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Resumen

En el contexto actual, las agencias de marketing enfrentan importantes desafios relacionados
con la gestion eficiente de recursos y la sostenibilidad financiera. Este trabajo se centra en
analizar la salud econdmica y financiera de una agencia de marketing ubicada en Tucuman,
Argentina, utilizando herramientas analiticas que permitan mejorar la toma de decisiones

estratégicas y operativas.

El objetivo principal es optimizar la rentabilidad identificando los rubros y clientes mas
productivos, calcular el punto de equilibrio y evaluar el desempefio financiero mediante el
disefio de indicadores clave. El analisis econdmico-financiero, como herramienta central,
permite medir la viabilidad del negocio, identificar fortalezas y debilidades internas, vy

establecer estrategias basadas en datos concretos.

Entre los resultados preliminares se destaca que los rubros gastronémicos representan el 60%
de los ingresos, siendo los mds rentables. Asimismo, se determind que se necesitan al menos
6 clientes con un presupuesto promedio de 225 USD para cubrir los costos operativos. A través
del balance financiero anual se identificaron areas prioritarias para la asignacién de recursos y

estrategias enfocadas en mejorar la rentabilidad general.

Palabras Clave: rentabilidad, KPls, analisis econdmico-financiero, dashboard, marketing.
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Introduccion

La gestion econdmico-financiera es un pilar esencial en las pequeiias y medianas empresas
(PyMEs), particularmente en un entorno competitivo y dindmico como el de las agencias de
marketing y software. Estas empresas deben equilibrar la creatividad y la innovacién

tecnoldgica con una gestion financiera eficiente que garantice su sostenibilidad a largo plazo.

El objeto de estudio de este trabajo es una agencia de marketing ubicada en San Miguel de
Tucuman, Argentina. Fundada en 2016, la agencia ofrece servicios de disefio grafico, marketing
digital y desarrollo de software, atendiendo a una cartera de clientes diversificada, que incluye
empresas del sector gastrondmico, retail y servicios profesionales. Actualmente, la agencia
gestiona hasta 15 cuentas simultdneamente y enfrenta desafios relacionados con Ia
optimizacidn de recursos, la identificacién de los clientes mds rentables y la mejora en la
asignacion estratégica de esfuerzos. Su modelo operativo se basa en la personalizacion del
servicio, utilizando tecnologia avanzada como cdmaras profesionales, herramientas de edicion
y software especializado. Sin embargo, carece de un sistema financiero estructurado que

permita evaluar en detalle la rentabilidad por cliente o proyecto.

Con una base de datos que abarca los ultimos cuatro afos, este trabajo analiza los ingresos y
egresos de la agencia, proyecta escenarios financieros y desarrolla propuestas basadas en
datos concretos. Herramientas como Power Bl y Excel han permitido identificar tendencias
clave, calcular el punto de equilibrio y disefiar indicadores clave de rendimiento (KPIs) para

mejorar la toma de decisiones.

En este contexto, el presente informe presenta los avances logrados hasta el momento,
identificando areas criticas en la gestion operativa y econdmica. Ademds, se plantean
estrategias basadas en los hallazgos obtenidos a través del analisis financiero, con el objetivo

de mejorar la eficiencia y asegurar la sostenibilidad de la agencia en el mediano y largo plazo.
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Situacion Problematica

La agencia enfrenta varios desafios relacionados con su gestién interna y la sostenibilidad de

sus operaciones. Entre las principales problematicas identificadas se encuentran:

Escasa sistematizacidon en la evaluacién de rentabilidad por cliente y proyecto: Actualmente,
la agencia carece de un sistema que permita asignar de manera precisa los costos fijos y
variables a cada cliente o proyecto. Si bien se ha avanzado en la identificacion de costos
generales, como los costos fijos mensuales de infraestructura (alquiler, licencias de software,
sueldos del equipo directivo) y los costos variables (movilidad, insumos especificos para
proyectos), estos datos no se desglosan por cliente o servicio de manera sistematica.
Esto genera una brecha critica en la capacidad de evaluar la rentabilidad de los proyectos. Por
ejemplo, aunque se sabe que ciertos rubros como el gastronédmico generan mayores ingresos,
no se puede determinar con exactitud si estos ingresos compensan adecuadamente los costos
operativos asociados a los servicios prestados para ese sector en particular.
La falta de una sistematizacion en este aspecto también afecta la toma de decisiones
estratégicas. Sin métricas claras, es dificil priorizar proyectos o clientes que generen mayor
valor para la agencia. Una herramienta como un sistema de costeo por cliente podria facilitar
la evaluacién de margenes de contribucidn, ayudando a identificar clientes rentables y a tomar
decisiones fundamentadas sobre precios, recursos y servicios ofrecidos. Ademas, un analisis
mas profundo de la rentabilidad permitiria detectar servicios que representan altos costos,

pero aportan poco beneficio, abriendo oportunidades para optimizar o reestructurar la oferta.

Ausencia de un sistema estratégico de gestién: A pesar de los avances significativos en la
recopilacion y andlisis de datos, como la implementacidon de dashboards en Power Bl para
monitorear ingresos, egresos y rentabilidad por cliente y rubro, la agencia no cuenta con un
Cuadro de Mando Integral (CMI) que articule estos resultados operativos con los objetivos

estratégicos de la organizacidén. Este vacio implica que las decisiones estratégicas se toman de
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manera aislada, sin una alineacién explicita con las metas a largo plazo, como el incremento

de la rentabilidad o la satisfaccion del cliente.

