Con relacion al consumo de la publicidad se tienen datos muy interesante referentes
al consumo de internet en México que nos ayudan a entender el entorno en el que se
desarrollan las empresas que ofrecen servicios publicitarios en medios digitales. Y es que
seglin los mas recientes datos de la Asociacion de Internet (2021) nos indica que en el 2020
hubo 84.1 millones de internautas en México lo que representa el 72% de la poblacion de 6
afios o mas.

Segtn el estudio de la Asociacion de Internet (2021), la principal actividad que
realizan los internautas mexicanos cuando usan internet es para acceder a las redes sociales

y 91.4% de estas personas acceden diariamente. Esto nos brinda un panorama muy claro
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sobre las principales herramientas donde las PYMES podrian anunciarse y esto a su vez
podria generar una mayor demanda de empresas que requieran servicios de una agencia de
publicidad.

A continuacion, se presenta un analisis competitivo del sector a través de las fuerzas
de Porter:

1. La competencia

Respecto a la competencia real de Teorema cabe mencionar que no se estan considerando
empresas que no estén formalmente constituidas, las cuales hay viarias, debido a que no
representarian una competencia directa para la agencia. Tomando esto en cuenta y segin
datos del (INEGI, 2021) existen 194 empresas en Jalisco, la mayoria concentradas en el Area
Metropolitana de Guadalajara de entre seis y diez personas las cuales representan una
competencia para Teorema. No obstante, coincido con la siguiente afirmacion “Realmente
no conozco a una competencia directa pues no hay otra agencia que lo haga igual que
nosotras, ya que las agencias digitales la mayoria se enfoca 100% en contenidos o 100% en
campafas” (Karla, entrevista personal, 19 de octubre de 2021). Por otro lado, Teorema se ha
caracterizado en los ultimos afios por ser una competencia para empresas mas grandes, de
entre once a treinta personas las cuales se podrian sumar a la competencia de Teorema
representando 176 con estas caracteristicas y de las cuales también se va a hablar para tener
un panorama mas claro de la situacion actual.

La mayoria de las agencias en Jalisco de once a treinta empleados son agencias 100%
tapatias que se han hecho de un renombre a lo largo de los afios, y la mayoria de las agencias

de menos de diez personas son agencias relativamente nuevas por tanto Teorema tiene la
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ventaja de ser una agencia pequefia con casi seis afios de trayectoria lo cual le aporta valor y
tiene la capacidad de competir con empresas que llevan mas de seis afios en la industria y
que son mas grandes que Teorema. A través de distintas entrevistas con expertos nos
mencionan un panorama que ellos ven similar pues “realmente no existen agencias de mas
de 15 afios en Guadalajara” (Elias, entrevista personal, 19 de octubre de 2021)

En esta industria la estrategia que se utiliza para mejorar posiciones es a través de una
trayectoria que brinde confianza a los clientes, esta trayectoria se construye principalmente a
lo largo de los afios y las agencias evolucionan conforme a las necesidades del mercado. Sin
embargo, hay agencias de renombre y que generalmente tienen muchos afos en el mercado
pero que no evolucionan de la mejor manera, en este caso a temas digitales, por lo cual a
pesar de tener un buen posicionamiento y ser reconocidas no son la principal opcidon para
temas digitales. Estas agencias suelen ser de las mas grandes, mas de 30 personas.

Me gustaria profundizar sobre como operan estas agencias y por qué llegan a ser asi
de grandes y reconocidas. De acuerdo con las entrevistas realizadas da Karla y a Elias y mi
trayectoria de mas de diez afos en esta industria coincidimos en que la mayoria de las
agencias que yo llamo grandes, mas de 30 personas, son reconocidas por los bajos sueldos
que pagan y el exceso de trabajo que tienen sus empleados, no obstante, hay que reconocer
que hay personas que les gusta trabajar en estas empresas por los proyectos en los que
llegarian a trabajar y esto significar un gran aporte al curriculum personal.

En relacion con las agencias que estan enfocadas a temas 100% digitales y que tienen
menos de 30 personas se podria decir que son un poco mas nuevas (diez afios o0 menos) y la
mayor parte de las veces son mas pequefias que las agencias tradicionales de mercadotecnia

y publicidad. Estas agencias al igual que las més grandes se han hecho de un renombre
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conforme a los proyectos desarrollados y son conocidas por eso. Estas agencias suelen
anunciarse a través de publicidad pagada en Google para adquirir nuevos clientes y generar
un posicionamiento de marca.

Sobre la operacion de estas agencias generalmente es a través de un pequefio numero
de personas que trabaja dentro de ellas y que al igual que las agencias grandes, pero en este
caso por vender sus servicios mas baratos, los sueldos que pagan a las personas que colaboran
dentro de ella son bastante bajos. En conclusion, esta industria suele pagar sueldos muy bajos
a las personas.

En contraparte Teorema es una agencia que desde sus inicios decide romper con el
esquema de los sueldos bajos y paga a sus colaboradoras sueldos muy competitivos que estan
muy por encima de la industria y a su vez permite que las personas que colaboran dentro de
ella puedan realizar otros trabajos fuera de Teorema si asi lo desean para que sigan
desarrollandose profesional y personalmente. Otro distintivo de Teorema es que desde sus
inicios se decidid que todo el trabajo se iba a hacer via remota para que esto permitiera a
todas las colaboradoras desarrollar cualquier otra actividad y tener mas tiempo libre.

En relacion con las barreras de salida de esta industria no existen realmente barreras
de salida ni de altos costos ya que los activos suelen ser pocos ya que a diferencia de otras
industrias al vender servicios este precio no es muy alto. Los activos generalmente se
conforman de equipo de computo y de fotografia y grabacion.

2. El poder de los clientes
El numero de clientes es realmente muy grande en este sector pues engloba practicamente
cualquier industria. Para hacer esta medicion y obtener el nimero de posibles clientes para

Teorema se obtuvieron los datos por medio de (INEGI, 2021) y se excluy¢ a la industria que
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ofrece servicios de publicidad y mercadotecnia, y se seleccionaron empresas de hasta 30
personas, PYMES. Con estas variables el INEGI nos arroja un total de 5'370,175 empresas
en todo México y de éstas 366,894 se encuentran en Jalisco. Con estos datos se constata que
hay suficientes clientes para la cantidad de agencias que actualmente ofrecen estos servicios
y que de hecho las 1,122 agencias en Jalisco no son suficientes para el tamafo del mercado
pues si todas las empresas de Jalisco de hasta 30 empleados quisieran contratar una agencia
¢éstas tendrian que atender en promedio a 327 clientes cada una.

Para los clientes puede resultar relativamente facil cambiar de proveedor ya que todas
ofrecemos practicamente lo mismo, aun asi, la curva de aprendizaje de las agencias para dar
resultados generalmente es de uno a tres meses por esta razon para el cliente no es viable
estar cambiando de proveedor continuamente.

Cada vez es mas comun que las empresas pequeias y medianas requieran servicios
digitales por lo que su interés en adquirirlos es cada vez mas alto. Esto también se debe a que
afio con afio segln cifras de la Asociacion de Internet, son mas las personas en México las
que se suman al uso de internet y esto resulta muy atractivo para la mayor parte de las
empresas.

3. El Poder de los proveedores

Esta industria de servicios de publicidad y mercadotecnia se caracteriza porque sus
proveedores también brindan servicios. Es comln encontrar agencias pequefias que
subcontratan servicios de personas que se dedican al desarrollo web, fotografia, video y
redaccion pese a esto es dificil tener un estimado de las personas que se dedican a estos

servicios ya que generalmente son frreelancer y no se encuentran dados de alta ante hacienda.
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Por otro lado, las empresas que subcontratan estos servicios generalmente son
empresas pequefias que no cuentan con estos servicios de manera interna ya que las agencias
mas grandes si cuentan con estos servicios y no tienen la necesidad de subcontratar. Los
costos de cambio son muy bajos ya que existen muchas personas que ofrecen estos servicios
de manera independiente.

Muchas de estas personas que ofrecen estos servicios de desarrollo web, fotografia,
video y redaccidon venden servicios de manera integral asemejandose a una empresa que
ofrece estos servicios sin embargo no suelen tener éxito pues no son expertos en todas las
areas y suelen brindar servicios deficientes. Muchos de los clientes que suelen tener se
cambian después de algunos meses por la falta de resultados y acuden a agencias
especializadas.

Con referencia a los otros proveedores podrian ser herramientas de hosting y compra
de dominios, asi como plataformas de redes sociales o de generacion de reportes. En cuanto
a empresas que brinden sistema de hosting y compra de dominios hay bastantes y las agencias
tienen la libertad de decidir cudl empresa contratar. Las herramientas de generacion de
reportes para redes sociales también son muchas las que brindan esos servicios y se puede
cambiar facilmente de una a otra. Y por ultimo las empresas referentes a los servicios de
redes sociales me atreveria decir a que es casi un monopolio de Facebook y sus distintas
redes. No es nada facil cambiar a otras herramientas ya que ellos concentran la mayor

cantidad de personas que usan sus servicios.
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Gridfica 2
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Fuente: Tomado de Asociacion de Internet MX (2022).

4. Los posibles nuevos competidores

Para los posibles nuevos competidores es facil entrar en esta industria ya que las barreras de
entrada son muy pocas y los activos que se necesitan para operar son de bajo costo. No
obstante, es necesario contar con los conocimientos necesarios de mercadotecnia,
comunicacion y publicidad para operar y estas habilidades se desarrollan no sélo con la
teoria sino con la practica. Como se mencion6 anteriormente la trayectoria de las agencias
es un punto importante para ser considerado por parte de los clientes y esto es algo que se
logra con el paso del tiempo.

La curva de experiencia llega a ser de varios meses incluso afios pues cada agencia
debe de encontrar el modelo de operar que se adapte mejor a sus necesidades y encontrar a
su nicho de mercado que le resulte méas conveniente. “Es facil aprender a hacer
mercadotecnia digital pero la trayectoria es algo que puede llevar tiempo y es de suma
importancia para las agencias” (Elias, entrevista personal, 19 de octubre de 2021).

Como conclusiones se destaca que las agencias mejor posicionadas y con mayor

tiempo en el mercado conocen muy bien a sus segmentos y ofrecen una combinacion de
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servicios que son Unicos y no tienen una competencia como tal. Esto también corresponde a
Teorema, ya que distinguen bien la combinacion de servicios que brindan y el segmento al
que se dirigen.

El tamafio de mercado es muy grande y de sobra para las agencias que existen
actualmente por ello Teorema tiene un segmento muy grande al cual puede enfocarse y
seguir con sus planes de crecimiento.

Las nuevas agencias no representan para 7eorema una competencia directa ya que la
experiencia y lo que esto conlleva como los proyectos en los que se ha trabajado son un factor
clave para la decision de compra en esta industria.

El poder de Facebook y Google es muy fuerte y las agencias estan sujetas a los
cambios o ajustes que éstas hagan a sus plataformas por ende los servicios de las agencias
estan supeditados a estas herramientas. Teorema necesita estar muy alerta con estas

empresas para brindar servicios Optimos a sus clientes.

1.5 Diagnéstico preliminar: primera hipotesis
A través de la herramienta arbol de problemas se muestra una posible problematica de la

agencia Teorema, asi como sus posibles causas y efectos que se visualizan en la empresa.
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Hlustracion 3

Arbol de problemas
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Fuente: creacion propia (2021).
La primera hipétesis de la problematica es que contar con una estrategia corporativa,
competitiva y operativa permite el crecimiento sostenible de Teorema. Esta hipdtesis surge
a raiz de que:

e Elequipo fue creciendo de manera reactiva

e Se ha frenado la formalizacion del negocio

e Falta de conocimiento por parte de las socias fundadores sobre como hacer una

estrategia corporativa.
e Fue un negocio que no se contemplaba y surgi6 sin ser planeado
e Las socias se han centrado en la operacion del negocio y no en la gestion integral

y estratégica de la agencia
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Por otro lado, los efectos que ocasiona que la estructura actual no soporte el
crecimiento de la agencia son tres especificamente:
e La estructura actual no soporta el crecimiento de la agencia
e Baja eficiencia en los procesos operativos

e Desequilibrio de cargas de trabajo

Estos a su vez provocan otros efectos que son los mas visibles para la empresa,

pero no significa que sean el problema central.
También se utilizo la herramienta mapa de problemas con la cual se realiz6 el analisis
de la posible problematica de Teorema relacionada en sus diferentes areas y se observa lo

siguiente:

Tlustracion 4

Mapa de Relaciones

Problemaética central: Crecimiento del
Administracion negocio sin una estrategia general
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Fuente: Creacion propia (2021).
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El 4rea administrativa opera de manera eficiente y eficaz lo que permite llevar una gestién
controlada. Por el contrario, el resto de las areas presentan distintas problematicas en donde
la estructura actual no soporta el crecimiento de la agencia.

Si revisamos a detalle el proceso comercial y el proceso operativo estan
estrechamente relacionados y ambos son los que generan mdas puntos de conexidon en
comparacion a los demads procesos por lo que la operacion para la prestacion del servicio y
la comercializacion tienen una conexion directa en esta problematica.

Se observa que otra problematica fuerte es la que esta centrada en recursos humanos
especialmente en que se privilegio la contratacion de personas de confianza para trabajar con
ellas y no a personas que tuvieran las competencias necesarias para la mercadotecnia digital.

En conclusion, se percibe a través de ambas herramientas que el problema central
parece ser la falta de una estrategia corporativa adecuada que ha derivado en problemas
visibles que afectan a la agencia.

Se plantean varias hipotesis principales de las causas de esta problematica:

e Fue un negocio que no se planed debido a lo cual la estructura se ha ido formando de
manera reactiva conforme a las necesidades del momento y no siguiendo una
planeacion estratégica.

e Se ha frenado la formalizacion del negocio ya que incluso se oponia a ser un negocio
dado de alta en el SAT por parte de las socias, lo que permite visibilizar la falta de
vision de la Direccion.

e La falta de conocimiento sobre como definir una estrategia corporativa.

e Las socias se han centrado en la operacion del negocio porque son parte de la

operacion y no en la gestion integral y estratégica del negocio.
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1.6  Objetivos de la intervencion
La problematica que se quiere atender es el crecimiento del negocio sin una estrategia
corporativa lo que ha generado que:

e La estructura no soporte este crecimiento

e Baja eficiencia en los procesos operativos

e Desequilibrio en cargas de trabajo

Por lo anterior se plantean los siguientes objetivos tanto general como especificos para

abordar esta problematica en este proceso de intervencion.

Objetivo general: Definir una estrategia corporativa para Teorema que permita la
sostenibilidad del negocio y que proporcione los lineamientos para desarrollar un plan de
crecimiento y ajustar la estructura organizacional y operativa del negocio.

Objetivos especificos:

Corporativos

e Definir, socializar e implementar la filosofia organizacional de Teorema

Competitivos
e Definir y validar la ventaja competitiva

e Definir, implementar y evaluar una estrategia de crecimiento

Operaciones
e Diseiiar, validar y evaluar los procesos operativos
e Ajustar estructura organizacional
e (Crear una cultura organizacional que permita lograr los objetivos estratégicos.

e Megjorar el ambiente laboral y los planes de desarrollo del equipo de trabajo.
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Con lo anterior lo que se quiere lograr es generar los lineamientos para que todas las areas y
procesos de Teorema, puntualizando en el area de operaciones, puedan maniobrar de manera
Optima y soporten el crecimiento sostenible y armonico de la agencia.

Las socias fundadoras de Teorema no tienen un sentido de urgencia en la intervencion
de este proyecto debido a lo cual priorizan la calidad de la intervencion sobre la rapidez de
este. Si bien la empresa ha funcionado a lo largo de casi 6 afios; busca redefinir el rumbo
donde el desarrollo y crecimiento sea orgénico, este no cobre costos de calidad de los
servicios y desgaste del equipo de trabajo, por ello este proyecto serd clave para determinar

el futuro del negocio.

1.7 Delimitaciones y area funcional por intervenir

La creacidon de una estrategia corporativa adecuada en este caso debe de abarcar todos los
procesos y areas de la empresa. Teorema es una agencia pequefia de menos de diez
colaboradoras internas y esto le permitira al proyecto de intervencion involucrarse en todos
los procesos para la realizacion de los objetivos. El lapso que se considera para la exploracién
de este problema y la aplicacion de la intervencion podria durar alrededor de un afio y medio.

La estructura organizacional debe de ser creada conforme a la estrategia corporativa
y competitiva, por lo que la estrategia operativa debera responder y dar soporte a dichos

planeamientos lo que implicard cambios significativos en la estructura de la organizacion.
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Hlustracion 5

Estructura organizacional actual

Fundador - Directora de
Director / Fundador Directora contenidos
de campanas y administracion Karla Preciado R.
Alejandra Maciel P.

Administracion Cont'nbilldnd

Project Manager

& 2 ¢ &TA

Community Manager Programacion Disefio Copy Foto
Andrea Sanchez Angélica Maciel Adrient Andrea MAcie

Fuente: Creacion propia (2021).

1.8 Relevancia y pertinencia del trabajo
Para las socias es de suma importancia que se realice esta intervencion pues a pesar de que
Teorema va a cumplir en diciembre de 2021 seis afos de haber sido creada es una pequena
empresa sin una planeacion estratégica sin objetivos claros que puedan asegurar su
sostenibilidad a lo largo del tiempo.

Para las socias es fundamental que se establezca una estrategia corporativa adecuada
pues el panorama de las pequetias empresas en México es desalentador. De acuerdo con datos
del (INEGI, 2021) la esperanza de vida de las empresas es de 7.8 afios y segun el Instituto de
Emprendimiento Eugenio Garza Lagiiera (citado en Valles, 2019) 48% de estas empresas
cierran por no tener objetivos claros. En caso de seguir sin una estrategia corporativa
adecuada que marque el rumbo de Teorema no se le augura un buen futuro por ello las socias

estan muy comprometidas a que esta intervencion se lleve a cabo en tiempo y forma.
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Los beneficios que se planean lograr con esta intervencion en la empresa son en cada

una de sus areas:

Estructura — Contar con una adecuada configuracién de la organizacién que
represente la estrategia operativa del negocio guiada por su estrategia corporativa
y competitiva.

Financiera — Ser una empresa mas rentable y competitiva que permita generar
mayores utilidades y tenga planes y estrategias claras de crecimiento.
Administrativa — Contar con lineamientos claros y efectivos que se articulen con
el proceso financiero.

Comercial — Tener visibilidad de las oportunidades que existen, con ello definir
planes de crecimiento y proyeccion de ventas con clientes que sean mas rentables
y a los que se les aporte mayores beneficios.

Produccion — Procesos operativos descentralizados y facultados para operar con
mayor diligencia.

Recursos humanos — Contar con un equipo de trabajo con una vision integral de la

mercadotecnia digital aplicando estos conocimientos en su area de expertise.

En el ambito profesional la importancia que tiene la aplicacion de este proyecto de

intervencion es fundamentalmente que se pueden aplicar y profundizar muchos de los

conocimientos adquiridos durante la Maestria y también se ampliaran los conocimientos en

areas de materias que no necesariamente se vean en esta maestria pero que podrian estar

estrechamente relacionadas.
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2. MARCO CONCEPTUAL DE REFERENCIA

Con la finalidad de establecer un marco de referencia se identificaron conceptos clave para
llegar a la construccion de distintos ejes de conocimiento y estructuras con diferentes
enfoques que guiardn el marco de construccion del proceso de intervencion.

Los principales temas que se identificaron dentro del marco tedrico se encuentran descritos

a continuacion:

Administracion estratégica Estrategias corporativas
Planeacion normativa Estrategias competitivas
Planeacion estratégica Estrategias operativas

2.1 Estado de la cuestion

Partiendo de la problematica identificada en la empresa Teorema, crecimiento del negocio
sin una planeacion estratégica que la respalde y acompafie lo que ha generado repercusiones
estructurales y operativas como una estructura laboral interna inadecuada, baja eficiencia en
los procesos operativos y cargas desequilibradas de trabajo, la planeacion de una estrategia
que guie el rumbo del negocio se vuelve fundamental.

Un barco sin un capitdn que lo guie, el rumbo va a la deriva y aunque puede seguir
navegando no tendra un destino definido y lo més seguro es que tenga un final catastrofico.
Lo mismo pasa en las empresas, si no cuentan con planeacion estratégica que guie todas las
areas y procesos del negocio, estara a la deriva. Debido a lo anterior resulta fundamental que
se realice un diagnostico profundo en los procesos operativos, comerciales, estructura y

financieros de Teorema lo que conlleva al entendimiento de los tres tipos de estrategias:
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corporativas, competitivas y operativas para asi realizar una planeacion estratégica para el
negocio.

2.1.1 Administracion y planeacion estratégica

La planeacion normativa y estratégica forman parte de la administracion estratégica definida
por Gallardo (2012) como “el proceso de evaluacion sistematica del rumbo de una
organizacion, a partir del establecimiento un objetivo de largo plazo (vision), una identidad
(misioén) y un comportamiento (valores, politica de calidad, etc.), desarrollando estrategias
para alcanzar dicho objetivo basadas en la comprension de su entorno y de los recursos que
se tiene” (p. prefacio).

Antes de continuar me parece fundamental definir el concepto de estrategia el cual
proviene del término en latin estrategos que a su vez viene de un origen militar. En el mundo
de la milicia se asocia con la planificacion y organizacion de campanas militares por lo
anterior las estrategias empresariales establecen objetivos, desarrollan planes de accion y
asignan recursos para el cumplimiento de dichos objetivos (Tarzijan, 2013).

De la misma manera es importante definir la planeacidon, y esta es la “funcién
administrativa principal y es inherente en cada cosa que hace el administrador. La planeacion
permite a un administrador o a una organizacion forjar mas que aceptar el futuro. Al
establecer objetivos y trazar el curso de la accion, la organizacidon se compromete a si misma
a hacer que las cosas se realicen” (Rue y Buars, 2006 citado en Gallardo, 2012).

A lo largo de los afios hemos tenido diferentes enfoques de decenas de autores sobre
la administracion estratégica. A continuacion, se presenta una figura la cudl muestra esta

evolucion y el tipo de estilo promulgado en esa época.
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Hlustracion 6

Evolucion de la administracion estratégica

Peter Drucker Alfred D C Roland KennethR.  Bruce D Michael Henry  Peter Senge  Robert David
Neum ann Chandler Chastensen Andrews  Henderson Porter Mintzberg Kaplan Norton

. Michael Porter ' | Robert Kaplan,
! Mckinsey.GE (1980) ] David Norton
: (1970) : (1996)
Kenneth , E \/(-n[aja ' —\
R. Ag :T':‘"'j" Mainz de Competitiva : g Id
C an Vulnerabilidad . = : alance
Christensen =l M'S"{,”-l Vision ; Scorecard
(1969) > FODA | _Y. gore > |
: ' \ ’Organlzaaon»:«s
- — : Aprendizaje que aprenden
| ; . estratégico i
: : Peter Senge
i 99
: Henry Mintzberg (1995)
Alfred ! (1993) i
Chandler | & :
(1962) | = |
John Von : : ' : i
Newmann = = ~ . >
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| Estilo de Planeacién ;I Estilo Visionario | Estilo de Aprendizaje
I -

Fuente: Evolucion de la administracion estratégica (Gallardo, 2012).

Los tres estilos de administracion propuestos corresponden a lo que se conocia y se vivia en
la época. El estilo de Planeacion que estuvo vigente por dos décadas enmarcaba un futuro
que se podia predecir basado en el andlisis de lo probable. El estilo Visionario el cual tenia
un futuro impredecible basado en la imaginacién de lo posible. Por ultimo, el estilo de
Aprendizaje en el cual hay un futuro desconocido y se enfrenta con base en la comprension
actual (Gallardo, 2012).

La administracion estrategia conlleva un proceso el cual se divide en dos grandes

grupos, la formulacion y la ejecucion estratégicas. Dentro de la formulacion estratégica
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tenemos dos subgrupos y es aqui donde se encuentra la planeacion estratégica que contempla

un analisis, interno, externo y del entorno que nos ayudara a generar estrategias.

Hlustracion 7

Proceso de administracion estratégica

Formulacién estratégica Ejecucioén estratégica

Planeacién normativa

Valores

Politicas

Fuente: Proceso de administracion estratégica (Gallardo, 2012)

El primer paso para lograr una correcta planeacion estratégica es desarrollar una estrategia,
aunque suene redundante y bastante obvio. Dentro de los negocios existen tres principales
estrategias las cuales se enlistan a continuacion y se profundizara en ellas mas adelante:

e Estrategias corporativas

e Estrategias competitivas

e Estrategias operativas

Dichas de las tres estrategias mencionadas deben contener elementos claves para cristalizar
resultados: metas, objetivos a alcanzarse, asi como medios y recursos a utilizar. Para cada
estrategia se debe definir una estructura que respalde y sostenga el despliegue de dicha

estrategia.
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No importa el tamafo de la empresa ni sus areas o procesos que la conformen, siempre

serd necesario que cuente con una estructura que permita operar de manera organizada y

articulada con el plan de desarrollo y crecimiento del negocio. Si bien hay grandes

corporativos con cientos de personas que trabajan con funciones y responsabilidades

definidas en sus distintos niveles; existen negocios donde solamente una persona debe

desarrollar diferentes actividades en cada nivel y esto genera practicas de centralizacién en

los directivos por lo que, al momento de crecer el negocio, este requerird una estructura

mayor que respalde dicho crecimiento.

