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Resumen ejecutivo

Con el presente proyecto de grado podremos determinar el grado de factibilidad para la creacion
de una agencia de marketing digital la cual brinde el servicio antes mencionado utilizando
herramientas digitales con el fin de que las MiPymes del sector comercial del Municipio de
Cobija apliquen y puedan hacer conocer sus productos o servicios asimismo, tener una ventaja
competitiva, en efecto para tal cometido se realizara un estudio de campo dirigido las empresas
legalmente establecidas dentro del mercado meta, realizando un acercamiento con el
consumidor y asi determinar la factibilidad de factores e indicadores importantes para la toma
de decision.

Para conocer la viabilidad del presente proyecto se ha realizado un estudio tanto de los factores
microecondémicos y macroecondémicos que afectan en forma positiva y negativa a la empresa,
un estudio que investiga a nuestros clientes y su aceptacion en el mercado también a nuestra
competencia para establecer las estrategias posibles para aplicar en las mismas. En la actualidad
las empresas se han empefiado en alcanzar a los clientes que previamente han establecido con
el fin de que su planificacion y desarrollo de emprendimiento surja y obtengan resultados

esperados, a causa de esto buscan los medios necesarios para poder cumplir con este objetivo.

El servicio que esta agencia de marketing digital se enfoca en una reciprocidad con sus posibles
clientes ya que se busca el indicar todas las estrategias posibles a MiPymes para que puedan
cumplir con sus objetivos y de la misma manera aprender de ellos permitiendo enriquecer la
existencia mejorando los conocimientos y competencias que permitan ser cada dia mejores con
el fin de brindar un servicio mas profesional. El estudio técnico nos permite conocer los
procesos a seguir para un éptimo desempefio de las actividades y servicios a ofrecer al igual
para conocer costos, gastos aplicables en el proyecto lo cual nos sirve para analizar mediante

indicadores su factibilidad.



Abstract

With this degree project we will be able to determine the degree of feasibility for the creation
of a digital marketing agency which provides the aforementioned service using digital tools so
that the MSMEs of the commercial sector of the Municipality of Cobija apply and can make
known Its products or services also have a competitive advantage, in effect for this purpose a
field study will be carried out directed at the companies legally established within the target
market, making an approach with the consumer and thus determining the feasibility of important
factors and indicators for the decision making.

In order to know the viability of this project, a study has been carried out of both the
microeconomic and macroeconomic factors that positively and negatively affect the company,
a study that investigates our clients and their acceptance in the market as well as our competition
to establish the possible strategies to apply in them. Currently, companies have endeavored to
reach the clients that they have previously established in order for their planning and
development of entrepreneurship to emerge and obtain expected results, because of this they
seek the necessary means to be able to fulfill this objective.

The service that this digital marketing agency focuses on reciprocity with its potential clients
since it seeks to indicate all possible strategies to MSMES so that they can meet their objectives
and in the same way learn from them, allowing to enrich existence by improving knowledge
and skills that allow us to be better every day in order to provide a more professional service.
The technical study allows us to know the processes to follow for an optimal performance of
the activities and services to be offered as well as to know costs, applicable expenses in the
project which helps us to analyze its feasibility through indicators.
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CAPITULO I
1. Aspectos generales
1.1. Titulo del proyecto

Estudio de factibilidad para la creacion de una agencia de marketing digital orientado a las
MiPymes y del sector econdmico comercial en la cuidad de Cobija.

1.2. Andlisis del entorno

La ONU considera que las MiPymes son la espina dorsal de la mayoria de las economias y los
mayores empleadores del mundo. Asimismo, desempefian un papel fundamental en los paises
en desarrollo. Este organismo sefialo que, segun los datos del Consejo Internacional para la
micro, pequefia y mediana empresa, este tipo de negocios “representan mas del 90% del total
de las empresas generando entre el 60% y el 70% del empleo de todo el mundo y son

responsables del 50% del producto interno bruto a nivel mundial”.

Las pymes son responsables de una generacion de empleo e ingresos importantes en todo el
mundo y son un factor clave en la reduccion de la pobreza y el fomento del desarrollo. También
son las encargadas de emplear a una gran proporcion de trabajadores pertenecientes a los
sectores mas vulnerables de la sociedad como mujeres, jovenes y personas de hogares

desfavorecidos.

En Bolivia, las MiPymes representan la mayoria de las empresas en el pais y generan la mayor
cantidad de los puestos de trabajo. El crecimiento economico del pais esta fuertemente sujeto al
crecimiento, desarrollo y sostenibilidad de estas empresas. Las pymes representan el 79% de la
base de la economia boliviana y generan alrededor del 40% de los empleos nacionales, segln
datos de la confederacion de la micro y pequefia empresa. Con la crisis sanitaria, las Pymes se

enfrentaron a un gran desafio: reinventarse para salir adelante.



A pesar de que empresas se vieron afectadas debido a la pandemia por COVID-19, muchas de
estas supieron aprovechar la agilidad y flexibilidad que les caracteriza para poder sortear los
desafios que trajo consigo el coronavirus. Sin embargo, si ese tipo de organizaciones son
quienes generan al menos dos tercios del empleo mundial, los esfuerzos de recuperacion y apoyo

de mejora continua no deben parar.

Cobija es el municipio con el mayor crecimiento econémico a nivel comercial del departamento
Pando, el nivel de competencia es cada vez mas exigente lo que obliga a las empresas a utilizar
estrategias de marketing que logren posicionar sus servicios y productos en la mente de los
clientes y consumidores. Por tal motivo el proyecto a presentarse esta orientado al
reconocimiento y posicionamiento de la empresa, aumento de las ventas y por ende al
mejoramiento de los ingresos, impacto positivo sobre la satisfaccion de clientes y su fidelidad
a través de aplicaciones que facilitan la relacion y conocimiento de sus clientes de MiPymes del

sector econdmico comercial que contribuyen al desarrollo del municipio de Cobija.

En la actualidad las nuevas tecnologias de la informacion y la comunicacion han transformado
la forma de conocer los mercados, de comunicar y de promocionar productos y servicios de
forma masiva y eficiente; logrando crear estrategias de marketing a bajos costos. EI marketing
digital es una nueva herramienta estratégica dentro de una empresa, se enfoca en una
reciprocidad con sus posibles clientes ya que se busca el indicar todas las estrategias posibles a
dichas empresas para que puedan cumplir con sus objetivos y de la misma manera aprender de
ellos permitiendo asi enriquecer la experiencia mejorando los conocimientos y competencias
que permitan ser cada dia mejores con el fin de brindar un servicio mas profesional, ademas de
generar un canal bidireccional de comunicacién mucho mas cercano entre las empresas y los
consumidores de sus productos o servicios, cuya retroalimentacion resulta ser mas efectiva,
rapida y directa para ambas parte. Por otro lado, ofrece una experiencia distinta a los usuarios,
debido a la personalizacién de la interaccion a través de mensajes con mayor emocion,

sentimiento y vinculacion.

