
Brandszon se relanza este año. 
¿Qué ha cambiado en su propues-
ta de valor respecto a la etapa 
anterior?

En realidad, más que un 
simple relanzamiento, diría-
mos que es una evolución natu-
ral de lo que antes era Urvima 
Marketing Management. Con la 
transformación a Urvima Group 
vimos necesario diferenciar cla-
ramente cada área de nego-
cio y dar identidad propia a la 
agencia. Así nace oficialmente 
Brandszon. Pero el cambio no 
ha sido solo de nombre. Tam-
bién responde a un proceso de 
aprendizaje y evolución interna. 
Durante estos años hemos en-
tendido mejor las necesidades 
reales de las empresas y cómo 
adaptar el marketing a su rea-
lidad, especialmente en el caso 
de microempresas, autónomos 
y pymes. En esta nueva etapa 
queremos posicionarnos como 
una agencia cercana, práctica 
y accesible, donde el marketing 
deje de percibirse como algo 
complejo o inalcanzable. Más 

que ofrecer servicios aislados, 
buscamos acompañar a los ne-
gocios en su crecimiento de una 
forma sencilla, útil y realista.

 ¿Qué oportunidad de mercado 
han identificado para apostar 
por una agencia que pone el foco 
en “democratizar” el marketing?

Hemos detectado una reali-
dad bastante evidente: hoy en 
día el marketing es fundamen-
tal para crecer, pero el marke-
ting profesional y estratégico 
sigue estando fuera del alcance 
de muchos negocios pequeños. 
Muchas microempresas, autó-
nomos y pymes tienen buenos 
productos o servicios, pero no 
cuentan ni con los recursos ni 
con el acompañamiento necesa-
rio para desarrollar una estra-
tegia profesional. En muchos 
casos terminan haciendo accio-
nes puntuales, sin planificación 
ni continuidad, lo que genera 
frustración y la sensación de 
que el marketing no funciona. 
Ahí es donde creemos que exis-
te una oportunidad real: acer-
car el marketing profesional a 
empresas que tradicionalmente 
han quedado fuera de este tipo 
de servicios.

Cuando hablamos de “de-
mocratizar” el marketing, no 
hablamos de abaratar por aba-
ratar. Hablamos de hacerlo más 
accesible, más comprensible y 
más adaptado a la realidad de 
cada negocio.

¿A qué tipo de empresas se dirige 
Brandszon y qué necesidades es-
pecíficas buscan cubrir en cada 
segmento?

Principalmente trabajamos 
con tres perfiles de clientes: mi-
croempresas y autónomos que 
están comenzando o necesitan 
ganar visibilidad y captar clien-
tes sin asumir estructuras com-
plejas; pymes que buscan pro-
fesionalizar su comunicación, 
organizar mejor su estrategia 
y crecer de forma más sólida; 
y empresas más consolidadas 
que necesitan apoyo en cam-
pañas específicas o reforzar 
en momentos concretos sus 
áreas de marketing y comuni-
cación. Aunque las necesidades 
cambian según el tamaño y el 
momento de cada empresa, el 
objetivo siempre es el mismo: 
ayudar a que el marketing se 
convierta en una herramienta 
útil para el crecimiento del ne-
gocio.

En un entorno saturado de agen-
cias, ¿cómo se diferencia Brands-
zon en términos estratégicos y de 
ejecución?

Nuestra principal diferencia 
está en el enfoque. Intentamos 
alejarnos de modelos excesiva-
mente complejos o poco aterri-
zados a la realidad de muchos 
negocios. Apostamos por un 
marketing práctico, honesto, 
cercano y orientado a resul-
tados. Trabajamos mucho la 
cercanía con el cliente, enten-
diendo primero su situación y 

necesidades antes de plantear 
soluciones. Creemos que mu-
chas veces las empresas no ne-
cesitan “más marketing”, sino 
soluciones mejor adaptadas a 
sus recursos y objetivos.