Tlustracion 8

Niveles organizacionales en la administracion estratégica

Necesidad de
establecer
estrategias

Necesidad de
definir unidades
de negocio

Necesidad de
obtener
utilidades

Nivel Corporativo

Nivel Divisional

Nivel Unidad estratégica de negocios

Estrategias

Nivel Funcional

Fuente: Niveles organizacionales en la administracion estratégica (Gallardo, 2012).

Este modelo presenta cuatro niveles organizacionales, de los cuales estan distribuidos en tres

tipos de estrategias:
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e Estrategia corporativa: Nivel corporativo, encargado de diseiar el plan de estrategia
corporativa que guia a la organizacion.

e Estrategia competitiva: Nivel divisional y nivel unidad estratégica de negocio. El
nivel divisional es el responsable de los planes para cada unidad de negocio dentro
de la organizacion y el nivel unidad estratégica que es responsable del plan estratégico
de cada unidad de negocio.

e Estrategia operativa: Nivel funcional, responsable del disefio del plan estratégico

operativo.

Planeacion estratégica
La definicion de la planeacion estratégica es:
La planeacion estratégica es el proceso por el cual una empresa desarrolla los
objetivos y las acciones concretas para llegar a alcanzar el estado deseado. Es un
esfuerzo sistematico formal de la empresa para establecer sus propdsitos basicos que
a través de planes detallados permiten la implantacion de objetivos y estrategias que
logren el cumplimiento de dichos propositos. Se refiere, en esencia, al proceso de
preparacidn necesario para alcanzar los objetivos (Gallardo, 2012, p.42).
El primer paso para la planeacion estratégica es el andlisis del entorno externo y contexto
interno. El analisis del entorno plantea una serie de variables a examinar que son presentados
a continuacion
Ecosistema del negocio, este se presenta como un ciclo donde los recursos, mercado,
sociedad y competidores forman parte del entorno externo que afectan directamente a la

organizacion y sus distintas areas y estan interconectados.
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Tlustracion 9

Ecosistema del negocio

Recursos

Comptidores

Fuente: Ecosistema del negocio (Gallardo, 2012).

El anélisis del contexto interno contempla las fortalezas y debilidades, la estructura
organizacional actual, la oferta de valor, la cadena de valor y el analisis financiero. Por otro
lado, en el analisis del entorno externo permite identificar; las oportunidades y amenazas, las
fuerzas econdmicas, sociales, culturales, demograficas, ambientales, politicas,
gubernamentales, legales y tecnoldgicas; los factores que guian la competencia; los clientes,
proveedores y otros grupos de interés.

Para comprender e interpretar el entorno, es importante realizar un andlisis profundo
donde se realiza una sintesis y se selecciona la informacion que sea de utilidad. La
informacion de este analisis es un insumo valioso para la definicion de la planeacién
estratégica, donde se podran utilizar las herramientas que permitan conjuntar y cruzar datos

para el desarrollo de las estrategias.
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Las estrategias se definiran en sus tres niveles: Corporativas, competitivas y de
operaciones.

2.1.2 Estrategias corporativas

La estrategia corporativa es fundamental para las organizaciones ya que permite definir los
valores con los que se regira su manera de proceder, el proposito para lo que fue creada y su
vision a futuro, lo cual permitird contar con una guia clara y elementos para su ventaja
competitiva.

En estas ultimas décadas hemos tenido mayores cambios tecnoldgicos e ideologicos lo
que ha derivado en una mayor exigencia para las organizaciones y establecido mayores retos
que requieren ajustes y/o redefinicion de estrategias de negocio.

Diversos autores han promulgado sus definiciones de estrategias empresariales como el
gran historiador de la economia estadounidense Chandler (1962) quien la define como
“Estrategia es la determinacion de las metas y objetivos de largo plazo de la empresa, y la
adopcion de caminos de accion y de asignacion de recursos para alcanzar dichas metas™ (p.
13). Teniendo esta definicidon presente es primordial que cualquier empresa cuente con una
estrategia pues serd la que va a marcar el camino para lograr sus metas y objetivos.

Uno de los &mbitos principales de las empresas es la estructura organizacional en la
que se puede organizar. Esta forma de organizacion se puede realizar de varias maneras,
desde tener una integracion total en el que todo el proceso productivo y proveeduria es parte
de la misma organizacion hasta la empresa que opera a través de un outsourcing. La siguiente
imagen muestra las formas organizacionales mas comunes, entre mas orientada la estructura

de la empresa hacia la derecha realizard sus actividades de manera interna, por el contrario,
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mientras mas orientada hacia la izquierda serd una organizacién donde la mayoria de sus

actividades las subcontrate.

Tustracion 10

Formas Organizacionales mas comunes

Formas Organizacionales mas Comunes

-

Mercado Contratos Alianzas Joint Integracion
spot largo plazo ventures

Fuente: Formas Organizacionales mas comunes (Tarzijan, 2013).

Las empresas suelen tener no s6lo un negocio sino varias lineas o unidades de negocio por
lo tanto es indispensable que exista una estrategia corporativa que defina los lineamientos de
la empresa enfocados en sus productos o servicios, su cobertura geografica y sus procesos de
produccion que maximicen el valor de la empresa.

Dentro de las estrategias corporativas se introduce el término de ventaja corporativa,
que, si bien esta relacionado con la ventaja competitiva, no son lo mismo. Segun Tarzijan
(2013) “la principal diferencia entre ambos es que mientras la ventaja competitiva se ocupa
de analizar las ventajas de una empresa a nivel de cada unidad de negocios, el concepto de
ventaja corporativa se ocupa de analizar las ventajas que puede tener una empresa por estar
en distintos negocios” (p. 305).

Las estrategias corporativas deben contestar preguntas especificas sobre las
organizaciones y su identidad:

e /Quién es la empresa u organizacion?
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e ;Qué hace?

e Para quién lo hace?

e ;Qué quiere conseguir?
e ;Coémo lo va a lograr?

e ;Cual es su proposito?

Como se aprecia de manera implicita las estrategias corporativas contemplan la definicién
de la filosofia organizacional: mision, vision, valores que marcan los lineamientos para que
todas las areas del negocio y la cultura organizacional, asi como para la creacion de las
estrategias competitivas y operativas.

2.1.3 Estrategias competitivas

Cuando hablamos de estrategia competitiva nos referimos al andlisis de la forma de competir
de las empresas para lograr su eficacia y fortalecer la posicion que tienen en el mercado.
Dichas estrategias se dan dentro de un entorno social, econdémico, politico, etc. que debe ser
tomado en cuenta para que la estrategia logre sus objetivos (Porter, 1982).

Todas las empresas cuentan con una estrategia competitiva, ya sea que la hayan
planificado y esté plasmada en algin documento, o bien que la hayan ido adoptando a lo
largo del camino y que no se encuentre de manera explicita y formal. Sea cual sea el camino
las empresas se rigen por alguna estrategia de competitividad.

La finalidad de las estrategias competitivas es entender a la competencia, realizando
un analisis de la industria en el que se desenvuelve, asi como definir acciones que permitan

mejorar su desempeno. Porter definié un instrumento que le llamoé rueda de la estrategia
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competitiva que tiene la finalidad de integrar los aspectos esenciales de la estrategia
competitiva en una sola imagen.

Parte de la definicidn de este tipo de estrategias contempla también el analisis interno
y externo de la empresa, lo que conocemos como las fortalezas, debilidades, oportunidades
y amenazas. Este analisis FODA es uno de los grandes legados de Kenet Andrews, que sigue
siendo vigente, en la actualidad no so6lo las organizaciones deben hacer este analisis como
parte de la definicion de una estrategia corporativa, sino que es necesario cuestionar el futuro
de la empresa.

Dentro de las amenazas y oportunidades del entorno podemos encontrar a los
proveedores, compradores, productos sustitutos, nuevos participantes y los competidores
actuales de la industria. Porter las determinar como las cinco fuerzas competitivas que

determinan la competencia en el sector y se muestran a continuacion.

llustracion 11

Las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter

Competidores: Amenazas de nuevas

Proveedores: Poder de negociacion . .
incorporaciones

Competidores
existentes

Sustitutos: Amenaza de nuevos sustitutos Compradores: Poder de negociacion

Fuente: Creacion propia (2021).

Por otro lado, de manera interna en una empresa las estrategias competitivas proponen metas
con objetivos especificos que deben de alinear a cada una de las areas de la empresa y trabajar

de manera conjunta para alcanzar las metas propuestas.
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Tlustracion 12

Rueda de la estrategia competitiva

Fuente: Porter (1982, p.41).

Linea
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Definir
como
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de obra
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METAS

Mercados
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Objetivos de
crecimiento,
de rentabilidad,
de participacién
en el mercado,
de sensibilidad
social,

etcétera

Produccion

Esta rueda en el centro plasma lo que quiere lograr la organizacion, sus metas y objetivos ya

sean de crecimiento, participacion, sostenibilidad, etc. y por la parte externa de la rueda las

politicas de operacion de cada una de sus areas las cuales deben de estar alineadas con sus

metas y deben de funcionar de la mano cada uno de estos departamentos, no se pueden

visualizar como actividades aisladas pues la rueda no lograria girar.

Para mejorar el desempenio de las empresas es fundamental que se cree una estrategia

competitiva a través de un andlisis externo de la industria e interno de la organizacion para

conocer la posicidon que ocupa en el mercado y formular su postura sobre hacia donde quiere

ir y que todos sus departamentos se alineen para conseguir su meta.
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2.1.4 Estrategias operativas

A diferencia de las demas estrategias, la estrategia operativa es la que se crea al final ya que
es la que sostiene la operacion a través de la estructura y procesos internos controlados, esta
estrategia persigue las metas de la estrategia competitiva que a su vez es guiada por la
estrategia corporativa. De esta manera el orden 16gico es consolidar la estrategia operativa al
final de todas las demas estrategias de la empresa.

Laseter, T. (2010) menciona que “una estrategia operativa deberia guiar las decisiones
estructurales y la evolucion de las capacidades operativas necesarias con el fin de lograr el
deseado posicionamiento competitivo de la empresa en su conjunto” (p.51).

Pocos son los negocios que intencionalmente definen sus decisiones estructurales, pero
son de gran ayuda para conocer los alcances del negocio y definir como se produciran, en
doénde se haran y cuando se realizaran las operaciones tradicionales de la empresa. Disefiar
una estrategia de operaciones permite definir la estructura organizacional, los procesos
operativos e identificar y definir la capacidad instalada, asi como la ubicacion de las
instalaciones y las tecnologias que se utilizaran.

Por otro lado, la capacidad operativa de una empresa es clave para desarrollar
capacidades unicas que abone en su diferenciador y que influya en su posicionamiento en el
mercado. Para lograr lo anterior es necesario que las empresas identifiquen sus procesos
clave. A continuacidn, se presentan seis procesos clave segun Laseter, T. (2010)

e Innovacion y desarrollo de productos
e (estion de la atencion al cliente

e Planificacion y control de las operaciones
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e Desarrollo de proveedores y compras
e Gestion de la calidad

e Atraccion y desarrollo de personas

Las decisiones que se lleven a cabo en las operaciones sostienen y abonaran a la
estrategia competitiva y sus objetivos en virtud de lo cual es realmente importante que los
directivos del area de operaciones conozcan la estrategia competitiva pues podrian ser un

gran aliado para lograr sus metas.

2.2 Conceptos y enfoques tedricos relacionados

A partir de los temas que se presentaron anteriormente, se identificaron conceptos y
herramientas para la creacion de la estrategia corporativa, competitiva y operativa de
Teorema. Para identificar la relacion correspondiente del marco teorico y las necesidades
identificadas en este proceso de intervencion, se cred un grafico con los puntos esenciales a

seguir:
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Tlustracion 13
Conceptos y enfoques teoricos relacionados

Ventaja Competitiva

Procesos intemos

o
Debllldades

Valores

Arec Financiera

Equipo: Culturc y
estructura

Amenazas

Mercodo/Compe
ndores
=

Perspectiva

Factores criticos de éxito

. Estrategia corporativa

. Estrategia competitiva  Indicadores

. Estrategia operativa
Fuente: Creacion propia (2022).

La estrategia corporativa tendra la finalidad de revisar su entorno y su contexto
organizacional, asi como redefinir su filosofia:
Entorno y contexto organizacional
e Fortalezas
e Oportunidades
e Debilidades

e Amenazas

Filosofia
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e Mision
e Vision
e Valores

La estrategia competitiva va a abordar la perspectiva de mercado y competidores a través de
metas estratégicas y factores criticos de éxito con diversos indicadores enfocados en:
e Mercado

e Competidores

La estrategia operativa se enfocara la perspectiva, metas estratégicas, factores criticos de
éxito con diversos indicadores de:

e C(lientes

e Procesos internos

e Area financiera

e Equipo: cultura y estructura

Para Teorema es muy importante conocer su postura actual en los tres niveles de estrategias
con el proposito de redefinirlos y alinear la nueva filosofia de la empresa. Estos tres niveles

de la estrategia deben de generar una ventaja competitiva.

2.3  Anailisis de referencia para el cambio
El alcance del proyecto puede ser muy amplio por su complejidad, sin embargo, para fines
de este proyecto de intervencion debe de ser acotado a la entrega de la estrategia empresarial

en sus tres niveles, asi como el despliegue de dichas estrategias.
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Con la informacién previa se cred una matriz de marco légico, la cual muestra como

se dara dicha intervencion con objetivos a corto, mediano y largo plazo, los indicadores,

medios de verificacion y los riesgos que pueden existir.

Tabla 1

Matriz del marco logico del problema

Crear una Eficiencia en Flujos de Confusion de los
estrategia operativa | Procesos operaciones roles y
tomando en cuenta: | ©PErativos para cada responsabilidades
e Procesos Seviclo
s Estructura definidos Que los procesos
operativos laboral que se burocraticen
e Estructura soporte el
laboral crecimiento sin | Encuesta a las | Que no se
e Cultura saturar areas colaboradoras | comunique
organizacional adecuadamente
: Cultura la estrategia
* Ambiente organizacional
laboral enfocada en
direccion por
valores
Ambiente
laboral
agradable para
las
colaboradoras
Socializar y 100% del Encuestas con | Que la ventaja
transmitir la equipo con clientes y competitiva no
Ventaja conocimiento equipo sea la acertada
.. de la propuesta para Teorema
competitiva
de valor.
100% de Que no se logre
clientes nuevos transmitir la
con ventaja
conocimiento competitiva
de la ventaja
competitiva
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Definir la ventaja

100% de
estrategia

Documento
que plasme la
estrategia de

Que la estrategia
no sea la

competitiva creada e Y
crecimiento y | indicada
detalle cada
una de las
variables

Crear una

estrategia de

crecimiento que

contemple

e C(lientes

actuales

e Nuevos

segmentos

e Relacién con Que se obtengan

resultados poco
proveedores
favorables
Objetivos Crear y transmitir al | 100% del Entrevistasy | Que no se plasme
(corto equipo la filosofia | equipo con encuestas con | la esencia de
plazo) empresarial de | conocimiento | 138 sociasy Teorema.
Estrategia colaboradoras | Que no se logre
. Teorema de: .
Corporativa Misié comunicar y
[ ]
1510n trasladar al
e Vision equipo y se
e Valores permee a la

cultura de trabajo

Fuente: Creacion propia (2022).

Esta intervencion se centrara en los objetivos a corto y mediano plazo por la duracion de esta

intervencion y el objetivo a largo plazo se deberd trabajar de manera interna en meses

posteriores a la finalizacion de esta intervencion.
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3. MARCO METODOLOGICO DE REFERENCIA

En este apartado se detalla el marco metodologico seleccionado para llevar a cabo el proceso
de intervencion en Teorema. Las metodologias que se presentan a continuacion fueron
seleccionadas en funcion de la problematica detectada y del alcance del proyecto, asi como

de la definicion preliminar del marco teérico de referencia y la relacion entre ambos.

3.1 Definicion de la metodologia, seleccion de las herramientas requeridas y el
cronograma del diagnostico

A partir del marco conceptual se identificaron temas centrales de los cuales se presentaran

las herramientas propuestas para el proyecto de intervencion:

e Estrategia corporativa
e [Estrategia competitiva

e Estrategia operativa

En el siguiente mapa conceptual se plasma la relacién entre el marco metodoldgico
seleccionado y la relacion de los temas a abordar respecto al marco teorico conceptual y su

relacion:
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Ilustracion 14

Mapeo del marco conceptual y metodologico de la intervencion

©

2 [ |

g

287 § Estrategia Corporativa Estrategia Competitiva Estrategia Operativa

2 SFi de Port:
3 Planeaci6n estratégica HEIEAS E6 FORSE Balanced Scorecard
o
g

MERCADO / COMPETDIOR
Mercado objetivo
Ventajas competitivas de
competidores

Acciones

Fuente: Creacion propia (2022).

Se utilizara la metodologia de planeacion estratégica para la creacion de la estrategia
corporativa de Teorema. Por otra parte, se implementara el Balance Scored Card para
conocer la perspectiva, métricas y factores criticos de éxito de Teorema, asi como el analisis
de las cinco fuerzas de Porter para conocer el mercado y definir donde va a competir Teorema
y un Benchmarking de las competencias directas de Teorema para conocer su ventaja

competitiva.
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3.1.1 Estrategia corporativa

Como se ha comentado a lo largo de este documento la estrategia corporativa va a brindar
los lineamientos para todas las areas de la empresa los cuales incluyen: FODA, la mision, la
vision y los valores. Para el caso del FODA se partira del andlisis interno y externo de

Teorema como se ejemplifica a continuacion:

Tabla 2
Matriz FODA
Factores internos
Fortalezas (F): Debilidades (D):
Por ejemplo, ventajas en administracion, Por ejemplo, mermas, errores
atencion al cliente, bajos costos de de calidad, fallas en el servicio,

operacion, mercadotecnia, investigacion y recursos insuficientes, etcétera.
desarrollo, etcétera.

Factores externos
Oportunidades (0): Amenazas (A):
Por ejemplo, condiciones econémicas Por ejemplo, incremento en el
actuales y futuras; cambios politicos y numero de establecimientos con
sociales, nuevos productos y servicios que productos y servicios superiores
pueden agregarse a la linea de productos en calidad, aumento de precios
ya existente (considérense también los en insumos, situacién politica
riesgos), etcétera. inestable, etcétera.

Fuente: Gallardo (2012).

La matriz FODA debe de centrarse tinicamente en los factores claves para el éxito, no toda
la informacion arrojada serd utilizada. Para seleccionar estos factores claves de éxito se

seleccionaron las siguientes técnicas:
e matriz de analisis sistémico (factores del analisis interno)

e Analisis externo — Entrevistas con las socias y analisis del entorno
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Matriz de analisis sistémico: nos ayuda a identificar los factores que tienen un mayor peso

en el funcionamiento de Teorema entendiendo su influencia.

Tabla 3

Tabla de Matriz de Influencia

Influencia sobre:

de: A B C D E F G SA
Rotacion de personal A 2 2 0 1 2 8
Embarques B 2 0 1 0 6
Almacén de producto terminado (o] 1 3 1 0 0 8
Servicio al cliente D 3 1 1 1 1 2 9
Politicas financieras y de pagos = 0 1 2 0 3 0 6
Sistema de gestion F 0 2 3 3 3 1 12
Investigacion y desarrollo G 0 1 1 3 1 7

SP 6 10 9 13 6 7 5

SAxSP 48 60 72 117 36 84 35
Fuente: Gallardo (2012).

Grdfica 3

Cuadrante Matriz de Influencia

4

} Afectacién
SP
13 | Pasivo D Critico
12
10 B
9 C
:
Ot SO F
6 E A
5 G
4 '
3
2 H
; Inerte Activo
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 SA

Fuente: Gallardo (2012).
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A través de la Matriz de andlisis sistémico se podra identificar la influencia de factores
internos de teorema que tienen mayor peso los cuales Teorema debera de prestar especial
atencion.

Entrevistas con las socias y analisis del entorno: Nos permite identificar el entorno en el
que esta compitiendo Teorema desde legislaciones, tendencias, cambios en el mercado para
conocer asi las oportunidades y amenazas.

A su vez Teorema necesita revisar la filosofia actual de la empresa la cual incluye la
misién, vision y valores, con el fin de reconocer lo que busca cada una de las socias,
recolectar y realizar cambios si es necesario para alinear su vision. Para hacer este ajuste se
propone una entrevista con las socias directoras de Teorema que ayude a tener un panorama
claro de la filosofia de Teorema y lo que quieren plasmar.

La filosofia de la empresa debera de dar entrada a una Direccion por Valores como

lo muestra en el siguiente cuadro Garcia, S. (2011)

Tustracion 15

Evolucion de las teorias de direccion de empresas

jefes J—— jefes
«ordeno y mando» facilitadores

Direccién por
Valores, 1997

clientes
potenciados

Estructura
minima

y orgénica

(molecular)

Direccion por Objetivos, 1960 m ’

m Direccién por Instrucciones, 1920 Gran
estructura

tipo militar,
descendente

usuarios

) libertad
acatamiento  ————  (eqponsable

(empowerment)

Fuente: Garcia, S., (2011).

60



ITESO, Universidad
%‘ Jesuita de Guadalajara
S

SCHOOL OF BUSINESS

Es importante identificar el tipo de direccidon que se ejerce en Teorema y redefinir, si es
necesario, a un enfoque de una direccion por valores, donde las jefas de area sean
facilitadoras para que todas las integrantes del equipo de Teorema tengan mayor libertad
responsable para el cumplimiento de sus metas y objetivos.

Por ultimo, es necesario elaborar el objetivo estratégico de Teorema para el cudl toda la
organizacion deberd de trabajar para alcanzarlo. Con ese fin serd necesario contestar las
siguientes preguntas:

* Responder:

— ¢Por qué estamos en este negocio?
— ¢ Cuales son los problemas clave que afectan a nuestra estrategia?
— (Como podemos competir mejor?
— ¢Como comunicar la necesidad de cambio (por qué cambiar) y formular una
meta que desafie a los empleados?
Responder estas preguntas sera clave para elaborar el objetivo estratégico de Teorema que

servira de guia para todas las areas de la empresa.

3.1.2 [Estrategia competitiva

La estrategia competitiva va a abordar la perspectiva de mercado a través de la herramienta

FODA vy de las cinco fuerzas de Porter.

Habiendo conocido la perspectiva actual de Teorema, asi como el mercado y sus
competidores, se definira el tipo de estrategia a seguir que resulte ideal para Teorema, las
cuales pueden ser:

Las estrategias competitivas se pueden clasificar en:
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o Estrategias genéricas o de desarrollo
o Estrategias defensivas

o Estrategias de integracion

o Estrategias de crecimiento intensivo
o Estrategias de reto de mercado

3.1.3 Estrategia operativas

Para la estrategia operativa se va a utilizar el Balance Scoredcard (BSC por sus siglas en
inglés) para integrar los planes que se desplieguen de la estrategia competitiva y la operativa
con el proposito de llevar un enfoque sistémico e integral de esta intervencidn; las
perspectivas que componen el BSC son; finanzas, clientes y mercado, operaciones y
capacitacion y crecimiento. Para el punto referente a capacitacion y crecimiento, se
profundizara en el tema de cultura organizacional para identificar aquellos elementos que

favorecen o limitan en desarrollo de Teorema.

Tlustracion 16

Balance Scoredcard Marketing Theories (2022)

BALANCED SCORECARD

-ROI
- Cash flow
- Financial results

Financial

VISION &
STRATEGY

Education

& growth
- Job satisfaction
- Employee turnover
- Specialist knowledge
and skills
- Training
opportunities

PROFESSIONAL
@ s MARKETING THEORIES EXPLAINED

Fuente: Marketing Theories (2022).
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3.2 Metas de informacion

Para dar claridad al diagndstico en la siguiente tabla se muestran metas de informacion de

los tres tipos de estrategia, asi como las metodologias y herramientas a utilizar:

Tabla 4

Metas de informacion

Metas de informacion Metodologia Herramientas

Estrategia Identificar el entorno de + Planeacion | Entrevistas con socias
corporativa Teorema. estratégica Encuestas con colaboradoras

Conocer la percepcion de + FODA Analisis de informacion

las colaboradoras de

Teorema conforme a la

filosofia y el ambiente

laboral de la empresa
Estrategia Conocer la posicion de Analisis del Cinco fuerzas de Porter
competitiva Teorema respecto a sus mercado, la Encuestas y entrevistas con

proveedores, competencia | competenciay | clientes

y conocer la opinion actual | los clientes. Modelo predictivo de ventas

de sus clientes

Conocer la situacion

financiera de Teorema
Estrategia Encontrar areas de mejora | Balanced Mapeo de procesos
operativa en procesos operativos. Scorecard Entrevistas con socias

Conocer la satisfaccion Cultura Encuestas al equipo

actual de las organizacional

colaboradoras.

Saber qué tanto conocen

las colaboradoras sobre sus

labores, reglas, etc.

Fuente: Creacion propia (2022).

El diagnostico inicial que se describe a detalle en el punto 3.4 mostrara los hallazgos para la
definicion de los factores prioritarios a intervenir en los tres niveles de estrategias como

resultado de la aplicacion de las metodologias con herramientas especificas. Posteriormente
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en el apartado niimero cuatro de esta tesis se implementaran las metas formuladas en cada

tipo de estrategia.

3.3 Identificacion, descripcion y cuantificacion de métricas iniciales
A continuacion, se muestran los datos obtenidos y mediciones a través de tablas y graficas
que se detallan con la informacion recabada.