Los servicios ofrecidos por la publicidad y el marketing digital son relevantes en el desempefio

de las MiPymes de la cuidad de Cobija, no dejando de ser marketing, ya que lo importante no



es el medio sino la estrategia con la que se emplea el medio; son esenciales para el crecimiento
de las empresas, logrando tener el reconocimiento del producto o servicio ofrecido, ademas de

generar las ganancias esperadas al producir estimulacion de las ventas.

1.3. Grupo beneficiarios

Los beneficiarios del proyecto son todas las personas naturales o clientes potenciales que
obtendran algun tipo de beneficio mediante la implementacion del mismo. Se puede identificar
dos tipos de beneficiarios.

1.3.1. Beneficiarios directos

Los beneficiarios directos son aquellos que participan directamente en el proyecto y por lo
consiguiente se beneficiaran de su creacion. El gerente general, el personal empleado y los
usuarios del servicio de marketing digital.

1.3.2. Beneficiarios indirectos

Los beneficiarios indirectos son la poblacidén en general, el estado ya que se realizara el pago

de impuestos beneficiandose de la operacion del servicio de marketing digital.
1.4. Referencia geografica
El presente proyecto pretende ejecutarse en el municipio de Cobija del departamento Pando, a

dos cuadras de la Av. Principal 9 de febrero, km. 2 en inmediaciones del centro de eventos Club

Social.



1.4.1. Datos del departamento de Pando

Esté ubicado en el extremo noroeste del pais, limitando al norte con la Republica Federal de
Brasil, al sur con el Beni y La Paz, y al oeste con la Republica del Peru. El departamento cuenta
con una poblacion de 110.436 habitantes segun el censo oficial de 2012,

El departamento se cre6 el 24 de septiembre de 1938 durante el gobierno del presidente German
Busch Becerra con objetivos geopoliticos, fue denominado en reconocimiento y homenaje al
expresidente José Manuel Pando.

Pando tiene un relieve mayormente llano y posee una altitud media de 280 metros sobre el nivel
del mar. Posee un clima tropical y estd cubierto por la selva de la amazonia y surcado por
innumerables rios. El departamento esta dividido en 15 municipios. Su capital es Cobija la cual
cuenta con unos 65.000 habitantes aproximadamente.
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Figura 1. Ubicacion geografica del proyecto, tomada del sitio web: Google Maps



Figura 2. Mapa cartografico de la ciudad de cobija, tomada de Direccién de Catastro Gobierno Auténomo
Municipal de Cobija.

1.5. Justificacion del proyecto
1.5.1. Descripcion del problema

1.5.1.1. Introduccion a la problemética

La ciudad de Cobija se caracteriza por ser netamente comercial, debido a que esta urbe recibe
visitas de 2 paises latinoamericanos (Brasil y Per(), con el objetivo de conocer esta region
visitan los centros comerciales, esto implica que los habitantes de los paises vecinos también
influyen en la rotacion de ingresos econémicos. Por lo que las empresas que no cuentan con
publicidad digital estarian en desventaja al no tener con mercado definido para ofrecer sus

productos o servicios. Dada a esta situacion Cobija carece de agencias de marketing digital



orientado a las MiPymes del sector comercial la cual se encarga de crear estrategias de
marketing, administrar y publicar contenidos en plataformas digitales dinamicos y entretenidos
alineando objetivos comerciales, difundir los mensajes, escuchar y responder a los usuarios para
mejorar la difusion y percepcion de las marcas, publica contenidos digitales dinamicos y
entretenidos que logren la participacion del usuario que generen interaccion y conversacion,

creando asi un estimulo para fomentar un vinculo emocional entre marca y usuarios.

Este proyecto pretende posicionarse en el mercado de Cobija, como servicio innovador de tal
forma que pueda satisfacer las necesidades que se estaran generando en la actualidad por las
MiPymes. En el presente proyecto se logré identificar el problema central, asi como las causas

y efectos del mismo a continuacion:

1.5.1.2. Causas

Actualmente las empresas unipersonales, micro y pequefias emplean marketing digital de
manera empirica en su mayoria sin asesoramiento profesional y desconociendo las grandes
tendencias actuales de los beneficios de la inversion en marketing digital. Asimismo, se observo
la ausencia del area de publicidad virtual en unipersonales, micro y pequefias empresas del
sector economico comercial. También debemos mencionar que algunas organizaciones que

aplican marketing digital cuentan con estrategias de publicidad virtual limitada.

1.5.1.3. Efectos

Perdida y poca participacion del mercado objetivo, y desaprovechamiento de oportunidades,
posicionamiento y reconocimiento de marca.
Empresas el sector comercial generando pérdidas de utilidades, generando decremento en sus

ventas y por lo tanto menos ingresos.



1.5.2. Formulacion del problema

¢Es factible econdmica y comercial la creacion de una agencia de marketing digital orientada a

las MiPymes del sector econémico comercial en la ciudad de Cobija?

1.5.3. Justificacion del problema

A partir de la situacion que se vive actualmente con la pandemia del COVID-19, los lideres de
cada empresa vieron como una oportunidad para poder hacer conocer sus productos o servicios
y posteriormente poder publicitarlos por medio de las redes sociales. Asimismo, en nuestro
medio se vio publicaciones empiricas de productos en las redes, principalmente en Facebook,
Instagram, WhatsApp business y otros, los mismos que estaban carentes de presentacion de sus
productos (ausencia de calidad de imagen, combinacion de colores, presentacion sobria,

elegante y llamativo).

Viendo la necesidad en el sector econdmico comercial por falta de estrategias de marketing que
les permitan ser mas competitivos nace la idea de crear una agencia de marketing digital en el
Municipio de Cobija, existen varias Mipymes, donde la publicidad que utilizan es tradicional
(medios televisivos, radiales y boca a boca), donde publican sus productos y servicios. Sin

embargo, son conscientes de que la publicidad efectiva y moderna esté en las redes, el internet.

El espacio virtual acompafado de herramientas de marketing que se utilizan para llegar a los
clientes a través de las tecnologias de la informacién y la comunicacion dando lugar al
marketing digital esto implica, contratar los servicios de un profesional capacitado en dicha
area, capaz de utilizar las mejores estrategias segun el rubro de la empresa disefiar y graficar
presentaciones de productos, implementar y actualizarlos, posicionar y tener el reconocimiento
de marca, asi también llevar estadisticas de visitas a la pagina de la empresa, controlar la
cantidad de ventas que se realiza por medio de las redes, poder llegar al consumidor de forma

directa, pues depende del soporte de la publicidad virtual el éxito de venta.