Por ejemplo, aunque se identifican los rubros gastrondmicos como los mas rentables
(aportando el 60% de los ingresos), esta informacién no se traduce automaticamente en
acciones estratégicas concretas, como priorizar campafias especificas o invertir mas recursos
en este sector. La ausencia del CMI dificulta establecer métricas claras para evaluar si la
agencia esta progresando hacia sus objetivos estratégicos, como expandir la base de clientes

premium o diversificar los servicios.

Eficiencia operativa limitada: Los procesos internos de la agencia presentan una dependencia
considerable de tareas manuales, lo que ralentiza la toma de decisiones y reduce la
productividad. Por ejemplo, la asignacion de recursos, como el equipo necesario para
campafias especificas, y la evaluacion de resultados de las campafias publicitarias se realizan
manualmente, sin el apoyo de sistemas de automatizacion que podrian optimizar estas
operaciones.

Ademas, los costos variables vy fijos se registran en hojas de cdlculo independientes, lo que
aumenta el riesgo de errores y dificulta generar reportes financieros integrados de manera
agil. Esto afecta directamente la capacidad de la agencia para realizar un seguimiento detallado
de la rentabilidad por cliente o proyecto, lo cual es critico para priorizar recursos y ajustar

estrategias en tiempo real.

Un ejemplo concreto es la evaluacion de resultados de las campafias. Aunque se cuenta con
datos, el proceso de compilacion y analisis de estos sigue siendo lento y depende de revisiones
manuales, lo que limita la capacidad de la agencia para ofrecer ajustes proactivos y

personalizados a sus clientes.

Desafios en la percepcién de valor por parte de los clientes: A pesar de contar con
infraestructura avanzada y personal altamente calificado, la agencia enfrenta dificultades para

comunicar de manera efectiva el valor de sus servicios a los clientes. Esto se traduce en una
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percepcion desigual del costo-beneficio de los servicios prestados. Por ejemplo, los clientes no
siempre estan al tanto de los costos asociados a la adquisicién y uso de equipos de alta gama
(como cdmaras Sony con lentes profesionales, iPhones de ultima generacion y licencias de
software como Adobe y Microsoft 365), asi como el soporte técnico constante y personalizado

que la agencia proporciona.

Este desconocimiento puede generar una percepcion de que los precios son elevados, sin
considerar los beneficios reales que incluyen servicios de alta calidad, atencién personalizada
y resultados medibles. Un caso recurrente es que algunos clientes valoran unicamente los
resultados inmediatos (como el aumento de seguidores en redes sociales) sin tener en cuenta

el esfuerzo y las herramientas necesarias para lograr dichos resultados.

Para abordar esta problematica, seria esencial implementar estrategias que eduquen a los
clientes sobre los elementos que conforman el valor agregado de la agencia. Por ejemplo, se
podria utilizar material informativo en forma de videos, presentaciones o reportes mensuales
gue detallen cdmo los costos se traducen en beneficios tangibles para sus negocios. Ademas,
seria valioso incluir comparativas de mercado que posicionen los precios de la agencia en
relacion con otros servicios similares, destacando el nivel de personalizacién, infraestructuray

expertise que se ofrece como diferenciadores.

Preguntas de Investigacion

¢Como puede la agencia optimizar sus procesos internos y financieros mediante el uso de

herramientas tecnoldgicas?

¢Qué indicadores clave de desempeiio (KPIs) son mas relevantes para evaluar su rentabilidad

eficiencia?

¢Qué estrategias pueden mejorar la percepcién de valor de los servicios ofrecidos por parte

de los clientes?
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Objetivo General

Proponer la implementacion de herramientas tecnolégicas y estratégicas orientadas a
optimizar la rentabilidad, la eficiencia operativa y la percepcién del valor por parte de los
clientes, con el propdsito de fortalecer la gestion econdmico-financiera de la agencia de

manera sostenible y competitiva.

Objetivos Especificos

Este trabajo disefa un sistema eficiente de evaluaciéon de la rentabilidad por cliente y proyecto,
permitiendo identificar oportunidades de mejora y tomar decisiones informadas basadas en
datos confiables. Ademas, busca identificar y proponer indicadores clave de desempefio (KPIs)
estratégicos y operativos, fundamentales para la gestién y toma de decisiones. Se plantea
desarrollar e implementar un Cuadro de Mando Integral (CMI) que facilite la alineacion entre
los objetivos estratégicos y las operaciones diarias de la agencia, garantizando una visién
estratégica integral. También se trabajara en la automatizacién de procesos clave mediante
herramientas tecnolégicas como Power Bl y Excel, optimizando la eficiencia y reduciendo la
carga operativa manual. Por ultimo, se propone disefar estrategias de comunicacién que
refuercen y destaquen el valor percibido de los servicios ofrecidos, fortaleciendo la relacién

con los clientes y mejorando su experiencia general.

Marco Metodoldgico

El marco metodoldgico define el enfoque y las herramientas utilizadas para desarrollar el
analisis de la problematica y generar propuestas que fortalezcan la gestion econdmico-

financiera de la agencia. Dado el caracter multidimensional de la investigacidn, se emplea un



Universidad Nacional de Tucuman o

SR an '
Facultad de Ciencias Econdmicas C’I/

- Instituto de Administracion
Practica Profesional LA 2024 -+

enfoque mixto que combina métodos cuantitativos y cualitativos, permitiendo un analisis

integral de los datos financieros y de las percepciones de los clientes.
Enfoque Metodolégico

El enfoque mixto facilita la integracidon de datos numéricos y cualitativos, logrando una visién

mas completa de los desafios y oportunidades de la agencia:

- Cuantitativo: Se analizan los datos histdricos financieros y operativos para
evaluar la rentabilidad, los costos fijos y variables, y el punto de equilibrio.