3.3.1 Estrategia corporativa

En este apartado se presenta las herramientas utilizadas para el diagnostico inicial que

sustentan los hallazgos obtenidos:

e Entrevistas con las socias
e FEncuestas con colaboradoras

e Analisis de informacion

Hallazgos Corporativos:

e Una de las mayores fortalezas de Teorema es su equipo de trabajo. Todas las
colaboradoras de Teorema se sienten orgullosas de formar parte de esta empresa y
motivadas por los proyectos a futuro con, excepcion de una de ellas que estd viviendo
actualmente en Islandia y no coincide con esto. Esto ha derivado en una muy baja
rotacion de personal y un equipo consolidado.

e No esta formalizada la filosofia Teorema, se ha conocido en didlogos y por la practica
en las operaciones. Menos de la mitad de las colaboradoras saben el trasfondo del
nombre de Teorema y a pesar de que la mayoria ha escuchado hablar sobre alguna

caracteristica como la vision o proposito no conocen a detalle su filosofia.
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3.3.2

Equipo y ambiente de trabajo. A las colaboradoras lo que mas les gusta de trabajar en
Teorema es el equipo con el 42.9% de las colaboradoras que lo mencionaron como
primer lugar y el ambiente de trabajo, de hecho, les gustaria que pudiera haber mas
actividades de equipo.

Libertad dentro de Teorema es el segundo factor de lo que mas les gusta de trabajar
dentro de esta empresa con el 28.6%. seis de siete colaboradoras encuestadas se

sienten libres de expresar sus opiniones y solo una de ellas no lo siente asi.

Estrategia competitiva

Para la estrategia competitiva se utilizaron:

Las cinco fuerzas de Porter
Encuestas y entrevistas con los clientes

Modelo predictivo de clientes y un analisis financiero

Hallazgos:

Las recomendaciones de los clientes son parte fundamental del crecimiento de
Teorema. La mayoria de los clientes actuales de Teorema, el 66.7%, han llegado por
recomendacion, el 25% porque conocen a las socias y solo el 8% a través de su pagina
web.

El servicio al cliente es algo muy valorado por ellos. El cuidado y la atencién
personalizada es algo que valoran mucho los clientes, asi como la buena disposicion
que les brinda Teorema.

Entrega en tiempo y forma. El 100% de los clientes afirmar recibir sus servicios en

tiempo y forma algo que suele ser muy raro en este tipo de industria.
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e Trayectoria. Un factor clave que ha sido la razén para seleccionar a Teorema como
su agencia de Marketing Digital han sido las referencias de su trabajo. Los proyectos

en los que han colaborado han sido decisivos para seleccionar a Teorema.

Grdfica 4

Resultado encuestas de satisfaccion: Razon de seleccionar Teorema

Considerando las siguientes variables ;Cudl crees que sea la razén por la que seleccionas a

Teorema?
12 respuestas

Las referencias de su trabajo
(buenas referencias, catalogo...
Confiabilidad. Las habilidades
para realizar el servicio prometi...
Responsabilidad. La disposicién
de la empresa para ayudar a lo...
Seguridad. El conocimiento,
cortesia y habilidad de los emp...
Empatia. El cuidado y atencién
personalizada que la empresa...
Resultados. Las habilidades para
obtener los objetivos propuestos

6 (50 %)

5 (41,7 %)

6 (50 %)

5 (41,7 %)

7 (58,3 %)

6 (50 %)

Nota: Creacion propia (2022).

e El expertise de las socias ha sido pieza fundamental para crear valor a los clientes a
través de una estrategia de venta enfocada en los resultados. Los servicios ofrecidos
a los clientes cumplen con sus expectativas donde los clientes encuestados
mencionaron que la habilidad para obtener los resultados propuestos ha sido factor
clave de estar con Teorema.

e Esquema de cobros. El servicio que mas venden es la gestion de redes sociales. Este
representa mas del 80% de sus ventas y se cobra a manera de iguala mensual, 1o que

ha sido muy favorable para Teorema pues tiene ingresos constantes.
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Estrategia de crecimiento. A pesar de que existen objetivos anuales de crecimiento
no se comunican con el equipo.

Gran cantidad de clientes potenciales. Segin datos del INEGI existen 5370,175
PYMES de hasta 30 empleados en todo México y de éstas 366,894 se encuentran en
Jalisco.

Las regulaciones futuras en cuanto a materia de leyes pueden ser una amenaza ya que
desde 2020 se han realizado diversas iniciativas para regular las Redes Sociales en
México, sin embargo, solamente se han aceptado las que son referentes a anuncios a
través de estos medios con fines politicos. Aun el futuro para otros tipos de publicidad
en estos medios sigue incierto.

META, con sus diferentes redes sociales como Facebook e Instagram, es la
herramienta mas utilizada por el equipo de Teorema, pero también son las redes
sociales mas utilizadas por los mexicanos con 87.2 millones de usuarios en México
segiin Statista (2022). Esto representa una gran amenaza ya que Teorema es
vulnerable a los ajustes que realice estas herramientas y su comportamiento con la
publicidad.

Clientes potenciales en Estados Unidos. Las duefias de Teorema mencionan que se
tuvo una reciente experiencia muy favorable con un cliente latino duefio de empresa
en Estados Unidos con el que se ha estado trabajando por mas de 3 meses y es un
mercado al que les gustaria expandirse. Los latinos duefos de empresas en Estados
Unidos representan el 6% del total de las empresas y esto equivale a 346,800

empresas (La Politica Online, 2022).
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e Alzaen el consumo de internet y de redes sociales. El nimero de usuarios de internet
en M¢éxico ha crecido de manera exponencial en los ultimos afios. En los mas
recientes estudios crecio de 84.1 millones en 2021 a 88.6 millones en 2022 y el 87.2%
de estos usuarios utiliza las redes sociales (Asociacion de Internet, 2022).

e Lealtad de los clientes. Se realizé un analisis de todos los clientes que han contratado
el servicio de redes sociales a lo largo del tiempo con Teorema y se descubri6 que en
promedio la mayoria dura 10 meses con nosotras. Por otra parte, se determin6 que
existe una relacion directa entre el tamafio de la empresa y la permanencia con
Teorema entre mayor numero de personas tenga la empresa, mayor sera la

permanencia en Teorema.

Gridfica 5

Distribucion de clientes segun la duracion en meses con Teorema y la distribucion con el modelo predictivo

Frequency

o 0 26 30 40 50 (]

Duracién meses

Nota: Creacion propia (2022).

A través del andlisis detallado de las 5 fuerzas de Porter se presenta la siguiente grafica que

muestra en porcentaje cada una de las fuerzas de la industria:
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El nivel de negociacion que tiene Teorema con los compradores es de alto del 71%.
Esto se debe principalmente a que existe una gran cantidad de posibles clientes para
Teorema y pocas agencias reconocidas debido a lo cual es una ventaja para Teorema.
Los productos sustitutos son dificiles de determinar en esta industria ya que los
servicios que se ofrecen en esta industria son practicamente nos mismos y dependen
enteramente de la utilizacion de las tecnologias por parte de los usuarios.

Realmente no existen barreras de entrada en esta industria, sin embargo, la mayor
barrera de entrada seria la trayectoria de la agencia y esto es algo que solo con el
tiempo se puede lograr. Para las nuevas agencias que entran a este mercado esta seria
su mayor barrera de entrada.

El nivel de rivalidad de los competidores realmente no es muy alto y esto se debe a
que cada agencia tiene una propuesta de valor distinta de las demas, esto se da en las
agencias que ya tienen mas trayectoria y estan mejor posicionadas. Las agencias
pequetias o nuevas son las que suelen competir entre si ya que no suelen ser claros
sus diferenciadores.

El nivel de negociacion que tiene Teorema con los proveedores suele ser alto, 67%,
esto se debe a que principalmente tiene como proveedores a freelances de foto o
video. No se pudieron recabar los datos del tamafio de mercado de los freelancers
especialistas en estos servicios en México ni en Jalisco, pero si se pudieron sacar los
datos de las agencias que ofrecen estos servicios en Jalisco con un total de 720

empresas (INEGI, 2021).
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Gridfica 6

Diamante de Porter - Teorema

Nivel de negociacidn con
compradores

71%

Nivel de negociacion con
67% proveedores

Nivel de entrada de
productos sustitutos  58%

49%

58% o
Nivel de rivalidad entre

Nivel de barreras de entrada .
competidores

Nota: Creacion propia (2022).

Por ultimo, se realizd un analisis predictivo de ventas con datos recabados del 2017 a
septiembre de 2022 agrupados en datos trimestrales para revisar las predicciones de proximos
meses, pero también con la finalidad de encontrar si existia alguna tendencia en las ventas de

Teorema.

Grdfica 7

Ventas de Teorema de 2017 a septiembre de 2022

Ventas de Teorema de enero 2017 a septiembre de 2022
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Nota: Creacion propia (2022).
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3.3.3

Las ventas de Teorema tienen una tendencia al alza y a pesar de presentar ruido no
presenta una temporalidad. Si bien el 2019 fue uno de los mejores afios el 2020 debido
a la pandemia sufrié una gran caida en las ventas. Sin embargo, se ha ido recuperando

en 2021 y 2022.

Estrategia operativa

Se realizd un mapeo de operaciones, entrevistas con las socias, encuestas al equipo, asi como

la realizacion de un modelo predictivo para conocer a detalle la satisfaccion de las

colaboradoras de Teorema, pero también para identificar el tipo de cultura organizacional.

Hallazgos Operativos

Las colaboradoras no se sienten recompensadas cuando van mas all4 de su trabajo.
Cuatro de siete colaboradoras no se sienten recompensadas cuando van mas alla de
su trabajo. Sin embargo, no hay claridad en las responsabilidades y labores que las
colaboradoras desempenan en sus puestos de trabajo por tanto es dificil saber qué es
lo que implica ir mas alla. El 30% menciond no conocer a detalle sus
responsabilidades y labores.

Puestos de trabajo. En este punto se obtuvieron dos hallazgos importantes: Las
colaboradoras estan experimentando falta de retos en sus puestos de trabajo. Otro
punto es que los puestos de trabajo son Unicos, por ende si falta alguien es muy dificil
realizar sus actividades y éstas suelen ser realizadas por las socias que son las que
tienen un conocimiento total de las actividades y deriva en una saturacion de trabajo.
El trabajo flexible o home office es un factor critico que tiene gran influencia en la

consolidacion del equipo y la baja rotacion. A raiz de la pandemia se han
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institucionalizado este tipo de trabajos dandole mayor relevancia al trabajo remoto

favoreciendo la calidad de vida de los trabajadores (Hernandez, G. 2022).

Hlustracion 17

Diagrama de flujo operaciones de Teorema — Redes sociales

Flujo de Trabajo
Comercial Estrategia digital Content Copy Disefio = Foto Video oM Publicidad
(owm]
e
i Qi
B E
o i> |rCum,.] =) (=) [c_ﬁm.]
. 1 )
3 |
Si Acepta
Seenviaa hacer ajustes y los ajustes ]
s
=5

Nota: Creacion propia (2022).
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e Flyjos de trabajo. Se ha pulido el proceso de trabajo del servicio de gestion de redes
sociales 1o que ha generado su optimizacion en este servicio, sin embargo, nos
comenta la persona encargada de contenidos que a veces por intentar ser mas
eficientes en el trabajo se saltan algunos pasos, pero eso luego tiene repercusiones
negativas. Asimismo, los procesos de otros servicios no estan bien definidos por esta
razon cuando se realizan estos otros servicios se colapsa a algunas integrantes del

equipo por no tener labores definidas.

Se realiz6 un mapeo de operaciones con la finalidad de encontrar errores, aciertos y mejoras

en las operaciones actuales de Teorema:
3.34 FODA

A raiz de los resultados obtenidos en los tres niveles de estrategias se realizo el FODA de

Teorema:
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Tabla 5

Matriz FODA

Fortalezas

* Baja rotacion de personal

 Expertise de las socias

* Equipo consolidado y baja rotacién

o Flujos de trabajo para redes sociales bien definidos
¢ Esquema de cobros (Igualas)

e Valores (honestidad) nos han ayudado con el equipo y los clientes
* Buen servicio al cliente

* Recomendaciones de los clientes

* Ambiente de trabajo

o Lealtad de los clientes

* Entrega en tiempo y forma

* Nivel de negociacién alto con proveedores

¢ Tendencia de ventas a la alza

* Trayectoria

Debilidades

* Procesos operativos de algunos servicios WEB no
definidos

e Reglas no definidas

e Labores no definidas

* Puestos Unicos (si falta la disefiadora no tenenmos
disefio)

*No estar bajo un esquema tradicional de contratacion
puede percibirse como que no es un trabajo real

¢ Estrategias de crecimiento no se ha comunicado

e Folosofia de la empresa que no se ha transmitido al
equipo

eSaturacion de algunos puestos de trabajo

Nota: Creacion propia (2022).

Oportunidades

eIncremento de la vida digital

e Alza en el consumo de redes sociales

¢ Abaratamiento de la tecnologia

e Esquemas home office o freelance
(profesionistas para ciertos proyectos a
precios accesibles)

e Gran cantidad de posibles proveedores

*Home Office - Profezionalizacién del
trabajo

*Gran cantidad de posibles clientes

¢ Clientes potenciales en USA

e Existe poca rivalidad entre agencias

Amenazas

e Competencia (cada vez hay mas agencias de

mrk digital)
e Sobrinity manager
* Apagon digital
e Cambios constantes en las plataformas
e Politicas o legislaciones
*No existen barreras de entrada

3.4 Descripcion del analisis: correlacion e interpretacion de la informacion

A lo largo de estos tres capitulos se ha trabajado en entender la problematica de Teorema y
de seleccionar las mejores herramientas y metodologias para este proyecto de intervencion

con la finalidad de ayudar a Teorema.
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Hipotesis: Por medio de los hallazgos se confirma la hipotesis inicial: contar con una
estrategia corporativa, competitiva y operativa permite el crecimiento sostenible de Teorema.
. Teorema no cuenta con una filosofia organizacional definida que guie a la empresa,
se desconoce su ventaja competitiva y no estan formalizadas las estrategias de crecimiento,
esto genera poca visibilidad de las necesidades que requiere la estructura y los procesos

internos para tener un desarrollo organico, armonico y sostenible.

3.5 Definicion de los factores prioritarios a intervenir y/o cambiar en la problematica

En la siguiente tabla se muestra una relacion de los objetivos especificos con las metas de

intervencion de este proyecto:

Tabla 6

Factores prioritarios

Objetivos especificos Metas de intervencion
FASES
FASEL: Creacion de | Crear y transmitir al | Crear:
estrategia corporativa | equipo la  filosofia | e Mision
empresarial de Teorema | e Vision

e Valores
FASE 2: Clarificar la ventaja Mejorar la relacion con los clientes
Creacion de estrategia | competitiva actuales de teorema que favorezcan la
competitiva lealtad

Crear una estrategia de .
Favorecer relaciones ganar-ganar con

crecimiento que

proveedores
contemple
e Clientes actuales Generar una ventaja competitiva
e Nuevos segmentos diferenciada
e Relacioén con Desarrollar  una  estrategia de
proveedores crecimiento que contemple nuevos
segmentos
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FASE 3: Crear una estrategia Ser mas eficientes en procesos
Creacion de estrategia | operativa tomando en operativos para asegurar una correcta
operativa cuenta: comunicacion, atencion, seguimiento
e Procesos de los proyectos con los clientes
operativos

Crear un ambiente de trabajo que
e Estructura laboral

e Cultura

favorezca el compaferismo, que
ayude a que se sientan recompensadas

organizacional y valoradas, y que promueva el
* Ambiente laboral | Jiderazgo con valores.

Definir una estructura organizacional
que permita atender los
requerimientos de la operacion y
clarificar roles y responsabilidades
del equipo de trabajo.

Crear lineamientos formales que
faciliten la armonia, fomenten la
colaboracion y compromiso del
equipo de trabajo

Nota: Creacion propia (2022).
La tabla nos muestra las fases del proyecto detallado con las metas de intervencion de este

proyecto guiadas por los objetivos especificos.
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4 IMPLEMENTACION: PLANEACION DE LA INTERVENCION

En el capitulo nimero dos y tres de este proyecto de intervencion se abordaron varias
metodologias ideales para utilizar en la empresa Teorema tomando en cuenta la probleméatica
definida que es el crecimiento de Teorema sin una estrategia corporativa que guia a las
demas areas de la empresa. Sin embargo, una estrategia empresarial debe de contar con

estrategias en sus tres niveles; corporativa, competitiva y operativa.

4.1 Justificacion

Para la intervencion de este proyecto se han utilizado diferentes metodologias con la finalidad
de que cada una de ellas abone a los tres niveles de estrategias; corporativa, competitiva y

competitiva.

Enfoque de marco logico

La metodologia planteada a lo largo de estos capitulos seguira permeando y dando pauta al
resto de este proyecto para proporcionar los lineamientos del disefo, planificacion,

implementacion y seguimiento del proyecto a través de la matriz del marco logico.

Administracion estratégica

La metodologia de la administracion estratégica nos proporciona una vision enfocada en tres
niveles de la empresa representados en planeacion normativa, planeacion estratégica y

planeacion operativa.
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Tlustracion 18

Piramide de planeacion

Misién, vision,
valores ;
Normative Formu[acn‘m
— estratégica
Objetivos, metas ‘J\/L'
e iniciativas Estratégica
— Ejecucion
dC estratégica
Balanced NV
scorecard Operativa

| Sistema de Indicadores

Fuente: Gallardo (2012).

Balanced Scorecard
Esta metodologia permitira alinear las actividades de Teorema a la vision y a la estrategia de

la organizacion, asi como a monitorear su desempeio.

Con las metodologias sefialadas se abordan los tres niveles de estrategias con la
finalidad de crear una estrategia corporativa sélida que ayude a resolver la problematica

anteriormente identificada en Teorema.

4.1.2 Consideraciones costo/beneficio de la intervencion

El mayor recurso que se invertird durante este proyecto de intervencion es el tiempo que se
ha dedicado tanto a la investigacion y andlisis previo para la obtencion de los hallazgos como
para la futura implementacion que se llevara a cabo en los proximos capitulos. Es importante
mencionar que ambas socias y el resto del equipo estdn comprometidas con este proyecto
pues reconocen que sera fundamental para mejorar y generar un crecimiento sostenido la

empresa.
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Es un proyecto viable ya que no tiene un sentido de urgencia por ende se podra
desarrollar en los tiempos establecidos y cuenta con el compromiso de todas las
colaboradoras de Teorema que estan conscientes de la importancia de definir una la estrategia

corporativa que permita el crecimiento sostenido de este negocio.

4.2 Herramientas e instrumentos

Se utilizan diversas herramientas para la implementacion que permiten alcanzar los objetivos

especificos planteados para los tres tipos de estrategias a intervenir en este proyecto.

Por la magnitud de este proyecto de intervencion se debe de profundizar en algunos
objetivos y otros se dejardn las bases para que la empresa de Teorema pueda realizarlos por
su cuenta fuera de este proyecto de intervenciéon A continuacién se describen todos los

objetivos y sus herramientas y se subrayan los que se intervendran en este proyecto:

Tabla 7
Planeacion de la intervencion
Objetivos Metodologia | Herramientas
Estrategia | Revisar y analizar la informacion +Planeacion Entrevistas
corporativa | recabada preliminarmente para crear cada | estratégica con socias
uno de los siguientes puntos: + FODA Encuestas
e Matriz FODA con
e Creacion de la mision y vision colaboradoras
e Creacion de los valores Analisis de
e Creacion del proposito informacion
Estrategia | Creacion de ventaja competitiva Analisis del Cinco fuerzas
competitiva | Creacion de estrategia de crecimiento mercado, la de Porter
e (reacion de estrategia de competenciay | Encuestas y
recompra, penetracion a nuevos los clientes. entrevistas
mercados y posicionamiento de con clientes
marca.
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Modelo
predictivo de
ventas
Estrategia | Mejora de procesos operativos Balance Mapeo de
operativa Definicion de cultura organizacional Scorecard procesos
Ajuste en la estructura del equipo Cultura Entrevistas

organizacional | con socias
Encuestas al

equipo

Nota: Creacion propia (2022).
Como se aprecia, estas herramientas forman parte de las metodologias y abonan directamente

al cumplimiento de los objetivos planteados.

4.3 Etapas del proceso de aplicacion/intervencion

Como se ha mencionado a lo largo de este proyecto, el punto de partida es la definicion de la
estrategia corporativa que daré las directrices para el resto de los niveles de las estrategias.
1. La estrategia corporativa contempla la creacion de la filosofia empresarial.
2. Creacion de la estrategia competitiva que contempla la rectificacion y creacion de la
ventaja competitiva, asi como la creacion de una estrategia de crecimiento.

3. Estrategia operativa enfocada en:

e Ajustar estructura organizacional

e (ultura organizacional que facilite el desarrollo con un liderazgo centrado en valores

e Mejorar el ambiente laboral
4.3.1 Cronograma de la implementacion

A continuacidn, se presenta el cronograma de trabajo de la etapa de implementacion de esta

intervencion iniciando en diciembre de 2022 y terminando en mayo de 2023.
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Tabla 8

Cronograma de trabajo

Actividad

Inicio

fin

Duracion
en Dias

Objetivo: Revisar y analizar la informacion recabada
preliminarmente para crear cada uno de los siguientes
puntos:

Andlisis a profundidad de FODA 10/12/22| 15/12/22

Trabajo conjunto con colaboradoras de Teorema 10/12/22| 15/12/22 5
Definicion de la mision y vision 15/12/22 20/12/22 5
Identificacion y definicion de los valores 20/12/22 | 25/12/22 5
Definicion del proposito de Teorema 25/12/22 | 30/12/22 5
Revision, presentacion y difusion de Estrategia

Corporativa con el equipo 09/01/23] 10/01/23 1

Entregable: Estrategia Corporativa: Mision, vision,

Revision y analisis de encuestas de satisfaccion de

valores i imﬁésito

clientes 16/01/23 | 22/01/23

Andlisis del Diamante de Porter - Benchmarking 16/01/23 | 22/01/23 6
Trabajo conjunto con colaboradoras de Teorema 22/01/23 | 27/01/23 5
Definicion de ventaja competitiva 28/01/23 | 31/01/23 3
Revision y presentacion de Propuesta de ventaja

competitiva con el equipo 01/02/23] 03/02/23 2
Vaciado de datos - Diamante de Porter, Charlas con

colaboradoras y ventaja competitiva 06/02/23| 08/02/23 2
Revision de historico de clientes 09/02/23 | 17/02/23 4
Seleccion de tipos de cliente (industria y tamaio) 18/02/23 | 23/02/23 3
Busqueda y seleccion de nuevos mercados 24/02/23 | 1/03/23 3
Creacion de estrategia de Crecimiento 2/03/23 | 08/03/23 4
Revision y presentacion de estrategia de crecimiento

con el equipo 09/03/23 13/03/23 4

Vaciado de datos - Estrateiia de Crecimiento 14/03/23 | 20/03/23 5

82



ITESQO, Universidad

m Jesuita de Guadalajara
S

SCHOOL OF BUSINESS

Entrevista con Project Manager y socia para definicion

de labores de puestos 20/03/23 | 28/03/23 7
Definicion de manuales de puestos 29/03/23 | 8/04/23 9
Disefio de reglamento 09/04/23 | 20/04/23 5
Creacion de contratos 21/04/23 [ 27/04/23 5
Plan de trabajo para impulsar la cultura organizacional

segun la filosofia de Teorema 28/04/23 | 03/05/23

Ajustes de la estructura organizacional 04/05/23 | 09/05/23

Vaciado de datos — Estructura y cultura organizacional | 10/05/23| 14/05/23 4

Fuente: Creacion propia (2022).

4.3.2 Imprevistos

A continuacioén, se plasman los imprevistos que podrian ocurrir con Teorema y que afecten
el desarrollo de este proyecto de intervencion:

e Uno de los mayores imprevistos en la etapa de la estrategia corporativa es que las
socias tengan puntos de vista diferentes y que tarden demasiado tiempo en ponerse
de acuerdo respecto a la filosofia de Teorema.

e (Como parte de los eventos externos que podrian acontecer es que el equipo de
Teorema se comprometa con grandes proyectos de trabajo y que esto ocasione que
no se le pueda prestar atencion a este proyecto de intervencion.

e Algan acontecimiento personal podria que se realice este proyecto.

e Durante la intervencion podria suscitarse que las colaboradoras de Teorema no le
tomen la importancia que merece este proyecto y que decidan no colaborar en €l o
no hacerlo de la manera més honesta lo que podria sesgar la implementacion y los

resultados.
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5 EXPOSICION DE HALLAZGOS

En este capitulo se presentaran los hallazgos generados durante la aplicacion de la

intervencion en cada una de las tres estrategias; corporativa, competitiva y operativa. A través

de las distintas metodologias aplicadas tomando en cuenta los objetivos propuestos, las

herramientas para su implementacion y los indicadores que nos ayudardn a medir si los

objetivos fueron alcanzados.