1.5.3.1. Justificacién teérica

Mediante la implementacidn del proyecto se busca brindar desarrollo y sobre todo incentivar la
inversion en marketing digital dedicada al disefio de estrategias , implementacion y
administracion de contenido digital , para poder lograr un mejor posicionamiento dentro del
mercado ofreciendo sus productos y/o servicios a los clientes potenciales, esto genera un
incremento en el volumen de ventas obteniendo una ventaja competitiva en las MiPymes,
ademas de que se requiere pensar estratégicamente en el mercado y como obtener una mezcla
perfecta de venta con el soporte publicitario virtual logrando diferenciarse de su competencia

directa e indirecta .

1.5.3.2. Justificacion practica

Este proyecto tiene como proposito de ejecutarse porgue existe la necesidad de mejorar el nivel
de ventas de las MiPymes, el reconocimiento y posicionamiento de marca, también se busca
recibir todo el conocimiento y satisfaccion que se pueda obtener en la realizacion de este
proyecto de acuerdo a los objetivos contribuir con un analisis de los datos obtenidos acerca de
la demanda del servicio, desarrollando un estudio economico financiero determinando su
viabilidad y rentabilidad de la creacion de una agencia de servicios en marketing digital en la
cuidad de Cobija que contaran con personal especializado para cubrir dichas dificultades las
cuales seran expuestas a las micro, pequefias y medianas empresas del sector comercial que

necesiten implementarlas.
1.5.3.3. Justificacion metodoldgica
Finalmente, el desarrollo del presente estudio de factibilidad tiene como aporte cientifico, una

vez demostrado su validez y confiabilidad de estudio de factibilidad podra ser utilizado para la

puesta en marcha el emprendimiento.



1.6. Objetivos
1.6.1. Objetivos generales

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una agencia de marketing digital orientada

a las MiPymes del sector econdmico comercial en la cuidad de Cobija.

1.6.2. Objetivos especificos

e Desarrollar un diagndstico del entorno identificando los factores que pueden afectar
directa o indirectamente en la investigacion utilizando las diferentes herramientas de
analisis.

e Realizar un estudio de mercado el mismo que permitira conocer la demanda existente
en el servicio de marketing digital orientada a las MiPymes del sector econdémico
comercial en la cuidad de Cobija.

e Disefiar estrategias de marketing para la oferta del servicio.

e Describir los requisitos técnicos, legales para la implementacion del proyecto.

e Desarrollar un estudio econdmico y financiero para determinar la viabilidad de inversion

y la rentabilidad del proyecto.



10

CAPITULO Il
2. Marco tedrico
2.1. Empresa

(Garcia & Casanueva, 2000) autores del libro “Practicas de la Gestion Empresarial”, definen la
empresa como una “entidad que, mediante la organizacion de elementos humanos, materiales,
técnicos y financieros proporciona bienes o servicios a cambio de un precio que le permite la

reposicion de los recursos empleados y la consecucion de unos objetivos determinados”.

2.2. Empresa unipersonal

Se considera empresa unipersonal, “aquella entidad econdmica cuya propiedad radica en una
Unica persona natural o sucesion indivisa que coordina factores de la produccion en la
realizacion de actividades econdmicas lucrativas” (Poder Ejecutivo de la Republica de Boliva,
2020).

2.3. Microempresa

Definen microempresa como “Una pequeiia unidad socioecondmica de produccion, comercio o
prestacion de servicios, cuya creacion no requiere de mucho capital y debido a su tamafio existe
un uso productivo y eficiente de los recursos” (Rivero, Avila, & Quintana, La promocion

integral de la microempresa, 2001)

2.4. Pymes

Segun la pagina web define Pyme como: “El acronimo utilizado a la hora de hablar de pequefias
y medianas empresas. Estas, generalmente suelen contar con un bajo nimero de trabajadores y
un volumen de negocio e ingresos moderados en comparaciones industriales o mercantiles”
(Westreicher, 2015).
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2.5. Preparacion y evaluacion de proyectos de inversion

La preparacion y evaluacion de proyectos se ha transformado en un instrumento de uso
prioritario entre los agentes econémicos que participan en cualquiera de las etapas de la
asignacion de recursos para implementar iniciativas de inversion, definimos preparacion y
evaluacion de proyectos de inversién como:
Un instrumento de decision para invertir recursos de caracter econdémico en una
determinada actividad. Para ello recopila, crea y analiza en forma sistematica un conjunto
de antecedentes econdmicos que permitan, asi juzgar cualitativa y cuantitativamente las

ventajas y desventajas de llevar adelante una iniciativa (Claure, 2020).

2.6. Estudio de factibilidad

El éxito de un proyecto esta determinado por el grado de factibilidad para ello se realiza un
estudio de factibilidad que sirve para recopilar datos relevantes sobre el desarrollo de un
proyecto y con ello tomar la mejor decision, definimos factibilidad como:
Es la calificacion de éxito del proyecto, la posibilidad de que la realizacién de un
producto haya sido aprobada y se obtengan los resultados esperados. En el analisis de
una empresa para determinar si el negocio que se propone sera bueno o malo (Luna &
Chaves, 2001).

2.6.1. Factibilidad técnica

Se puede definir factibilidad técnica como aquel que permite evaluar si el equipo y software
estan disponibles y tienen las capacidades técnicas requeridas por cada alternativa del disefio
que se este planificando. “La factibilidad técnica determina si se dispone de los conocimientos,
habilidades, equipos o herramientas para llevar a cabo los procedimientos, funciones 0 métodos

involucrados en un proyecto” (Economipedia, 2020).
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2.6.2. Factibilidad econ6mica

La factibilidad econdmica son aquellos estudios donde se pueden incluir el analisis de costo y
beneficios asociados con cada alternativa del proyecto. Se puede definir como:

“La factibilidad econdmica se trata de una propuesta de accion para resolver un problema
practico o satisfacer una necesidad. Es indispensable que dicha propuesta se acomparie de una
investigacion, que demuestre su factibilidad o posibilidad de realizacion”(Arias, 2006).

2.6.3. Factibilidad financiera

Se puede definir como factibilidad financiera como: “aquello que sintetiza numericamente todos
los aspectos desarrollados en el plan de negocios. Se debe elaborar una lista de todos los ingresos
y egresos de fondo que se espera que produzca el proyecto y ordenarlos en forma cronolégica,

El horizonte del planteamiento es el lapso durante el cual el proyecto tendra vigencia y para el

cual se constituye el flujo de fondos e indica su comienzo y su finalizacion” (Barrera, 2010).