- Cualitativo: Se obtienen percepciones y sugerencias de los clientes mediante
encuestas estructuradas, enfocadas en la percepcién de valor, satisfaccion y

posibles mejoras en los servicios.

Este enfoque mixto permite una triangulacion de datos que enriquece el analisis y la validez

de las conclusiones.
Disefio de la Investigacion

El disefio es exploratorio y descriptivo, con elementos explicativos, ya que busca comprender
los factores clave que afectan la eficiencia operativa y la percepcidn de valor de los servicios

ofrecidos:

- Exploratorio: ldentifica areas no sistematizadas, como la rentabilidad por
cliente y la percepcidn de los clientes sobre el valor recibido.

- Descriptivo: Caracteriza el comportamiento histdrico de los ingresos y costos,
asi como las tendencias en la satisfaccion del cliente.

- Explicativo: Establece relaciones entre las métricas operativas, la percepcion de

valor y los resultados econdmicos.
Técnicas de Recoleccidon de Datos

1. Fuentes Primarias:
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Encuestas estructuradas:

- Incluyen preguntas cerradas (escalas Likert) y abiertas para evaluar la
percepcion de valor, satisfaccién y sugerencias de mejora.
- Se distribuyen digitalmente, garantizando el anonimato de las respuestas para

obtener datos sinceros y confiables.
Andlisis cualitativo de respuestas:

- Se codifican y analizan las respuestas abiertas para identificar patrones en las

expectativas y experiencias de los clientes.
Fuentes Secundarias:
Datos histoéricos financieros:

- Informacion consolidada desde 2021 hasta 2024, traducida a valores ajustados
por inflacién y disponible en formatos Excel y Power BI.
- Incluye costos fijos y variables, ingresos mensuales y anuales, y datos

categorizados por tipo de cliente y rubro.
Dashboards de Power BI:

- Visualizan tendencias en ingresos, costos y rubros mas rentables, permitiendo

un analisis dinamico y segmentado de la informacién.

Instrumentos de Recoleccidon de Datos
Encuestas:

- Herramienta principal para recopilar informacién primaria sobre la percepcion

de valor y satisfaccién de los clientes.
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- Preguntas estructuradas y abiertas que permiten capturar tanto datos

cuantitativos como cualitativos.
Bases de datos:

- Registros histéricos en Excel y Power Bl que consolidan informacién sobre

ingresos, costos y resultados financieros.
Software de analisis:

- Power Bl y Excel como herramientas para procesar, analizar y presentar la

informacion.
Técnicas de Analisis de Datos
Analisis Cuantitativo:

- Calculo del punto de equilibrio: Determinacién del nimero minimo de clientes
y presupuesto promedio necesario para cubrir costos operativos, con base en
los costos fijos y variables registrados.

- KPIs: Identificacién y analisis de indicadores clave de desempefio, como el
margen de contribucidn, la rotacidén de proyectos y la satisfaccidn del cliente.

- Tendencias financieras: Visualizacion de ingresos, costos y rubros rentables a lo

largo de cuatro aflos mediante graficos y tablas dinamicas en Power BI.
Analisis Cualitativo:

- Codificacion tematica: Clasificacion y analisis de las respuestas abiertas de las
encuestas para identificar patrones y temas recurrentes.
-  Matriz de evaluacién: Comparacién de percepciones entre clientes,

identificando fortalezas y areas de mejora.



Universidad Nacional de Tucuman o

N F ,
Facultad de Ciencias Econdmicas C’I/

- Instituto de Administracion
Practica Profesional LA 2024 +

Procedimientos
Disefio de encuestas:

- Elaboracion de cuestionarios alineados con los objetivos especificos del trabajo.

- Pruebas piloto para asegurar claridad y relevancia de las preguntas.
Recoleccién de datos:

- Distribucion de encuestas por medios digitales a los clientes.
- Consolidacion de datos financieros en dashboards de Power Bl para un andlisis

detallado.
Analisis de resultados:

- Integracién de datos cuantitativos y cualitativos para identificar areas criticas y

formular propuestas especificas.
Propuestas y estrategias:

- Desarrollo de un Cuadro de Mando Integral que integre los KPIs seleccionados.
- Propuesta de herramientas tecnoldgicas y estrategias de comunicacion para

optimizar la percepcién de valor.
Limitaciones del Estudio

Disponibilidad de datos primarios: La baja tasa de respuesta a las encuestas puede

limitar la representatividad de las percepciones de los clientes.

Consistencia de los datos secundarios: Algunos registros financieros pueden estar

incompletos o no reflejar el comportamiento real de ciertos periodos.

Tiempo disponible: La implementacidon de las propuestas puede requerir un plazo

mayor al contemplado en este trabajo.
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Marco Teodrico

Gestion Econdmico-Financiera en PYMEs

La gestion econdmico-financiera se define como el conjunto de practicas y herramientas que
permiten a una organizacidon planificar, controlar y optimizar el uso de sus recursos
econdmicos. Segun Hansen y Mowen (2017), una gestion eficiente requiere la elaboracion de
estados financieros claros, la identificacion de costos fijos y variables, y la utilizacién de
indicadores de rentabilidad que permitan una toma de decisiones basada en datos. En el caso
de las pequeiias y medianas empresas (PYMEs), este proceso es aln mas critico debido a sus

limitados recursos financieros y humanos (Rodriguez & Martinez, 2021).