5.1 Sistematizacion y aplicacion de escalas de medicion de resultados

En este apartado se explica la metodologia utilizada en cada una de las estrategias propuestas,

asi como las herramientas utilizadas para medir los cambios y resultados de la

implementacidn. A continuacion, se vuelve a presentar la tabla 32 que muestra la planeacién

de dicha intervencion:

Tabla 9

Estrategias, objetivos, metodologias y herramientas

Revisar y analizar la

informacion recabada
preliminarmente para
crear cada uno de los

. siguientes puntos:
Estrategia g P

corporativa e Matriz FODA

e Creacion de la
mision y vision

e Creacion de los
valores

e Creacion del
propdsito

Objetivos Metodologia Herramientas Indicadores
Planeacion Entrevistas Internos
estratégica con socias Reconocimiento
FODA Encuestas con | de la filosofia

colaboradoras

Analisis de
informacion

Satisfaccion  de
las colaboradoras.

Externos

Clientes afines a
la filosofia de
Teorema

Interaccion  con
los clientes

e Contratos

y
Politicas
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de
trabajo

o Net
Promote
Score

Involucramiento
del cliente

Creacion de ventaja

Analisis del

mercado, la

Cinco fuerzas
de Porter

Clientes actuales

o . Recompra
competitiva competencia y
. Encuestas y
. : los clientes . PYMES,
Creacion de estrategia ’ entrevistas con
Estrategia - _ Eventos
> de crecimiento clientes Cul |
competitiva ulturales ¢
e Creacion de Modelo Industria
estrategia de predictivo de | Médica
crecilr'mento.y ventas Leads y cierres
posicionamiento ..
Crecimiento
de marca.
porcentual
Balance Mapeo de Capacidad
Scorecard procesos instalada
Megjora de procesos . Conocimiento de
tivos Cultura Entrevistas o
opera . . actividades de
organizacional con socias
Ajuste en la estructura . | puestos
9 . ncuestas a
Estrate'gla organizacional . Funcionamiento
operativa €quipo de la
reestructuracion
del equipo
(marzo 2023)

Fuente: Creacion propia (2022)

Esta tabla sera util para el resto del capitulo ya que nos ayudard a guiarnos durante a través

la intervencion de cada una de las tres estrategias propuestas.

5.2  Organizacion de la informacion obtenida

A continuacion, se detalla para cada una de las estrategias propuestas la informacion

obtenida durante la intervencion.
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5.2.1 Estrategia Corporativa

Objetivos planteados: Revisar y analizar la informacién recabada preliminarmente para
crear cada uno de los siguientes puntos:

e Matriz FODA

e (reacion de la mision y vision

e (reacion de los valores

e (Creacion del proposito de Teorema

Para la realizacion de los objetivos planteados se siguieron pasos especificos para abordar
cada uno de ellos:

e El primer paso se realizo a través del analisis FODA, de las entrevistas y encuestas
con la finalidad de verificar los resultados obtenidos y de revisar detalles que pudieron
ser pasados por alto previamente. Durante este ejercicio se identifican los siguientes
hallazgos: En ningin punto se habla sobre el impulso que Teorema les da a sus
colaboradoras a través de los esquemas de trabajo flexibles que permiten que las
colaboradoras de Teorema puedan seguir desarrollandose profesionalmente. De igual
manera, las colaboradoras manifiestan estar orgullosas de trabajar en Teorema
principalmente porque les gusta la libertad que les proporciona esta empresa, asi
como el ambiente de trabajo, sin embargo, pocas integrantes conocen y mencionan la
filosofia de Teorema. Por tltimo, las colaboradoras detallan que no se sienten
recompensadas cuando van mas alld de su trabajo por lo que se podrian crear

incentivos para cuando esto suceda.
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e De igual forma, se realiz6 una puesta grupal donde se detallaron la mision, vision,
valores y proposito de Teorema. Durante este ejercicio se evidencio que las
colaboradoras de Teorema reconocen y valoran la flexibilidad de trabajo que la
empresa les ofrece, lo que ha generado que todo el equipo tenga la oportunidad de
desarrollar sus proyectos profesionales trabajando con Teorema. Asi mismo,
identifican el trato justo con que se atiende a los clientes es el mismo al interior de
Teorema por ello este elemento se considerara en la estrategia. A través de los pasos

anteriores se plasman a continuacion los elementos de la estrategia corporativa:

Mision: Impulsamos el cumplimiento de los objetivos comerciales de PYMES vy
organizaciones a través de la creacion y gestion de estrategias de comunicacion y
mercadotecnia digital orientadas a generar resultados tangibles por medio de una filosofia
ganar-ganar y con un espacio de trabajo ideal para el desarrollo personal y profesional de
todas las integrantes del equipo de Teorema.

Vision: Ser la agencia de marketing digital lider en el occidente del pais en los proximos tres
afos en el rubro de las PYMES que compartan valores afines a los nuestros. Ofreciendo
soluciones alineadas a sus expectativas, optimizando sus recursos y bajo una mentalidad de
sostenibilidad al interior y exterior de la empresa.

Valores: Nuestros valores se construyen y fomentan internamente y se exponen a nuestros
clientes a través de nuestros servicios ofrecidos con el apoyo de un equipo de mujeres
altamente capacitadas

e Integridad
e QOrientacion humana

e Respeto

88



ITESO, Universidad
%‘ Jesuita de Guadalajara
S

SCHOOL OF BUSINESS

e Responsabilidad
e Inclusion

e Libertad
Propésito: Conjuntar nuestros talentos para ofrecer soluciones integrales y de gran calidad
en comunicacion y mercadotecnia digital a PYMES a un precio justo mientras generamos un
entorno que propicia el crecimiento personal y profesional de nuestras colaboradoras.

Implementacién de resultados de la estrategia corporativa

En todo el know how de Teorema debe de estar presente la filosofia por lo que para difundir
e implementar la estrategia corporativa se estaran realizando las siguientes actividades:

e Socializar la estrategia corporativa al interior del negocio a través de un ADN de
marca a las colaboradoras.

e Socializar al exterior de la empresa la filosofia con los futuros clientes y personas
interesadas en los servicios de Teorema a través de la pagina web y de manera
resumida en nuestro pitch de ventas con nuevos clientes.

e Actividades grupales dos veces al afio. Actualmente solo se hace una actividad grupal
a finales de afio pues no tas las colaboradoras de Teorema se encuentran en
Guadalajara, sin embargo, se hara un esfuerzo para tener otra actividad a mediados
de afio para favorecer la union del equipo.

e Recompensas a las colaboradoras. Recompensarlas cuando sobresalgan en sus
labores.

e Politicas de trabajo: la honestidad y el trabajo justo forman parte de la filosofia de

esta empresa, de manera que es sumamente importante que lo clientes lo perciban a
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través de contratos justos para ambas partes y sin que el cliente sienta la presioén por
un minimo de tiempo requerido.

Politicas de venta: gran parte del éxito de Teorema es que los clientes perciben los
resultados obtenidos con esta agencia por lo que es de vital importancia ofrecer
soluciones enfocadas a alcanzar los objetivos de los clientes.

Procedimientos de trabajo: detallar los alcances y entregables de los servicios
contratados, asi como las fechas de entrega para que el cliente sepa qué esperar de
Teorema. También, es importante que el cliente tenga disponibilidad para ser parte
del proyecto y pueda dar su retroalimentacion en tiempo y forma para que se pueda
dar una mejora continua por parte del equipo de Teorema.

Servicio al cliente: continuar con un trato amable personalizado con cada uno de los
clientes sin importar su tamafio o su facturacion con la finalidad de que se sientan

unicos y muy bien atendidos por parte de todo el equipo.

Meétricas e indicadores

Para el caso de la filosofia se detallaran métricas cuantitativas y elementos cualitativos

orientadas a recuperar la percepcion que tiene el equipo:

Internamente:

Reconocimiento de la filosofia: a pesar de que la mayoria de las colaboradoras
expreso sentirse orgullosas de trabajar en Teorema mas de la mitad no conocen su
filosofia por tanto se espera que con la socializacion interna de la filosofia el 100%

de las colaboradoras la conozcan.
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e Satisfaccion de las colaboradoras: Para Teorema el desarrollo personal y profesional
de las colaboradoras es un eje central de su filosofia por lo que se propone realizar

encuestas de manera cuatrimestral para conocer estos indicadores.

Externamente:

e C(lientes afines a la filosofia de Teorema: el 100% de los clientes nuevos deben de
compartir rasgos de la filosofia de Teorema en sus empresas.

e (Contratos y procedimiento de trabajo

e Net Promote Score (NPS por sus siglas en inglés) es un indicador que se utiliza en
los programas de experiencia del cliente para determinar la lealtad de los clientes a
una empresa en una escala del 1-10. Las puntuaciones entre 9 y 10 son clientes que
promotores de la marca , 7 y 8 son considerados como neutros y del 1 al 6 son
detractores.

e Involucramiento del cliente: 100% de los clientes nuevos se involucren en los

proyectos.
5.2.2 Estrategia Competitiva

Objetivos planteados:
e (reacion de ventaja competitiva
e (reacion de estrategia de crecimiento
o Creacion de estrategia de recompra
o Creacion de estrategia de Penetracion a nuevos mercados

o Creacion de estrategia de Posicionamiento de marca
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Para abordar los objetivos de la estrategia competitiva, el primer paso realizado fue el analisis
de las respuestas de las encuestas de satisfaccion de los clientes de Teorema, asi mismo se
llevo a cabo un andlisis de las fortalezas de este negocio; con ello determinar los factores
clave que sostengan la estrategia competitiva de Teorema. A continuacidon, se plasman
algunos de los hallazgos mas representativos:

e Las recomendaciones de los clientes son parte fundamental del crecimiento de
Teorema.

e El servicio al cliente es algo muy valorado por ellos. como la buena disposicion que
les brinda el equipo de Teorema.

e Entrega en tiempo y forma.

e Trayectoria es un factor clave que ha sido la razon para seleccionar a Teorema como
su agencia de Marketing Digital.

e El expertise de las socias ha sido pieza fundamental para crear valor a los clientes a
través de una estrategia de venta enfocada en los resultados.

e Esquema de cobros. El servicio que mas venden es la gestion de redes sociales.

e (ran cantidad de clientes potenciales. Segin datos del INEGI existen 5°370,175
PYMES de hasta 30 empleados en todo México y de éstas 366,894 se encuentran en
Jalisco.

e C(Clientes potenciales en Estados Unidos.

e Lealtad de los clientes. Los clientes de Teorema en promedio tienen una duraciéon de

10 meses dentro de la agencia (datos tomados de 2017 a 2022).
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Después del analisis de estos resultados, asi como de una entrevista realizada con las socias
se propone una Promesa de Valor para la agencia destacando elementos que consideran
imprescindibles y que se mencionan a continuacion.

Promesa de valor

Cliente, prometo ofrecerte estrategias que solucionen tus necesidades de comunicacion y
mercadotecnia digital, cuidando siempre la optimizacion de tus recursos para aprovecharlos
al maximo. Te orientaremos a través de un trato cercano y juntos conseguir los resultados
que requieres en tiempo y forma, utilizando todo nuestro expertise acumulado a través de
nuestra trayectoria de mas de 7 afios y la vision honesta e integra de nuestro equipo de
trabajo.

Las socias de Teorema mencionan que para ellas es muy importante haber plasmado
su promesa de valor ya que es un ejercicio que realizan con sus clientes y que forma parte de
sus diferenciadores y su ventaja competitiva.

Por otra parte, las socias también mencionan que su enfoque en el marketing digital
a través de sus servicios estd enfocado a contenidos funcionales y campafias eficientes
logrando asi alcanzar los objetivos de sus clientes a un precio competitivo. Comentan que no

se catalogan como una agencia creativa sino una agencia efectiva.
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Gridfica 8

Porcentaje de sus ingresos de Redes Sociales

1.9%

Redes Sociales

90.3 %

Fuente: Creacion propia (2022).
Benchmarking
Como parte de los primeros pasos el analisis del Diamante de Porter y a pesar de que Teorema
menciono que no existe una competencia directa como tal se decidié ahondar para identificar
o descartar posibles competencias, para ello se realizd un ejercicio de benchmarking que
permitird ampliar la perspectiva en cuanto al conocimiento otras agencias e identificacion de
la competencia de Teorema de manera objetiva.
Se tomaron en cuenta los siguientes elementos para realizar el ejercicio:

e Tamafio: Empresas de tamaiio pequefio 11-30 personas

e @Giro: Que sean agencias de mercadotecnia

e Antigiiedad: Deben de tener mas de 5 afios en el mercado

e Segmento: Sus clientes deben ser principalmente empresas pequefias y medianas de

entre 11-50 personas
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e Zona de influencia: Que atiendan el occidente del pais

Con las caracteristicas anteriormente mencionadas se detecta que en Jalisco existen 71
empresas de publicidad conformadas entre 11 a 33 personas (INEGI, 2021). Estas empresas
podrian significar para Teorema su competencia, sin embargo, se hizo una investigacion a
detalle de estas empresas principalmente enfocada a los servicios que ofrecen para detectar

su core business y asi determinar si son competencia directa o no lo son.

Tabla 10

Competencia — Agencias de publicidad en Jalisco

Nombre de la

. . Razon social Colonia Sitio en Internet Core Business
Unidad Economica
Actividad en medios https://www.contac | Medios de
Actividad en Medios | sa de cv Providencia tomedia.mx/ comunicacion
Advertising and Advertising and Ladrén de https://www.ayp.c | Marketing promocional
promotion promotion sa de cv_ | Guevara om.mx/ en punto de venta

Agencia creativa
Circunvalacion | https://cerocuatro.c | enfocada al desarrollo
Agencia 04 Dato no identificado | Vallarta om/ de marca

Agencia que
originalmente empezd
con branding, pero
actualmente esta

Marca vida y https://brandhouse. | orientada a Redes
Agencia brand house | corazon sa de cv Providencia com.mx/redes/ Sociales
Agencia De
Marketing On Line Enfocados en empresas
De Occidente Sa De | Altamira https://intagono.co | de servicios y en Google
Intagono Cv (Zapopan) m/ Ads
Agencia de
publicidad creciendo
ventas con intro s de | Creciendo ventas Retail, BTL, stands y
rl de cv con intro sa de cv Caamino Real | www.intro.com.mx | eventos
Agencia de
publicidad pajaro Vallarta San https://www.pajaro | Publicidad tradicional y
chato Dato no identificado | Jorge chato.com/ digital
Agencia de Enfocado en desarrollos
publicidad rooster Rooster interactive https://roosterinter | web y soluciones
interactive sa de cv Providencia active.mx/tu-gallo | especializadas web
Agencia de Taste
publicidad taste comunicaciones sa | Providencia 3ra Agencia creativa
comunicaciones de cv secc taste-mkt.com tradicional y digital
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Agencia de
publicidad vértice
comunicacion

Verticecom s de rl
de cv

Juan Manuel

WWW.Vwrtice.com.
mx

Construccion de marcas

Agencia publicitaria

Ya no habia otro sa

https://www.conne

Infuelncer mkt, stands,

connectideas de cv Chapalita ctideas.com.mx/ displays, etc.
Dato no
Agencia vanguardia | Dato no identificado | Moderna identificado No existe informacion
Jardines de San | Dato no
Ajimaza Ajimaza Sa De Cv__ | Ignacio identificado No existe informacion

Alpha exposiciones
renta stands para

www.alphaexposic

publicidad Dato no identificado | El colli iones.com Renta de stands

Una de las primeras
Los arcos www.alquimiag.co | agencias de publicidad

Alq mkt Alg mkt sa de cv Vallarta m tradicional en GDL
Una de las primeras
agencias de
mercadotecnia

Alquimia Dato no identificado | Arcos alquimiag.com tradicional en GDL

www.alvarezpublic

Alvares publicidad | Dato no identificado | Del Sur idad.com Impresion

Apd anuncios

publicitarios andres | Dato no identificado | Moderna WWW.apamx.com
Disefio publicitario
integral (se enfocan en

Escuela culinaria www.arampublicid | publicidad en centros

Aram publicidad internacional sc Minerva ad.com comerciales)

Arterea dise—o https://www.arteria

integral Dato no identificado | Seattle integral.mx/ Disefio de stands

Aura comunicacion

agencia de

publicidad y Corporativo de arte | Galeria WWW.auracomunic

comunicacion en comunicacion sc | exhimoda acion.com Disefio de marcas

Basiq publi-magen y

Basiq publi-magen y

Jardines del

www.basiqu.com.

Publicidad en
promocionales, textiles,

textil textil sa de cv bosque mx etc.
Jardines de https://grupobrolan
Brolan Brolan Guadalupe .com/ Influencer marketing
Manejo de redes
Celebrity net sa de Dato no sociales para figuras
Celebrity net cv Obrera centro | identificado publicas
Csm publicidad sa https://www.grupo
Cero estatica de cv Zona industrial | nec.com.mx/ No existe informacion

Cero uno marketing
and dignd

Cero uno marketing
and dignd sa de cv

Ladron de
Guevara

CErounomexico.co
m

Disefio grafico,
servicios web y social
media
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Chv musica y
publicidad

Canta como tu sa de
cv

Vallarta Sur

www.chv.com.mx

Disefio grafico, disefio
web, fotografia y video.

Dazing estudio

Dazing studios sc

Obrera Centro

No existe informacion

Desarollo de sitios

web y publicidad Axovia marketing & Comunicacion, e-
axovia marketing & | tecnologies s de 1l de marketing, website,
tecnologies cV Zona Hotelera | axo-corp.com desarrollos custom, etc.
Dise—O Impreso En
Movimiento Sa De www.grupodim.co | Publicidad en
Dim Cv Cruz del Sur m.mx automoviles
Agencia de publicidad
Dotmedia agencia de Ciudad de los | www.dotmedia.co |360 que actualmente se
publicidad Dotmedia sa de cv | nifios m.mx enfoca en redes sociales
Branding, web y social
Ht marketing club sa | Fracc. bosques | www.efectohuella. | media. (Empresa con
Efecto huella de cv de la victoria com poca trayectoria)

Entorno publicitario

https://entornogdl.c

jces.adec.v Dato no identificado | San Joaquin om/ Imprenta
Estrategia y Estrategia y
operacion operacion Ladrén de
promocional promocional sc Guevara www.devicom.mx | Articulos promocionales
Unidad
habitacional
Euromedios Sa De | Lazaro https://www.eurom
Euromedios Cv Cardenas edios.com.mx/ Anuncios luminosos
Abstrakta
Comunicaciones Sa www.gpublicidad.
Grupo G De Cv Moderna net No existe informacion
Servicios de:
Comunicacion,
estrategia de medios,
mercadotecnia digital,
relaciones publicas,
Hechos de marketing https://www.kp.co |investigacion de
Grupo kp sade cv De los pinos m.mx/ mercados, impresos, etc.
Impactos frecuencia
y cobertura en http://www.grupop | Espectaculares, movil,
Grupo pol medios sa de cv El Colli ol.com/ gran formato
Grupo Eucalipto www.gruporotulist
rotulistarotulos Vallarta a.mx Rétulos
Vallas y
gigantorafias de Comercial Dato no
Grupo vallas mexico abasto identificado Vallas
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Anuncios exitosos sa | [talia https://ideasexitosa | Marketing enfocado en
Ideas exitosas de cv Providencia s.com.mx/ bienes raices
Inteligencia comercial,
plan de medios,
Dato no https://www.imcm | experience marketing.
Imc marketing Imc marketing sc identificado arketing.com.mx/ | Realidad aumentada.
https://www.inovo | Outsourcing recursos
Inovo staff mexico | Inovo staff mexico | Moderna staff.com/ humanos
Isa corporativo sa de | Ladon de Publicidad en medios de
Isa corporativo cv Guevara WWww.isa.com.mx | transporte
Kkmm laboratorio Kkmm laboratorio Dato no
continuo continuo sc Moderna identificado No existe informacioén
Servicios de:
Comunicacion,
estrategia de medios,
mercadotecnia digital,
relaciones publicas,
Marketing que si Ladrén de investigacion de
Kp digital vende sa de cv Guevara www.kp.com.mx | mercados, impresos, etc.
Enfocado en servicios
Kubik interactive Ideas al cubo sc Providencia www.kubik.mx digitales
Arcos www.https//localad
Local adventure Dato no identificado | Guadalupe ventuers.mx/ Agencia de viajes
Expertos en el
mejoramiento de los
valores agregados sa www.luvamagazin
Luvan magazine de cv Arcos Vallarta | e.com No existe informacion
Medios urbanos sa
Medios urbanos de cv Providencia Quioscos publicitarios

Merkategia S. C

Merkategia Sc

Loma Bonita

www.merkategia.c
om

Agencia 360 enfocada
en investigacion de
mercados

Moti digital s de rl

www.motidigital.c

Moti digital de cv Arcos om Impresion
Marketing 360
Nivel creativo sa de Dato no (enfocado en
Nivel creativo cv Diaz Ordaz identificado promocionales)
Nobz servicios sa de Dato no
Nobz servicios cv Monraz identificado No existe informacion
Fracc. Dato no Enfocado a marketing
Oh travel marketing | Ooh md sc Aeropuerto identificado turistico
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Ok en publicidad, Ok en publicidad sa Dato no

s.a. de c.v. de cv Guadalupana | identificado Imprenta

Publicidad cien por Dato no

ciento gran formato | Dato no identificado | Providencia identificado Gran formato
Publicidad e

imagenes bacus

campas de Publicidad e imagen | Providencia 1ra | Dato no

publicidad bacus sa de cv seccion identificado No existe informacioén

Publicidad sirahuen

Dato no identificado

Guadalajara
Centro

www.publicidadsir
ahuen.com.mex

No existe informacion

Pull sale btl

Pull sale/btl sa de cv

Jardines del
Bosque Centro

www.pullsale.com.

mx

BTL

Rep para su empresa

Rcp para su empresa
sa de cv

Moderna

www.gtppublicida
d.com.mx

No existe informacion

Jardines del

WWW.promotecnia.

Roji & sc Roji & sc bosque com.mx No existe informacioén
Impactos Masivos Jardines Del www.taximpacto.c

Taximpacto Sa De Cv Bosque om Taxis con branding
Tercios
Comunicacion Dato no Campaniias para el

Tercios Estrategica Sc Moderna identificado gobierno

Trazo vinil
publicidad

Dato no identificado

El Colli urbano

www.trazovinil.co
m

Publicidad impresa

Vallas estrategicas Jardines de la | Dato no

en publicidad Dato no identificado | Paz identificado Vallas
Vea de occidente sa | Jardines de los | http://www.veapub

Vea publicidad de cv Arcos licidad.com.mx/ Articulos promocionales

Rojas ladron de | Dato no

Velvec marketing Velcec marketing Guevara identificado No existe informacioén
Vendor Publicidad
Exterior S De Rl De Dato no

Vendor Cv La Calma identificado Publicidad en exteriores

Fuente: Creacion propia fuente INEGI (2021).

Una vez revisada esta informacion se determin6d que la mayoria de las agencias no son

competencia directa, esto debido en gran medida a que sus servicios ofrecidos no se enfocan

en las redes sociales pues para Teorema la venta de este servicio representa el 90% de sus
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ingresos, sin embargo, se detectan que existen tres empresas (se destacan en color verde en
la tabla anterior) que pudieran ser su competencia directa, por sus servicios ofrecidos, las
cuales se revisaran a detalle para determinar si forman parte de sus competidores directos o
no lo son:

e Brand House
e Dotmedia
e Kubik Interactive

Tabla 11

Competencia directa de Teorema

Nombre Servicios que ofrece | Diferenciadores Otros
Brand House Web Calidad en video Clientes pequefios
Branding Animaciones con poc9 )
reconocimiento.
Produccion de video | Recorridos )
. . No tienen
Marketin Interactivos . . .
g certificaciones ni
inmobiliario distintivos
Marketing de
alimentos
Recorridos
interactivos
Dotmedia Web Publicidad No tienen
ATL tradicional cc.ert'lﬁc'ac:lones ni
distintivos
Branding .
Sus contenidos no
Redes Sociales reflejan la calidad
de las marcas
Kubik Estrategias Digitales | Creatividad en Clientes grandes
Desarrollo Web estrategias con reconocimiento
nacional e
Publicidad online internacional.
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Creacion de Tienen
contenidos certificaciones

Fuente: Creacion propia (2022).
Después de haber hecho una revision detallada de los servicios y diferenciadores de lo que
podrias ser la competencia de Teorema se concluyen los siguientes hallazgos:

e Brand House tiene un enfoque primordial en medios audiovisuales siendo una
agencia orientada a la creatividad y no a la efectividad de sus contenidos. Sus clientes
tampoco suelen ser conocidos son mas bien pequefios y parecen tener un portafolio
con poca experiencia de trabajo.

e Dotmedia es una agencia que ofrecer servicios muy similares a los de Teorema. Si
embargo la calidad de su trabajo realizado no es comparable. Por otra parte, sus
clientes son pequefos y desconocidos sin estar a la altura de los de Teorema.

e Kubik sus servicios son muy similares a los de Teorema y a diferencia de las otras
dos marcas analizadas sus clientes son en su mayoria grandes empresas con

reconocimiento internacional.

Con este analisis se detecta que si puede existir una competencia directa para Teorema,
aunque algunos de sus servicios ofrecidos sean diferentes a los de Teorema, asi como sus
diferenciadores. Si bien estas agencias tienen ventajas competitivas diferentes a las de
Teorema no dejan de ser competencia y es necesario mantenerlas en la mira principalmente
a Brand House y Dotmedia, ya que podrian tener un crecimiento o un enfoque similar a esta
agencia y robarle mercado a esta agencia. En cuanto a Kubik se puede tomar como un
referente para Teorema pues actualmente cuenta con un portafolio de clientes con mas

prestigio que los de esta agencia.
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Un aspecto para destacar es que ninguna de las empresas revisadas, ni competencia
directa ni indirecta, cuentan con una vision sostenible: medioambiental, social o econémica
por lo que seria ideal que Teorema pudiera expresar su vision social como su equidad de
género y enfoque hacia el desarrollo de sus colaboradoras.

