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Resumen

Este trabajo de fin de grado nace como consecuencia de una experiencia formativa
profundamente enriquecedora, la cual me ha hecho darme cuenta de lo que realmente me
apasiona y me deja con muchas ganas de aprender mas acerca de este mundo y en
concreto del marketing. Durante estos cuatro meses, tuve la oportunidad de ver como
funciona una empresa desde dentro a través de la estrategia, creatividad y ejecucion. De
esta manera, este documento no es una simple tarea académicapara miy pretende reflejar
la vida real en la oficina de una empresa en auge que ademas esta en plena
transformacion, a la vez que plantea propuestas que puedan contribuir de manera concreta

a su evolucion futura.

El principal objetivo del estudio es el analisis del modelo de negocio de Puentia, su
posicionamiento como consultora-agencia hibrida y las implicaciones que ello tiene en un
mercado cada vez mas exigente y competitivo. De igual forma, se analizaran los retos y
fortalezas que ha experimentado la compania desde su fundacion en 2020 hasta la
actualidad y una propuesta hacia una nueva estructura matricial en base al estudio. Esta
reconfiguracion organizativa no es un simple cambio de organigrama, sino una apuesta por

la especializacion, la eficiencia operativa y una relacion mas estratégica con el cliente

El TFG se enfoca en como el marketing y la comunicacion actuan como palancas
esenciales para generar valor en empresas de servicios como Puentia. Se investigan las
principales corrientes del sector, los tipos de competidores que forman el entorno
competitivo y las tendencias que marcaran el camino en los préximos afos. Ademas, el
trabajo presenta ejemplos reales de camparas, casos de éxito y dinamicas internas

observadas durante las practicas, lo que proporciona una vision mas personal y real.

En cuanto a la metodologia, la base documental ha sido complementada con
observacion directa, entrevistas informales con miembros del equipo y analisis interno de
materiales estratégicos no publicados. Este trabajo me ha ayudado a comprender mejor
cOmo se organiza una empresa y ha enriquecido la interpretacion de los datos, todo ello
respaldado por la experiencia directa.
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Se reconocen los logros de Puentia en sus primeros cinco afos, como su rapida
expansion, su capacidad de adaptacion al cambio y la consolidacion de su identidad de
marca. No obstante, también se identifican algunos desafios, especialmente en lo que
respecta a la coordinacion interna, la gestiéon de las expectativas de los clientes y la
necesidad de reforzar ciertos procesos de escucha estratégica. Estas reflexiones no tienen
la intencidn de establecer verdades absolutas ni conclusiones definitivas, sino de abrir la
puerta a nuevas ideas y a una nueva forma de trabajar.
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1. Introduccion

1.1 Justificacion e interés académico

Este trabajo nace de una experiencia real que ha marcado un antes y un después
en el aprendizaje profesional del estudiante: las practicas realizadas en Puentia durante
cuatro meses. Aunque los conocimientos adquiridos a lo largo del grado han aportado una
base tedrica sdlida, ha sido en el dia a dia de esta empresa donde se ha podido comprobar
como funciona de verdad el mundo del marketing dentro de una consultora-agencia. La
oportunidad de formar parte del equipo para colaborar como asistente de marketing y
participar en proyectos reales ha despertado un gran interés por este campo, hasta ahora

mas desconocido y abstracto desde el aula.

De otra manera, lo que comenz6 como unas simples practicas termind
convirtiéndose en una motivacion para seguir aprendiendo y para querer aportar algo mas.
A través de este trabajo se pretende dar forma a mis pensamientos, observar con una
mirada analitica lo que ya se ha vivido y, a partir de ahi, proponer ideas que puedan tener
un impacto real. La intencion no es solo aplicar herramientas tedricas como un ejercicio
académico, sino ponerlas al servicio de una empresa concreta que se encuentra en pleno
proceso de evolucion.

El marketing, especialmente en empresas de servicios como Puentia, tiene un papel
clave en la manera en que se construye valor, se gestionan relaciones y se proyecta una
identidad coherente. Por eso, analizar este ambito no solo resulta interesante desde el
punto de vista profesional, sino también muy relevante dentro del contexto del Grado en
Comercio. La posibilidad de unir teoria y practica en un caso cercano y real convierte este
trabajo en una oportunidad para explorar de forma aplicada lo que hasta ahora se ha
estudiado desde un plano masgeneral. Ademas, permite aportar una mirada joveny actual,

con propuestas que combinan lo aprendido en clase y lo vivido dentro de la empresa.
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1.2 Antecedentes historicos del tema

A lo largo de los ultimos afios, el mundo del marketing y la comunicacion cada vez
es mas exigente y competitivo, ha dejado de ser una funcién aislada dentro de las
empresas para convertirse en un eje estratégico con impacto directo en la toma de
decisiones. Esta evolucion se ha acelerado especialmente en el contexto digital, donde la
forma en como una marca se comunica se diferencia y conecta con sus publicos puede
marcar la diferencia entre crecer o quedar en segundo plano. El marketing ya no se limita
a vender productos o servicios, sino que construye relaciones, posicionamientos vy

experiencias.

En el caso de las empresas de servicios, como las consultoras o agencias de
comunicacion, este cambio ha sido aun mas profundo. Tradicionalmente, muchas de ellas
se enfocaban Unicamente en la ejecucion: producir campanas, redactar notas de prensa o
disenar contenidos. Sin embargo, el mercado ha ido demandando un papel mas
estratégico. Los clientes no buscan solo creatividad o soluciones puntuales, sino
acompafiamiento, analisis y propuestas alineadas con sus objetivos de negocio. Esto ha
dado lugar a modelos hibridos, como el de las consultoras-agencia, que integran

planificacion, comunicacion y marketing de forma transversal.

Puentia forma parte de esta nueva generaciéon de empresas que han nacido ya con
esa vision integrada. Desde sus inicios en 2020, ha apostado por una forma de trabajar
qgue combina la estrategia con la creatividad, siempre con un enfoque cercano al cliente.
Su crecimiento rapido y su capacidad para adaptarse a nuevas estructuras muestran que

el marketing no es solo un complemento, sino una herramienta central para construir valor.
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Analizar cédmo se ha producido esta evolucién y qué implicaciones tiene en la
practica permite comprender mejor el lugar que ocupa hoy el marketing en empresas de
este tipo. Ademas, ayuda a contextualizar el trabajo que se va a desarrollar en este TFG,
donde no solo se busca observar la realidad actual, sino también plantear mejoras que

acompafien el futuro de la organizacion.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general

Analizar de manera critica y aplicada la situacion actual de Puentia en el ambito del
marketing y la comunicacién estratégica, para proponer un conjunto de lineas de accién
gue sirvan como base para un plan de marketing y una estrategia de crecimiento adaptada
al nuevo modelo organizativo de la empresa. Este objetivo pretende no solo observar lo
gue ya se esta haciendo, sino también plantear, desde una mirada interna y cercana, pasos
realistas para consolidar su posicionamiento y proyectar su evolucién futura con una vision

estructurada y sostenible.

1.3.2 Objetivos especificos

e Estudiar la evolucién organizativa de Puentia desde su fundacién hasta su actual
estructura matricial, valorando cémo esta transformacion ha influido en la relacién con

los clientes y en su posicionamiento estratégico.

e Examinar el papel que juega el area de marketing dentro de la empresa, con especial
atencion a las practicas actuales, los canales utilizados y la forma en que se integran

las acciones de comunicacién con los objetivos comerciales.
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e Identificar fortalezas, debilidades y retos relacionados con el modelo 360°, la gestion
por coordinadores y la especializacion de perfiles, partiendo tanto de la observacion

durante las practicas como de la documentacion interna analizada.

e Analizar el entorno competitivo en el que opera Puentia, incluyendo las principales
tendencias del sector de la consultoria-agencia y los movimientos de competidores

directos e indirectos, con el fin de detectar oportunidades de diferenciacion.

e Proponer un plan de marketing y comunicacion a medio plazo que sea coherente con
los valores de la marca, pero que también ayude a reforzar su visibilidad, medir mejor

los resultados y anticiparse a las nuevas demandas del mercado.

e Plantear recomendaciones estratégicas en términos de estructura, procesos y cultura
interna que puedan servir de apoyo al desarrollo futuro de la empresa, especialmente
en un escenario de crecimiento controlado.