En el contexto de una agencia de marketing, la gestién econédmico-financiera implica no solo
el monitoreo de ingresos y egresos, sino también la capacidad de identificar los proyectos mas
rentables, los clientes con mayor retorno de inversién (ROI) y las dreas de oportunidad para
optimizar costos. La literatura destaca que una gestidén robusta no solo mejora la sostenibilidad
financiera, sino que también incrementa la competitividad de la empresa en el mercado

(Kaplan & Norton, 2020).

Automatizacién de Procesos y su Impacto en la Eficiencia Operativa

La automatizacién de procesos consiste en la implementacidn de herramientas tecnoldgicas
para reducir la intervencion manual en actividades repetitivas, mejorando asi la eficiencia
operativa y minimizando errores. Segin Sanchez y Torres (2020), la automatizacién permite a
las empresas agilizar tareas clave como la recopilacién de datos, la generacion de informes y

la gestion de proyectos.

Herramientas como Power Bl y Excel avanzados son fundamentales en este proceso, ya que
facilitan la consolidacion de datos, la creacién de visualizaciones interactivas y la identificacion

de tendencias. Render et al. (2018) sefialan que la automatizacién no solo ahorra tiempo, sino
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que también permite a los equipos concentrarse en actividades estratégicas de mayor valor,

como la planificacion financiera y el desarrollo de estrategias de marketing.

En la agencia objeto de estudio, la implementacion de estas herramientas busca optimizar la
asignacion de recursos y mejorar la capacidad de analisis. La automatizacion es
particularmente relevante en procesos como la evaluacidn de rentabilidad por cliente, donde
los datos histéricos y actuales pueden ser procesados automaticamente para obtener insights

clave.
Percepcion de Valor y Comunicacion Estratégica

La percepcién de valor es un concepto central en el marketing, definido como la evaluacién
subjetiva que los clientes hacen sobre los beneficios recibidos en relacién con el costo pagado
(Kotler & Keller, 2021). En el &mbito de los servicios de marketing, la percepcidn de valor se ve
influenciada por factores como la calidad del servicio, la personalizacidn, el soporte técnico y

los resultados obtenidos.

Kaplan y Norton (2020) destacan la importancia de alinear la comunicacién del valor percibido
con los resultados entregados. Esto implica no solo ofrecer un servicio de calidad, sino también
comunicar de manera efectiva los esfuerzos, conocimientos y recursos invertidos. En la
agencia, este enfoque se traduce en estrategias que buscan resaltar elementos
diferenciadores, como la infraestructura tecnoldgica, la experiencia del equipo y los resultados

obtenidos en campafias previas.
Evaluacidon de Rentabilidad y KPIs Relevantes

La rentabilidad es un indicador esencial en la gestién econdmica, ya que mide la capacidad de
una empresa para generar beneficios en relacién con sus costos. Segin Homgren et al. (2018),
la rentabilidad se puede analizar desde diferentes perspectivas, como el margen neto, el

margen bruto y el margen de contribucion.

Para la agencia, los KPIs propuestos incluyen:
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- Margen de contribucién por cliente: Proporcidn entre los ingresos generados y
los costos directos asociados a cada cliente.

- Indice de satisfaccion del cliente: Medicidn de la percepcion del cliente sobre la
calidad del servicio.

- Tasa de conversion: Porcentaje de prospectos que se convierten en clientes.

- Costo de adquisicion de clientes (CAC): Costo promedio de adquirir un nuevo
cliente.

- Retorno de inversion (ROI): Relacion entre los beneficios obtenidos y la

inversion realizada.

La inclusidn de estos indicadores no solo facilita el monitoreo del desempefio financiero, sino
que también permite tomar decisiones informadas para mejorar la rentabilidad y eficiencia

operativa.
Contexto Actual de las PYMEs en Argentina

El contexto econdmico actual en Argentina presenta desafios significativos para las PYMEs,
especialmente en sectores como el marketing digital. La inflacién, la fluctuacién del tipo de
cambio y la incertidumbre econdmica dificultan la planificacidén a largo plazo y aumentan la

presion sobre los margenes de rentabilidad (Balvé, 2017).

En este contexto, la implementacién de herramientas tecnoldgicas y estratégicas se vuelve
crucial para garantizar la sostenibilidad y competitividad de la empresa. Ademas, la integracion
de practicas como la presupuestacion detallada y el analisis de punto de equilibrio permite a

las empresas adaptarse a las condiciones cambiantes del mercado.
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Aplicacion
Estructuracion de base de datos

En el inicio del trabajo, los datos de la agencia se encontraban dispersos y organizados de
manera bdsica en hojas de Excel, como se observa en la figura inicial. Esta disposicidn, aunque
funcional para el registro, carecia de una estructura adecuada para realizar analisis avanzados
y generar insights estratégicos. En esta etapa, el objetivo principal era centralizar y unificar la
informacién proveniente de diferentes fuentes y afios en una base de datos Unica vy

estandarizada.