Este andlisis sirve como referencia para la ventaja competitiva de Teorema ya que se
revisaron a detalle los servicios de las competencias, asi como caracteristicas que las hacen
unicas y diferentes. Este analisis junto con las respuestas obtenidas de las encuetas de los
clientes nos da un panorama mucho mas claro de qué es lo que ofrece Teorema que la hacen
Unica en su tipo.

A través de una entrevista con las socias se plasma su ventaja competitiva que regira
durante los proximos afios:

Ventaja competitiva
Eficiencia: Logramos los objetivos de nuestros clientes de forma eficiente, utilizando
nuestros recursos y los suyos de manera optima.

Por otra parte, se realiz6 un analisis por estados del occidente del pais para determinar
en numero de agencias con las mismas caracteristicas citadas anteriormente, asi como de la
cantidad de empresas del sector terciario pequefias y medianas, de 11 a 50, personas y se

obtuvieron los siguientes datos:

Tabla 12

Analisis por estados del Occidente del pais

Ciudad Cantidad de Cantidad de Relacion Ranking Anotaciones
agencias de clientes clientes segin
11-30 potenciales entre relacion
personas agencias clientes
Aguascalientes 3 2075 691 3
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Colima 2 1026 513 5 Posiblemente
descartado por
inseguridad
Guanajuato 14 8324 594 4
Michoacén 12 5337 444 6 Posiblemente
descartado por
inseguridad
Nayarit 2 1439 719 2
Querétaro 17 3026 178 8 No forma parte

del occidente,
pero se tomo en
cuenta por su

cercania
Zacatecas 0 1531 1531 1 Descartado por
inseguridad
San Luis Potosi 8 3154 394 7 No forma parte

del occidente,
pero se tomo en
cuenta por su
cercania

Jalisco 71 11546 162 9
Fuente: Creacion propia fuente INEGI (2021).

Se aprecia que realmente hay muy pocas agencias para la cantidad de clientes potenciales
que existen en cada uno de estos estados por lo que la expansion y posicionamiento de
Teorema podria se relativamente fécil.

Analisis de clientes

Se recopilaron datos relevantes para este trabajo de todos los clientes de Teorema desde el
2017 en donde se utilizaron las siguientes variables importantes para Teorema:

e Permanencia: Tiempo que el cliente ha permanecido con nosotras

e Afos de la compaiia: Tiempo que tiene el negocio de existir

e Tipo de negocio: Corporativo, emprendimiento, restaurante, etc.

e (Giro: Productos, servicios o eventos

e @Giro detallado: Alimentos y bebidas, moda, ropa, calzado, etc.
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e Promedio mensual: Cantidad en moneda nacional de ingresos recabados por
Teorema

e Tamafio de la empresa: Numero de personas que laboran en ella

e Siguen: Actualmente Teorema atiende a esos clientes

e Tipo de atencion (A=Clientes muy demandantes, B=Clientes algo demandantes y

C=Clientes nada demandantes).

Tabla 13

Relacion de clientes entre promedio mensual y atencion

Cliente Promedio Atencion Actuales
Mensual

1 | Cliente 1 77,983.05 | A Si

2 | Cliente 2 36,506.18 | A No
3 | Cliente 3 30,000.00 | A No
4 | Cliente 4 20,595.42 | A No
5 | Cliente 5 19,782.06 | C No
6 | Cliente 6 19,353.33 | C Si

7 | Cliente 7 17,000.00 | A No
8 | Cliente 8 15,000.00 | A Si

9 | Cliente 9 14,450.71 | A No
10 | Cliente 10 14,253.85 | A No
11 | Cliente 11 12,700.00 | A No
12 | Cliente 12 12,666.67 | A No
13 | Cliente 13 12,000.00 | A No
14 | Cliente 14 11,195.65 | B Si

15 | Cliente 15 11,000.00 | C No
16 | Cliente 16 10,892.86 | C Si

17 | Cliente 17 10,750.00 | A No
18 | Cliente 18 10,620.69 | B Si

19 | Cliente 19 10,500.00 | A No
20 | Cliente 20 10,000.00 | C No
21 | Cliente 21 9,800.00 | A No
22 | Cliente 22 9,616.67 | B No
23 | Cliente 23 9,000.00 | B No
24 | Cliente 24 9,000.00 | A No
25 | Cliente 25 9,000.00 | A No
26 | Cliente 26 8,942.86 | C No
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27 | Cliente 26 8,837.92 | A No
28 | Cliente 27 8,8750.00 | A Si
29 | Cliente 28 8,500.00 | B No
30 | Cliente 29 8,500.00 | B No
31 | Cliente 30 8,300.00 | A No
32 | Cliente 31 7,791.67 | B No
33 | Cliente 32 7,7187.36 | C Si
34 | Cliente 33 7,741.14 | C No
35 | Cliente 34 7,700.00 | A No
36 | Cliente 35 7,500.00 | B No
37 | Cliente 36 7,391.67 | B Si
38 | Cliente 37 7,166.67 | B No
39 | Cliente 38 7,133.33 | C Si
40 | Cliente 39 7,000.00 | A No
41 | Cliente 40 7,000.00 | C Si
42 | Cliente 41 7,000.00 | C No

Fuente: Creacion propia (2022).

Graficos.
En este analisis se identifica que la mayoria de los clientes cuentan con un promedio mensual
superior a la media ya no son clientes activos. Esto se debe a que el andlisis esta realizado
con datos desde el 2017 por lo que la mayoria de los clientes no siguen actualmente con
Teorema. Sin embargo, muchos de los proyectos mas rentables para Teorema han sido
eventos temporales. Por lo que se identifica una tendencia en este tipo de clientes.

Podria ser una opcion buscar este tipo de clientes que son rentables en poco tiempo,

gracias a la experiencia que el equipo tiene en este tipo de proyectos.
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Grdfica 9

Clientes (actuales o pasados)

Clientes Actuales

Fuente: Creacion propia (2022)

Tipo de Clientes.
Si hacemos un analisis del tipo de atencion de los clientes se aprecia que la mayoria de los
clientes tipo A no siguen actualmente con Teorema, lo cual tiene coherencia debido a que los
clientes tipo A muchos son de eventos temporales que requieren mucha atencidon y absorben
gran parte del equipo y los recursos de teorema.

Con respecto a los clientes tipo C, se aprecia que la mayor parte de ellos permanecen
con Teorema por lo que seria ideal encontrar este tipo de clientes que requieren menos

esfuerzos en la atencion que se les dedica por parte de la agencia.
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Gridfica 10

Relacion de tipo de clientes segun su atencion

14

12

10

m Sigue Actualmente

 No Sigue Actualmente

0 i
Tipo A Tipo B Tipo C Desconocido

Fuente: Creacion propia (2022).

Relacion entre duracidn y clientes mas rentables (8 meses con un promedio de inversion de

7,000 en adelante) ordenados de manera descendente respecto al promedio mensual.
Asimismo, se observa que el promedio de estadia de los clientes actuales (actualizado

a enero de 2022) es de 16.9 meses, esto es mayor que el promedio total del anélisis de datos

realizado de enero de 2017 a enero de 2022 con un promedio de estadia igual a 10 meses.
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Tabla 14

Relacion de clientes actuales (enero 2022) con el promedio de estadia en Teorema

Duracion meses
12
30
10
60
10
23
3
2
60
6
12
26

1
17
14

1
19
10
16

16.9

Fuente: Creacion propia (2022).

Ahos de la companiiig

po de negocio
Familiar
Corporativo
Emprendimiento
Doctor
Corporativo
Doctor
Doctor
Doctor
Emprendimiento
Familiar
Corporativo
Emprendimiento
Emprendimiento
Familiar
Familiar
Emprendimiento
Familiar
Corporativo
Corporativo
Corporativo

Esto nos indica que ha habido un crecimiento en la estadia de los clientes de 2017 a 2022 por

lo que Teorema debe de seguir aumentando el promedio de la estadia ya que representa mayor

satisfaccion de los clientes a través de la recompra.
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Tabla 15

Clientes mas rentables segun duracion e inversion

Tipo
Promedio de
Duracién Afios Tipo de Tamaiio Mensual | Cliente
(meses) paiii; Negocio Giro empresa | ;Siguen?

$19,353.33 C
15 2 Emprendimiento | Producto | Moda/Ropa/Calzado/Accesorios 5 Si

$14,450.71 A
29 5 Corporativo Servicio Renta oficinas 60 No

$14,253.85 A
26 8 Corporativo Servicio Agencia 15 No

$12,700.00 A
10 2 Corporativo Producto automotriz 30 No

$11,195.65 B
23 6 Instituto Producto Educacion 20 Si

$10,892.86 C
14 25 Familiar Producto Alimentos y Bebidas 60 Si

$10,620.69 B
29 55 Instituto Servicio Educacion 50 Si

$8,837.92 A
12 1 Emprendimiento | Producto Ali tos y Bebidas 6 No

$7,787.36 C
9 15 Familiar Producto Alimentos y Bebidas 20 Si

$7,741.14 C
8 5 Doctor Servicio Salud 8 No

$7,391.67 B
24 10 Familiar Producto Tatuajes 10 Si

$7,133.33 C
36 7 Emprendimiento | Producto | Moda/Ropa/Calzado/Accesorios 10 Si

$7,000.00 C
19 2 Instituto Servicio Educacion 20 Si

$7,000.00 A
10 4 Corporativo Servicio Oficinas 8 No

10,454.1793

19 meses | 10. 5 afios 23

Fuente: Creacion propia (2022).

En la tabla anterior podemos apreciar que los clientes mas rentables para Teorema segin
datos de la relacion de duracion e inversion de clientes superiores al promedio han tenido una
duracion media de 19 meses y el promedio de afnos de las compaiiias son de 10.5 afios,
detectando asi que la gran mayoria cuenta con una experiencia consolidada en el mercado.

Se propone que se busque a clientes que sean negocios que tengan mas de 10 afios de
existir ya que se vera reflejado en la permanencia superior en Teorema.

Los clientes de tipo Moda | Calzado | Accesorios | Ropa son los menos demandantes
para Teorema por lo que se propone que sea ese giro detallado el que se busque, asi como el

giro de Alimentos y bebidas que no sean emprendimiento con poco tiempo de existir.
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De esta seleccion de clientes los que permanecen actualmente con Teorema se ven

representados de la siguiente manera:

Gridfica 11

Clientes mas rentables mas la variable (actuales)

é¢Continuan siendo clientes de
Teorema?

mSi

® No

Fuente: Creacion propia (2022).

Por otro es importante para Teorema saber ;qué ofrecen la mayoria de los clientes mas
rentables y duraderos? Y se detalla que existe una leve tendencia en que los clientes mas

rentables y duraderos para Teorema ofrecen productos.
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Gridfica 12

Clientes mas rentables con variable producto o servicio

¢Que predominan?

10

o N B O
!

Producto

Fuente: Creacion propia (2022).

Servicio

Listado clientes mas leales Teorema (clientes con mas de 15 meses y que sigan actualmente.

Actualizado a enero 2022)

Tabla 16

Clientes mas leales que siguen actualmente (enero 2022)

Duracion | Afios de la Promedio | Tipo de | Giro
Cliente meses | compaiiia | Giro Mensual | Cliente | Detallado
Cliente 42 70 11 | Servicio $5,436.85 C Salud
Cliente 43 41 31 | Servicio $6,509.76| A | Educacion
Cliente 38 36 7 | Producto $7,133.33 C Moda
Salud
Cliente 44 33 1 | Servicio $3,625.22 C
Cliente 17 29 55 | Servicio | $10,620.69| B Educacién
Cliente 45 27 10 | Producto $6,420.88 B Muebles
Cliente 36 24 10 | Producto $7,391.67 B Tatuajes
Cliente 13 23 6 |Producto| $11,195.65 B Educacion
Cliente 40 19 2 | Servicio $7,000.00| C Educacién
Cliente 6 15 2 | Producto| $19,353.33 C Moda
PROMEDIO 8,4687.37009

Fuente: Creacion propia (2022).
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Es importante prestar atencion a los clientes anteriormente mencionados debido a que son

clientes que no requieren mucha atencion, con excepcion de CEDI, los cuales se destacan en

su giro detallado por ser mayormente:

1. Educacion (4 clientes)

A

Moda (2 clientes)
Salud (2 clientes)
Muebles (1 cliente)

Tatuajes (1 cliente)

Los clientes menos rentables de Teorema por el tipo de duracion igual o menor a 6 meses

con un promedio mensual menor a 5,000 pesos son los siguientes.

Tabla 17

Clientes menos rentables por duracion e ingresos

Promedio Duracién Aiios de la Tamaiio de la
Mensual meses compaiiia | Tipo de negocio Giro Giro compaiiia

$3,500.00 1 8 Restaurante Servicio Alimentos y Bebidas
$2,375.00 2 1 Doctor Servicio Salud 1

$500.00 2 1 Emprendimiento Servicio automotriz 1
$3,100.00 2 2 Emprendimiento Servicio Educacién 1
$2,500.00 2 1 Emprendimiento Servicio Eventos / Decoracién 1
$2,500.00 2 1 Emprendimiento Producto Refrigeracion Industrial 6
$2,625.00 2 8 Emprendimiento Servicio Seguridad 2
$5,000.00 3 Industrial Proyecto Alimentos y Bebidas 15
$4,700.00 3 8 Emprendimiento Servicio Inmobiliaria 12
$4,800.00 3 1 Doctor Servicio Salud 1
$1,166.67 3 3 Emprendimiento Servicio Eventos / Decoracién 3

$933.33 3 4 Restaurante Producto Alimentos y Bebidas 5
$4,866.67 3 2 Emprendimiento Servicio Eventos / Decoracién 1
$3,587.50 4 1 Emprendimiento Producto Moda/Ropa/Calzado/Accesorios 1
$4,000.00 4 1 Restaurante Servicio Alimentos y Bebidas 2
$4,500.00 4 20 Familiar Servicio Salud 10
$4,859.85 5 3 Doctor Servicio Salud 1
$4,666.67 6 15 Corporativo Servicio automotriz 25
$2,500.00 6 1 Emprendimiento Servicio Educacién 2
$3,725.00 6 3 Emprendimiento Producto Muebles 4
$2,785.17 6 5 Emprendimiento Servicio Inmobiliaria 12
$3,294.80

4.45 afios 5.30

Fuente: Creacion propia (2022).
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Teorema debe de evitar en general emprendimientos con menos de 3 afios, empresas menores
de 10 empleados, asi como los siguientes giros detallados:

1. Emprendimientos con menos de 3 afios de existir (9 clientes)
Doctores con menos de 3 afios de trayectoria (3 clientes)
Restaurantes (3 clientes)

Eventos y decoracion (3 clientes)

A

Inmobiliaria (2 clientes)

Estrategia competitiva

Estrategia de recompra
e [Estrategia de recompra enfocada en los clientes actuales para aumentar su
permanencia en Teorema. En esta estrategia se debe de poner especial énfasis ya que
los clientes mencionan como parte de los aspectos de permanencia en Teorema el
servicio personalizado de esta manera es importante que se puedan realizar distintas

actividades con los clientes para ofrecerles un mejor servicio.

Estrategia de posicionamiento y generacion de leads
1) Estrategia de crecimiento enfocada en empresas pequefias y medianas (10-50
empleados) del occidente del pais (AMG, Nayarit, Aguascalientes y Guanajuato), con
una trayectoria mayor de diez afios de antigliedad procurando el giro de educacion,
moda, salud y muebles, y evitando los restaurantes, inmobiliarias y doctores recién

egresados.

Estrategia de Penetracion a nuevos mercados
2) Estrategia de crecimiento enfocada en organizaciones o empresas que se dediquen a

la creacion de eventos culturales en México.
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3) Estrategia de crecimiento enfocada en la industria médica principalmente Doctores
con mas de cinco afios de trayectoria que quieran profesionalizar sus servicios a través

de la mercadotecnia y comunicacion digital que se encuentren en el AMG.

Nota: Durante las diferentes entrevistas con las socias mencionaron que existe una
cantidad de clientes potenciales importantes en Estados Unidos a los que les gustaria
ofrecer sus servicios sin embargo consideran que no es el momento de hacerlo. Primero
quieren posicionar la empresa en el occidente de México y una vez consolidada y bien
posicionada podran pensar en una estrategia de expansion internacional.

Implementacion

e Recompra: El promedio de estadia de los clientes actuales (datos tomados de 2022)
es de 17 meses por lo que se propone realizar cada seis meses una reunion de equipo
con el cliente para revisar sus objetivos y proponer tendencias de cada area que
ayuden a romper con la monotonia que pudo haberse generado por la larga estadia de
Teorema con el cliente.

Servicio que se les esta brindando a los clientes
o Cumplimiento de objetivos: Revision trimestral.
o Entregables (de lo que se les va a presentar): Definicion de tiempos y formatos
de lo contratado por el cliente.
o Resultados de la implementacion: Entrega mensual de resultados y
retroalimentacién del cliente.

o Encuesta de salida.
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PYMES: Campafias de posicionamiento de marca y generacion de Leads a través de
campaiias en Google Ads en:

o Zona Metropolitana de Guadalajara
o Nayarit
o Aguascalientes

o Guanajuato

Eventos culturales: Creacion de una landing page con un portafolio de los eventos
culturales con los que Teorema ha trabajado a lo largo del tiempo para que sirva de
referencia para futuros clientes. Campaias publicitarias a través de Google Ads en
todo México que dirijan a la landing page para la generacion de leads y creacion de
contenidos en LinkedIn con el propdsito de posicionamiento de marca de Teorema
en la industria cultural.

Industria médica: Creacion de una landing page con un portafolio de los clientes de
la industria médica con los que Teorema ha trabajado a lo largo del tiempo para que
sirva de referencia para futuros clientes. Campafias publicitarias a través de Google

Ads en el AMG que dirijan a la landing page para la generacion de leads

Meétricas e indicadores

Recompra: Aumentar la estadia de los clientes actuales un 20% mas promedio
durante 2023 y 2024 sin contar los clientes de eventos culturales ya que estos
proyectos suelen durar tan s6lo unos cuantos meses.

PYMES: Generacion de cinco leads mensuales, al menos dos fuera del AMG, y dos
cierres mensuales de clientes nuevos. Crecimiento de estas métricas de el 20% anual

tomando en cuenta como primer afio el 2023.
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5.2.3

Eventos culturales: Generacion de uno a dos leads mensuales y consolidacion de
cuatro proyectos anuales. Crecimiento de estas métricas del 10% anual tomando en
cuenta como primer afio el 2023 y la recompra anual del 50% de los clientes obtenidos
en el afio anterior.

Industria médica: Generacion de dos leads mensuales y consolidacion de seis
proyectos al afio. Crecimiento de estas métricas del 15% anual tomando en cuenta

como primer afo el 2023.

Estrategia Operativa

En el caso de la estrategia operativa los objetivos planteados fueron los siguientes:

Mejora de procesos operativos

Ajuste en la estructura del equipo

El primer paso realizado fue el andlisis de las respuestas de las encuestas que se realizaron a

las colaboradoras del equipo para determinar los puntos correspondientes a la estrategia

operativa y usarlos como punto de partida.

No hay claridad en las responsabilidades: El 30% menciond no conocer a detalle sus
responsabilidades y labores.

Puestos unicos: Los puestos de trabajo son unicos por ende si falta alguien es muy
dificil realizar sus actividades.

Saturacion de trabajo. Existen varios factores que abonan a esta saturacion de trabajo
como la falta de claridad en las responsabilidades que deriva en que las socias realicen

algunas tareas que no les corresponden y los puestos tnicos de trabajo que cuando
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alguna integrante se ausenta las socias que son las que tienen un conocimiento total
de las actividades realicen estas labores.
e Falta de Retos: Algunas de las colaboradoras estan experimentando un estancamiento
derivado de la falta de retos en sus puestos de trabajo.
e El trabajo flexible o home office es un factor critico que tiene gran influencia en la
consolidacion del equipo y la baja rotacion.
Con esta informacion se sustenta que una de las primeras acciones en la estrategia operativa
es la creacion de descripcidon de puestos sin embargo sera conveniente previo a esto ajustar

la estructura organizacional para asi detallar puestos y responsabilidades.

Tlustracion 19

Estructura organizacional 2022

5 g 8
Director / Fundador Directora Fundador - Directora de
de campafias y administracion contenidos
Alejandra Maciel P. Karla Preciado R.

o
Nora
Mayela

Project Manager
Claudia Garcia

Community Manager Programacion Disefio Copy Foto
Mireya Andrea Sanchez Angélica Maciel AgHens Andrea MAciel

Fuente: Creacion propia (2022).
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Las socias mencionan que se realizaron dos nuevas contrataciones durante la implementacién
lo cual repercute en algunas modificaciones en el organigrama el cual se detalla a

continuacion:

Hlustracion 20

Estructura organizacional marzo 2023

Alejandra Karla

(coordinacién
contenidos)

(Coordinacién
campanas)

Contabilidad Project manager

‘Content manager’ @ m Web Developer
~— —

Fuente: Creacion propia (2°22).

Se cambio al puesto de Copy que se dedicaba a redactar contenidos pero no a proponerlos
por el puesto de Content Manager puesto que crea contenidos y redacta la informacion, con
la finalidad de que la coordinadora de contenidos no se dedicara a la creacion de los mismos
sino que pudiera so6lo revisar los contenidos propuestos por la Content Manager.

Video, por ser una industria tan cambiante los videos actualmente estan son un tipo
de contenido muy utilizado por Teorema por lo que se realiz6 una contratacion de una
persona de edicion de video.

Por lo que se refiere al andlisis de las horas detallas de trabajo de cada puesto se

identifica primeramente que el servicio de gestion de redes sociales que es el que representa
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el 90% de las ventas de Teorema, es el que mas tiempo ocupa por cada integrante del equipo

(con excepcidn de programacion) ya que no participa en ninguna actividad de este servicio.
Tomando en cuenta el flujo de trabajo del servicio de Redes Sociales representado en

el diagrama nimero 28 del Capitulo 3 asi como el andlisis de los tiempos de trabajo de cada

integrante de Teorema se detalla lo siguiente:

Tabla 18

Porcentaje de tiempo trabajados por puesto por semana

Porcentaje de tiempo trabajado por semana

Puesto Semanal Semana2 Semana3 Semana4  Promedio
Content Manager 55% 70% 60% 70% 64%
Publciidad y campafias 70% 60% 60% 60% 63%
Project Manager 60% 70% 65% 70% 66%
Disefio 50% 70% 55% 70% 61%
Fotografia 60% 50% 60% 55% 56%
Creador de Contenidos 50% 55% 50% 55% 53%
CM 65% 55% 65% 55% 60%
Video 50% 50% 50% 50% 50%

Promedio 58% 60% 58% 61% 59%

Fuente: Creacion propia (2022).

Con este analisis se obtiene la siguiente informacion:
e Se aprecia que el promedio el servicio de Redes Sociales ocupa el 59% del tiempo de
las colaboradoras.
e Existen semanas mas pesadas para algunas integrantes del equipo y viceversa.
e [asemana 4 es la mas pesada.
o (Content Manager, Marketing Manager y Project Manager son los puestos mas

saturados.
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Con respecto a la cantidad de clientes actuales (marzo de 2023), las socias mencionan que
cuentan con 22 clientes activos de Redes Sociales. Estos 22 clientes representan el 90% de

sus ingresos.

Gridfica 13

Porcentaje de sus ingresos de Redes Sociales

1.9%

Redes Sociales

90.3 %

Fuente: Creacion propia (2022).

Implementacion

Mejora de procesos operativos.

e Detallar alcances y entregables con el cliente para tener un seguimiento detallado y
cercano.

e Desahogar actividades operativas de las managers. Es importante para el equipo
seguir teniendo la capacidad de tomar proyectos de Redes Sociales y no saturarse por
lo que primeramente se plantea que algunas actividades realizadas por las managers
sean pasadas al resto del equipo con menos porcentaje de horas trabajadas y

posteriormente plantear la posibilidad de contrataciones nuevas.
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Ajuste en estructura organizacional

Descripcion de puestos: con los ajustes realizados internamente se requiere realizar
una descripcidon de puestos para que internamente conozca cada integrante sus
actividades, pero también para dejar bases de los puestos requeridos por la agencia
para futuras contrataciones.

Nuevas contrataciones. Que desahoguen actividades de las managers pero que
generen valor y un cambio en la estructura actual. El equipo puede seguir tomando
proyectos de Redes Sociales. Actualmente 22 clientes representan casi el 60% de
trabajo por lo que el 100% de trabajo corresponderia a 36 clientes. Sin embargo, no
es recomendable llegar al 100% de su capacidad pues no tendrian capacidad de
reaccion para otros tipos de servicios. Se recomienda tener el 80-85% de su capacidad
(29-30 clientes) para no saturar al equipo y tener capacidad de accidén para otros

proyectos que no sean redes sociales.