2.7. Administracion legal

El estudio administrativo legal proporciona herramientas que sirven de guia para los que
administraran dicho proyecto. Se puede definir como:
Aspectos organizativos que deberd considerar una nueva empresa para Su
establecimiento tales como su planeacion estratégica, su estructura organizacional, sus
aspectos legales, fiscales, laborales, el establecimiento de las fuentes y métodos de
reclutamiento, el proceso de seleccion y la induccion que se daré a los nuevos empleados

necesarios para su habilitacion (Iguaran, 2013).
2.8. Investigacion de mercado
Segun (Philip, 2002), define la investigacion de mercado como “el disefio, la obtencion, el

andlisis y la presentacion sistematicos de datos y descubrimientos pertinentes para una situacion

de marketing especifica que enfrenta la empresa”
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2.9. Mercado

Kotler define un mercado como “el conjunto de compradores reales y potenciales de un
producto”. Dentro de un mercado existe la segmentacion del mercado por lo tanto la
segmentacion puede determinar la mejor oportunidad para lograr y dirigir los objetivos de la
compaiiia (Kotler & Armstrong, 2012).

2.10. Oferta

(Kotler, Armstrong, Camara, & Cruz, 2004), autores del libro marketing, plantean la siguiente
definicion de oferta de marketing: “combinacién de productos, servicios, informacion o
experiencias que se ofrece en un mercado para satisfacer una necesidad o deseo”.

Complementando esta definicion, los autores consideran que las ofertas de marketing no se
limitan a productos fisicos, sino que incluyen: servicios, actividades o beneficios; es decir, que

incluyen otras entidades tales como: personas, lugares, organizaciones informacion e ideas.

2.11. Demanda

Simon Andrade, el autor del libro Diccionario de Economia, proporciona la siguiente definicion
“Es la cantidad de bienes o servicios que el comprador o consumidor esta dispuesto a adquirir
a un precio dado y en el lugar establecido, con cuyo uso pueda satisfacer parcial o totalmente

sus necesidades particulares o pueda tener acceso a su utilidad intrinseca” (Andrade, 1996).

2.12. Estudio de mercado

El estudio de mercado describe el tamafio, poder de compra de los consumidores, disponibilidad
de los distribuidores y perfiles del consumidor, definimos como:
Proceso de planificar, recopilar, analizar y comunicar datos relevantes acerca del tamafio,
poder de compra de los consumidores, disponibilidad de los distribuidores y perfiles del

consumidor, con la finalidad de ayudar a los responsables de marketing a tomar decisiones
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y a controlar las acciones de marketing en una situacion de mercado especifica

(Promonegocios, 2019).

2.13. Oferta demanda

Segun Beker describe la oferta demanda
Diagrama bésico de la oferta demanda en un mercado de un solo producto. Se admite que
existen dos curvas: la demanda, que predice la cantidad de producto compraran los
consumidores para un determinado precio del producto; y la oferta, que predice cuanto
producto sera puesto a la venta para un determinado precio de venta. El punto de corte
entre las lineas hace ver lo que el trabajo ha producido a nivel estructural (Beker, 2006).

2.14. Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha, se presenta cuando: “El mercado no cubre las necesidades o
requerimiento de la demanda, con los productos existentes en el mercado. En estas situaciones,
se deberd calcular la magnitud de dicha demanda, para determinar cuél es la cantidad de

produccidn necesaria para lograr satisfacer al mercado” (Diario del Explorador , 2017).

2.15. Las 5 fuerzas de Porter

Este modelo investiga si es rentable crear una empresa en un determinado sector. Las 5 fuerzas
que describe Porter son: poder de negociacion de los clientes, poder de negociacion de los
proveedores, amenaza de nuevos competidores entrantes, amenaza de nuevos productos
sustitutos y rivalidad entre competidores. Constituye una metodologia de anlisis para investigar

acerca de las oportunidades y amenazas en una empresa determinada (Economipedia , 2021).
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2.16. Andlisis FODA

El anélisis FODA determina la posicion estratégica de una empresa, mas concretamente, el
proceso implica la identificacion de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que es
lo que las iniciales representan. Definimos FODA como:
El anélisis FODA es un instrumento de planificacion estratégica, por lo general se usa
como parte de hacer una exploracién del entorno, que ayudan a identificar los factores
externos que deben ser previsto, y los factores internos fortalezas y debilidades es decir
que necesitan ser planificadas en la determinacién de que una empresa debe ir en el
futuro. (Chiavenato, 2003).

2.17. Anélisis PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta de analisis estratégico que nos ayuda analizar el entorno

macroecondmico en el que opera una empresa. Definimos analisis PESTEL como:
Es una herramienta de estrategia empresarial de estudio del entorno, es una técnica de
andlisis estratégico para definir el contexto de una compafiia a través de una serie de
factores externos compuesto por los factores como el politico, econémico, socio-cultural,
tecnoldgico y legal determinando la situacion actual de la organizacion, con la finalidad
de crear estrategias, aprovechar las oportunidades, o actuar sobre los posibles riesgos
(Pascual, 2013).

2.18. Marketing mix

El marketing mix o mezcla de mercadotecnia, consiste en el conjunto de actividades destinadas
a la promocién y comercializacion de la marca o el producto en el mercado. Siempre teniendo
en cuenta las 4p”s y con un objetivo claro: atraer y fidelizar al cliente gracias a la satisfaccion
de sus necesidades. Definimos marketing mix como: “Una herramienta clasica para ayudar a
planificar que ofrecer a los consumidores y como ofrecerlo” (Kotler, Kartajaya, & Setiawan,
Markeitng 4.0, 2019).
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2.18.1. Producto o servicio

Segun (Kotler & Keller, Direccion de marketing , 2006), un producto “ es todo aquello que se

ofrece en el mercado para satisfacer un deseo o una necesidad”.

2.18.2. Precio

Segun (de Lamb, Hair, & McDaniel, 2006), el precio “es aquello que es entregado a cambio de
adquirir un bien o servicio. También puede ser el tiempo perdido mientras se espera para

adquirirlos”.

2.18.3. Plaza (distribucion)

(Pride & Ferrel, 1997) definen que la distribucion es “actividad que ponen productos a

disposicion de los consumidores en el momento y el lugar en donde ellos desean adquirirlos”.

2.18.4. Promocion (comunicacion)

(Kotler, Camara, Grande, & Cruz, 2000) definen que la promocion es “la cuarta herramienta del
marketing mix, incluye las distintas actividades que desarrollan las empresas para comunicar

los méritos de sus productos y persuadir a su publico objetivo para que compren”.

2.19. Plan de marketing

Es un conjunto de herramientas que tiene como finalidad definir el mercado consumidor de los
productos o servicios en oferta. Definimos plan de marketing como:
Un instrumento de comunicacion plasmado en un documento escrito que describe con
claridad lo siguiente: la situacion de mercado actual, los resultados que se esperan
conseguir en un determinado periodo de tiempo, el cdmo se los va a lograr mediante la
estrategia y los programas de marketing, los recursos de la empresa que van a emplear y

las medidas de monitoreo y control que se van a utilizar. (Thompson, 2019 ).
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2.20. Marketing digital

El marketing digital es un conjunto de actividades que una empresa 0 persona ejecuta en internet
con el objeto de atraer nuevos negocios y desarrollar una identidad de marca. Definimos
marketing digital como:
Un tipo de marketing cuya funcién es mantener conectada a la empresa u organizacion
con sus segmentos de mercado y clientes, mediante los medios digitales que estén
disponibles, con la finalidad de comunicarse fluidamente con ellos, brindarles servicios y
realizar actividades de venta (Thompson, Marketing Intensivo.com, 2015).