2. Origen y Desarrollo de Puentia

2.1 Fundacion y primeros pasos (2020)

Eduardo Alvarez Rodriguez, fundador y actual CEO de Puentia, tiene a sus
espaldas una extensa trayectoria en el ambito audiovisual, especialmente en television
autondmica. Durante mas de dos décadas ocupd cargos de alta direccion en medios como
Radio Television Castilla y Ledn, donde lidero tanto la estructura editorial comola estrategia
comercial. Sin embargo, con el paso de los afios Eduardo se empezo a notar extenuado y
con la sensacion de que todos los anos era la misma rueda en la que estaba encerrado, lo
que le llevé a replantearse su futuro. Ademas, él estaba enfocado principalmente en la

labor comercial y notaba que cada afio era mas complicado conseguir clientes.

10
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Tlustracion 1. Eduardo Alvarez, CEO de Puentia

Eduardo Alvarez
Rodriguez
CEO Fundador

eduard

o.alvarez@puentia.com

Fuente: elaboracion propia a partir de documentacion interna

Junto a él se encontraba trabajando Alvaro Elia Samaniego, cofundador y actual
director general de Puentia, que yatenia también mucha experiencia a sus espaldas y se
encontraba en la misma situaciéon que Eduardo. Por lo que se llegd a la conclusién de que
este modelo de television privada tenia muchas incertidumbres que parecian que iban a
ser dificilmente resolubles, comoluego se ha demostrado en el futuro. Fue en ese momento
de reflexion, potenciado por la crisis de la COVID-19, cuando junto con Alvaro, se decidi6

iniciar juntos un nuevo camino orientado a aportar valor desde la comunicacion estratégica.

Ese nuevo camino se llamaba Puentia, constituyéndose formalmente como
sociedad limitada en marzo de 2020, aunque la fechaque sus fundadores consideran como
“inicio real” es el 1 de julio del mismo afo. Aquel hito inauguré un modelo de
acompafamiento integral para empresas. El proyectonacié en pleno confinamiento, lo que,
en lugar de frenar su desarrollo, actué como catalizador. Muchas pymes comenzaron a
percibir la comunicacién como una funcién esencial, especialmente en relaciéon con la
gestion de crisis, la coordinacion interna y el auge de las tecnologias. Puentia fue sensible
a esta nueva demanda y diseid un servicio modular que combinaba gestién digital,
eventos, relaciones con medios y asesoria estratégica, todo ello adaptado a cualquier tipo
de empresa, ya sea sin departamentos propios de comunicacion o para colaborar
conjuntamente.

11
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Tal y como se expone en la pagina oficial de Puentia, “somos una consultora de
comunicacion, marketingy asuntos publicos que impulsa el crecimientode tu marcagracias
a un equipo de profesionales apasionados y comprometidos con la creacion de valor desde
la gestion efectiva de la comunicaciony el marketing. Creemos en ello. Te asesoramos de
una forma uUnica, cercana y confiable basada en el talento y la experiencia. Ponemos a tu
servicio la consultoria, la estrategia, la creatividad, la activacion y el contenido. Te

ayudamos a gestionar tu marca desde una perspectiva estratégica.” (Puentia, 2024).

2.2 Posicionamiento de Puentia

Segun Kotler y Keller (2016), “el posicionamiento tiene por objeto disenar la oferta
y la imagen de la empresa de forma que ocupen un lugar distintivo en la mente del publico
objetivo” (p. 271). Esta definicion, sencilla pero muy clara, resume la intencién de muchas
empresas que, como Puentia, buscan no solo ser reconocidas, sino también recordadas
por lo que representan y por como lo hacen. En ese sentido, el posicionamiento de Puentia
no se basa unicamente en los servicios que ofrece, sino en una forma concreta de

relacionarse con sus clientes y de aportarles valor.

Desde su nacimiento en 2020, Puentia ha construido su lugar en el mercado
combinando dos caracteristicas aparentemente opuestas: la profesionalizacion de sus
procesos Yy la cercania en el trato. Esta doble medida le ha permitido dirigirse a un
segmento de clientes que muchas veces no se sienten representados por las grandes
consultoras, siendo demasiado rigidas y caras, ni por las agencias pequefias que carecen
de enfoque estratégico. Puentia ha sabido ocupar ese espacio intermedio, posicionandose
como una consultora-agencia capaz de pensar a largo plazo y, al mismo tiempo, ejecutar
de forma &gil y coherente.

12
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A lo largo de estos afios, su evolucién estructural ha sido clave para consolidar esa
percepcion externa. En sus primeras etapas, el equipo funcionaba de formamuy horizontal,
con perfiles generalistas que tocaban todas las areas. Sin embargo, con el crecimiento del
volumen de trabajo y la diversidad de los proyectos, la empresa fue adaptandose a los
cambios y superando adversidades. Este cambio no solo ha mejorado la eficiencia interna,
sino que ha reforzado el posicionamiento de la marca como una empresa seria, en
evolucion y orientada al cliente.

[lustracion 2. Evolucion organizativa de Puentia (2020-2025)

5 ANOS

/ﬂn. /uh. /uln. /1I|. /uln.

crecimiento aprender servicios mas
constante del error profesionales

incorporacion mejora de
de talento los margenes

Fuente: elaboracién propia a partir de documentacion interna

Todo este proceso ha contribuido a que Puentia sea percibida como una empresa
gue acomparfia, que se adapta y que ofrece soluciones integradas sin perder su identidad.
A diferencia de otras companias que subcontratan partes de sus servicios o funcionan de
forma desconectada, Puentia apuesta por equipos internos coordinados, un lenguaje
comuny por la figura de un coordinador que actua como nexo entre el cliente y el resto del
equipo. Esta forma de trabajar hace la diferencia frente a otros competidores, mejora la

comunicacion y transmite una imagen de profesionalidad muy valorada por los clientes.

13
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Desde el punto de vista de la marca, también se han hecho esfuerzos por mantener
una coherencia constante. El tono que utiliza en sus comunicaciones, el disefio de sus
materiales, su presencia en redes sociales y el trato con el cliente responden a una misma
l6gica: claridad, accesibilidad y compromiso. Como sefialan Lamb, Hair y McDaniel (2011),
“el posicionamiento eficaz requiere coherencia entre el mensaje verbal y visual, y entre la
promesa de la marcay la experiencia del cliente”. Puentia ha logrado precisamente eso,

que lo que promete como marca se refleje de manera clara en lo que entrega.

El hecho de haber trabajado en sectores tan diversos como el agroalimentario, la
cultura o la administracion publica también ha contribuido a enriquecer su posicionamiento.
La versatilidad y la capacidad de adaptarse a distintos contextos, sin perder su enfoque,
refuerzan su imagen como empresa confiable, que entiende a sus clientes y se ajusta a
sus necesidades reales. Aunque todavia es una compaiia joven y de tamafo medio, su
crecimiento constante, la fidelizacion de clientes y los reconocimientos recibidos consolidan
su posicionamiento. Este se debe a que Puentia apenas debe promocionarse ya que una
vez se tiene una base buena de clientes a los que se les tiene satisfechos, ya son ellos
mismos quienes te van a recomendar y a hablar bien de ti a futuros leads.

Aun asi, mantener ese lugar en el mercado implica seguir evolucionando. Sera
importante reforzar la medicién de resultados, ya que cada vez mas clientes valoran no
solo el acompafiamiento, sino también los datos que demuestran el impacto real de las
acciones. Del mismo modo, el crecimiento del equipo y la ampliacion de servicios exigen
cuidar especialmente la coordinacion y la cultura interna, para que lo que hoy diferencia a
Puentia, no se vea diluido con el paso del tiempo.

14
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En definitiva, el posicionamiento de Puentia no se ha construido de forma
improvisada, sino como resultado de decisiones estratégicas y culturales que han ido
tomando forma en cada etapa de su desarrollo. Como sefala la pagina especializada
DigitalOcean, “el posicionamiento de marca eleva tu marca de ser solo una opcidon mas a
ser la uUnica elegida” (DigitalOcean, 2024). Esa preferencia, que no se impone, sino que se
gana, es el verdadero valor de marca que Puentia ha comenzado a construir y que debera

seguir alimentando con coherencia, vision y autenticidad.