Figura 01: Organizacion inicial de la base de datos en Excel

N e

Fuente: Elaboracion propia

El primer paso consistio en consolidar todos los registros histdricos desde el afio 2021 hasta
2024, integrando datos de ingresos, egresos, clientes y servicios ofrecidos. Esta integraciéon
permitio identificar inconsistencias y duplicidades que fueron eliminadas mediante un proceso
de depuracion y validacion manual. Ademas, se disefié una estructura homogénea para los

datos, facilitando su posterior analisis.
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Figura 02: Codificacidn de clientes, identificacidn de servicio y rubro
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Fuente: Elaboracién propia

Una vez consolidada la base, se procedié a codificar los clientes, asignando un identificador
Unico a cada uno de ellos. Este paso fue esencial para vincular los ingresos y servicios a
clientes especificos, permitiendo realizar analisis mas detallados y segmentados. La
codificacion también permitié identificar patrones de comportamiento en diferentes
segmentos y detectar oportunidades de mejora en la estrategia comercial. En el proceso de
estructuracidon de la base de datos, el profesor tutor asesora sobre la importancia de contar con una
organizacién clara y uniforme para facilitar los analisis posteriores. A partir de sus recomendaciones,
se establece un esquema tabular que incluye columnas fundamentales como el cédigo Unico del
cliente, el afio, el mes, la temporada, el monto en pesos, el tipo de cambio, el monto en délares, el

rubro, el servicio y el detalle especifico.
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Uno de los aspectos mas relevantes de este proceso consiste en convertir todos los valores
en pesos argentinos a ddlares. Para ello, se realiza una investigacién detallada del tipo de
cambio histérico, lo que permite ajustar los valores financieros a una moneda de referencia
que brinda mayor estabilidad y comparabilidad a lo largo de los afios analizados. Este trabajo
garantiza la fiabilidad y consistencia de los datos financieros, ademads de mitigar el impacto

de la inflacidn y las fluctuaciones monetarias en la economia local.

Gracias a esta estructura y conversién, se unifican los datos histéricos, construyendo una
base sélida que sirve como fundamento para los analisis financieros y estratégicos en
herramientas como Power BI. Esta organizacion detallada permite la trazabilidad completa
de los ingresos y servicios por cliente, temporada y rubro, marcando un avance significativo

hacia una gestiéon mads profesional y estratégica.

Figura 03: Estructuracién de base de datos
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Posteriormente, los datos estructurados fueron preparados para su importacion en Power BI,
una herramienta que permitio transformar esta informacién en dashboards interactivos. Este
proceso implicé crear relaciones entre tablas, definir métricas clave y diseiiar visualizaciones
gue mostraran tendencias de ingresos, rentabilidad por cliente y comportamiento mensual.
La base de datos pasd de ser un conjunto de hojas en Excel a un sistema dindmico y eficiente

que facilita la toma de decisiones informadas y en tiempo real.

Calculo del Punto de Equilibrio

El andlisis del punto de equilibrio se presenta como una herramienta fundamental dentro de
la gestion econdmico-financiera de la agencia, permitiendo identificar el volumen minimo de
ingresos necesarios para cubrir los costos operativos y garantizar la sostenibilidad financiera.
Este calculo se realizé utilizando los datos histdricos de ingresos, costos fijos y variables
extraidos de los registros de la agencia y sistematizados mediante herramientas como Excel y

Power BI.

En términos de costos fijos, se incluyeron los alquileres de oficinas, salarios del personal,
servicios de software (como licencias de Adobe y herramientas de gestion) y otros gastos
recurrentes que no dependen del volumen de clientes. Por otro lado, los costos variables se
calcularon en funcién de la cantidad de servicios realizados, como campafias publicitarias,
disefio grafico y produccién audiovisual, considerando elementos como insumos y horas de

trabajo.

El analisis permitié establecer que el punto de equilibrio se alcanza con un promedio de 6
clientes activos, cada uno con un presupuesto minimo de 225 USD. Esto garantiza la cobertura
de los costos fijos y variables, permitiendo una operaciéon sin pérdidas. Sin embargo, este
punto representa solo el umbral basico de sostenibilidad; cualquier ingreso adicional sobre

este nivel se traduce en utilidades netas para la agencia.
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La aplicacién del punto de equilibrio no solo facilité la comprensién de la estructura de costos

de la agencia, sino que también sirvio como base para proyectar escenarios financieros y

evaluar la viabilidad de estrategias futuras, como la ampliacién de la cartera de clientes o la

diversificacion de servicios. En este sentido, la herramienta no solo es util para la planificacién

operativa, sino también para la toma de decisiones estratégicas que garanticen el crecimiento

sostenible del negocio.

Figura 04: Calculo de punto de equilibrio
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Figura 05: Calculo de punto de equilibrio
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Fuente: Elaboracidn propia
Balance general

El balance general refleja la situacién financiera de la agencia expresada en ddlares,
proporcionando una vision clara de los activos, pasivos y patrimonio. En términos de activos
corrientes, la agencia cuenta con un total de 4,500 ddlares, compuesto principalmente por
disponibilidades en caja y bancos, asi como cuentas por cobrar, lo que garantiza una capacidad
adecuada para cumplir con sus obligaciones a corto plazo. Los activos no corrientes ascienden
a 10,080 dodlares, en inversiones de equipos, destacando el compromiso de la agencia con

infraestructura tecnoldgica clave para sus operaciones.