2.21. Publicidad digital

La publicidad digital es “una herramienta para la promocion y divulgacion de bienes y servicios
por medio de internet. La publicidad digital forma parte de las estrategias del marketing digital,
siendo esta area la que abarca gran parte del total de las estrategias hechas por medios virtuales”

(Significados.com, 2018).

2.22. Inversioén

Segun (Amling, 1978) define la inversion como “la compra de cualquier activo real o financiero,

que ofrece una utilidad en forma de capital, ganancias, interés o dividendo”.

2.23. Activos fijos

Los activos fijos son un bien de la empresa que no puede convertirse en liquidez a corto plazo.
Definimos como activo fijo como “Un bien de una empresa, ya sea tangible o intangible, que
no puede convertirse en liquido a corto plazo y normalmente son necesarios para el

funcionamiento de la empresa y no se destinan a la venta” (Debitoor, 2020).
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2.24. Activos diferidos

Hacen referencia a los gastos que se pagan por adelantado, definimos activos diferidos como:
Los activos diferidos, a pesar de estar clasificados como un activo, no son otra cosa que
unos gastos ya pagados pero aun no utilizados, cuyo objetivo es no afectar la informacion
financiera de la empresa en los periodos en los que aun no se han utilizado esos gastos,
basicamente los conceptos de costos de organizacion, costos de instalacion, papeleria y
articulos de escritorio, rentas pagadas por anticipado, intereses pagado por anticipado,
primas de seguros pagadas por anticipado, costos de publicidad y propaganda (Lema,
2013).

2.25. Activos corrientes

“Los activos corrientes son aquellos bienes y derechos que tienen la intencidn de convertirse en

efectivo dentro de un afio” (Ortiz, 2017).

2.26. Financiamiento

“Se ocupa de la adquisicion, el financiamiento y la administracién de bienes con alguna meta
global en mente. Asi, la funcion de decision de la administracion financiera puede desglosarse
en tres areas importantes: decisiones de inversidn, financiamiento y administracion de bienes”
(Van Horne & Wachowicz, 2010).

2.27. Presupuesto de costos e ingresos

La estimacidn de costos e ingresos futuros constituye uno de los aspectos centrales de la
preparacion y evaluacién del proyecto, por la importancia de estos aspectos para la
determinacion del flujo de fondos. Los costos y los ingresos del proyecto son la expresion
financiera de la tecnologia y del plan de produccién y comercializacién, conociendo las

condiciones de los insumos y el mercado del producto, durante la vida Gtil del proyecto.
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La formulacidn del proyecto el presupuesto es un instrumento de planificacion economica,
financiera y operativa de corto plazo, en el que se expresan objetivos y metas que son
estimados en valores monetarios, reflejados en flujos fisicos de entrada y salida de
insumos y productos, a precios de mercado, que se generarian durante el simulado periodo

del proyecto (Clavijo, 2015).

2.28. Determinacién de costos

Definimos costos como: “todos los insumos, bienes o recursos en que es necesario incurrir para
producir un bien o un servicio y son estimados sobre la base de los precios actualmente vigentes

en el mercado con el fin de generar el flujo de beneficios esperados” (Clavijo, 2015).

2.28.1. Costos directos

“Los costos directos son los recursos que se incorporan fisicamente al producto final y a su
empaque 0 accesorios. También completa las labores necesarias para el uso, manipuleo y

transformacion de dichos recursos” (Clavijo, 2015).

2.28.2. Costos indirectos

Definimos costos indirectos como: “Los recursos que participan en el proceso productivo; pero
no se incorporan directa y fisicamente al producto final. Se consideran como costos asignados
para la aplicacion de ciertos procesos administrativos que no tienen estrecha relacion con el

producto terminado” (Clavijo, 2015).

2.28.3. Costos fijos

Definimos costos fijos como: “Aquellos costos en que necesariamente se tiene que incurrir al
iniciar operaciones, es decir representan los costos que deben pagar el proyecto aun cuando no
reduzca nada. Se definen como fijos porque permanecen constantes a los diferentes niveles de

produccion” (Clavijo, 2015).
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2.28.4. Costos variables

Definimos costos variables como: “Aquellos que varian al variar el volumen de produccion.
Los costos variables se mueven en la misma direccion del nivel de produccion, es decir, varian
de forma directa con el cambio en los volimenes de produccion. A mayor produccion los costos

variables se incrementan y a menor produccion los mismos disminuyen” (Clavijo, 2015).

2.29. Flujo de caja

Segun (Clavijo, 2015), define flujo de caja como: un estado financiero auxiliar que recoge la
informacion de todas las entradas y salidas efectivas de los recursos monetarios ocurridos por
distintos conceptos reflejados en el balance general y el estado de resultados en un mismo
periodo, es decir el flujo de dinero disponible con que cuenta el proyecto de la empresa durante

un periodo determinado.

2.30. Estado de resultados

Llamado también estado de ingresos y egresos o pérdidas y ganancias, es un estad contable
que tiene como objetivo mostrar el comportamiento de los ingresos frente a los gastos y
costos proyectados y la diferencia entre ambos permitirdn determinar si el proyecto es
capaz de generar utilidades o perdidas contables, el estado de resultados presenta una
corriente de ingresos por concepto de venta de la produccion de los bienes o servicios de
la empresa y los pagos hechos por el uso de factores y servicios producidos (Clavijo,
2015).

2.31. Rentabilidad

Definimos rentabilidad como: “un indicador que mide las expectativas del inversor,
porque muestra la evolucién de sus objetivos, debido a que la decision de invertir en una
determinada actividad representa la oportunidad, que significa haber sacrificado una

rentabilidad por no invertir en otras alternativas financieras que tengan un riesgo similar.
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La rentabilidad indica la remuneracion porcentual de los recursos propios invertidos en la
entidad; relaciona ganancia neta con inversion realizada por los socios de la empresa”

(Rivera, 2012).

2.32. Evaluacion financiera

Definimos como evaluacion financiera como:
La informacion que el proyecto requiere desde la perspectiva del objetivo de generar
rentabilidad financiera y juzga el flujo de fondos generado por el proyecto. Esta
evaluacion es pertinente para determinar la llamada capacidad financiera del proyecto y
la rentabilidad de capital propio invertido en el proyecto (Thompson j. , 2009).

2.33. Estructura del capital

Estructura del capital se define como “la combinacion especifica de deuda y patrimonio propio

que una empresa utiliza para financiar sus operaciones” (Gonzales, Zinno, & Barbei, 2018).