3. Presentacion

3.1 Breve descripcion del negocio

Aunque muchos tienden a pensar que Puentia tiene su sede en Valladolid por los
origenes de sus fundadores y su fuerte presencia en Castilla y Ledn, la realidad es que la
empresa esta ubicada en Madrid, concretamente en el distrito de Chamartin. Desde alli se
coordinan las operaciones principales, tanto estratégicas como comerciales, en un entorno
empresarial que favorece el contacto con grandes marcas, instituciones nacionales y
oportunidades de crecimiento, al estar la mayor parte de las empresas en esta zona. No
obstante, ese enfoque centralizado convive con una estructura flexible que se apoya en
espacios de coworkingtanto en Valladolid comoen Sevilla. Estas dos ubicaciones permiten
mantener un pie en el terreno, sobre todo con los clientes mas fieles del entorno castellano

y con proyectos de desarrollo en el sur.

Esta forma de estar presente en varias ciudades sin perder agilidad ha sido clave
para que la empresa pueda mantener un modelo cercano, sin desviarse en estructuras
demasiado pesadas. De hecho, el contacto humano y directo con el cliente es uno de los
valores que mas se cuidan en el dia adia. En Puentia siempre se intenta que las reuniones
sean presencialmente ya que asi es como se crea una relacién aparte de comercial, de
amistad, lo cual refuerza esa imagen de marca que combina profesionalidad con cercania.

Siempre con generosidad, compaferismo y gestion compartida del problema.

15
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Se podria decir que Puentia en una consultora-agencia hibrida de comunicaciény
marketing, cuyo modelo de negocio se basa en una propuesta 360° que combina
pensamiento estratégico, acompafiamiento continuo y ejecucién operativa. En
comparacion con otras consultoras tradicionales o agencias creativas, que unicamente se
dedican a asesorar o en hacer campafas publicitarias, Puentia acompana al cliente en todo
el proceso, desde el inicio de la estrategia hasta la ejecucion final. Gracias a su estructura
divisional, que sera vista en el siguiente apartado, que permite combinar especializacién y
coordinacién, haciendo que cada area trabaje con autonomia, pero siempre bajo la
supervision de su coordinador, encargado de hacer que todas las piezas encajen.

e Propésito: Construir puentes y derribar muros para mejorar la vida de las personas.
(Puentia, 2025)

e Mision: Conectar personas para que nuestros clientes alcancen sus objetivos,
ofreciendo servicios de consultoria de comunicacion, marketing, inteligencia relacional

y comunicacion visual y narrativa. (Puentia, 2025)

e Vision: Queremos ser reconocidos por nuestro compromiso inquebrantable de brindar
un acompanamiento excepcional a nuestros clientes en su viaje hacia el éxito. (Puentia,
2025)

3.2 Estructura organizativa y perfiles clave

Desde 2020 Puentia ha tenido distintos organigramas, distintas estructuras y
modelos de trabajo. Esto es debido a que este sector esta en continua evolucion y si no te
adaptas a los cambios te quedas atras y los clientes no te esperan.

Al inicio Puentia tenia una estructura horizontal, donde habia pocos niveles de
gestion entre los empleados y los ejecutivos. Muy comun en los startups y las empresas
pequefas.
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“Las startups son estructuras flexibles, pero a medida que crecen, necesitan disefiar
sistemas y procesos que las sostengan. No adaptarse al cambio es el camino mas rapido

hacia la ineficiencia y la desconexion con los objetivos estratégicos.” (Ries, 2011)

[lustracion 3. Estructura organizativa horizontal de Puentia (2020-2021)
Estructura Horizontal (2020-2021)

HORIZONTAL O PLANA

CEO

000 000 000

Empleados

) SOYADMINISTRADOR net

Fuente: Documentacion interna de Puentia

e Ventajas:

o Rapidez en la toma de decisiones: Con menos niveles jerarquicos, las decisiones se
pueden tomar mas rapidamente.

o Mayor innovacion: Promueve un ambiente de trabajo mas colaborativo e innovador.

e Desventajas:

o Falta de claridad en los roles: Puede ser dificil definir y gestionar los roles y
responsabilidades.

o Sobrecarga de trabajo: Los gerentes pueden tener demasiadas responsabilidades.
17
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En 2022, una vez ya mas asentados Puentia decidi6 cambiar a una estructura

funcional, donde los empleados se agrupan segun sus habilidades y tareas especificas.

Por ejemplo, todos los de marketing estardan en un departamento, mientras que los

vendedores estaran en otro.

[lustracion 4. Estructura organizativa funcional de Puentia (2022—2023)

Estructura funcional (2022-2023)

e Ventajas:

FUNCIONAL

lCEOI
) =) 6

GO0 GO0 OO0

(5 soTADMINISTRADOR net

—

Fuente: Documentacién interna de Puentia.

o Especializacion: Los empleados pueden concentrarse en su area de especialidad,

mejorando la eficiencia y la calidad del trabajo.

o Claridad: Las responsabilidades y roles estan claramente definidos.

e Desventajas:

o Comunicacion limitada: Puede haber poca comunicacién entre los diferentes

departamentos, lo que puede llevar a una falta de coordinacion.

o Aislamiento: Los departamentos pueden volverse aislados y menos conscientes de las

necesidades de otras areas.
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A finales de 2023, Puentia adopté una estructura divisional, la que esta actualmente
activa, para adaptarse mejor a la diversidad de sus mercados y clientes, permitiendo asi
una gestién mas enfocada por sectores. Esta decision buscaba mejorar la especializacion
y la respuesta estratégica en funcion de las necesidades especificas de cada tipo de
cliente. Agrupando a los empleados segun productos, servicios o mercados especificos.

Cada division opera casi como una pequena empresa dentro de la empresa.

[lustracion 5. Estructura organizativa divisional de Puentia (2023-2024)

Estructura divisicional (2023-2024)

CEO

o [

Mercado A Mercado B

(Finan. | m
Fuente: Documentacion interna de Puentia.

e Ventajas:

o Flexibilidad: Las divisiones pueden adaptarse rapidamente alos cambios en el mercado
o en las demandas de los clientes.

o Foco en el cliente: Cada division puede centrarse en las necesidades especificas de
sus clientes. Faciimente escalable.
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e Desventajas:

o Duplicacién de recursos: Puede haber una duplicacion de recursos y esfuerzos entre

las divisiones.

o Costos elevados: Mantener multiples divisiones puede ser costoso.

Los tres perfiles claves dentro de Puentia, son Eduardo Alvarez Rodriguez, CEO
Fundador, Alvaro Elta Samaniego, director general, y Francisco Cabrero Hidalgo, director
de Marketing, y ademas mi tutor durante estas practicas. Entre estas 3 personas se podria
decir que son el timén de Puentia. Ellos se encargan de la labor comercial, para mila mas
importante e imprescindible, siendo ellos quienes interactuan con los clientes y la cara

visible de esta empresa.

Mas alla de sus cargos, lo que destaca es su implicacion directa en cada fase del
proceso, desde la captacién hasta el cierre de los proyectos, pasando por el disefio
estratégico. Su liderazgo no se limita a supervisar, sino que estan presentes en reuniones
clave, dan forma al relato corporativo y actuan como enlace entre el equipo técnico y el
cliente. Ellos tienen el papel mas importante, si entienden las necesidades del cliente,

Puentia se encarga de ejecutar el resto del proceso.

3.3 Casos de éxito y alianzas clave

Durante estos 5 afos Puentia ya ha colaborado con mas de 80 clientes distintos,
siendo mas de la mitad de ellos recurrentes, lo que le ha ayudado a facturar mas de 1,7
millones de euros en 2024. Ademas, todo esto contando con menos de 20 empleados,

aunque ahora cada vez sea mas amplia la plantilla.
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[lustracion 6. Datos generales de Puentia en 2024

Construimos puentes desde 2020

+80 | 40 H17Mefl 20

Clientes Recurrentes Facturacion Personas
2024

MADR
VALLADOL
SEVIL

»00

]
|
L

Fuente: Documentacién interna de Puentia

Gracias a estos 4 pilares:

Comunicacion estratégica: Es la planificacion consciente de mensajes orientados a
alcanzar los objetivos de la organizacién mediante una relacién coherente con sus
publicos. (Puentia 2025)

Marketing estratégico y alianzas: Consiste en identificar oportunidades de mercado
sostenibles y desarrollar vinculos de valor con socios clave para aumentar la
competitividad. (Puentia 2025)

Inteligencia relacional: Es la capacidad de construir relaciones duraderas con los

grupos de interés mediante el dialogo y la cooperacion. (Puentia 2025))

Comunicacion visual y narrativa: Es el uso de relatos y recursos visuales para conectar
emocionalmente con el publico y diferenciar una marca en un entorno saturado.
(Puentia 2025)
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[lustracion 7. Empresas y organizaciones que han confiado en Puentia