Por el lado de los pasivos, los pasivos corrientes totalizan 600 ddlares, representando un nivel
de endeudamiento manejable en comparacion con los activos. No se registran pasivos no
corrientes, lo que indica una politica financiera conservadora y con baja exposicidn a riesgos
de largo plazo. En cuanto al patrimonio, este se compone de 13,980 ddlares, dividido entre
capital, utilidades retenidas y reservas de contingencia, reflejando la acumulacién de recursos

para garantizar la estabilidad financiera.
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En términos estratégicos, el balance general evidencia una estructura financiera sélida, con
activos significativamente superiores a los pasivos, lo que posiciona a la agencia para mantener
sus operaciones de manera estable y explorar oportunidades de crecimiento. Entre las posibles
acciones de optimizacion, se sugiere reducir los tiempos de cobro en cuentas por cobrar para
incrementar la liquidez, maximizar el uso de los activos tecnolégicos mediante planes de
mantenimiento y amortizacién, y evaluar las reservas de contingencia para asignarlas
estratégicamente a proyectos de alto impacto. La capacidad de la agencia para equilibrar sus

recursos y obligaciones refuerza su sostenibilidad y abre camino a nuevas inversiones.

Figura 06: Balance general

ANUAL 14/11/2024

Activos Corrientes Pasivos Corrientes
Caja y Bancos 4.000 Cuentas por Pagar 500
Cuentas por Cobrar 500 Deudas a Corto Plazo 100
Total Activos . .
Corrientes 4.500 Total Pasivos Corrientes 600
Activos No Corrientes Pasivos No Corrientes
Equipos 10.080 Préstamos =
Total Pasivos No
Corrientes
Tota-l Activos No 10.080 Patrimonio
Corrientes
Capital 1.500
Utilidades Retenidas 11.480
Reservas de contingencia 1.000
Total Activos 14,580 1otalPasivos+ 14.580

Patrimonio
Fuente: Elaboracion propia
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Analisis de los KPlIs

El analisis de los indicadores clave de desempeiio permite evaluar la eficiencia operativa y la
rentabilidad de la agencia, proporcionando informacién esencial para comprender su
desempefio financiero. El margen de ganancia neta, que representa el 17.62%, mide la
rentabilidad neta después de cubrir todos los costos operativos y administrativos, destacando
la capacidad de la agencia para generar beneficios después de afrontar sus gastos. Por otro
lado, el retorno sobre la inversidon, con un porcentaje del 231.18%, evalla la eficiencia de las
inversiones realizadas en campafas, proyectos o mejoras de infraestructura, siendo un

indicador clave para determinar si dichas inversiones generan resultados significativos.

La rentabilidad sobre el activo operativo, que alcanza un 34.07%, muestra cuan eficientemente
se utilizan los activos disponibles para generar beneficios, reflejando el uso éptimo de recursos
tecnoldgicos y materiales. Ademas, la eficiencia en la produccién de ingresos por empleado,
calculada en $16,580.50, proporciona una visién sobre la productividad del equipo y su
contribucién al desempefio financiero general de la agencia. Por ultimo, el ratio de ganancias
por cliente, equivalente a $451.61, ofrece informaciéon sobre la rentabilidad promedio
obtenida por cliente, lo que permite identificar qué segmentos o tipos de clientes aportan

mayor valor al negocio.
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Figura 07: Calculo de KPIs
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Fuente: Elaboracion propia

Dashboard de Ingresos

El presente dashboard proporciona una visidn integral de los ingresos generados por la agencia
entre los afios 2021 y 2024, expresados en ddlares para garantizar la comparacion efectiva de
resultados, considerando las fluctuaciones econdmicas locales. Este andlisis permite identificar
tendencias, evaluar el rendimiento de los clientes, y comprender las dindmicas de ingresos por

temporada, rubro y servicio.

En la distribucion por cliente, se observan los principales contribuyentes a los ingresos,
destacando aquellos que generan un mayor impacto econdmico. Esto resulta clave para

priorizar estrategias de atencion y fidelizacion hacia los clientes mas rentables. Asimismo, el

[
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grafico de rubros refleja que la gastronomia se posiciona como el segmento mas lucrativo,

seguido por salud y galerias comerciales, evidenciando oportunidades en estos mercados.

El analisis por temporada muestra una mayor concentracion de ingresos durante el verano,
seguido de la primavera, lo que indica la necesidad de fortalecer campafias estratégicas
durante estas estaciones para maximizar resultados. Por su parte, la segmentacion por
servicios resalta que la gestion de redes sociales representa la mayor fuente de ingresos, con

un significativo margen respecto a otros servicios como disefio grafico y animaciones.

Este dashboard es una herramienta fundamental para la toma de decisiones, ya que permite
a la agencia identificar patrones clave, priorizar segmentos de clientes y servicios estratégicos,
y anticipar acciones en base a las dindmicas estacionales y anuales. Con esta visualizacion, se
refuerza la capacidad de la agencia para gestionar de manera eficiente sus recursos y mejorar

su rentabilidad.

Figura 08: Andlisis de Ingresos por Cliente y Afio
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Fuente: Elaboracion propia



Universidad Nacional de Tucuman o

T,
Facultad de Ciencias Econémicas C’I/

- Instituto de Administracion
Practica Profesional LA 2024 +

Dashboard de Egresos por concepto

Este dashboard proporciona una vision detallada de los gastos realizados por la agencia,
clasificados segln los conceptos principales, tales como equipamiento, director de marketing,
directora creativa, movilidad, y servicios como Adobe Cloud, Microsoft 365 y Community
Manager. La informacidn estd organizada de forma interactiva, permitiendo filtrar por afo,
mes y categoria, lo cual facilita la identificacién de patrones de gasto y su evolucién en el

tiempo.