Meétricas e indicadores

Mejora de procesos operativos

100% de los clientes informados sobre el tiempo de entrega y el tipo de entregable

Managers con 10% -15% menos de la carga de trabajo

Estructura Organizacional

Desahogar actividades operativas de las managers. El1 100% de las integrantes de
Teorema deben de conocer las actividades que su puesto requiere, asi como el
conocimiento del 40% de las actividades del resto del equipo con la finalidad de que

conozcan el alcance de su trabajo y las implicaciones que tiene en otras areas.
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e 100% de las contrataciones perfiles especializados.

e Contratos: Contratos detallados con cada una de las colaboradoras para que conozcan
sus compromisos y sobre todo sus prestaciones.

e Descripcion de puestos: 100% de los puestos de teorema descritos en su documento.

e Reestructura significativa. Con el equipo actual de Teorema (marzo 2023) se pueden
cubrir hasta 30 clientes de redes sociales que es su servicio que les genera mayores
ingresos. Una vez alcanzados los 29 clientes se planteara la revision de la estructura
actual, asi como las actividades de cada colaboradora y la posibilidad de una nueva

contratacion de personal.

5.3 Impacto de la estrategia en la organizacion

Para dar inicio con la implementacion de las estrategias primero se empezo con la estrategia
corporativa, seguido de la competitiva y terminando con la operativa. A continuacion, se
muestran los hallazgos de la implementacion:

5.3.1 KEstrategia Corporativa

La colaboracion de cada una de las integrantes del equipo de Teorema fue fundamental para
realizar la intervencion las estrategias en cada uno de los tres niveles propuestos. Sus puntos
de vista, sus opiniones y sobre todo su disposicion para el cambio fue de gran ayuda para
tener éxito de la implementacion.

Algo que llamo6 mucho la atencién fueron las ganas de ayudar a Teorema por parte de
las integrantes esto debido a que se sienten muy orgullosas de formar parte de esta agencia.

Incluso integrantes que han trabajado anteriormente en otras agencias mencionan la gran
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diferencia que es trabajar con Teorema ya que sienten que respetan su tiempo, los horarios y
sobre todo su trabajo.
El equipo se mostré6 muy participativo y juntas, en una sesion de trabajo presencial,

identificaron y plasmaron los valores que identifican a Teorema:

Hustracion 21

Valores de Teorema

VALORES DE TEOREMA

Nuestros valores se construyen y fomentan internamente y se exponen a
nuestros clientes a través de nuestros servicios ofrecidos con el apoyo de un
equipo de mujeres altamente capacitadas

ORIENTACION RESPONSABILI-
HUMANA DAD

_Buscamos el Cumplimos con
bienestar no sélo nuestros

INTEGRIDAD
Somo honestas,
respetuosos y nos
adherimos a
nuestros valores

LIBERTAD
Respetamos los
horarios y el
desarrollo

profesional sino compromisos en

personal de tiempo y forma
nuestros clientes

y colaboradoras

personal de
quienes forman
parte de nuestro
INCLUSION equipo
Buscamos la
integracion de
todo tipo de
personas

AN

Fuente: Creacion propia (2023).

Socializar la filosofia de Teorema tanto internamente como externamente

Estos valores demuestran el sentir de las integrantes tanto internamente como con sus clientes
y permean la mision y la vision de Teorema que fue creada por las socias con la ayuda de
esta intervencion y externadas con el equipo, pero también plasmasmadas en su sitio web con

la finalidad de darlo a conocer externamente.
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Tlustracion 22

Filosofia de Teorema en sitio web

b o ACERCA DE NOSOTRAS
®. @
TS 8

j

Somos una agencia de marketing digital en Guadalajara, con mas de 10 afios
de experiencia en el mercado.

Impulsamos el cumplimiento de los objetivos comerciales de PyMES y
organizaciones a través de la creacion y gestion de estrategias de
comunicacién y mercadotecnia digital orientadas a generar resultados
tangibles por medio de una filosofia ganar-ganar y con un espacio de
trabajo ideal para el desarrollo personal y profesional de todas las
integrantes del equipo de Teorema.

Leer mds

Queremos ser la agencia de marketing digital lider en el occidente del pais
en los proximos tres afios en el rubro de las PyMEs que compartan valores
afines a los nuestros. Ofreciendo soluciones alineadas a sus expectativas,
optimizando sus recursos y bajo una mentalidad de sostenibilidad al
interior y exterior de la empresa.

Nuestra razon de existir es conjuntar nuestros talentos para ofrecer
soluciones integrales en comunicacién y mercadotecnia digital a PyMES
mientras generamos un entorno que propicia el crecimiento personal y
profesional.

©

Fuente: Creacion propia (2023).

Para Teorema es muy importante que sus clientes compartan su filosofia en sus proyectos,
marcas o negocios por lo que incluir su filosofia en el sitio web ayudara a que los clientes
sepan qué pueden esperar de esta agencia.

Satisfaccion

Actividades grupales dos veces al afio.

Esta propuesta se realizo con la finalidad de que exista méas convivencia y union del equipo
de Teorema. Todo el equipo estuvo de acuerdo y propusieron realizar todos los veranos un
viaje de integracion, asi como continuar con la anual posada que se realiza durante el mes de
diciembre. La apertura del equipo a realizar mas actividades grupales reafirma la necesidad
de fomentar un mayor acercamiento de las colaboradoras entre si, pero también muestra que
ven a Teorema mas alla de que sea sélo un trabajo y la disposicion de vivir la filosofia en

todo su esplendor.
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Recompensas a las colaboradoras.

Cuando se dio a conocer al equipo que podian tener recompensas por su trabajo se mostraron
contentas y optimistas pues algunas de ellas habian mencionado que no se sentian
recompensadas.

Contratos y procedimientos de trabajo

Las socias afirman que no tener contratos de plazos forzosos con los clientes ha sido benéfico
para ambas partes y no quisieran implementarlos mas que con sus clientes de proyectos
culturales. Las socias coinciden en que al no sentir la obligacion de estar en una relacién
laboral que podria no funcionar el equipo de Teorema se obliga a dar lo mejor de si no sélo
en sus servicios ofrecidos sino a través de cada uno de sus procesos con una excelente
atencion y el cliente a relajarse por saber que si no esta a gusto puede marcharse en cualquier
momento.
Para mejorar los procedimientos de trabajo con los clientes se dictamind incluir de

una manera muy puntual a través de un correo electronico:

e Tipo de entregable

e Fecha de entrega

e Documentos requeridos por parte del cliente

Esto con la finalidad de llevar un control interno mas riguroso, pero también para que el
cliente sepa que el equipo de Teorema esté trabajando en su proyecto y no esté ansioso por
recibir el material.

Net Promote Score
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Se Realiz6 una encuesta de Lealtad a los clientes donde se les pregunt6 ;Qué probabilidad
hay de que nos recomiendes a un amigo o colega? Todos los clientes contestaron entre 9 y
10. Lo que significa que segun el Net Promote Score (NPS por sus siglas en inglés) que todos

los clientes estan dispuestos a recomendar.

Grdfica 14

Net Promote Score
¢Qué probabilidad hay de que nos recomiendes a un amigo o colega?

17 respuestas

15
15/(88,21%)

10

2 (11,8 %)
00%) 0(0% 0(Q% 0(0% 0(0% 0(Q0% 0(0% 0(0%) 0(0%)

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Fuente: Creacion propia (2023).

5.3.2 Estrategia Competitiva
Lo propuesto en la estrategia competitiva se consiguié implementar, sin embargo, durante la
aplicacion surgieron indicadores condicionantes que fueron necesarios atender para dar paso
al resto de la implementacion.
PYMES
Se comenz6 con la implementacion de campafias de posicionamiento de marca y generacion
de Leads a través de campanas en Google Ads en:

o Zona Metropolitana de Guadalajara
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o Nayarit
o Aguascalientes
o Guanajuato

Sin embargo, las campanas las campafias en Nayarit, Aguascalientes y Guanajuato no estaban
generando los resultados esperados por lo que se analizé esta situacion y se concluy6 que una
de las posibles causas de este suceso era porque la agencia se encuentra en Guadalajara y los
interesados buscan una agencia en su ciudad. Para minimizar esta situacioén se incorpor6 un
banner en el sitio web con una leyenda que hace alusion a que la agencia trabaja en todo el

Occidente del Pais.

Tlustracion 23

Banner en sitio web de Teorema

TE REM,. \ INICIO  ACERCA  SERVICIOS INDUSTRIAS PROYECTOS  CONTACTO o/ 33-1308-8666
DIGITAL MKT . §

La agencia que da-mejores.resultados

enel Occidente de México

Ponemos a tu alcance nuestros diferentes servicios digitales que aseguren el
aumento.de;la competitividad de tu negocio y su ampliaciéon de alcance.

Fuente: Creacion propia (2023).

Con este ajuste se espera mejorar los resultados de las campafias enfocadas en el Occidente
del Pais.

Eventos culturales
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Se cred una landing page con un portafolio de los eventos culturales con los que Teorema ha
trabajado a lo largo del tiempo para que funcione para campafias especificas para promover

nuestros servicios en esa industria: https://www.teorema.digital/proyectos-culturales/

Hlustracion 24

Landing page Eventos Culturales

INICIO SERVICIOS PROYECTOS CONTACTO

¢Crees que somos la

Las especialistas agencia adecuada para

ayudarte?

en Marketing Digital
para eventos

Nombre completo

Teléfono

Fuente: Creacion propia (2023).

Una vez terminada esta landing page se identifico que la inica manera de que el usuario
podia llegar a este sitio web era a través de campafias por lo que se hicieron ajustes en el sitio
principal de Teorema para poder tener un acceso directo a este sitio.

Se dividieron los clientes de Teorema de acuerdo con la industria a la que pertenecen

y se crearon seis grupos que los contienen:
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Tlustracion 25
Agrupacion de clientes por industrias en el sitio web de Teorema.

TENEMOS SOLUCIONES EFECTIVAS

A partir de nuestra experiencia hemos desarrollado soluciones eficientes y eficaces para industrias y
proyectos especificos, ;a cual de ellas pertenece el tuyo?

Venta de productos Alimentos y bebidas Servicios profesionales

Industria médica y del Festivales, conciertos y Educacién y proyectos
bienestar otros eventos sociales

Fuente: Creacion propia (2023).

Se planted realizar en los préximos meses una /anding page para cada industria lo que seria

benéfico para la creacion de campafias especificas por industrias. Esto recaeria en la correcta

segmentacion por nichos y mejorar el posicionamiento de Teorema.

Posteriormente se crearon campanas publicitarias a través de Google Ads en todo

México que dirijan a este sitio web para la generacion de leads.

Por otra parte, en la plataforma de LinkedIn se realizaron contenidos referentes a los

proyectos culturales de Teorema:
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Tlustracion 26

Contenidos en LinkedIn

m Q Buscar ﬁ =-e

'A\ Teorema Digital vista de superadministrador

Inicio Empleos Anadlisis Actividad

Mostrar todos los eventos

Teorema Digital
18 ores .
# Hashtags + AW anor: )

#marketingdigital Desde hace casi 10 afos nos hemos especializado en la comunicacion y
429.352 seguidores publicidad digital para eventos masivos, principalmente en el ambito de la
Mostrar publicaciones sobre Te... cultura.

Con una metodologia comprobada y una orientacion a la eficacia, somos la
agencia digital que te ayudara a lograr tus objetivos de venta, asistencia y
reconocimiento de tu evento. jMira nuestro portafolio y convéncete!
https://Inkd.in/gTgrh37G

Estrategias digitales

para eventos culturales
y masivos

TEOREM/A\

"\ - (5 Recomendar &) Comentar

Fuente: Creacion propia (2023).

El proposito de estos contenidos es el posicionamiento de marca de Teorema en la industria

cultural.
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Industria médica

Para la industria médica se realizo la creacion de una landing page con un portafolio de los
clientes de la industria médica con la finalidad de que sirva para captar clientes de campanas

realizadas en Google Ads, https://teorema.digital/industria-medica/.

Tlustracion 27

Landing page industria médica

TE REMI-. INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS PROYECTOS CONTACTO

¢Crees que somos la

Las especialistas agencla adecuada para
en Marketing Digital
para la industria médica i

Teléfono

Fuente: Creacion propia (2023).

Uno de los retos de la creacion de esta landing page fue la carga de trabajo del equipo web
por lo que la construccion de este sitio web tardd un poco mas de lo esperado. Una vez
terminado se iniciaron campanas con Google Ads y en menos de dos dias y con menos de
$18 pesos invertidos se generd un lead. Sin embargo, se pausaron las campafas puesto que
se cerrd un proyecto de un cliente grande por lo que no pueden tomar mas proyectos hasta el

proximo mes.
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Tlustracion 28

Google Ads — Industria Médica

Campafia Grupo de anuncios (1)
-
B3 Industria Médica Selecmonar un grupo de anuncios

Cambiar de vista

Presupuesto: MXN20.00/dia v Mas informacion Campaiad4de8 < >

esumen Estemes | 1-17deabrde2023 ~ ‘ < Mostrar los ultimos 30 dias

& (]

Descargar Comentarios

Impresiones ¥ CPC prom Costo

6 $17.93 $17.93

Fuente: Obtenido de Google Ads (2023).

La landing page de la industria médica esta lista y funcionando y las campafias a la espera
de cuando las directoras de Teorema den luz verde para continuar con la estrategia de nuevos
clientes.

Clientes actuales - Recompra

Para la estrategia de recompra se planted un seguimiento mas puntual con los clientes para
aumentar los 17 meses de su estadia. En esta estrategia la Project manager es la persona mas
involucrada y mostré6 mucha disposicidon para generar un trato mas directo con algunos de
los clientes que identifiquen que pueden tener una mayor complejidad.

Se realiz6 un promedio de la estadia de los clientes de lo que va del afio 2023 (enero
a noviembre) y se obtuvo que en promedio se aument6 la estadia un 16.7% pasando de una

estadia de 18 meses en 2022 a 21 meses en 2023.
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Grdfica 15
Promedio de estadia en meses de clientes por arno
Promedio de estadia en

meses de clientes por afo

22

21 )
20 16.7%
19
18 o
16
15
2020 2021 2022 2023 2024

Fuente: Creacion propia (2023).

5.3.3 Estrategia Operativa

Para dar soporte a la estrategia competitiva fue necesario hacer ajustes en el area operativa
de la agencia y se implemento lo siguiente:

Mejora de procesos operativos y Ajuste en la estructura del equipo

Revision de la capacidad instalada de Teorema con la finalidad de saber detalladamente la
cantidad de proyectos que pueden tomar mensualmente. Para poder tener esta informacién
se les solicito a cada integrante del equipo que a través de la plataforma interna que utilizan
para la gestion de proyectos, diariamente cronometraran el tiempo que le destinan a cada
proyecto en el que estan trabajando. Esto fue muy 1til para saber a ciencia cierta el promedio
en horas de trabajo diario de cada integrante y se confirmé que las socias son las que tienen

mas trabajo, por lo que durante esta implementacion se realizaron dos contrataciones para el
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area de contenidos con la finalidad de desahogar el trabajo de la Content Manager que realiza
una de las socias:
e Video: Se contratd a una persona encargada de edicion de video ya que la Content
Manager se encargaba de la realizacion de videos.
e (Content Creator: Contratacion para la creacion de contenidos y que la Content

Manager solo cree contenidos para clientes nuevos y clientes de proyectos culturales.

Con estas contrataciones el promedio de horas trabajadas es del 60% y se determino6 que el
equipo actual de Teorema puede tomar hasta 29-30 clientes sin estar saturadas con un

maximo de dos clientes nuevos por mes.
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Tlustracion 29

Estructura organizacional 2022 al 2023

R \a

Director / Fundador Directora

de campanas y administracion
Alejandra Maciel P.

Administracion Contabilidad
Mayela Nora

Community Manager Programacion Disefio
Mireya Andrea Sanchez Angélica Maciel

Alejandra Karla

(Coordinacion (coordinacion
campafias) contenidos)

Administracion Contabilidad Project manager

Fundador - Directora de

contenidos

Karla Preciado R.

Project Manager

Copy

Adriana

Claudia Garcia

Foto
Andrea MAciel

| | |
L o

Fuente: Creacion propia (2023).

Web Developer
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El cambio en la estructura no es muy grande, sin embargo, los nuevos puestos ayudan a
liberar carga de trabajo de la Content Manger y también acordaron con la Project Manager
delegarle mas responsabilidades para disminuir su carga de trabajo y poder destinar esfuerzos
a lo que si genera valor para los clientes en sus actividades.

Descripcion de puestos

Con los puestos actuales y la nueva contratacion se les solicitod a las socias y a la Project
Manager que realizaran una descripcion de puestos detallada para que internamente conozca
cada integrante sus actividades, pero también para dejar bases de los puestos requeridos por
la agencia para futuras contrataciones. Las involucradas en este proyecto realizaron esta
actividad de manear conjunta para hacerlo de una manera detallada y que esto funcione
también para revertir la problematica de los puestos tnicos y que sea mas sencillo conocer
las funciones que se deben de cubrir cuando alguna integrante no pueda realizar su trabajo.
Contratos

Como parte de la implementacion de la estrategia operativa, se crearon contratos para cada
una de las integrantes de la agencia. Estos contratos tenian como objetivo principal definir
claramente las responsabilidades y beneficios de cada puesto, asi como establecer un sentido

de formalidad en las relaciones laborales.
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6. DISCUSION FINAL

En esta discusion final de la implementacién en Teorema, se destaca la relevancia y
trascendencia disciplinaria de las estrategias adoptadas. La empresa, al fusionar metodologias
estratégicas consolidadas con un enfoque adaptativo y orientado al futuro, deja los cimientos
para su crecimiento y sostenibilidad. La adaptacion precisa de las estrategias,
especificamente disefiadas para las necesidades y dindmicas tnicas de Teorema, demuestra
la trascendencia de este enfoque multidisciplinario y adaptativo en el mundo empresarial de

México.

Se han identificado recomendaciones que Teorema puede realizar. Es importante
promover una mayor integracion del equipo, profundizar en aspectos financieros y anticipar
con precision los puestos a contratar. Estas mejoras no solo fortaleceran la ejecucion de las
estrategias, sino que también proporcionaran una base solida para el crecimiento sostenible

de Teorema en el futuro.

6.1 Relevancia y trascendencia disciplinaria de la estrategia de intervencion

A lo largo de practicamente todos los capitulos de este trabajo de intervencion, se ha
destacado la importancia de que las empresas cuenten con una estrategia corporativa que guie
a la estrategia competitiva y a la estrategia operativa. Como afirma Gallardo (2012), "La
estrategia corporativa la formula la alta administracion con el fin de supervisar los intereses
y las operaciones de organizaciones” (p.210).

Para cada una de las tres estrategias propuestas para Teorema: estrategia corporativa,

estrategia competitiva y estrategia operativa, se detallardn los siguientes puntos con la

138



ITESQ, Universidad
“ ‘ Jesuita de Guadalajara

SCHOOL OF BUSINESS

finalidad de tener un panorama completo de cada estrategia, incluyendo los puntos mas

importantes de su implementacion.

Tlustracion 30

Consecuencias de la aplicacion en los 3 niveles

CONSECUENCIAS DE LA IMPLEMENTACION EN LOS 3
NIVELES

Descripcion de las
metodologias
utilizadas

Herramientas
propuestas y
utilizadas para cada
una de las estrategias

T
+ I
WERRAMIENTAS  RESULTAODS
|

IMPLEMENTACION 3 FoL ‘

Resultados
obtenidos de la
implementacién

"METODOLOGIA

|
—
INDICADORES [}

Conclusiones de la
implementacion

Objetivos Indicadores y métricas
planteados para enfocadas en cada
cada una de las 3 una de las estrategias

diferentes de los 3 niveles

estrategias
Fuente: Creacion propia (2023).
6.1.1 Estrategia Competitiva
Metodologias: Planeacion estratégica y FODA
La planeacion estratégica fue fundamental para que Teorema comprendiera su propia
identidad y el entorno en el que opera, lo cual le permitié establecer objetivos y metas

realistas. Como afirma Gallardo (2012), " Una organizacion define su rumbo y su éxito a
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partir de su mision, vision y valores, ya que estos elementos permiten ser parametros de
referencia para todas las decisiones en la organizacion " (p. 42).

Un primer paso crucial en este proceso fue la elaboracién de un analisis FODA para
evaluar internamente a Teorema y comprender su entorno. A partir de esta base, se procedio
a desarrollar la misidn y visidn, asi como los valores y proposito de Teorema.

Una vez creada la mision, vision, los valores y el proposito de Teorema se realizé la

implementacion de los siguientes puntos de la estrategia corporativa:

Tabla 19

Implementacion Estrategia Corporativa - Internamente

INTERNAMENTE
Objetivos Métricas e | Herramientas Resultados

Indicadores
Socializar la | 100% de las | Encuestas 100% de las
estrategia colaboradoras la | ADN de marca colaboradoras la
corporativa al | conozcan y conocen la estrategia
interior del negocio | vivan la filosofia corporativa de Teorema:
através de un ADN Mision, Vision y
de marca a las Valores.
colaboradoras.
Actividades Porcentaje de | Encuestas de | Se obtuvo el 92% de
grupales dos veces | satisfaccion del | satisfaccion. satisfaccion por parte de
al ano. | 90% (desgaste, | Actividades las colaboradoras.
Actualmente so6lo grupales

140



ITESO, Universidad
“‘ Jesuita de Guadahjam

SCHOOL OF BUSINESS

se hace una
actividad grupal a
finales de afio pues
no tas las
colaboradoras de
Teorema se
encuentran en
Guadalajara, sin
embargo, se hara
un esfuerzo para
tener otra actividad
a mediados de afo
para favorecer la
union del equipo.
Recompensas a las
colaboradoras.
Recompensarlas
cuando
sobresalgan en sus

labores

bienestar

calidad de vida)

y

Recompensas a
través de tarjetas

de regalo

Fuente:: Creacion propia (2023).
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Tabla 20

Implementacion Estrategia Corporativa - Externamente

EXTERNAMENTE

Objetivos Indicadores Herramientas Resultados

Socializar al | 100% de los | Revision a| 100% de los clientes
exterior de la| clientes afines a | detalle de los | nuevos son afines a la
empresa la filosofia | la filosofia de | posibles clientes | filosofia de Teorema.
con los futuros | Teorema a través de un

clientes y personas brief para

interesadas en los recabar

servicios de informacion de

Teorema a través de la empresa vy

la pagina web y de determinar si es

manera resumida en afin a Teorema.

nuestro pitch de Pagina web con

ventas con nuevos Mision, vision y

clientes. valores.

Politicas de trabajo: | Cumplimiento de | Encuestas de | Teorema ha cumplido al
la honestidad y el | los contrates en | satisfaccion con | 100% con los contratos
trabajo justo forman | al menos 95% de | los clientes. sin embargo el 10% de
parte de la filosofia | todas las los clientes no han
de esta empresa. condiciones cumplido una clausula
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importante para
Teorema.
Procedimientos de | 100% de los | Entrevistas con | Se ha logrado que el
trabajo: detallar los | clientes nuevos | las managers. 100% de los clientes
alcances y | involucrados en nuevos estén
entregables de los | sus proyectos involucrados en sus
servicios proyectos.
contratados
Servicio al cliente: | Net Promote | Encuesta El 100% de los clientes
continuar con un | Score actuales de Teorema los
trato amable recomendaria con un
personalizado. amigo o familiar.

Fuente: Creacion propia (2023).

Resultados
Internamente
e Lasocializacion de la estrategia corporativa dentro del negocio, a través de un ADN
de marca, ha sido fundamental para Teorema. Esto fue especialmente importante
debido a que las colaboradoras mas nuevas, que han tenido la oportunidad de trabajar
previamente en otras agencias antes de unirse a Teorema, han podido notar la
diferencia entre trabajar en una agencia convencional y trabajar aqui.
e FEl ADN de marca ha sido una herramienta efectiva para validar la mision, vision,

valores y proposito de Teorema en cada una de las colaboradoras. Este enfoque se ha

143



N

ITESO, Universidad
Jesuita de Guadalajara
SCHOOL OF BUSINESS

vuelto mas claro y tangible al estar plasmado en un documento. Esto ha permitido
que el 100% de las colaboradoras conozcan y vivan la filosofia de Teorema.
Durante la implementacion, se llevaron a cabo contratos individuales para cada una
de las colaboradoras, con el objetivo de que conocieran en detalle sus compromisos,
asi como sus derechos dentro de Teorema. Se logré que el 100% de las colaboradoras
estuvieran informadas acerca de los detalles de su trabajo, lo cual también contribuyo
a generar un sentimiento de tranquilidad y satisfaccion al conocer sus derechos. Como
resultado de esta implementacion, se realizaron ajustes operativos que se describen
mas adelante en la estrategia operativa.

Las recompensas a las colaboradoras han permitido abordar la situacion interna en
la que las colaboradoras no se sentian recompensadas. Durante la implementacion, se
ha reconocido y premiado a dos colaboradoras que asumieron una carga
significativamente mayor de trabajo en un proyecto especifico. Estas colaboradoras
fueron premiadas con tarjetas de regalo de plataformas como Amazon, no solo por su
carga extra de trabajo, sino también por el esfuerzo adicional que realizaron, lo cual
resultd en obtener resultados 6ptimos con el cliente. Se pudo confirmar que este tipo
de premios han ayudado a que el equipo se sienta recompensado. Las encuestas
arrojaron datos del 100% de las encuestadas con sentimiento de recompensa a
comparacion del 57% poner grafica

Las actividades grupales se siguen planificando y no se han logrado implementar
debido a que varias colaboradoras viven en otras ciudades y resulta dificil poder

reunirnos presencialmente.
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Externamente

Socializar al exterior de la empresa la filosofia con los futuros clientes y personas
interesadas en los servicios de Teorema a través de la pagina web y de manera
resumida en nuestro pitch de ventas con nuevos clientes. Teorema es una agencia
fundada por mujeres y compuesta en su mayoria por mujeres también. Esto se ha dado
a conocer con posibles clientes en un segundo acercamiento con el cliente cuando se
presenta la cotizacion. Se ha percibido que la mayoria de los clientes tienen interés o
les genera asombro. Asi mismo como parte del pitch de ventas se da a conocer la
propuesta de valor de Teorema enfocada a la eficiencia lo cual resulta ser de interés
para los clientes y se sienten identificados con la empresa.