Empresas y organizaciones que ya han confiado en Puentia
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Fuente: Elaboracién propia a partir de material corporativo de Puentia

Como se aprecia en la imagen anterior, Puentia ha trabajado con diversas
empresas de muchos de los sectores del mercado actual. Aunque si hubiera que resaltar
alguno seria;

o Platano de Canarias, marca que agrupa a productores de platano del archipiélago
canario, se encarga de la produccién, promocion y distribucion del platano por toda la
peninsula. Con ellos Puentia ha trabajado, durante estos uUltimos dos anos, realizando
todo tipo de campafas, desde trabajar con los dos embajadores de la marca; Pedri,
futbolista del Barcelona, y Vicky Lopez, futbolista del Barcelona femenino, hasta realizar
activaciones en varios maratones espafioles o colaboraciones con la federacién

espafiola de baloncesto y balonmano.
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[lustracion 8. Camparia “El sabor de la Roja” con Pedri, embajador de Platano de Canarias

NUEVAS ETIQUETAS SELECCION ESPANOLA

Fuente: Platano de Canarias (2024)

Aunque segun Alvarez, E., CEO de Puentia;”El primer caso de éxito que fue muy
relevante porque fue la primera gran accién que hicimos, fue cuando Puentia apenas
acababa de nacer, e hicimos una campafa con CEOE a nivel nacional, que ademas estuvo
avalada por un monton de grandes marcas como la Caixa, el Banco Santander, el Corte
Inglés... Que consistia en movilizar a todas las empresas espafolas para que participasen
en pruebas de test de la COVID y en la utilizacion de las mascarillas. Ademas, fue una
campana por la que nos dieron el Premio Nacional de Dircon, de la Asociacién de directores
de Comunicacién, que es uno de los premios de comunicacién mas relevantes del pais en

la parte de asuntos publicos.”

Debido a que soy estudiante esta universidad me gustaria nombrar la colaboracion
de Puentia con la UVa, Universidad de Valladolid, donde Puentia ha colaborado reiteradas

veces, desde videos corporativos, hasta estrategias para los podcasts de esta.
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[lustracion 9. “La UVa suenabien” — Podcast institucional de la Universidad de Valladolid

L4 Podcast

LLa UVa

suena bien

Fuente: Universidad de Valladolid

3.4 Reconocimientos y Premios Puentia

En cuanto a los reconocimientos Puentia cuenta ya con varios premios a sus
espaldas. Entre ellos la medalla de bronce en los Premios WIN por su labor en la gestion
de la crisis de Cascajares, un caso real que no solo puso a prueba su capacidad de
respuesta, sino que también sirvié como carta de presentacion ante otros clientes. También
ha sido premiada en otros foros mas relacionados con la comunicaciony el marketing, lo
que ha ayudado a ganarse una buena reputacibn como empresa seria, comprometida y

capaz de generar impacto real mas alla de lo visual.
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[lustracion 10. Premios y reconocimientos obtenidos por Puentia (2020-2025)

Premios dircom
Ramoén del Corral

2024
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Premios dircom
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2022

VENCEDOR

MEJOR ESTRATEGIA DE

ASUNTOS PUBLICOS

Premios dircom

Premios dircom

Premios
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2024 | FINALISTA LAY 2023 | FINALISTA \ 2023
COMUNICACION Y ALTA DIRECCION MEJOR EVENTO PARA ORGANIZACION MEJOR COMUNICACION AUDIVISUAL

SIN ANIMO DE LUCRO

Fuente: Puentia 2025

CATEGORIA PODCAST

Se puede apreciar que no hace falta tener una gran red de oficinas para darte a

conocer, solo hace falta construir un modelo distribuido y eficiente, que haga que el cliente

no se olvide de Puentia y los resultados vendran solos.

Una muestra de esa evolucion ha sido la creacion de los Premios Puentia, gala de

premios que honra a aquellos profesionales que se han destacado como constructores de

puentes a lo largo de sus carreras. Reconocen a lideres humanistas que inspiran a otros y

trabajan incansablemente por un futuro mejor. El propésito de los Premios Puentia es

reconocery celebrar la labor de estos constructores de puentes, quienes han dedicado su

vida a tender lazos entre diversas culturas, disciplinas, ideas y personas. Su valentia,

determinacion, compromiso y liderazgo inspirador los convierten en ejemplos a seguir.
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[lustracion 11. Tercera edicion de los Premios Puentia (2025)

Fuente: Archivo fotografico de Puentia Comunicacion

Mas que un simple reconocimiento simbdlico, el evento tiene una funcion esencial,
crear un espacio de networking entre profesionales, clientes y aliados del ecosistema
Puentia. Cada edicion tiene como objetivo ser un punto de encuentro donde se refuercen
los vinculos ya establecidos y se generan nuevas oportunidades de colaboracion.
Contribuyendo a forjar una red de relaciones duraderas fundamentadas en valores
compartidos. Gracias a este enfoque, los Premios Puentia han logrado hacerse un nombre

como un evento significativo en el ambito empresarial en el que opera la compania.
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[lustracion 12. Vicente del Bosque, invitado de honor en la [11 edicién de los Premios Puentia

Fuente: Archivo fotogréfico de Puentia Comunicacion

En esta ultima edicién de los premios, a la que ademas pude acudir, se pudo contar
con la presencia de Vicente del Bosque, exseleccionador nacional y referente en liderazgo
ético, siendo uno de los momentos mas destacados de la tercera edicion de los Premios
Puentia. Su intervencién sirvié como inspiracion, no solo por su trayectoria profesional, sino
por como un hombre fue capaz de unir a todo un pais, desde la humildad, la escuchay el
respeto. Su participacion reforzé el espiritu del evento y a reconocer a personas que

tienden puentes mas alla del resultado.
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4. Analisis Externo

4.1 Definicion de Consultora de Comunicacion y Marketing

Hay que tener mucho cuidado cuando nombramos a una consultora de
comunicacion y marketing, ya que es muy facil confundirla con una agencia. “Una
consultora de comunicacién y marketing es una organizacion que ayuda a otras empresas
a gestionar de manera estratégica su relacion con los publicos internos y externos,
construyendo imagen, reputacion y valor a través de multiples canales y herramientas de
comunicacion, tanto tradicionales como digitales” (Moreno, 2012, p. 87). La principal
diferencia estd en que una consultora se encarga de pensar en que hacer para que las
cosas pasen Yy la agencia se encarga de hacer que las cosas pasen.

[lustraciéon 13. Diferencias entre consultoria y agencia en el proceso de creacion de valor

Agencia

Pensar - Planear - Planificar Validar- Presupuestar- Ejecutar

Fuente: Documentacion interna de Puentia
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En definitiva, una consultoria tiene una base estratégica, en la que necesitas tiempo
para pensar, razonar y planificar para reconocer esas ideas, para una vez tener la idea

final, la agencia se encargue de validar, presupuestar y ejecutar los servicios.

4.2 Analisis del mercado

Este mercado es uno de los mas exigentes y competitivos del mundo, puede ser
que un dia estes dominando el mercado que, si no te renuevas, los clientes se olvidaran
de ti rapido. En los ultimos afios, por factores como la digitalizacion, la saturacién de
canales, la necesidad de posicionamientos mas auténticos y la profesionalizacion de la
gestion reputacional, las empresas han tenido que cambiar tanto su formade trabajar como
el organigrama de su empresa. Practicamente ya no se compite por ofrecer creatividad o
servicios definidos, sino por aportar valor estratégico real y poder dar confianza al cliente

para convertirte asi en un cliente recurrente.

De igual forma, para saber el entorno competitivo de una consultora de
comunicacion y marketing como Puentia, habra que analizar a la competencia y como
trabaja. A esta competencia se la puede dividir claramente entre competidores directos e
indirectos.

e Los directos son aquellas consultoras-agencias que, de forma similar a Puentia,
también ofrecen servicios que combinan comunicacién corporativa, digital, eventos,
marketing, etc., dirigidos especialmente a pymes, instituciones publicas o proyectos de
escala media que buscan atencidon personalizada y resultados concretos. Algunos

ejemplos:
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o Atrevia, consultora internacional con presencia en mas de 15 paises. Ofrece
soluciones de comunicaciénglobal, con un enfoque estratégico centrado en reputacion,

sostenibilidad y transformacion organizativa.

o Roman, firma espafiola especializada en asuntos publicos y comunicacion corporativa.
Destaca por su enfoque técnico, ejecutivo y por trabajar habitualmente con grandes

compainias e instituciones en entornos muy regulados.

o MARCO, agencia global con sedes en Europa y América Latina. Se ha posicionado
como lider en branding internacional, campanas de notoriedad y comunicacion visual
de alto impacto. Su trabajo destaca especialmente en sectores como gran consumo,

tecnologia y turismo.