El andlisis revela que los mayores egresos estan asociados al Director de Marketing, seguido
por Equipamiento y Directora Creativa, representando un total combinado significativo en la
estructura de costos. En particular, destaca la inversidn en cdmaras profesionales y tecnologia
de ultima generacidon (como el iPhone 15 Pro), asi como gastos relacionados con servicios

creativos y de gestidn.

Desde el punto de vista temporal, se observa una concentracién de inversiones clave en
determinados meses, lo que sugiere la planificacidn estratégica en la asignacion de recursos.
Este analisis permite evaluar la eficiencia de estas inversiones en relacién con los objetivos
generales de la agencia y determinar si se estan destinando adecuadamente los recursos hacia

areas prioritarias.

El dashboard ofrece una herramienta invaluable para la toma de decisiones, permitiendo a la
agencia identificar oportunidades para optimizar los egresos, renegociar contratos o servicios
de suscripcion y mejorar la eficiencia en la asignacion de recursos. Esto, a su vez, contribuye a

una mejor planificacién financiera y a la sostenibilidad a largo plazo.
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Figura 09: Distribucidn de Egresos por categoria y Concepto
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Fuente: Elaboracion propia

Dashboard de Utilidad por Aflo y Mes

]

Este dashboard presenta una visién detallada del desempefio financiero de la agencia a lo largo

del tiempo, con un enfoque en los ingresos, egresos y utilidades. La visualizacion estd disefiada

para identificar tendencias, evaluar la rentabilidad anual y mensual, y comprender las

fluctuaciones en los resultados operativos.

Los graficos muestran la evolucidn de las utilidades anuales, destacando que los afios 2021 y

2024 presentan resultados positivos acumulados, mientras que 2022 registra una pérdida

significativa de -2,25 mil USD. Esto sugiere la necesidad de investigar las causas de este

desempeiio, como posibles aumentos en costos operativos o disminuciones en ingresos.

A nivel mensual, el desglose por ingresos y egresos permite observar picos de actividad en

meses especificos. Por ejemplo, se identifica que los meses de abril y octubre suelen
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concentrar ingresos mayores, mientras que ciertos meses reflejan egresos considerables que

afectan la utilidad mensual.

Ademas, el andlisis de la utilidad por afio y mes evidencia periodos en los que la agencia opera
con margenes negativos, destacando la importancia de ajustar las estrategias de costos y

optimizar los recursos durante estos meses para mejorar la rentabilidad.

Este dashboard proporciona informacién clave para tomar decisiones estratégicas, como
ajustar presupuestos, identificar periodos criticos para mejorar la planificacién operativa y
priorizar estrategias que incrementen los ingresos durante los meses mas débiles. La
herramienta no solo permite evaluar el desempefio histdrico, sino también proyectar

escenarios futuros para fortalecer la sostenibilidad financiera de la agencia.

Figura 10: Andlisis Comparativo de Ingresos, Egresos y Utilidad Acumulada por Afio
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Recomendaciones

Monitoreo constante de los KPIs: Se recomienda establecer un sistema de seguimiento
periédico para evaluar la efectividad de las estrategias implementadas y detectar areas de

mejora en tiempo real.

Optimizacion de costos operativos: Analizar en detalle los costos asociados a cada cliente o

proyecto para garantizar una rentabilidad sostenida y evitar pérdidas innecesarias.

Fortalecimiento de la relacién con los clientes: Implementar un programa de fidelizaciéon

basado en incentivos y beneficios por recomendaciones.

Automatizacién de procesos: Incorporar herramientas de automatizacion para agilizar tareas

administrativas y creativas, lo que permitira liberar tiempo para actividades estratégicas.

Capacitacion continua del equipo: Proveer formacién regular al equipo en areas como
marketing digital, analisis de datos y atencidn al cliente, con el objetivo de mantenerse

competitivos en el mercado.

Desarrollo de un cuadro de mando integral: Disefiar e implementar un CMI que permita alinear

los objetivos estratégicos de la agencia con métricas claras y accesibles para todo el equipo.

Conclusiones

El analisis realizado evidencia la importancia de contar con herramientas de gestion adecuadas
para tomar decisiones estratégicas fundamentadas. La identificacién de servicios, rubros y
clientes mas rentables mas rentables, el calculo del punto de equilibrio, la automatizacion de
procesos creativos y administrativos, y la propuesta de KPIs representan avances significativos

en la profesionalizacién de la gestion de la agencia.
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Asimismo, el trabajo enfatiza la relevancia de conocer y atender las expectativas de los clientes
para garantizar su satisfaccién y fidelizacion. El enfoque integral adoptado, que combina
anadlisis cuantitativos y cualitativos, permite abordar las complejidades de la gestidn

empresarial con mayor precision y eficacia.

Finalmente, se concluye que el camino hacia la consolidacién de la agencia pasa por la
adopcidn de una cultura basada en datos, la mejora continua y la alineaciéon de todos los

esfuerzos hacia objetivos estratégicos claramente definidos.
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Apéndice
Cuadro de Mando Integral (CMI)

El Cuadro de Mando Integral (CMI) desarrollado para la agencia refleja el esfuerzo por
consolidar una estrategia clara y medible que abarque todas las dreas fundamentales para su
crecimiento y sostenibilidad. Cada perspectiva del CMI cuenta una historia sobre cémo la
agencia ha abordado sus desafios, optimizado procesos y dirigido sus esfuerzos hacia metas

estratégicas.