2.34. Indicadores financieros

Definimos indicadores financieros como:
Aquellas medidas que tratan de analizar el estado de la empresa desde un punto de vista
individual, son utilizados para mostrar relaciones que existe entre las diferentes cuentas
de los estados financieros; y sirven para analizar su liquidez ,solvencia, rentabilidad y

eficiencia operativa de una entidad (Imaicela, Curimilma, & Lopez, 2019).
2.35. Valor actual neto (VAN)
“El valor actual neto es una cifra monetaria que resulta de comparar el valor presente de los

ingresos con el valor presente de los egresos. En términos concretos, es la diferencia de los

ingresos y los egresos” (Meza, 2013).
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2.36. Tasa interna de retorno (TIR)

La tasa de interés que hace el VAN= 0 o también, la tasa de interés que iguala el valor presente
de los flujos descontados con la inversion. Se puede definir la TIR, como: “El rendimiento o
costo sobre la inversion inicial. La TIR es la tasa de interés pagada sobre los saldos de dinero
tomando en préstamo o la tasa de rendimiento ganada sobre el saldo no recuperado de la
inversion” (Meza, 2013).

2.37. Relacion beneficio costo (R b/c)

Segun definimos relacién beneficio- costo como: “La cantidad de dinero actualizado que
percibira el proyecto por cada unidad monetaria invertida. Resulta dividir los ingresos brutos
actualizados entre los costos actualizados, a una tasa de interés vigente en el mercado” (Claure,
2020).

2.38. Punto de equilibrio

En términos de contabilidad de costos, definiremos punto de equilibrio como:
Aquel punto de actividad (volumen de ventas) donde los ingresos totales son iguales a
los costos totales, es decir, el punto de actividad donde no existe utilidad ni perdida.
Hallar el punto de equilibrio es hallar el nimero de unidades a vender, de modo que se

cumpla con lo anterior (que las ventas sean iguales a los costos), (Claure, 2020).

Formula para hallar el punto de equilibrio es: P.E.=——
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CAPITULO I1I
3. Marco metodoldgico

El objetivo del marco metodolégico del proyecto es describir los enfoques, la linea de
investigacion, técnica e instrumentos de recoleccion de datos, metodologia de estudio y la

muestra del estudio a realizar.

3.1. Enfoque de la investigacion

Se emplea en el presente proyecto el tipo de enfoque cuantitativo puesto que este es el que mejor
se adapta a las caracteristicas y necesidades de la investigacion.

3.1.1. Enfoque cuantitativo

Se puede definir al enfoque cuantitativo la esencia en su titulo: cuantificar y apoyar evidencia
numérica a una teoria que se tiene para explicar algo. El objetivo es establecer relaciones

causales que supongan una explicacion del objeto de investigacion (Cusi, 2013).

Utilizamos el método cuantitativo ya que, a través de los resultados de las encuestas al mercado
objetivo, obtendremos datos numéricos de posibles usuarios, cantidad de demanda del servicio

y frecuencia del mismo.

3.2. Linea de investigacion

Este proyecto se enmarca dentro de la segunda linea de investigacion del Area de Ciencias
Econdmicas y Financieras de la carrera de Ingenieria Comercial denominada “Gestion
Estratégica Privada Y Desarrollo Empresarial” basada en la competitividad, administracion

estratégica y operativa las cuales son pilar fundamental de cada empresa.

e Formalizar el proyecto de decision estratégica y permitir una gestion mas rigurosa y

menos basada en improvisaciones.
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e Alcanzar una ventaja competitiva sostenible en el tiempo y definible frente a los
competidores.

e Orientada a la empresa a futuro, la direccidn tendré una vision del negocio a largo plazo.

Todos desarrollados bajo sus ejes tematicos correspondientes.

Este estudio de factibilidad se realiza porque se ve una gran posibilidad de lucrar a través de
este emprendimiento, pero para esto necesitamos saber qué hacer y como actuar ante diferentes

situaciones.

3.3. Tipo de investigacion

La modalidad de investigacion utilizada para la realizacion del presente estudio de factibilidad
para la creacion de una agencia de marketing digital orientada a las MiPymes del sector
econdmico comercial en la ciudad de Cobija es descriptiva puesto que el propdsito fue describir
las caracteristicas y analizar los elementos que componen el objeto de estudio tales como el

mercado, técnico, administrativo y legal, econdmico y financiero.

3.3.1. Investigacion descriptiva

Se busca describir las caracteristicas del objeto de investigacion, nos permite estimar parametros
en la poblacion de estudio a partir de una muestra.
Segun (Tamafio & Tamayo, 2006), el tipo de investigacion descriptiva, comprende la
descripcion, registro, analisis e interpretacion de la naturaleza actual y la composicion o
procesos de los fendmenos; el enfoque se hace sobre conclusiones dominantes o sobre
como una persona, grupo, cosa funciona en el presente; la investigacion descriptiva
trabajaba sobre realidades de hecho, caracterizandose fundamentalmente por presentarnos

una interpretacion correcta.
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3.4. Técnica de recoleccion de datos

(Falcon & Herrera, 2005) Se refieren a la técnica de recoleccion de datos como ‘el
procedimiento o forma particular de obtener datos o informacion, la aplicacién de una técnica
conduce a la obtencion de informacién, la cual debe ser resguardada mediante un instrumento

de recoleccion de datos” (Pg. 12).

3.4.1. Encuestas

El instrumento de recoleccion de datos para este proyecto serd mediante las encuestas a la
muestra seleccionada; los propietarios de las micro, pequefias y medianas empresas del sector
economico comercial buscando conocer la demanda ademas de un grupo de personas que
pueden corresponder a una muestra 0 una poblacion, para analizar y obtener una respuesta

acerca de la viabilidad del proyecto. Definimos encuestas como:

La encuesta es una técnica destinada a obtener datos de varias personas cuyas opiniones
impersonales interesan al investigador. Para ello a diferencia de la entrevista, se utiliza un
listado de preguntas escritas que se entregan a los sujetos, a fin de que contesten las mismas.

Ese listado se denomina cuestionario (Cusi, 2013).

Las etapas de una encuesta son:

Determinar poblacion y muestras
Disefiar y poner a prueba el cuestionario
Aplicar el cuestionario

Recolectar datos

Tabular los datos

LN LSS

Analizar los datos
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3.5. Instrumento de recoleccion de datos

Un instrumento de recoleccion de datos es en principio cualquier recurso que pueda valerse el
investigador para acercarse a los fendmenos y extraer de ellos informacion. De este modo
sintetiza en si toda la labor de la investigacion.

El instrumento que se utilizara en el proyecto para la creacién de una agencia de marketing
digital serd mediante un cuestionario con preguntas cerradas que dentro de ellas se establece las
preguntas dicotémicas, opcion maltiple y orden de rangos.