Estos competidores obligan a Puentia a rehacerse, ya no se trata de imitarlos, si no

de mejorar aquello que te hace distinto, para asi ser diferencial frente a los demas.

e En cambio, en los competidores indirectos, son aquellas empresas que no ofrecen el
mismo modelo integral 360°, pero que pueden captar parte del mercado objetivo de
Puentia, principalmente cuando los clientes no buscan algo muy complejo ni creativo,
sin acompafamiento estratégico, unicamente buscan una solucion rapida y eficaz

Algunos ejemplos:

o Freelancers o microagencias especializadas, estos primeros consisten en
profesionales independientes que trabajan en solitario, que ademas de ser muy rapidos
trabajan de forma muy barata. Las microagencias son muy parecidas, pero en este
caso suelen ser de 2-5 empleados, donde cada empleado esta especializado en una
funcién. En cuanto a velocidad estas opciones son las mejores, pero en cuanto a
calidad escasean, ademas de que el volumen de clientes que suelen tener no puede

ser muy amplio.

En conclusion, esta competencia no suelen ser un problema debido a que si el lead

esta realmente interesado en servicios de buena calidad y a largo plazo nunca los elegiria.
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4.3 Analisis DAFO

Para hacerse una idea de como esta el mercado, las oportunidades y amenazas de
mercado que se encuentran, y fortalezas y debilidades internas que hay dentro de Puentia,
creo que la mejor manera de visualizar la situacion de nuestro entorno es mediante la
realizacion de un andlisis D.A.F.O. Este anadlisis consiste en efectuar un analisis interno
(de nuestra empresa) y un analisis externo (del entorno de nuestra empresa). El analisis
externo estudia los factores que efectuan a todas las empresas de nuestro sector y el

analisis interno son todos aquellos aspectos de nuestra organizacion.

[lustracion 14. Anélisis de Debilidades de Puentia

DEBILIDADES

<+ Poca comunicacion entre divisiones.

+ Duplicacion de tareas y recursos entre areas.

% Vision fragmentada de los proyectos.

< Problemas para asignar recursos de forma equilibrada.

+ Dificultad en la gestion de clientes con servicios cruzados.

<+ Coordinacion ineficiente entre direcciones.

+ Cargas de trabajo mal distribuidas.

+ Falta de seguimiento integral por cliente.

+ Dificultades para medir el rendimiento global del equipo.

Fuente: Elaboracién propia
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[lustracion 15. Anélisis de Amenazas de Puentia

+ Competidores grandes con estructuras mas integradas.

s Pérdida de clientes por falta de vision global del servicio.

% Saturacion del mercado con nuevas agencias pequeias.

% Riesgo de fuga de talento por sobrecarga o descoordinacion.

% Posicionamiento diluido si no se define una estrategia clara.

+ Dificultades para justificar precios sin una propuesta unica.

% Exigencia creciente de datos y métricas por parte de los clientes.

% Aparicion de soluciones automatizadas en comunicacion.

®

« Dependencia excesiva de personas clave para sostener calidad.

Fuente: Elaboracién propia
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[lustracion 16. Fortalezas de Puentia

FORTALEZAS

®.
L4

Alta especializacion por areas (corporativa, digital, marketing).

Mayor foco en el cliente al segmentar por servicios.

Mejora en la eficiencia dentro de cada division.

Mayor escalabilidad de procesos internos.

Exito en proyectos diversos con clientes de alto perfil.

Coordinacion mas fluida dentro de cada equipo especifico.

Buen posicionamiento como consultora-agencia hibrida.

Relacion cercana con clientes gracias a equipos reducidos.

Propuesta 360° valorada por muchos clientes.

Capacidad de adaptacion rapida a diferentes sectores.

Consolidacion de direcciones con liderazgo especializado por area.

Mayor claridad en las funciones y responsabilidades.

Puentia 360: Estrategia, Comunicacion y Futuro
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[lustracion 17. Oportunidades de Puentia

OPORTUNIDADES

% Paso a estructura matricial para mejorar coordinacion.

% Posibilidad de incorporar perfiles mas estratégicos.

% Creciente demanda de servicios integrados en el mercado.

% Aparicion de agentes de IA

«+ Interés de nuevos clientes en el modelo hibrido.

% Mayor capacidad de respuesta a concursos publicos.

% Fortalecimiento de marca tras premios y casos de éxito.

< Expansién geografica desde Madrid a otras ciudades.

% Implementacién de herramientas de gestion interna.

Fuente: Elaboracion propia (2025)

34

Puentia 360: Estrategia, Comunicacion y Futuro Diego Pisonero Varela



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

4.4 Analisis CAME

e Corregir Debilidades:

o Pocacomunicacionentre divisiones: Aunque ya hay intencion de trabajar de formamas
conectada, aun se nota que cada direccion va por su cuenta y provoca que a veces
haya fallos o llegue mal el mensaje. Quiza una solucion sencilla seria obligarse a tener
reuniones cruzadas semanales, no muy largas, solo para alinear ideas y asi vayamos

paso a paso.

o Cargas de trabajo desiguales y duplicidad de funciones: Entender mejor que es lo que
se le da bien a cada uno, la solucién a esto seria hacer un mapa de capacidades para

orientarse mejor dependiendo el trabajo y ser mas eficientes.

o Dificultad para unificar criterios: Cuando los clientes son grandes, esto se nota mas,
parece que cada area cuenta una historia distinta. La solucion seria nombrar un Unico

interlocutor por cliente que tenga una vision general.

o Falta de seguimiento: Muchas veces cuando se acaba de colaborar con un cliente ya

nos olvidamos de él, tal vez con un resumen mensual se podria solucionar esto.

e Afrontar Amenazas:

o Competencia con estructuras mas integradas y automatizadas: Hay muchas empresas
con estructuras mucho mas desarrolladas y definidas, lo que Puentia no debe hacer es

imitarlas e intentar una integracion mas practica, que conecte mas con los clientes.
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Riesgo de fuga de talento por sobrecarga y poca coordinacion: Esto se aprecia cuando
el trabajo se vuelve repetitivo, lo que tiende a que el ambiente en la oficina sea peor.
Probablemente una reuniéon cada mes con el director general, para dar feedback de

como se siente, evitaria futuros problemas.

Dependencia de personas clave: Claramente si falta uno de los jefes, esto se nota en
la direccion del trabajo. Se podria formar a referentes intermedios para situaciones

puntuales, dentro de cada direccidn, para repartir responsabilidades.

Mantener Fortalezas:

Modelo 360° que integra estrategia y ejecucion: Algo muy novedoso y diferencial,
aungue un cambio a una estructura matricial podria hacer que cada uno se centrara

mas en lo suyo, reduciendo la dispersion, sin perder la coordinacion.

Cercania con el cliente y trato humano: El cliente aprecia mucho la cercania y

honestidad de Puentia, habria que renovarse, pero sin olvidar nuestros principios.

Alta especializacion por areas y buena capacidad de adaptacion: En esta empresa hay
empleados que realmente estan muy especializados en su campo, algo que no se suele

ver en el mundo laboral actual.
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e Explotar Oportunidades:

o Transicion hacia la estructura matricial: Esto haria un reajuste en el organigrama y un
reajuste en la estructura interna. Se podria empezar con pruebas piloto, para

comprobar si realmente funciona.

o Interés creciente en servicios integrados y coherencia narrativa: Los clientes ya no

quieren una simple campafia, quieren algo con sentido y que te entre por los ojos.

o Aparicién de agentes de IA: Nueva tendencia que muchas empresas ya estan
implementando en su dia a dia, estos agentes permiten optimizar procesos internos
para ahorrar tiempo y trabajo. Se podrian implementar para clasificar informacion de

clientes, generar resumenes o detectar posibles leads.

o Reconocimiento creciente de marcay reputacion consolidada: Ahora justo después de
la tercera edicion de los Premios Puentia y del auge de Puentia, estaria bien usar esa

visibilidad como escaparate para captar futuros talentos.