Además, buscamos acercar 
herramientas y formatos publi-
citarios que tradicionalmente 
parecían reservados a grandes 
marcas. Gracias a colaboracio-
nes y soluciones como +Cer-
caTV de Atresmedia, podemos 
facilitar a pequeños negocios 
el acceso a campañas geoloca-
lizadas en televisión. Trabaja-
mos con plataformas y soportes 
multimedia que permiten reali-
zar inversiones mucho más asu-
mibles.

Hablan de hacer el marketing ac-
cesible. ¿Cómo se traduce eso en 
su modelo de negocio y en la es-
tructura de precios?

Se traduce, sobre todo, en 
flexibilidad. Trabajamos con ser-
vicios modulares y adaptados a 
cada etapa del negocio, evitan-
do que las empresas tengan que 
asumir grandes inversiones ini-
ciales para empezar a trabajar 
su marketing. También ofrece-
mos servicios muy concretos y 
accesibles para que los clientes 
puedan comenzar poco a poco y 
validar qué necesitan realmente 
antes de dar pasos mayores.

Nuestra filosofía no es cons-
truir relaciones basadas única-
mente en grandes presupuestos, 
sino en la confianza, la continui-
dad y el crecimiento conjunto a 
largo plazo.

¿Qué servicios consideran clave 
dentro del portfolio actual y cuá-
les son los que están impulsando 
el crecimiento?

Actualmente, los servicios 
más demandados están relacio-
nados con la gestión de redes 
sociales y creación de conteni-
do, el diseño web y la presen-
cia digital, la estrategia y el 
posicionamiento de marca, las 
campañas publicitarias multica-
nal y el diseño gráfico y material 
promocional. Estamos viendo 
especialmente un crecimiento 
en todo lo relacionado con con-
tenido digital y campañas orien-
tadas a captación y visibilidad, 
porque son áreas donde muchas 
empresas necesitan apoyo cons-
tante.

¿Qué papel juega la tecnología en 
el día a día de Brandszon?

La tecnología es una herra-
mienta muy importante porque 
nos ayuda a ser más ágiles, opti-
mizar procesos y entender mejor 
los resultados de las campañas. 
Trabajamos con herramientas de 
automatización, análisis de da-
tos y soluciones digitales que nos 
permiten mejorar la eficiencia y 
adaptar mejor las estrategias. 
Pero también creemos que la tec-
nología, por sí sola, no sustituye 
ni la creatividad ni el criterio es-
tratégico. Al final, el valor sigue 
estando en entender bien a las 
personas y a los negocios.

¿Qué objetivos se han marcado a 
corto y medio plazo con este re-
lanzamiento dentro del ecosiste-
ma de Urvima Group?

A corto plazo queremos con-
solidar el posicionamiento de 
Brandszon y crecer de forma 
sostenible, fortaleciendo nues-
tra cartera de clientes y cola-
boraciones. A medio plazo, nos 
gustaría continuar desarrollan-
do un modelo de marketing más 
accesible y cercano, especial-
mente para pequeñas empresas 
y emprendedores, tanto en Es-
paña como en Guinea Ecuato-
rial.

Más allá del crecimiento 
como agencia, nuestro objetivo 
es que Brandszon pueda apor-
tar valor real al ecosistema em-
presarial con el que trabajamos 
y convertirse en un apoyo útil 
para negocios que muchas veces 
necesitan acompañamiento más 
que grandes estructuras.
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“Muchas 
microempresas y 
autónomos tienen 
buenos productos, 
pero no cuentan 
con los recursos ni 
el acompañamiento 
necesario para 
desarrollar 
una estrategia 
profesional”.

“Queremos que el marketing deje de percibirse 
como algo complejo o inalcanzable”

Como parte de Urvima 
Group, Brandszon llega 
con una propuesta 
centrada en acercar el 
marketing profesional 
a autónomos, 
microempresas y 
pymes mediante 
soluciones prácticas, 
accesibles y adaptadas 
a cada negocio. 
Hablamos con su CEO, 
Úrsula Violeta Mba 
Adjam.
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