3.6. Metodologia de estudio

La metodologia utilizada para la realizacion de este trabajo se basa en la normativa establecida
por la carrera ingenieria comercial del area de ciencias econdémicas y financieras de la
universidad amazonica de pando.

3.6.1. Fuente de informacion primaria

Son aquellas que proporcionan informacion de forma directa tales como libros, informes de

investigacion, normas, archivos, entrevistas, periodicos, audiovisuales.

Para conocer los datos sobre la situacion del sector se han empleado la base de datos del

Honorable Gobierno Auténomo Municipal de Cobija; Ingresos Municipales.

3.6.2. Fuente de informacién secundaria

Son aquellas que remiten a las fuentes de informacion directa tales como base de datos

referenciales, y articulos de internet.
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Con el fin de ampliar informacion obtenida en las fuentes primarias y ser capaces de analizar
dicha informacion de forma correcta, se ha procedido a la lectura de varias publicaciones sobre

el sector ademas de conocer la competencia.
3.6.3. Poblacion de estudio o universo

Es el conjunto de personas u objetos de los que se desea conocer algo en una investigacion.
Segun (Hernandez, 2014) "una poblacidn es el conjunto de todos los casos que concuerdan con
una serie de especificaciones” (p. 65). Es la totalidad del fendémeno a estudiar, donde las
entidades de la poblacion poseen una caracteristica comun la cual se estudia y da origen a los

datos de la investigacion.

La determinacion del universo para el proyecto se pudo obtener a través de la siguiente manera:
La ciudad de Cobija cuenta con 5026 MiPymes, dato obtenido del Gobierno Auténomo
Municipal de Cobija en la direccion de Ingresos Municipales. Dado que nuestro servicio esta
dirigido al segmento del sector econémico comercial de la ciudad de Cobija siendo estas un

numero de 4875 empresas.
3.6.4. Muestra

Es un subconjunto o parte del universo o poblacion en que se llevara a cabo la investigacion, el
estudio se realizara en base a una muestra representativa, permitiendo realizar la investigacion

de forma coherente y veraz.

Para el calculo de la muestra se utilizara la siguiente formula matematica. Donde n: es igual a
la muestra (cantidad esperada para la realizacion de encuestas). Reemplazando los valores

obtendremos “n”

B Z2 Xp Xq XN
T e2(N—-1)+Z2 xp Xq

n
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CAPITULO IV
4. Estudio de mercado

El estudio de mercado es la parte mas importante del proyecto, ya que comprende la
investigacion del mercado, caracteristicas, analisis de la demanda y la aceptacion de la misma
cuyo resultado condiciona el proyecto, tiene como principal objetivo demostrar la viabilidad

técnica del proyecto.

4.1. Antecedentes de mercado

Actualmente se requiere de las ventajas que ofrece internet para lograr tener notoriedad y
desenvolverse de una manera éptima en el mundo digital. Cada vez mas MiPymes dan el valor
que amerita la disciplina del marketing digital y la consideran un aliado estratégico para el
crecimiento comercial. Hoy en dia cobija, una ciudad amazonica al norte de Bolivia, comienza
a transitar por los caminos que construye la tecnologia, logrando facilitar el intercambio de
experiencias de informacion, ampliarse conversaciones no solo entre empresa y cliente, sino
también entre los propios clientes. Ademas, el comercio social impulsado por la tecnologia
facilita el comercio entre compradores y vendedores en un mercado digital que trae consigo esta

actividad llamada marketing digital.

El marketing digital es una actividad que ofrece la visualizacion de productos y servicios, a
través de aplicaciones estratégicas de comercializacion en el ambito digital. En Cobija, es una
actividad naciente y de impulso a diversos emprendimientos locales, se tiene el objetivo de

mostrar el potencial que existe en esta pujante capital amazoénica del departamento de Pando.

El impacto de la pandemia del Covid-19 hizo que miles de miradas direccionen hacia las
tecnologias de la comunicacion e informacion, dejo en evidencia que la tecnologia tiene un rol
importante para el desarrollo potencial de las empresas ademas de que pasaron a desenvolverse
en el ambito digital, recurriendo al marketing virtual principalmente a través de las redes

sociales.
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Las MiPymes tienen un objetivo comln que es vender su producto o servicio en el mercado y
en base a esto se realiza este proyecto de factibilidad que se enfoca en crear una agencia de
marketing digital cuya finalidad es apoyar en las necesidades de las mismas, logrando alcanzar

una ventaja competitiva ante sus competidores potenciales.

La competencia existente en el municipio de Cobija acerca de las agencias dedicadas al servicio
marketing digital es poca, cabe mencionar que la agencia cuenta con un sector determinado asi
mismo contara con ambiente fisico apto para recibir a clientes potenciales y coordinar en pro

del mejoramiento de sus ventas y por ende el de sus ingresos.

4.2. Ubicacion geografica del mercado

El mercado donde se llevara adelante el proyecto estd ubicado en el departamento de Pando,
este es uno de los nueve departamentos del estado plurinacional de Bolivia, limita con la
Republica Federal del Brasil al norte y este, al oeste con la Republica del Peru, al sur con los

departamentos de La Paz y el Beni.

Esta cubierta por la selva de la amazonia y surcado por innumerables rios, su capital es Cobija
ubicado en la provincia Nicolas Suérez, canton Santa Cruz, a la margen derecha del Rio Acre,

donde se considera como nuestra zona geogréafica que va dirigido el proyecto.

El municipio de cobija limita:
- Por el Norte con el municipio brasilefio de Brasiléia, del Estado de Acre
- Por el Este con el municipio brasilefio de Epitaciolandia, del Estado de Acre
- Por el Oeste con el municipio de San Pedro de Bolpebra, del canton Mukden y

- Por el Sur con el municipio de Porvenir del canton Campo Ana.
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Figura 3. Ubicacion geografica del mercado. Tomada de perspectivas del medio ambiente urbano GEO COBIJA.

4.2.1. Segmento objetivo

Nuestro mercado de estudio se encuentra en la cuidad de Cobija situada dentro del municipio
de Cobija, que tiene un area aproximada de 440 km2 esta enclavada en la amazonia Norte de
Bolivia, una regién de gran biodiversidad y de predominancia boscosa. Es la Unica capital
departamental boliviana situada en frontera internacional, colinda con dos ciudades brasilefias
Epitaciolandia y Brasiléia también esta ubicada a penas unos 100 kilometros de la frontera con
el Per(, por lo que forma parte de una region de aptitud trio nacional. Considerando las
MiPymes, del sector econdmico comercial que contribuyen al desarrollo de nuestro

departamento Pando.
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4.3. Andlisis de la poblacion
4.3.1. Poblacion

La determinacion del universo para el proyecto se pudo obtener a través de la siguiente manera:
segun el informe brindado por el Gobierno Auténomo Municipal de Cobija; Direccién de
Ingresos Municipales alli se informa que Cobija cuenta con el registro de 5026 MiPymes que
cuentan con la licencia de funcionamiento hasta el primer trimestre del 2021.