5. Proyeccion estratégica Puentia 2025-2030

Durante estos ultimos afos, Puentia ha olvidado la importancia de centrar las
operaciones en las necesidades y expectativas del cliente para lograr el éxito. Esto no
significa que no se trabaje con compromiso, sino que, la empresa ha estado mas centrada
en ejecutar que en pensar estratégicamente. La consecuencia de esto ha sido una cierta
pérdida de vision global y, en algunos casos, una desconexion entre lo que el cliente
necesitaba realmente y lo que se acababa entregando.
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Este desequilibrio no se debe a la falta de talento, sino mas bien a una estructura
que, con el tiempo, se fue quedando corta para el tipo de proyectos que se gestionaban.
Uno de los errores fundamentales ha sido no tener procesos claros para recoger y
mantener actualizadas las necesidades del cliente a lo largo del proyecto. Y en el fondo,
eso se explica porque no existia una figura clara que garantizase esa continuidad ni una

estructura disefiada para ese tipo de coordinacion transversal.

Aunque cada area hacia bien su parte, faltaba un sistema que uniera todos los
puntos y que asegurase que las decisiones se tomaban con una mirada estratégica desde
el principio hasta el final del proyecto. Por eso, muchas veces los clientes mas antiguos,
que deberian ser los mas fidelizados, se sentian algo desatendidos. No porque se les
dejara de lado, sino porque no habia un sistema que garantizase el seguimiento a largo

plazo.

También ha influido la propia evolucion del modelo de negocio. Puentia ha pasado
por diferentes estructuras organizativas, horizontal, funcional y luego divisional, intentando
adaptarse a su crecimiento. Cada cambio ha traido mejoras, pero también nuevas
limitaciones.

Por ello, la proyeccion estratégica para el periodo 2025-2030 no puede limitarse a
seguir creciendo. El verdadero reto esta en consolidar un modelo que permita crecer con
sentido, manteniendo la calidad del servicio, el enfoque humano y el valor estratégico que
siempre ha diferenciado a Puentia. Y para eso, hace falta un cambio profundo, empezando

desde la estructura organizativa.
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5.1 Nueva estructura organizativa

Por este motivo, y tras revisar diferentes opciones organizativas, se propone en este
trabajo una evolucion hacia una estructura matricial, que combine lo mejor del modelo
funcional, especializacion técnica, con un enfoque que permita trabajar de forma mas
coordinada y con una vision global del cliente. Se trata de un modelo mas exigente, si, pero
también mas adecuado para el momento actual de Puentia y, sobre todo, para el tipo de

servicios integrales que ofrece a sus clientes.

[lustracion 18. Propuesta de estructura matricial para Puentia (2025)

Fuente: Elaboracién propia a partir de documentacion interna de Puentia

En el modelo propuesto, los directores de area mantienen su rol estratégico y
especializado, centrados en disefiar planes desde su ambito concreto (corporativo, digital,
marketing, operaciones) y en liderar la estrategia a seguir.
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La gran novedad esta en la incorporacion formal de la figura del coordinador como
Project Manager, “coordinador del proyecto”, que actuaria como nexo entre las distintas
direcciones implicadas en cada proyecto. Esta persona no solo gestionaria tareas, sino que
se convertiria en el interlocutor principal del cliente y el responsable de asegurar que todas

las piezas del proyecto encajen.

[lustracion 19. Distribucién de responsabilidades

Estrateos Ei . 5 o Contacto con
strategia ecucion upervision
= I Clientes

Vald Participan en
P . £ . alidan e
Directores Definen y lideran Apoyan entregables pmpuesftd.s
estratégicas
Coordinadores Planifican Delegan Supervisan Lideran
Territoriales Definen v lideran S \-’alidaj? Y Lideran
delegan Supervisan

Fuente: Elaboracion propia a partir de documentacion interna de Puentia

Esto quiere decir que un mismo consultor podra seguir vinculado a su area técnica,
pero participara también en proyectos liderados por un coordinador, junto con perfiles de
otras areas. Asi se crean equipos mixtos, mas versatiles y capaces de adaptarse a las
necesidades concretas de cada cliente. Lo que facilitaria una distribucion mas légica de la
carga de trabajo, evitaria que el cliente tenga que tratar con varias personas diferentes y

permitiria tomar decisiones mas rapidas y con una visién mas estratégica del conjunto.
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[lustracion 20. Distribuciéon de responsabilidades en el modelo matricial de Puentia

Responsabilidad Liderazgo Principal Rol de Apoyo

Gestion diaria de la

Coordinador (Project Manager)  Consultores
cuenta

S .l. . d
upervision de Coordinador y Director de Area  Consultores
entregables

Alineacion con la

_ Director de Area Coordinador
estrategia global
Cestion de crisis Director de Area v Direccion
) Y Y Coordinador
escalamiento General
Cierre de contrato / ) :
Direccion General Director de Area

renovacion

Fuente: Elaboracion propia a partir de documentacion interna de Puentia

5.2 Objetivos de crecimiento y posicionamiento

Esta transicion no es solo un cambio de organigrama, sino una respuesta directa a
los retos identificados durante el analisis interno, donde se han detectado problemas
reales. Los objetivos que se persiguen con esta propuesta son:

1. Corregir la falta de vision global y la fragmentacion del servicio

Uno de los mayores problemas hasta ahora era que cada direccion funcionaba bien
por separado, pero cuando un proyecto implicaba varias areas, se perdia coherencia. La
estructura matricial busca precisamente lo contrario: que haya un coordinador que tenga la
vision de conjunto y asegure que todas las areas remen en la misma direccion. Asi se

evitan mensajes contradictorios o planes que no terminan de encajar.
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2. Solucionar la duplicacion de tareas y la desorganizacion interna

Se ha observado que, en varios proyectos, diferentes personas estaban haciendo
trabajos parecidos sin saberlo. La nueva estructura permitiria organizar mejor los equipos,
repartir funciones con claridad y evitar que se solapen esfuerzos. Ademas, tener una figura

coordinadora que distribuya y supervise, ayuda a ordenar las prioridades.

3. Atender mejor a los clientes, especialmente los mas antiguos

Uno de los grandes errores ha sido no saber mantener el nivel de atencion a los
clientes antiguos. No porque no se quiera, sino porque no se sabia quién debia hacer el
seguimiento. La estructura matricial, al establecer un unico interlocutor por cliente, permitira
mejorar este acompafiamiento a largo plazo, y no solo reaccionar cuando surgen
problemas.

4. Repartir mejor la carga de trabajo entre perfiles

Otro punto critico era la desigualdad en la carga entre consultores, con algunos
completamente saturados y otros con menos carga. Gracias a la figura del coordinador,
que tiene visibilidad sobre todo el equipo, se podra hacer una distribucion mas justa y
equilibrada. También se evita que los perfiles mas polivalentes terminen absorbiendo

tareas que no les corresponden, como ha pasado hasta ahora.

5. Crear un sistema mas profesional y escalable

Puentia ha crecido muy rapido, y eso también ha traido desorden. Esta estructura
no solo organiza mejor el presente, sino que prepara a la empresa para escalar. Tener
procesos definidos, roles claros y mecanismos de coordinacion solidos es lo que permite
crecer sin perder calidad ni identidad. No se trata de hacer las cosas perfectas, sino de

dejar de improvisar cada vez que entra un nuevo cliente o surge un nuevo proyecto.
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6. Fomentar una cultura de trabajo compartida

Con esta estructura se quiere reforzar la corresponsabilidad: que todos los que
participan en un proyecto, desde su especialidad, se sientan parte de algo comun. No es
solo una cuestién organizativa, también es una formade entender el trabajo comoalgo que

se construye en equipo.

5.3 Factores del futuro: nuevas tendencias

Cuanto mejor preparado estes para afrontar los cambios, mejor podras adaptarte,
no consiste solo en imaginar lo que puede venir, tendras que tener un estrategia claray
flexible. A continuacion, se nombran cinco nuevas posibles tendencias para los préximos
afnos que pueden ser una gran oportunidad para que Puentia siga diferenciandose en el

mercado.

¢ Automatizacion inteligente y avance de la inteligencia artificial

La inteligencia artificial cada vez estda mas en nuestro dia a dia y esto también se
ve reflejado en el trabajo, el 42% de los trabajadores espafioles confiesa haber utilizado la
IA para su trabajo. (Slack Workforce Index) También estan apareciendo agentes de IA,
consiste en un sistema disefiado para ejecutar tareas de forma auténoma a partir de
instrucciones previas, sin necesidad de supervision constante de una persona. Con

capacidad de tomar decisiones y adaptarse segun el contexto.