En la Perspectiva Financiera, la agencia establece objetivos concretos como incrementar la
rentabilidad mediante la reduccion de costos operativos y la mejora en los ingresos promedio
por cliente. Con metas especificas, como alcanzar un avance del 80% en la optimizacidn de los
gastos mensuales y el cobro puntual de facturas, se demuestra un enfoque en mantener una
estructura financiera sdélida. Este avance financiero ha sido posible gracias a una planificacion
meticulosa y la implementacion de estrategias basadas en datos que permiten entender y

ajustar las dindmicas econdmicas internas.

La Perspectiva del Cliente refleja un compromiso constante con la mejora de la experiencia 'y
percepcion del valor del servicio ofrecido. A través de indicadores como encuestas de
satisfaccidn, tiempos de entrega y porcentaje de clientes retenidos, la agencia se ha propuesto
metas claras, como mantener un porcentaje de retencion mensual del 75% y fomentar
testimonios de clientes satisfechos. Estos indicadores no solo ayudan a evaluar la efectividad
de los servicios, sino que también guian decisiones estratégicas para reforzar la lealtad de los

clientes y mejorar la percepcion del valor percibido.

En la Perspectiva de Procesos Internos, se enfatiza la eficiencia operativa y la reducciéon de
tiempos de ejecucion. La implementacién de herramientas tecnolégicas, como Power BI, ha
permitido gestionar proyectos con un avance del 85% en la entrega puntual. Ademas, la

automatizacién de procesos, con un progreso del 62.5%, es un ejemplo del compromiso de la
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agencia con la modernizacién y la optimizacidon de recursos. Este enfoque permite no solo

reducir costos, sino también garantizar una operacion mas agil y eficiente.

Por dltimo, la Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento destaca la importancia del desarrollo

del equipo y la innovacién constante. La agencia ha implementado programas de capacitacién

gue han logrado avances significativos, como un 66.67% en horas de formaciéon por empleado.

También se ha trabajado en la adopcién de nuevas herramientas tecnoldgicas, garantizando

que el equipo esté preparado para enfrentar los desafios del mercado. Este compromiso con

la formacidn y el bienestar laboral refuerza la base sobre la cual se construye el crecimiento

sostenible de la agencia.

Figura 11: Cuadro de Mando Integral (CMI)

-.hlllml &
Objetvs Gancral Objathva Estratdgico Indiscadar Keta Swance Froguencia o
ncramantar |a Heducir costios Gastns aparatieos
LO0x] E00 mensual B0,
rantablidad nparativos mienisualas
ncrementar ingresos | Ingresos promiedio
3500 310 miensual B0, 00
por cherte por cliente
Mejorar cobranza Facturas cobradas
QK GOr miartsual ML
a fiespga
mcrementar iIngresos: | Aumentar la Muewos Chentes
anuales adquisicion de 5 1 i ral 20,005
clientas

.
e -



Universidad Nacional de Tucuman
Facultad de Ciencias Econdmicas
Instituto de Administracion
Practica Profesional LA 2024

(i

SABER - SER

Avance en

Objetive Ganeral  Objative Estratégica Indizadar Mets Avance Frequencia -1
Fomentar & Horas de Promedio de horas
dezarrollo del 2quipo | capacitacidn par 15 10 el By, BT
empleado
Implemantar nuavas | Muevas
tecnologias harramientas 3 2 rvensal BB 7%
adoptadas
Inoremertar Indice de
10 A% miensal BiL.00%
blanastar laboral satisfaccion lahoral
Fotnentar innovacidn | Imptementacion de | Momeros de
nusyas estrategias EMPICE CROEs, bimastral G, 6
aplicadas 3 2

=

.h.--'i A0 i
Mejorar ka eficancia | Implerantar Proyactas
pEerative eFrarmientas gestinndc o8 Lon 100 B mansua B0 00
tecraldgicas Boswer B
Proyactas
Cplirizar racLrsas entregados a 100% BE% merisual 25, 00%
tlempo
Autarmatizar Porcanta)e da
:[uz 3 SR Friers U 62,506
PrOCRsOE automatizacian
RAsducir Hempas de Dptimizes tiempos &n | Bgras por Bogus
2 ) ipmans 100,005
efecucisn ediclor de trabajes | de gdicion




o,

Universidad Nacional de Tucuman o

Facultad de Ciencias Econdmicas Id
Instituto de Administracion

Practica Profesional LA 2024 SABER - SER

AVERGE €f

Mejorar eeparincia | Fcrameniar Ercisstas de
del cliente satisfaccion dei satisfaccion 10 0 trimestral 01,00
cliwrita |promiedia)

Reducir tiam da | Tiarm ciradio
ke FeE L.E an mieragis 1600
critraga da proyectos | de antrega [haras]

I rrtar Paroeriaje de
A% ElG e eyl TE.00

vatanciin chantes retanidos

Aumentar Iy dejorar Teztmanios de

perpepcign del valor | comimicacidn da clizntes satisfachos 5 o trimestral 0,000
rai adion

N CreFeaiEar Taza de recompra Parceiiaja da

figdedizacion clhanites S04 i) merausl O

FRCUT TR

Fuente: Elaboracidon propia