Con los clientes actuales se realizaron 16 encuestas de satisfaccion y se obtuvo que
la satisfaccion general es de 9.5. El Net Promote Score (NPS por sus siglas en inglés)
es del 100%. El 87.5% de los encuestados evalué con 10. Esto significa que todos los
encuestados estan dispuestos a recomendar a Teorema.

En lo que respecta al cumplimiento de los contratos por parte de Teorema, han
cumplido todas las clausulas establecidas con sus clientes. No obstante,
lamentablemente, algunos de ellos han incumplido una cldusula relacionada con el
periodo de pago, lo cual ha resultado en retrasos. Se propone que la administradora
de un seguimiento mas cercano con estos clientes a manera de recordatorio para que
no sobrepasen la fecha de pago.

Procedimientos de trabajo: detallar los alcances y entregables de los servicios
contratados, asi como las fechas de entrega para que el cliente sepa qué esperar de

Teorema. También, es importante que el cliente tenga. Para mejorar los
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procedimientos de trabajo con los clientes se dictamin6 incluir de una manera muy

puntual a través de un correo electronico:

o Tipo de entregable

o Fecha de entrega

o Documentos requeridos por parte del cliente

e Laimplementacion se llevo a cabo de manera sencilla, y fue la Project Manager quien

se encargd de supervisar el proceso. Este enfoque cercano con los clientes,
especialmente en servicios donde solian tener menos claridad, como la creacion de
landing pages o tiendas en linea, ha resultado en que todos los clientes de estos
servicios ahora conocen qué pueden esperar, cuando pueden esperarlo y cudl es la
contribucion que se espera de su parte. Esto ha generado una mayor tranquilidad para

los clientes.

Discusion de la estrategia corporativa

Los autores Gallardo y Porter enfatizan la importancia fundamental de comprender que las
empresas son organismos en constante evolucion y desarrollo. Como afirma Gallardo
(2012), " Una organizacion abierta al cambio tiene mas probabilidades de sobrevivir y de
prosperar " (442). Por su parte, Porter (1980) sefiala que "La implementacion de la
estrategia es un proceso continuo e integral que debe ser liderado por la alta direccion y
apoyado por todos los niveles de la organizacion" (P.39). Sin ser la excepcion, la
implementacién de los conceptos estratégicos de Teorema significé un proceso dindmico y

flexible que se fue ajustando a las necesidades cambiantes de la empresa.
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La implementacion de la estrategia fue un proceso que involucré a todos los niveles
de la organizacion. Todas las colaboradoras de Teorema estuvieron comprometidas con los
objetivos y metas de la estrategia, y trabajaron juntas para hacerla realidad.

Para la creacion de la estrategia corporativa se realizd también un FODA como Albert
Humphrey (1964) afirmo, "el analisis FODA es una herramienta esencial para cualquier
organizacion que busque comprender su entorno y desarrollar una estrategia efectiva". En el
caso de Teorema, el analisis FODA reveld que la empresa tenia fortalezas muy significativas,
como el expertise de sus socias, que se incluyd como parte de su estrategia competitiva. Sin
embargo, también tenia algunas debilidades, como la falta de claridad de su estrategia
competitiva, que fue precisamente en lo que se trabajé en gran medida.

Durante el proceso de implementacidn, se han realizado nuevas contrataciones, y la
estrategia corporativa ha desempefiado un papel fundamental como punto de entrada a la
cultura de Teorema. Este documento se ha convertido en una herramienta esencial para
introducir a los nuevos miembros del equipo en la identidad y los valores que definen a la
empresa, asegurando asi una integracion efectiva y coherente en la cultura organizativa de
Teorema.

Teorema surgid con la ambicion de ser una agencia distinta, una que valorara el
tiempo de todas sus colaboradoras y a su vez que impulsara su crecimiento profesional,
ofreciendo la libertad para que pudieran desarrollar sus proyectos personales. Ademas, parte
integral de su lema es la justicia, buscando establecer precios justos para que las pequefias y
medianas empresas de México pudieran acceder a servicios de alta calidad a un costo que se
ajustara a sus posibilidades. La construccion de esta filosofia no fue tarea sencilla, ya que

implicaba la combinacion armoénica de varios elementos.
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Desde mi perspectiva tanto personal como profesional, la formulacion, ejecucion y
comprension de la estrategia corporativa de Teorema me brinda una vision precisa de las
metas de la empresa y la ruta que debe tomar. Sin embargo, lo que destaco atin mas es la
importancia de ser una empresa tiene un enfoque social y que previamente no se habia
arraigado de manera intrinseca en su identidad empresarial.

6.1.2 Estrategia Competitiva

Metodologias: 5 fuerzas de Porter y Benchmarking
El uso de 5 fuerzas de Porter y el desarrollo de un benchmarking proporcionaron a Teorema
una vision clara y objetiva del entorno competitivo y las oportunidades disponibles. Al
analizar las fuerzas de Porter, la agencia pudo entender mejor su posicion dentro del mercado
y, mediante el benchmarking, identificar a su verdadera competencia y las practicas que le
permiten destacarse y superar a sus competidores. Asi, estas metodologias jugaron un papel
crucial para establecer una estrategia competitiva sélida que permita a Teorema alcanzar sus
objetivos organizacionales y mantenerse relevante en un mercado dindmico y competitivo.
Por otro lado, el analisis exhaustivo de los clientes actuales de Teorema ha brindado
una comprension profunda de los segmentos de mercado fundamentales para la agencia, lo
que ha posibilitado la formulacion y ejecucion de estrategias altamente focalizadas para cada

uno de estos segmentos a lo largo de esta fase de implementacion.

Tabla 21

Implementacion Estrategia Competitiva

Objetivos Métricas e | Herramientas Resultados

Indicadores
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Recompra: 20% mas | -Revision La estrategia de
Aumentar la | promedio durante | trimestral con los | recompra sigue siendo
estadia de los|2023y2024 clientes. implementada ya que su
clientes actuales -Entregables (de | objetivo es durante 2023

lo que se les va a | y 2024.

presentar)

-Definicion. de

tiempos y

formatos de lo

contratado por el

cliente.

-Entrega mensual

de resultados y

retroalimentacion

del cliente.

-Encuesta de

salida.
Posicionamiento | Generacion  de | Google Ads: Posicionamiento:
de marca Yy | cinco leads | Campanas en | Se obtuvieron mas de
generacion de | mensuales, al | Red de Busqueda | 1°270,000 impresiones

menos dos fuera | para la
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leads: Estrategia

de posicionamiento

de el AMG, y dos

cierres mensuales

de clientes
Nuevos.
Crecimiento de

estas métricas de

generacion  de

Leads y Red de

Display para
posicionamiento
de Marca.

del periodo de mayo a

agosto en:

o Zona Metropolitana
de Guadalajara

o Nayarit

o Aguascalientes

el 20% anual o Guanajuato
tomando en Se generaron mas 1,032
cuenta como visitas al sitio web.
primer afio el Se Obtuvieron 15 leads
2023. en el periodo de mayo a
agosto.
Se cerraron 4 negocios
en el periodo de mayo a
agosto.
Se tuvo una inversion en
publicidad durante los
meses de abril a agosto
de $4,400 pesos.
Penetracion a | Eventos Landing Page y | Eventos culturales: Se
nuevos mercados: | culturales: 1-2 | campaiias en | cred la landing page y se

Eventos Culturales

leads mensuales.

Google Ads en la
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Estrategia de
crecimiento
enfocada en

organizaciones 0
empresas que se
dediquen a la
creacion de eventos
culturales en

México.

Industria Médica
Estrategia de
crecimiento

la

enfocada en

industria  médica
principalmente
Doctores con mas

de cinco afios de

trayectoria

Consolidaciéon de
4 eventos en el

ano.

Industria Médica:
2 leads mensuales
y consolidaciéon
de seis proyectos

al afio

red de busqueda
para ambos

mercados.

hicieron campafias en
Google Ads.

Se obtuvieron mas de
1,250 impresiones, 112
clicks y 2 cierres de
proyectos en el sitio web
durante el periodo de
mayo a agosto.

Se tuvo una inversion en
publicidad durante los
meses de abril a agosto
de $1,210 pesos.
Industria Médica: Se
cred la landing page y se
dio inicio con campaiias
en Google Ads.

Solo se invirtieron $20
pesos debido a que se
tuvo que poner en pausa
la campafia de médicos
ya que por reajustes del

equipo y contratacion de
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nuevo personal no se
pudieron tomar mas

proyectos.

Fuente: Creacion propia (2023).

Resultados

Estrategia de recompra

Dentro de la estrategia de recompra, se destaca la importancia primordial de que el equipo
de Teorema ofrezca una atencidén personalizada a cada cliente, siguiendo un esquema de
seguimiento continuo en intervalos mensuales, trimestrales y semestrales. A pesar de no
contar con cifras concretas debido a que esta implementacion abarca todo el afio 2023 con la
intencion de generar resultados en el 2024, es esencial que el equipo de Teorema mantenga
un monitoreo constante sobre la implementacion de la estrategia de recompra para garantizar
una continuidad fluida.

Esta iniciativa no solo se orienta a asegurar repeticiones de compra, sino que también
juega un papel crucial en la construccion de relaciones sélidas y a largo plazo. La atencién
personalizada y el seguimiento regular no solo fortalecen la lealtad de los clientes actuales,
sino que también brindan un canal efectivo para comprender y abordar proactivamente las
cambiantes necesidades de la clientela.

Mientras se avanza hacia el horizonte en el cual se prevé obtener resultados tangibles
de esta estrategia en el 2024, resulta fundamental recalcar el compromiso continuo del equipo
de Teorema. Mantener una supervision cercana de la implementacion asegura que cada paso
esté alineado con los objetivos establecidos y permite identificar y corregir posibles

desviaciones en tiempo real.
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Aunque las cifras y los resultados inmediatos puedan no estar a la vista en este
momento, es crucial entender que se estan estableciendo las bases para un crecimiento
sostenible a largo plazo. La atencidn personalizada y el seguimiento constante representan
los cimientos de esta estrategia, y con la dedicacion y el esfuerzo del equipo de Teorema, se
esta construyendo una relacion sélida y fructifera con la clientela, con miras a un futuro
exitoso y prospero.

Estrategia de posicionamiento de marca y generacion de leads

La estrategia centrada en las campaias de posicionamiento en la region occidental del pais
ha tenido un impacto significativo, generando resultados notables (mas de 1°270,000
impactos generados en el periodo de mayo a agosto). No obstante, hasta la fecha, solo se
registraron 2 leads de otras ciudades que no fueran del AMG. Esto debido a que las campanas
llevadas a cabo se han enfocado exclusivamente en la red de Display de Google, omitiendo

la ejecucion de campaiias de Busqueda que suelen ser las que originan leads.

Grdfica 16

Resultado Google Ads - Estrategia de posicionamiento de marca y generacion de leads

Clics = Impresiones ¥ CPC prom. Costo

1.32K 1.27 M $3.33 $4.4K

160 180 k
80 90k

0 0
1 may 2023 28 ago 2023

Fuente: Google Ads (2023).

La decision de postergar el inicio de las campanas de la Red de Busqueda en Google ha sido

por varios factores. Entre ellos, los cambios operativos que ha experimentado el equipo.
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Dicha coyuntura ha impuesto limitaciones en la capacidad de atencion a una clientela mas
amplia. En consecuencia, se ha optado por priorizar la consolidacidon de la marca a través del
fortalecimiento del posicionamiento, entendiendo esto como un preambulo a la eventual
incursion en campanas de la Red de Busqueda de Google para la generacion de leads.

Este enfoque estratégico persigue, por un lado, establecer cimientos solidos para la
captacion futura de clientes, y por otro, simplificar la obtencion de clientes mediante diversas
modalidades de campafias una vez que las operaciones hayan alcanzado un nivel de
consolidacion Optimo. La idea es instaurar una base robusta que permita abordar de manera
mas efectiva futuras expansiones geograficas y la escalada de las operaciones.

Estrategia de penetracion a nuevos mercados

Mediante un exhaustivo analisis de los clientes actuales de Teorema, se logré una distincioén
precisa de sus segmentos mas destacados. Este proceso se baso principalmente tomando en
cuanta dos variables fundamentales: la duracion de su estadia y el precio de venta asociado.
Los clientes mas sobresalientes resultaron ser aquellos que presentaban los valores mas
elevados en ambas variables, mientras que se identificaron inversamente aquellos con valores
mas bajos en ambas.

Para la estrategia de eventos culturales se realizo una Landing Page que estuvo lista
en abril de 2023 mismo mes en que se empezaron las campanas de Google Ads para la
generacion de Leads a través de la Red de Busqueda.

Se obtuvieron mas de tantas impresiones y 1,250 clicks con un presupuesto invertido
de $1,210 el cual generd 112 clicks y 2 cierres de ventas. En el transcurso del mes de mayo,

las campafias se suspendieron temporalmente debido a una serie de ajustes implementados
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en el ambito operativo. Estos cambios conllevaron a una reduccion en la capacidad para

admitir nuevos clientes durante dicho periodo.

Grdfica 17

Resultados Google Ads - Penetracion a nuevos mercados

Impresiones ¥ CPC prom. Costo

1.25K $10.78 $1.21K

1 may 2023 28 ago 2023

Fuente: Google Ads (2023).

Por otro lado, se obtuvieron métricas muy interesantes referentes a las busquedas en México
donde se puede apreciar que hay estados con mayor interés en la industria cultural como lo
son:

e (Ciudad de México

e Estado de México

e Jalisco

e Monterrey

e Veracruz
Los colores amarillos més obscuros muestran una mayor busqueda de intereses publicidad

para eventos culturales.
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Ilustracion 31

Mapa de busquedas

vanas , AUABAMA
o i L LAe GEORGIA

TEXAS ; 1
) - ot
CA LUISIANA
T

San Agtmio Nueva Orieans

Houston
o [

sCiudad d
“México

Fuente: Google Ads (2023).

Utilizando esta informacion, es posible direccionar las campafias hacia los estados o ciudades
en los cuales se llevan a cabo un mayor nimero de busquedas relacionadas con la tematica
de la publicidad para eventos culturales.

Dentro del ambito de la Industria Médica, se llevo a cabo la creacion de una pagina
landing page especialmente disefiada para satisfacer las necesidades y expectativas del
publico objetivo. Como parte de una estrategia de promocion digital, se establecia
implementar campanas publicitarias a través de la plataforma de Google Ads.

Sin embargo, en un esfuerzo de Teorema por garantizar la excelencia y eficacia en
sus operaciones, se tomo la decision de poner en pausa momentaneamente la campafa
publicitaria dirigida a médicos. Esta interrupcion temporal se origind debido a la necesidad

de realizar ajustes y reorganizaciones en el equipo, asi como a la incorporacion de nuevo
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talento y conocimientos especializados para mejorar aiin mas la calidad de los resultados y
la experiencia global de los usuarios.

Esta pausa estratégica brindara la oportunidad de perfeccionar y optimizar la campana
dirigida a médicos, asegurando que esté perfectamente alineada con los objetivos y valores
de la empresa.

Discusion de la estrategia competitiva

Se utilizaron datos recabados también durante el andlisis FODA y se realiz6 el modelo
competitivo de las 5 fuerzas de Porter para determinar la posicion6 de Teorema en la
industria. Estas herramientas se complementaron con un estudio de benchmarking para
obtener una comprension profunda de la competencia, algo que no se e habia tomado en
cuenta y que los datos obtenidos fueron de gran valor no sélo para entender mejor al mercado
y la posicion de Teorema sino para encontrar los diferenciadores de Teorema y desarrollar
su ventaja competitiva.

Ademas, se llevo a cabo una investigacion minuciosa sobre los clientes que Teorema
ha atendido desde 2017. Este examen detallado no se hubiera logrado si Teorema no tuviera
un histérico de esos datos gracias a estos se obtuvieron resultados altamente precisos en
cuanto a las industrias en las que Teorema puede fortalecer sus servicios y aquellas que seria
mas apropiado descartar.

En lo que respecta a las fuerzas de Porter, cumplieron su funcion al proporcionar una
vision panoramica de la industria. Como afirma Michael Porter (1980), "la rivalidad entre
competidores existentes estd determinada por cuatro factores: la cantidad de competidores en
la industria, la diferenciacidon de productos, los costos fijos y las barreras de entrada". En el

caso de Teorema, las 5 fuerzas de Porter indicaron que la industria era relativamente
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competitiva, con muchos competidores que ofrecian productos similares. Sin embargo, los
datos recopilados de los clientes de Teorema demostraron ser ain mas valiosos, gracias a su
nivel de detalle. Estos datos exhaustivos permitieron la creacion de una estrategia
completamente centrada en Teorema, basada en informacidon concreta extraida de su
histérico.

Segun Porter (1980), la diferenciacion de productos puede ayudar a las empresas a
reducir la rivalidad entre competidores. Esto se debe a que los productos diferenciados
ofrecen valor tinico a los clientes, lo que hace que sea menos probable que los competidores
compitan por los clientes en precio. La empresa Teorema es un buen ejemplo de como la
diferenciacion de productos puede ayudar a las empresas a competir en una industria cada
vez mas competitiva. Teorema se enfoca en ofrecer servicios 100% digitales que se ajustan
a las necesidades especificas de cada cliente. Esto le ha permitido a Teorema diferenciarse
de sus competidores y no tener que bajar los precios.

En Teorema se implement6 una estrategia de recompra para retener a sus clientes
existentes. Como afirma Michael Porter (2011, p. 123), "Encontrar nuevos clientes es cinco
veces mas caro que mantener a los actuales". Por lo tanto, es importante para las empresas
centrarse en sus clientes existentes para aumentar sus ganancias y fortalecer su posicién
competitiva. Aunque esta estrategia de recompra que se implementd en la agencia esta
disefiada para rendir frutos hasta el afio 2024 y, por el momento, los resultados no sean
cuantificables, se esta cimentando una base solida que promete un crecimiento sostenido a
largo plazo. Esta base no solo fortalece la fidelidad y las relaciones con la clientela de
Teorema, sino que también proporciona un enfoque proactivo y estratégico para evolucionar

en consonancia con sus necesidades cambiantes.
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Las estrategias dirigidas hacia eventos culturales y la industria médica se derivaron
de los datos extraidos del historial de Teorema. Estas dos industrias se destacan por su gran
relevancia para la empresa, ya que, en el caso de la industria médica, suelen representar
clientes con una prolongada permanencia en la agencia, mientras que, en el &mbito de los
eventos culturales, conllevan proyectos con una remuneracion econémica significativamente
superior. La revision constante de los datos de Teorema asegurard que la inversion en
campaifias se de hacia industrias que resultan relevantes y que no se desperdicien recursos en
otras industrias que no son valiosas para esta empresa.

Durante la implementacion se realizd una pausa en las campanas de Google Ads
enfocadas en la generacion de leads de la industria médica. Esta pausa se debi6 a que se dio
inicio con un proyecto grande por lo que operativamente los recursos se enfocaron en este
proyecto. Esta pausa representa una valiosa oportunidad para perfeccionar y optimizar la
campafia dirigida a médicos, asegurando una alineacion con los objetivos y valores
fundamentales de la empresa.

Desde una perspectiva profesional, la implementacion de esta estrategia conllevo
pausas inesperadas en el proyecto que inicialmente no se habian contemplado en el plan.
Estas interrupciones proporcionaron una valiosa leccidon sobre la naturaleza de las
organizaciones, que son entidades en constante evolucion. A lo largo de esta experiencia, se
llegd a comprender que situaciones como estas, donde se requiere detener o ajustar proyectos,
son inherentes a la dinamica empresarial. Esta comprension fue fundamental para adaptarse
de manera eficiente a los cambios y desafios que surgen en el entorno laboral, lo que en
ultima instancia contribuy¢ al desarrollo de habilidades de gestion de proyectos mas flexibles

y efectivas.
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Ademas, esta experiencia profesional también resaltd la importancia de la agilidad y
la capacidad de adaptacion en el mundo empresarial. La habilidad para reevaluar y ajustar
estrategias en respuesta a cambios imprevistos se convirtid en un activo crucial para abordar
los desafios y mantener la efectividad en la gestion de proyectos. En ultima instancia, esta
leccion demostro que la capacidad de adaptarse a situaciones cambiantes y aprender de ellas
es esencial para el crecimiento y el éxito continuo en el &mbito profesional.

6.1.3 Estrategia Operativa

Metodologias: Balance scoredcard y cultura organizacional

La estrategia operativa es un componente esencial de la estrategia corporativa. Se encarga de
definir como se llevaran a las operaciones y la forma de organizacion diarias de la empresa
para alcanzar sus objetivos. En el caso de Teorema, la estrategia operativa se implementd
con el objetivo de mejorar la eficiencia y la eficacia de sus operaciones.

Para ello, se realizd un ajuste organizacional en la estructura del equipo. Se crearon
nuevos puestos y se redistribuyeron las responsabilidades para optimizar el flujo de trabajo.
Ademas, se implementaron mejoras en los procesos operativos. Se crearon procesos para
tener un seguimiento mas cercano de los proyectos de los clientes.

Como afirma Laseter (2010), "la estrategia operativa es un elemento clave para el
éxito de cualquier empresa. Al mejorar la eficiencia y la eficacia de las operaciones, las

empresas pueden reducir costos, mejorar la calidad y aumentar la satisfaccion del cliente".

160



N

ITESO, Universidad
Jesuita de Guadalajara

SCHOOL OF BUSINESS

Tabla 21

Implementacion Estrategia Operativa

managers.

carga de trabajo

Teorema para quitar
actividades de poca
las

relevancia a

Managers.

Objetivos Métricas e | Herramientas Resultados
Indicadores

Detallar alcances | 100% de los | Seguimiento de | 100% de los clientes
y entregables con | clientes proyecto a clientes a | de proyectos que no
el cliente para | informados través de  correo | sonigualas mensuales
tener un | sobre el tiempo | electronico/WhatsApp | informados en cada
seguimiento de entrega y el | de cada paso del | etapadel proyectoy la
detallado y | tipo de | proceso y la duracion | duracion de la misma.
cercano. entregable. de la etapa.

Desahogar Managers con | Reajuste de | No se logréo que las
actividades 10% -15% | actividades de las | managers  tuvieran
operativas de las | menos de la | integrantes de | menos carga de

trabajo pues, aunque

se distribuyeron
algunas actividades al
resto del equipo

debido a las nuevas
contrataciones
tuvieron mas trabajo

ya que son ellas las
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)

cada una de las | y compromisos.

colaboradoras
para que
conozcan sus

compromisos y

que capacitan al
equipo.
Contratos Conocimiento Encuestas El 100% de las
detallados con | de sus derechos | Contratos individuales | colaboradoras conoce

sus compromisos y

derechos en Teorema.

sobre todo sus

prestaciones.

Detallar puestos | 100% de los | Entrevista con las | 100% de los puestos
puestos managers detallados
detallados

Perfiles 100% de las | Contrataciones 100% de las nuevas

especializados nuevas contrataciones  han
contrataciones sido especializadas.
de perfiles
especializados

Fuente: Creacion propia (2023).

Estructura Organizacional

e 100% de las contrataciones perfiles especializados.
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Contratos: Contratos detallados con cada una de las colaboradoras para que conozcan

sus compromisos y sobre todo sus prestaciones.

Resultados

Mejora de procesos operativos

Detallar los alcances y entregables con los clientes fue fundamental para que Teorema
pudiera realizar un seguimiento detallado y cercano de los proyectos. Esto permitio a
la empresa tener un control mas estricto de cada parte del proceso, asi como asegurar
que los clientes se sintieran tomados en cuenta e informados de cada etapa del
proyecto.

Como resultado, Teorema logré que el 100% de los clientes que no forman parte de
las igualas mensuales estuvieran informados de su proyecto en cada etapa.

La descentralizacion de tareas a los equipos fue un proceso complejo que requirié de
una planificaciéon cuidadosa. Se logréo desahogar a las managers de algunas
actividades, pero otras atin no se han logrado. Por otro lado, las nuevas contrataciones
aumentaron la carga de trabajo de las managers, que son las encargadas de capacitar
al equipo. Esto llevo a un aumento de su nivel de saturacion.

La elaboracion de contratos detallados con cada una de las colaboradoras fue un
proceso fundamental para garantizar un entorno de trabajo justo y equitativo. Estos
contratos, que incluian informacion sobre las funciones y responsabilidades de cada
puesto, los salarios y prestaciones, permitieron a las colaboradoras conocer sus

derechos y obligaciones, asi como los beneficios que la empresa les ofrece.
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Los contratos ayudaron a las colaboradoras a sentirse mas seguras en sus puestos de
trabajo y a tener una mayor confianza en la empresa. Esto se debe a que los contratos
establecen expectativas claras y justas para ambas partes, lo que ayuda a evitar
conflictos y a garantizar que las colaboradoras sean tratadas con respeto.

e Laceracion de las descripciones de puestos de trabajo fue fundamental para que todas
las colaboradoras conocieran a detalle sus puestos y también para futuras
contrataciones.

e Respecto a las nuevas contrataciones con perfiles especializados ha repercutido de
manear directa en el tiempo de las managers pues ellas son las que han tenido que
capacitarlos, sin embargo, estdn conscientes que una vez que se supere la curva de
aprendizaje logrardn desahogar actividades que aun siguen siendo realizadas por

ellas.