En el entorno de la comunicacion y marketing, estos agentes podrian agilizar tareas

rutinarias como:

- Clasificar e-mails por prioridad o tematica

- Redactar borradores de notas de prensa o informes

- Encontrar posibles leads gracias a las redes sociales

- Generar alertas cuando un proyecto se desvia de los objetivos previstos
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[lustracion 2 1. Ejemplo visual de un agente de IA aplicando automatizacién en la gestion de correos

Gmail Agent

Editor Executions

& Test workflow [ 1

Fuente: Elaboracién propia

Gracias a estas implementaciones en la empresa, Puentia seria capaz de no de
sustituir a sus trabajadores, pero si de ser mas eficientes y asi poder dedicar mas tiempo

a tareas mas importantes para el cliente, que requieran mas complejidad.

e Cultura del dato y mediciéon de impacto

Hasta ahora, muchas decisiones en el sector se han tomado mas por experiencia o
intuicion que por datos reales. Sin embargo, todo apunta a que el futuro estara marcado
por una cultura del dato mucho mas madura y analitica. Ya no se tratara solo de mirar qué
ha pasado, sino de anticipar qué podria pasar. Herramientas como dashboards predictivos
permitiran visualizar tendencias antes de que ocurran, gracias al analisis de
comportamiento, patrones y ciclos previos.
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Para una empresa como Puentia, esto implica pasar de informes de cierre, a
sistemas vivos que ayuden a:

- Prever la eficacia de una campana antes de lanzarla, en funcién de datos similares
- Detectar momentos éptimos para publicar, activar o parar acciones
- Medir no solo volumen, sino calidad del engagement

- Justificar decisiones estratégicas ante el cliente con evidencia visual

llustracion 22. Ejemplo de dashboard con indicadores de rendimiento comunicacional

Mi Negocio

Analytics Metricas de Audiencia vs Objetivos Google Analytics Rendimiento del Sitio Web

Usuarios Porcentaje de 47.74%

Sesiones Paginas vistas ebote

168,793 529,747 1,735,981
- 304 e ]

Paginas vistas 2.15

Nuevas sesiones 76.40%

Google Analytics Métricas de Audiencla
. -
i III ' || I I I I I. ] Tiempo en el sitio 2m:15s

por dispositivo

torio Mobile Tablet

[ |
Fuente: tudashboard.com

Esto requerira invertir en formacion analitica y en nuevas herramientas, pero abrira

la posibilidad de ofrecer un servicio mucho mas consultivo y avanzado.

¢ Humanizacién de marcay auge de lo emocional

En un mercado saturado, la capacidad de una marca para conectar
emocionalmente y construir relaciones auténticas es cada vez mas valorada. Segun el
informe Global Marketing Trends 2025 de Deloitte, las empresas que transmiten empatia y
valores humanos generan un 80% mas de fidelidad entre sus clientes. Ya no basta con ser

eficientes: hay que ser empaticos.

Para Puentia, esto representa una oportunidad clara. Su modelo basado en
cercania, escucha activa y relaciones de largo plazo puede evolucionar hacia una

propuesta aun mas potente si se incorporan narrativas que emocionen con historias reales.
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5.4 Estudio de caso: Natrips

Para ilustrar de forma concreta la aplicacién del nuevo modelo matricial de Puentia
y los cambios a realizar debido a las posibles nuevas tendencias emergentes, se ha cogido
una empresa real, con un nombre y producto ficticios, que ha solicitado los servicios de
comunicacion y marketing de Puentia. Con el objetivo de simular todo el recorrido real de
un cliente y visualizar cdmofuncionaria la relacion cliente-consultora desde la primera toma
de contacto hasta la consolidacion del proyecto, aplicando procesos de trabajo mas
humanizados, eficientes y coordinados.

Natrips, es una empresa emergente de snacks saludables hechos a base de
legumbres, vegetales y frutas deshidratadas, se presentan como alternativa real a las
clasicas patatas fritas. Con sede en Valladolid y distribucién en supermercados, pagina
web y maquinas de vending, buscan posicionarse como una marca de consumo
responsable dirigida a personas activas y con conciencia alimentaria. A pesar de la calidad
de su producto, su comunicaciones muy basica, no tienen una identidad de marca definida
y apenas suben contenido a redes, esto es debido a que practicamente no tienen equipo

de marketing ni saben como hacerlo.

[lustracion 23. Logotipo inicial de la marca Natrips

Natrips

Fuente: Elaboracién propia
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Fase 1: Descubrimiento y contacto inicial

Natrips descubre Puentia gracias a una recomendacion de otro cliente con el que llevamos
trabajando desde hace un par de afios. Este nos contactaa través de un correo corporativo,
que gracias a la automatizacién que se ha implementado para los correos electronicos que
recibe Puentia, se enviara directamente a un coordinador. Esta asignacién del coordinador
no es aleatoria, se elige en funcion del tipo de cliente, sector, carga de trabajo y estilo de
coordinacioén del profesional, que ademas actuara como el interlocutor principal para todas
las areas de servicio, favoreciendo a centralizar la comunicacion con el cliente y que no

tenga que hablar con diferentes personas dependiendo de cada tema.

El coordinador asignado, se encargara de:

- Revisar el correo recibido y hacer una primera lectura estratégica, identificar qué solicita

exactamente el lead, si se trata de un encargo puntual o si hay un reto a largo plazo.

- Consultar con el director general para comentar el lead de forma informal. Esta
conversacion sirve para validar si el cliente es interesante y si existe algun conflicto de

intereses o si hay contexto previo relevante.

- Asignar a cada departamento que haga un analisis inicial rapido (pagina web, redes

sociales, referencias externas, evolucion...)

- Contactar con el cliente, una vezrevisado todo lo anterior, respondiendo al correo con un

mensaje personalizado que proponga una reunién exploratoria, a poder ser presencial.

Esta primera toma de contacto mas que para vender algo, sera para escuchar y entender,

ademas previamente se habra preparado un guion de preguntas personalizadas para el
cliente y referencias breves de casos similares, con el objetivo de ahorrar tiempo y centrar

la conversacion en lo verdaderamente relevante.

Tras esta reunion el coordinador evita caer en promesas o soluciones prematuras, siendo
transparente y sin urgencias comerciales, generando confianza. El cliente siente que no se

le quiere vender algo, sino que se esta valorando si tiene sentido construir algo juntos.
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Fase 2: Evaluacion estratégica y propuesta de enfoque

Después de la reunion inicial, el Coordinador de Puentia elabora un informe ejecutivo
donde resume las necesidades detectadas; una marca con personalidad, una estrategia
de redes sociales sdlida, un rebranding, una narrativa clara sobre salud y sostenibilidad, y
una campafa de lanzamiento para sus nuevos sabores. Este informe se comparte con los
tres directores de area: comunicacion corporativa, digital y marketing y es el paso mas
complicado debido a que tiene que presentar lo que se ha tratado en la reunién, sin perder

matices, para que puedan entenderlo y realizar una estrategia en base a ello.

En cada departamento se concluyen los siguientes ejes de trabajo:

- Narrativa estratégica y posicionamiento de marca: La Direccion de Comunicacion

Corporativa plantea que Natrips necesita construir un relato que no solo explique qué
vende, sino por qué lo hace. Se propone un enfoque centrado en el disfrute saludable, la
conexioén con el origen vegetal y el equilibrio entre sabor y bienestar. También se detecta
la posibilidad de posicionar a un influencer, creador de contenido, como embajador del

proyecto, para darle cercania y autenticidad en medios.

- Estrateqia digital y presencia online: La Direccion de Comunicacion Digital propone una

estrategia basada en redes como Instagram, TikTok y YouTube, con contenido de tipo
recetas, como es el proceso de creacion, algun reto relacionado con el producto y alguna
colaboracién con otra marca. También se sugiere mejorar su web para que funcione no
solo para comprar productos, sino como canal de comunicacion y asi poder crear una

comunidad mas fiel.

- Campanas y colaboraciones estratégicas: La Direccion de Marketing propone un

calendario de activaciones y promociones con posibles gimnasios, universidades y
creadores de contenido. Ademas, la posibilidad de activar un proceso completo de
rebranding, para poder conectar mejor con el publico objetivo y generar una narrativa

coherente y diferenciadora.

48

Puentia 360: Estrategia, Comunicacion y Futuro Diego Pisonero Varela



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

Fase 3: Implementacion operativa conjunta

Una vez se tiene la estrategia bien definida, se le propone al cliente un rango de inversion
estimado por bloque, para no condicionar la conversacion futura. En el caso de que la
acepte, se activa la fase operativa y se agenda una segunda reuniéon con Natrips. Esta
segunda reunion tiene un tono diferente a la primera, ya no es solo exploratoria, ahora si

se empieza a construir algo real.

En este punto, entra en juego toda la estructura del modelo matricial, el coordinador pasa
a liderar el proyecto desde la coordinacién operativa, mientras que los directores de area
asumen el liderazgo estratégico de cada bloque, asignando a su vez alos consultores mas

adecuados en funcién de la carga de trabajo, perfil técnico y afinidad con Natrips.

Las tareas se dividen en 3 bloques:

- Comunicacién digital: Se disefia un plan editorial por semanas, con contenido propio,

colaboraciones con influencers del mundo fitness y la comida, y campanas especificas para

los nuevos sabores.

e Publicaciones con enfoque educativo (recetas, habitos saludables, diferencias entre
snacks tradicionales y vegetales) Aqui se busca aportar valor antes que vender

e Piezas de entretenimiento (retos en TikTok e Instagram, videos en YouTube explicando

como se hacen los productos)

e Contenido de marca con rostro humano (fundadores, trabajadores, clientes reales)

- Marketing experiencial y posicionamiento comercial: Desde el area del marketing se

disefia una hoja de ruta para posicionar a Natrips como una marca emergente dentro del
universo de alimentacion saludable, mediante acciones que mezclan estrategia comercial

y experiencias reales.

e Microactivaciones: degustaciones en universidades, presencia en ferias de

alimentacion saludable o mercados locales

e Alianzas estratégicas con marcas afines (Platano de Canarias, apps de entrenamiento
o plataformas de nutricion)
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- Desarrollo de la nueva identidad de marca: El objetivo es construir una identidad clara,

coherente y reconocible que refleje su propuesta: snacks saludables, sabrosos y honestos.

e Naming: Se testean diferentes propuestas hasta dar con un nombre que sea
memorable, sencillo de pronunciar, y que evoque salud y cercania. Se llega a la
conclusion de que la mejor opcidn es Auna, que proviene del verbo “aunar’, que
significa unir o reunir elementos en armonia. Un producto que no elige entre salud y

placer, sino que los une en una sola palabra, todo lo que la marca quiere transmitir.

[lustracion 24. Representacion visual del nuevo nombre de Natrips “Auna”

Fuente: Elaboracién propia
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e Logotipo: Se propone una estética mas vibrante y minimalista, con un logotipo versatil

y unico que se quede en la cabeza de los clientes.

[lustraciéon 25. Logotipo renovado tras el proceso de rebranding

Fuente: Elaboracién propia

e Packaging y etiquetado: Se redisefian los envases pensando en el nuevo nombre y
logo de la marcay con una estética muchomas limpia, evitando sobrecargar con textos,

para no saturar al consumidor.

[lustracion 26. Propuesta de packaging para Auna

>
Adn

VEGETABLE CHIPS

4

Fuente: Elaboracién propia
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Durante esta fase, el papel del coordinador es fundamental. No solo organiza y supervisa,
sino que actua como puente entre areas, resolviendo dudas, ajustando tiempos y
asegurandose de que todos los entregables estén alineados entre si. Ademas, mantiene
contacto directo con el cliente de forma practicamente diaria donde se le va mostrando

avances, se resuelven dudas y se validan las posibles opciones.

Fase 4: Evaluacion de resultados y toma de decisiones

Después de ya haber implementado todas las nuevas acciones estratégicas, comienza la
fase clave de analizar el impacto de estas, no Unicamente para recopilar datos, sino para

detectar posibles mejoras y errores.
En esta fase, cada direccién activa las herramientas que le permiten evaluar su trabajo:

- Comunicacion digital analiza:

e Engagement en redes (likes, comentarios, guardados, compartidos)

e Evolucion de seguidores y calidad de comunidad (no solo volumen, sino interaccion

real)
¢ Rendimiento de campanas por tipo de contenido y canal

e Porcentaje de visualizacion de videos y retencidon de atencion

Marketing y alianzas mide:

e Participacion en activaciones presenciales
e Feedback directo recogido en eventos o dinamicas
e Alcance logrado a través de colaboraciones e influencers

e |Leads generados en acciones promocionales

Comunicacién corporativa evalia presencia en medios, consistencia del relato y

percepcion de marca externa.
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Durante esta fase, el papel del coordinador es mas estratégico que operativo. Su trabajo
no es solo coordinar entregas, sino gestionar la relacion con el cliente como un activo a
largo plazo. Por eso, muchas veces en este punto ya se empieza a hablar de continuidad,
de nuevas fases, de explorar otros servicios. No porque se fuerce, sino porque el proyecto

ha demostrado valor y confianza mutua.

Fase 5: Consolidacion de la relacion y crecimiento sostenible

La ultima fase y probablemente las mas importante, para que el cliente siga evolucionando
junto con Puentia. Se realizaran reuniones mensuales de seguimiento, que no solo sirvan
para ver si se esta cumpliendo el calendario, sino para anticipar nuevas necesidades y

alinear decisiones.

En ellas se presentan:

¢ Indicadores clave de evolucién

¢ Analisis de oportunidades

e Feedback del cliente sobre el funcionamiento del equipo

En definitiva, esta fase final no busca dar por terminado el caso de Natrips, sino abrir una
nueva etapa de relacién mas madura, estable y compartida. Porque en el modelo matricial
de Puentia, el verdadero éxito no se mide solo por lo que se entrega, sino por la capacidad
de construir vinculos sostenibles, generar confianza mutua y seguir aportando valor cuando

ya no es obligatorio.
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6. Conclusiones y recomendaciones

A lo largo de este trabajo se ha podido analizar con profundidad la evolucion,
estructura y estrategia de Puentia, una consultora-agencia que ha demostrado ser capaz
de adaptarse con rapidez a un mercado cada vez mas exigente. Gracias a la experiencia
adquirida durante las practicas, asi como al analisis documental y observacional, se ha
confirmado que el modelo 360° que caracteriza a la empresa ha sido clave para su
posicionamiento. Sin embargo, también se han detectado ciertos limites operativos y
estratégicos que justifican una revision estructural.

Una de las principales conclusiones es que Puentia ha crecido tan rapido que su
forma de trabajar se ha ido quedando por detras del nivel de exigencia de sus propios
proyectos. Aunque cuenta con un equipo altamente capacitadoy comprometido, la falta de
procesos claros y una coordinacion transversal efectiva ha provocado duplicidades, falta
de seguimiento al cliente y una cierta desconexion entre estrategia y ejecucion. La
propuesta de estructura matricial no es una solucion perfecta, pero si representa un paso

l6gico y necesario para afrontar con solidez su proxima etapa de crecimiento.

En consecuencia, se recomienda implementar de forma progresiva esta nueva
estructura, prestando especial atencién al equilibrio entre roles estratégicos y operativos.
La figura del coordinador deberia consolidarse como nexo entre cliente, direcciony equipo,
garantizando una visién global del proyecto desde el inicio hasta el cierre. Asimismo, seria
conveniente reforzar la cultura de analisis de datos, incorporando herramientas que
permitan medir con mayor precision el impacto de las acciones, y apostar por la
automatizacién de tareas rutinarias sin perder la esencia humana que tanto valora el

cliente.
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Ademas, el estudio de caso de Natrips ha permitido ilustrar como la estructura
matricial propuesta puede trasladarse a situaciones reales, no solo desde un punto de vista
tedrico. Este ejercicio ha servido para evidenciar cémo una mayor coordinacion y claridad
de roles puede traducirse en propuestas mas sdlidas y coherentes, tanto para el cliente
como para el equipo. Mas alla del disefio organizativo, la experiencia demuestra que
cuando la estrategia, la creatividad y la ejecucion trabajan en sintonia, el impacto es mas
duradero y significativo.

Por ultimo, se aconseja mantener la cercania como rasgo distintivo de la marca,
pero acompafarla con una mayor especializacion y profesionalizacion interna. La
combinacién entre empatia y estructura, creatividad y analisis, puede ser la clave para que
Puentia no solo consolide su presencia actual, sino que se convierta en una referencia
dentro del sector. Este trabajo, mas que un cierre, pretende abrir nuevas preguntas y
aportar ideas utiles que acomparien ese camino.
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