Discusion de la estrategia operativa
La estrategia operativa es el conjunto de planes y acciones que una empresa lleva a cabo para
implementar su estrategia comercial. Esta estrategia se centra en los procesos y sistemas
operativos de la empresa, y su objetivo es garantizar que la empresa pueda funcionar de
manera eficiente y eficaz.

La creacion de una estrategia operativa fue fundamental para el proceso de intervencién
realizado en Teorema. Esta estrategia, basada en las recomendaciones de Laseter (2010),

permitid a la empresa mejorar su eficiencia y eficacia.
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Laseter (2010) define la estrategia operativa como "el conjunto de planes y acciones que

una empresa lleva a cabo para implementar su estrategia comercial" (p.12). En el caso de

Teorema, la estrategia operativa se centr6 en los siguientes aspectos:

Ajuste organizacional en la estructura del equipo: La empresa implement6 una nueva
estructura organizacional que permiti®6 una mejor distribucion de las
responsabilidades y una mayor colaboracion entre los departamentos.

Descripcion de puestos: La empresa elabord descripciones de puestos claras y
detalladas que definieron las responsabilidades y los requisitos para cada puesto.
Creacion de contratos de las colaboradoras: La empresa elabord contratos de trabajo
que establecieron expectativas claras y justas para ambas partes.

Mejora de procesos operativos para mantener a los clientes informados del avance de
sus proyectos: La empresa implementd mejoras en sus procesos operativos para

brindar a los clientes informacion oportuna y precisa sobre el estado de sus proyectos.

Los cambios implementados en la estrategia operativa tuvieron un impacto positivo en la

empresa principalmente en la construccion de una base solida que soporta la estrategia

competitiva y que a su vez es guiada por la estrategia corporativa.

La estrategia operativa de Teorema estd guiada por la estrategia competitiva de la

empresa, la cual establece los objetivos comerciales de la empresa y los recursos que utilizara

para alcanzarlos. La estrategia operativa debe estar alineada con la estrategia corporativa para

garantizar que la empresa esté tomando las decisiones correctas para alcanzar sus objetivos.

6.2 Aspectos de mejora para intervenciones subsecuentes

Estrategia Corporativa

165



N

ITESO, Universidad
Jesuita de Guadalajara

SCHOOL OF BUSINESS

Mejorar la integracion del equipo. Como parte de aspectos de mejora para

intervenciones subsecuentes en la estrategia corporativa para la empresa Teorema, se
recomienda mejorar la integracion del equipo a través de diferentes dinamicas que
permitan a las colaboradoras tener un mayor acercamiento con el resto del equipo
para fomentar el trabajo en equipo y la cultura organizacional. Este tipo de dinamicas
de integracion son fundamentales para poder unir al equipo y crear un ambiente de

trabajo mas colaborativo y productivo.

Estrategia Competitiva

Ajustar el enfoque de campana de eventos culturales: Para intervenciones

subsecuentes relacionadas con la estrategia de penetracion a nuevos mercados para la
industria de eventos culturales, se observa que, en lugar de tener una campana
enfocada en todo México, se puede enfocar la estrategia a los estados o ciudades que
mas busquedas tengan referentes a la publicidad digital para la industria cultural. Una
campaifia enfocada en los estados o ciudades con mayor potencial para Teorema
permitiria a la empresa aprovechar sus recursos de manera mas eficiente. Ademas,
aumentaria las posibilidades de que la campafia sea efectiva, ya que estaria dirigida a
un publico especifico. En particular, Teorema podria enfocar su estrategia en los
siguientes estados y ciudades: Ciudad de México, Estado de México, Jalisco,
Monterrey y Veracruz.

Revisidén de datos de Estrategia Competitiva: La revision constante de los datos

arrojados por la implementacion de la estrategia competitiva enfocada en campanas

de Google ayudard a Teorema a asegurarse de que sus inversiones en campafas se
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dirijan a industrias relevantes para la empresa y que no se desperdicien recursos en
otras industrias que no son valiosas para ella. Se propone una frecuencia de revision
mensual, con el fin de garantizar que la estrategia se mantenga alineada con los
objetivos de la empresa y que se realicen los ajustes necesarios a tiempo.

e Replantear su enfoque de mercado: Durante estos 8 afios de trayectoria, la empresa

ha consolidado su posicion en un nicho de mercado con empresas y organizaciones
altamente especializadas. Sin embargo, es evidente que el panorama de las pequenas
y medianas empresas (PYMES) ha evolucionado significativamente en este tiempo y
se ha vuelto considerablemente mas competitivo que hace una década. En este
sentido, ajustar la estrategia para abordar este nuevo escenario puede ser fundamental
para mantener y expandir la presencia de Teorema en el mercado.

e Profundizar en tema financiero: Debido a los limites establecidos en esta

intervencion, no se profundiz6 en el tema financiero. No obstante, se hace una cordial
invitacion a explorar en detalle este aspecto, ya que contar con esta informacion seria
de gran utilidad para Teorema. La comprension detallada de los aspectos financieros
proporcionaria una base solida para las futuras decisiones estratégicas, permitiendo a
Teorema tomar medidas mas informadas y estratégicas para su crecimiento continuo

en el mercado.

Estrategia Operativa

e Anticipar nuevas contrataciones: A pesar de los ajustes y contrataciones realizados
en la empresa durante la intervencion, es crucial anticipar y definir con precision los

proximos puestos de trabajo a cubrir. Teorema ha experimentado sobrecargas
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laborales en los roles de los gerentes en el pasado, y esta situacion podria evitarse con
una planificacién anticipada y estratégica de las nuevas contrataciones. Establecer
claramente las necesidades futuras de personal garantizara una distribucion equitativa
de responsabilidades y evitard desafios operativos innecesarios en el futuro.

Revisidén de incumplimiento de contratos: Se recomienda también revisar a detalle el

tema de los contratos que no han sido cumplidos por parte de los clientes para
determinar la situacidon que los llevo a esto. De esta manera se podria evitar este tipo
de incumplimientos.

Para el 2024 se propone un nuevo ajuste en donde las socias pasen de managers a
directoras y se implemente un equipo con 3 managers conformados por colaboradores
existentes lo que les permitira tener un crecimiento profesional dentro de Teorema.
Esta estructura se caracteriza por un enfoque horizontal en lugar de vertical,
compuesta por moédulos autdbnomos e interconectados. Esto implica un alivio
significativo de las tareas operativas para las socias, permitiéndoles concentrarse en

la direccion en lugar de la operacion del negocio.
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Tustracion 32

Estructura propuesta para 2024

Marketing Director ‘\ Eh
Alejandra Maciel P. ‘ Content Director ‘
Karla Preciado R.

Contabilidad
Nora
comm Manager Design Manager

Admmustracuen
444

;\mf\

.

Marketing Manager ... ‘Angélica Maciel

Ads

Community e Photo Desing JR
Karla Olea

Fuente: Creacion propia (2023).

La estructura propuesta para su implementacion en 2024 se centra en proporcionar
oportunidades de crecimiento laboral a nuestras colaboradoras actuales. Este enfoque tiene
como objetivo reducir la rotacion de personal y, al mismo tiempo, garantizar que las nuevas
contrataciones se integren de manera efectiva en nuestro equipo. Al brindar a nuestras
colaboradoras oportunidades de desarrollo profesional y ascenso dentro de la organizacion,
estamos fomentando un ambiente laboral estable y motivador.

Tomando en cuenta estas areas de mejora identificadas, se anticipa que Teorema no
solo tiene la capacidad, sino también la oportunidad, de fortalecer significativamente cada
una de sus tres estrategias. Al abordar de manera proactiva estos aspectos, la empresa no solo
garantizard su crecimiento continuo sino también su sostenibilidad a largo plazo en un

mercado dinamico y desafiante.
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7. CONCLUSIONES

Como socia y directora de Teorema, tuve el desafio personal de realizar una intervencién
para mi propia empresa en el marco del desarrollo de mi maestria MBA. Este reto fue doble,
ya que, por un lado, debia cumplir con los requisitos académicos de la maestria, y, por otro
lado, queria asegurar el éxito de la intervencidon para mi empresa.

Uno de los desafios mas importantes fue mantener la objetividad en el proceso de
intervencion. Como socia de Teorema, tenia un conocimiento profundo de la empresa y sus
necesidades, pero también tenia que ser capaz de evaluar la situacion de manera objetiva, sin
dejar que mis emociones o intereses personales influyeran en mis conclusiones.

Otro reto importante fue conciliar las expectativas de la intervencion con las
necesidades de la empresa. La maestria me exigia desarrollar una intervencion desarrollara
las competencias académicas, pero también debia ser una intervencidon que fuera viable de
implementar y que tuviera un impacto positivo en la empresa.

A pesar de estos retos, considero que la intervencion fue un éxito. Se logro desarrollar
una estrategia que respondia a las necesidades de la empresa y que tuvo un impacto positivo
en sus resultados. Estoy orgullosa de haber superado estos desafios y de haber contribuido al
éxito de Teorema.

En mi experiencia, estas son aspectos que se deben tomar en cuenta al realizar una
intervencion para una empresa siendo socia:

e Ser honesta con las expectativas y limitaciones. Es importante ser consciente de

nuestros propios sesgos y limitaciones, para poder tomar decisiones objetivas.
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Cuando comencé mi intervencion para Teorema, sabia que tenia que ser honesta
conmigo misma sobre mis expectativas y limitaciones de la intervencion ya que como
socia, tenia un conocimiento profundo de la situacidén, pero también tenia que
reconocer que podia tener sesgos que podrian afectar mi andlisis. Para evitar esto, me
tomé el tiempo para reflexionar sobre mis propias perspectivas y experiencias, pero
sobre todo escuchar las aportaciones del equipo y asi evitar cualquier sesgo que yo
podria tener.

Construir relaciones de confianza con las personas involucradas. Esto fue esencial

para ganar el apoyo y la colaboracion de los demas.

Otro punto importante que aprendi fue que es fundamental construir relaciones de
confianza con las personas involucradas en la intervencion. Esto incluye a las
colaboradoras, clientes y proveedores.

Sus opiniones y puntos de vista eran muy valiosas para esta intervencion por lo que
era fundamental que se sintieran escuchados, pero sobre todo hacerles ver que sus

aportaciones serian para mejorar.

Ser flexible y adaptable. Es importante estar preparada para hacer ajustes en el plan
de intervencion, segln las circunstancias.

Por ultimo, es importante ser flexible y adaptable. Las cosas no siempre van segun lo
planeado, por lo que es importante estar preparada para hacer ajustes en el plan de
intervencion segun sea necesario.

Aprendi esto de primera mano cuando tuve que ajustar la problematica de la empresa
dos veces, ya que no reflejaba el problema de fondo. También tuve que ajustar el

alcance de mi intervencion cuando descubri que habia factores que no habia tenido
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en cuenta en mi analisis inicial. Por ultimo, también tuve que ajustar la estrategia

operativa cuando las circunstancias cambiaron en el interior de la empresa por nuevos

proyectos que se tomaron, asi como la necesidad de realizar algunas contrataciones.
Es importante destacar que se cumplieron el 100% de los objetivos propuestos durante esta
intervencion. Sin embargo, se debe mencionar que el alcance de la intervencion se fue
ajustando durante su desarrollo, en funcion de los comentarios de mi tutora, asi como de las
lectoras de tesis. En particular, la estrategia operativa fue la que sufri6 algunos ajustes de
manera que pudiera responder a las necesidades especificas tanto de la intervencion como de
la empresa intervenida.

El objetivo general de la intervencion fue definir una estrategia corporativa para
Teorema que permitiera la sostenibilidad del negocio y que proporcionara los lineamientos
para desarrollar un plan de crecimiento y ajustar la estructura organizacional y operativa del
negocio. Este objetivo se basé en la premisa de que la estrategia corporativa es fundamental
para el éxito de cualquier empresa. Como sefiala Tarzijan (2012), "la estrategia corporativa
de una empresa tiene como principal objetivo buscar los limites y ambitos de accion de la
empresa que maximicen su valor" (p.305).

En cuanto a los objetivos especificos, se decidié abordar cada una de las tres
estrategias de manera independiente durante toda la intervencion. Esto se hizo con el fin de
tener claridad y detallar de mejor manera cada punto, para que Teorema pudiera contar con
un documento detallado que sirviera como referencia y guia para la implementacion de la
estrategia corporativa.

La estrategia corporativa de Teorema fue el resultado de un proceso de revision

prolongado y meticuloso. Las socias de la empresa entendian la importancia de una estrategia
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bien definida, que reflejara los objetivos y valores de la empresa, y que fuera viable de
implementar. Una de las principales habilidades que se desarrolld en este punto fue la
sensibilidad para captar la razén de ser de Teorema y plasmarla con sus valores y su vision
que tienen de crecimiento.

Uno de los principales retos personales se dio durante la implementacion de la estrategia
corporativa, pues tener una perspectiva neutra de Teorema me era muy dificil por ser socia
de la empresa. A veces sentia que podia tener un sesgo a favor de mis propias ideas o
perspectivas, lo que podia afectar la objetividad de mi andlisis.

Segun Porter (1980), el sesgo cognitivo es un obstaculo importante para la toma de
decisiones estratégicas. Los individuos tienden a favorecer la informacion que confirma sus
creencias existentes y a ignorar la informacion que la contradice. En este caso el sesgo
cognitivo se debia a mi condicion de socia de la empresa. Esto me dificultaba a veces ver los
problemas y las oportunidades de forma objetiva.

Sin embargo, para sobrellevar el sesgo cognitivo algo que fue de gran ayuda fue la vision
y los debates que se dieron con mi socia Karla. Esto fue enriquecedor para Teorema y para
la intervencion, ya que conjuntar las visiones ayudo a:

e Desarrollar una estrategia mas completa e integral.

o Identificar posibles sesgos o limitaciones en mi analisis.

e Llegar a un consenso sobre las mejores decisiones para Teorema.

La creacion de la estrategia corporativa de Teorema fue el resultado de un proceso de revision
prolongado y meticuloso. El desarrollo de habilidades clave, como la sensibilidad para captar
la razén de ser de la empresa, la capacidad de superar el sesgo cognitivo y la colaboracién

efectiva, fueron esenciales para el éxito de este proceso.
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La implementacion de la estrategia corporativa de Teorema fue un recurso
fundamental para que las socias y colaboradoras conocieran y vivieran la filosofia de
Teorema, pero también para reconocer que Teorema tiene una vision social como su equidad
de género y enfoque hacia el desarrollo de sus colaboradoras.

Socializar la filosofia de Teorema y vivirla no fue una tarea complicada, esto debido
a que las colaboradoras de Teorema mostraron previamente su orgullo de trabajar en esta
empresa y solo se necesitaban realizar ajustes para mejorar su satisfaccion en la agencia. Fue
muy enriquecedor presentar la filosofia a las colaboradoras pues durante la presentacion se
involucraron y platicaron sus malas experiencias trabajando en otras agencias previas a
Teorema. Pudieron no solo ver la diferencia de los valores de Teorema sino también
argumentar como los viven dia a dia dentro de la agencia.

Especificamente sobre el tema del reconocimiento y que algunas integrantes habian
mencionado en las encuestas que no se sentian recompensadas cuando “iban mas alla de su
trabajo” a través de tarjetas de regalo se ha recompensado a las colaboradoras cuando tienen
periodos pesados por proyectos especiales o cuando realizan un trabajo excepcional. Esto ha
ayudado a mejorar la satisfaccion del 90% al 92%. En lo personal me parecid6 muy
significativo darme cuenta coOmo pequefias acciones pueden generar grandes cambios
positivos a favor de la satisfaccion de las colaboradoras.

Plasmar en el pitch de venta y en la pagina web de Teorema su filosofia ha servido
para que desde el primer acercamiento los clientes interesados conozcan mas detalles de la
agencia y sea mas cercana su interaccion. También ha permitido que Teorema pueda
seleccionar a los clientes con los que quiere trabajar pues ahora tienen una filosofia que las

guia en todos los aspectos del negocio.
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Los contratos no se han cumplido en un 10% por parte de los clientes por lo que sera
necesario que se haga un andlisis mas profundo para detallar las caracteristicas de los clientes
que no los han cumplido y las condiciones que los orillaron a esto con la finalidad de
descubrir alguna tendencia de clientes mas propensos a fallar en los contratos y ver de qué
manera se puede resolver.

Un indicador que no se habia tomado en cuenta y que se considerd durante la
implementacion para conocer la lealtad de los clientes actuales a través de sus
recomendaciones con amigos o familiares fue el Net Promote Score. Para el equipo de
Teorema fue muy valioso saber que todos sus clientes son leales a la empresa. Considero que
se deberia de hablar mas sobre este indicador ya que con una sola pregunta realizada a los
clientes actuales se obtiene una respuesta muy precisa y tangible.

El desarrollo de la estrategia corporativa es un hito importante para Teorema, ya que
proporciona una base solida para las demas estrategias. Estas estrategias pueden evolucionar
segun las necesidades de la empresa, pero siempre estaran alineadas con su filosofia. Como
sefala Gallardo (2012), la permanencia de una empresa a lo largo del tiempo depende de su
vision y de su capacidad para gestionar el cambio constante.

La estrategia competitiva de Teorema fue la parte mas desafiante de la intervencion. Esto
se debe a que requiri6 un analisis detallado de los datos de la empresa para identificar las
mejores oportunidades de crecimiento. Como Gallardo (2012) sefiala, "la estrategia
competitiva es un proceso complejo y desafiante que requiere de habilidades analiticas y de
gestion de recursos” (p.207). En el caso de Teorema, estas habilidades fueron esenciales para
desarrollar una estrategia que permitiera a la empresa alcanzar sus objetivos. El analisis se

centrd en los siguientes factores:
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e El desempefio histérico de Teorema en diferentes industrias.

e La realizacion de un benchmarking para las agencias que fueran competencia de
Teorema.

e Las fortalezas y debilidades de Teorema en comparacion con sus competidores y las
oportunidades y las amenazas de la industria.

El analisis se realizo en tres fases:
e Fase 1:Recopilacion de datos. En esta fase se recopilaron datos financieros,
operativos y de marketing de Teorema. También se recopilaron datos del mercado,
como la competencia, las tendencias y las oportunidades.
o Fase 2: Analisis de datos. En esta fase se analizaron los datos recopilados. En el caso
de los datos de Teorema se hizo el cruce de las dos variables mas importantes para
Teorema, el precio de venta y el tiempo de estadia del cliente dando como resultado
las industrias mas relevantes para Teorema.
e Fase 3: Definicion de la estrategia de crecimiento: Recompra, penetracion a nuevos
mercados y posicionamiento de marca. En esta fase se definio la estrategia de
crecimiento que mejor se adaptaba a las necesidades de Teorema para cada una de las
3 estrategias de crecimiento.
El analisis de datos fue un proceso complicado y exigente. Sin embargo, fue gratificante
contar con datos de Teorema desde el 2017, ya que fueron esenciales para identificar las
mejores oportunidades de crecimiento para la empresa.

Los resultados que se obtuvieron del lanzamiento de las campanas de
posicionamiento y de penetracion a nuevos mercados que se llevaron a cabo durante los

meses de mayo a agosto nos muestran un panorama muy optimista. Por otro lado los
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resultados obtenidos para haber realizado campaifias con un presupuesto limitado y en un
periodo de tiempo corto son muy favorables. Sin duda, esto se debe al buen desempefio de
las campafas y las landing pages, asi como a la trayectoria de Teorema, que se refleja en
cada uno de sus proyectos y se transmite en sus paginas web.

Su trayectoria y expertise son capaces de atraer a nuevos clientes por lo que Teorema
necesita definir qué tanto quisiera crecer ya que esto las orientard para entender las
necesidades de su equipo de trabajo. Esta implementacioén dotd de la informacidon necesaria
para que Teorema se dé cuenta del crecimiento que puede tener con una inversion baja. Es
responsabilidad de las socias delimitar sus alcances como empresa.

Sobre la ventaja competitiva y su estrategia hay varios puntos que mencionar los
cuales se presentan a continuacion:

e En cuanto a la ventaja competitiva de la agencia, su definicion y validacion,
fue relativamente sencilla. Las socias de la empresa tenian una clara
comprension de la diferencia que Teorema ofrece en el mercado. La empresa
se diferencia por su enfoque en la innovacion, la creatividad y el servicio al
cliente.

e Laventaja competitiva de Teorema es un activo valioso que la empresa puede
utilizar para ganar cuota de mercado en las industrias objetivo. La empresa
esta comprometida con la eficiencia logrando los objetivos de los clientes
teniendo en mente el mejor aprovechamiento y optimizacion de los recursos.

e La creacidon de esta ventaja competitiva también me permitid aprender mas
sobre la gestion empresarial y sobre la importancia de la eficiencia en el éxito

de una empresa. Esta ventaja competitiva esta estrechamente relacionada con
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el objetivo general de esta intervencion, ya que la eficiencia de Teorema sera
un factor clave para su sostenibilidad. Como menciona Michael Porter (1991)
la ventaja competitiva brindard un posicionamiento favorable y sostenible a
través del tiempo.

e Plasmar la estrategia competitiva no s6lo le ayudé a Teorema a tener una
mayor claridad sobre su principal atributo respecto de su competencia, sino
que proporciono aspectos clave para competir en un mercado cada vez mas

competitivo y cambiante.

Aspectos positivos:

e La definicion de la ventaja competitiva fue relativamente facil de desarrollar, ya que
las socias de Teorema tenian muy clara su diferenciacion en la industria.
e FEl andlisis de datos fue esencial para identificar las mejores oportunidades de
crecimiento para Teorema.
e La definicion de la estrategia de crecimiento se basd en un analisis detallado de los
datos y de las tendencias del mercado.
Retos:
o El analisis de datos fue un proceso complejo, que requirié de una gran dedicacion y
esfuerzo.
e La definicion de la estrategia de crecimiento requirid de una gran coordinacion y
colaboracion entre las socias de Teorema y el equipo de trabajo.
De manera profesional, el desarrollo de esta estrategia fue de gran crecimiento por el uso de

una gran cantidad de herramientas que se necesitaron para la recopilacion de datos, como
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encuestas, benchmarking, entrevistas, entre otras. El andlisis que requirieron todos estos
datos para identificar las oportunidades de crecimiento mas prometedoras fue un proceso
complejo. Sin embargo, se pudieron poner en practica competencias adquiridas durante la
maestria como el andlisis critico que fue fundamental para esta parte del proceso.

La creacion e implementacion de la estrategia operativa fue la que mas ajustes tuvo
debido a la extension de la intervencion en este punto, asi como de la carga de trabajo fuera
de lo habitual que el equipo de Teorema experimentd durante la intervencidon a raiz de
proyectos nuevos que tomaron. Esto derivd en que se tuviera que ajustar la estrategia
operativa para enfatizar en los puntos mas convenientes para esta intervencion.

Sobre el disefio, validacion y evaluacion de los procesos operativos solo se pudo
profundizar en la creacion y analisis del flujo de operaciones del servicio de Gestion de Redes
Sociales por temas de tiempo. Se decidi6 profundizar en este servicio pues es el mas rentable
para la empresa.

Este diagrama resultdo muy util para la Project Manager que, aunque conoce a detalle
cada parte del proceso comentd que a veces para agilizarlo se saltaba alguna actividad y esto
resulta contraproducente debido a que se llegan a cometer errores. Me parece muy interesante
como las empresas mas pequeiias no suelen tener procesos bien establecidos o bien son
saltados por parte del equipo. Considero que todas las empresas sin importar su tamafio
deberian tener e implementar manuales de procesos ya que les ayudaria a evitar errores.

Uno de los cambios mas interesantes fue el ajuste de la estructura organizacional pues
pasé de ser una estructura vertical a una estructura mas descentralizada con el objetivo de
que la Marketing Manager y la Content Manager puedan tener una persona mas cercana a

ellas que pueda apoyarlas en sus actividades y de esta manera desahogar trabajo. Con esta
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reestructura me di cuenta de manera personal que muchas veces no se necesita contratar a
mas personas para ser mas agiles, sino que con el mismo equipo de trabajo se puede ser mas
eficiente.

En el caso de Teorema, la reestructuracion se centrd en mejorar la eficiencia de los
procesos internos delegando tareas de las méanager al resto del equipo y en la contratacion de
un par de perfiles mas especializados que pudieran apoyar a la Content Manager. Esta
experiencia me ensefid que es importante centrarse en la eficiencia antes que en la cantidad
de colaboradores. Al mejorar los procesos internos, las empresas pueden aumentar su
agilidad y productividad sin tener que aumentar su tamafio. Como lo sefiala Laseter (2010),
"Pocas veces una empresa disefia y documenta de manera formal su estrategia operativa de
un modo deliberado" (p.51). Sin embargo, la reestructuracion de Teorema es un ejemplo de
como una empresa puede mejorar su agilidad y productividad a través de una estrategia

operativa bien disefiada.
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