Segun el responsable de la Direccién de Ingresos Municipales el Ingeniero Maicol Saucedo, la
cuidad de Cobija concentra la mayoria de las empresas a nivel departamental dando como
resultado un nimero de 5026 empresas. Dado que nuestro servicio se enfoca a las MiPymes,

del sector economico comercial de la ciudad de Cobija 4875 son pertenecientes a este sector.
4.3.2. Muestra

La cifra de poblacion que se considera como nuestra de un universo es de MiPymes, para hallar
la muestra se utilizara el método estadistico de poblacién finita, la cual es utilizada para
poblaciones en donde conocemos el nimero del universo al que pertenece con el objetivo de
alcanzar nuestros objetivos con dicha muestra.

Se utilizara la siguiente formula:

B Z? Xp Xxq XN
T e2(N—-1)+Z2 xp Xq

n

n= tamafio de la muestra

Z= nivel de confianza (95%)

e= margen de error (7%)

p= probabilidad a favor (60%)
g= probabilidad en contra (40%)
N= universo o poblacion total

Asi tenemos la siguiente tabla con los valores:
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7=1.96
P=0.6
Q=0.4
N= 4875
E=0.07

Aplicando la formula de muestreo para la poblacion finita nuestra muestra esta considerada en:

_ 1,962 x 0,6 x 0,4 x 4875
n= 0,072(4875—1) + 1,962 x 0,4 x 0,6

Tamario de la muestra n = 208,91 = 209 Mipymes.

Se aplico la encuesta a 209 Mipymes, especificamente a personas encargadas de la
administracion de su empresa y a los duefios en algunos casos, esta actividad se llevo a cabo

durante 1 mes. La encuesta se puede visualizar en el anexo n° 1.

4.4. Andlisis e interpretacion de la encuesta

A continuacién, se realizara un analisis de las preguntas elaboradas en la encuesta por lo que

determinamos que:

¢Que tiempo de operacidn o funcionamiento tiene su empresa en el mercado?

3 0,
70
25,24

60 22 380
50 19,52% o 0ab afos
40 o 5a 10 afios
30 o0 10 a 15 afios
20 o 16 a mas afios
10

0

o0abafos o 5a 10 afios 0 10 a 15 afios 0 16 a mas afios

Figura 4. Tiempo de funcionamiento de las MiPymes en el mercado de los encuestados.
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De acuerdo a la informacion obtenida acerca del funcionamiento que tiene su empresa en el
mercado, el 32,86% opera en el mercado de 0 a 5 afios, el 25,24% opera de 5 a 10 afios en el
mercado, el 22,38% opera de 10 a 15 afios en el mercado y el 19,52% opera de 16 a mas afios
en el mercado, siendo que en la ciudad de Cobija existen mas MIPYMES nuevas segun la

investigacion realizada.

¢En tiempo de pandemia usted ¢crey6 necesario el desarrollo de marketing digital como
una herramienta en nuestra economia municipal?

90,48%

200

150
No

Si
100
Tal vez

8,57%

o 095%
4

No Si Tal vez

50

Figura 5. Necesidad del desarrollo de marketing digital en la economia municipal

De acuerdo a la informacion obtenida acerca de si en tiempo de pandemia crey0d que era
necesario el desarrollo de marketing digital como una herramienta, el 90,48% indico que, Sl era
necesario, el 8,57% indico que NO era necesario y el 0,95% indico que tal vez podria ser
necesario, siendo que la mayor parte de las MIPYMES crey0 gue si era necesario el marketing

digital de acuerdo a la investigacion realizada.
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Particularmente en su empresa, Ud. cree que esta aprovechando bien los beneficios que
ofrecen las plataformas virtuales. (Si su respuesta fue b), responda la pregunta 5, caso
contrariopase a la 6

56%

44%
120

100
30 a) o No

60 m3) o Si

40

20
a) o No a)oSi

Figura 6. Aprovechamiento de los beneficios que ofrece las plataformas virtuales.

El 56% de las empresas creen que estan aprovechando bien los beneficios que ofrecen las
plataformas virtuales y el 44% cree que no las estan aprovechando bien.

¢Qué medios utiliza para realizar publicidad de sus productos en el mercado?

38%
100 42%

80

Medios de publicidad digital
60 20%

40
Medios de publicidad tradicionales

20 (radio, tv, afiches, anuncios en
periodicos, revistas, etc.)

Medios de Medios de Ninguna Ninguna
publicidad digital publicidad
tradicionales
(radio, tv, afiches,
anuncios en
periodicos,
revistas, etc.)

Figura 7. Medios utilizados por las MiPymes encuestadas.
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El 42% de las MIPYMES utilizan publicidad digital, el 38% usa medios de publicidad

tradicionales y el 20% no usa medios de publicidad en el mercado.

5 ¢Tiene conocimiento que las empresas de marketing digital elaboran desde logotipo, disefio,
creacion de contenido, publicidad en redes, estadisticas de cantidad de vistas de tu producto y

seguimiento en las ventas?

Ud. ¢tiene conocimiento que las empresas de marketing digital elaboran desde logotipo,
disefio, creacion de contenido, publicidad en redes, estadisticas de cantidad de vistas de
tu producto y seguimiento en las ventas?

84%

180
160

140
120 m o No

100 o Si

80 16% o Tal vez
(1]

60

40 0%

20 A
o No o Si o Tal vez

Figura 8. Conocimiento de empresas de marketing digital y sus servicios.

El 84% tiene conocimiento de las empresas de marketing digital y que labor realizan, el 16%

no conoce las empresas de marketing digital.

6 ¢Estaria dispuesto a adquirir los servicios de una agencia de marketing digital para
implementar a su empresa 0 negocio a través de la ejecucion de estrategias de marketing y

publicidad utilizando herramientas digitales?
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¢Estaria dispuesto a adquirir los servicios de una agencia de marketing digital para
implementar a su empresa 0 negocio a través de la ejecucién de estrategias de
marketing y publicidad utilizando herramientas digitales?

90,48%

120

100
ma) o Si

b) o No
mc) o Tal vez

80
8,57%
60
40

20

a)o Si b) o No c) o Tal vez

Figura 9. Disposicion de adquirir el servicio de marketing digital.

El 53% esta dispuesto a adquirir los servicios de una agencia de marketing digital, el 21% no
esta interesado en los servicios que ofrece y el 26% Tal vez podria adquirir los servicios de la

agencia de marketing digital.

7 ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar en promedio por el servicio PLAN EMPRENDE (creacion,
disefio y estructura de redes sociales, estrategias mensuales creacion de 5 post al mes, una
portada mes, creacidon de campafia por Facebook, informe y resultados por campafia)

considerando que es un servicio mensual?
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¢Cuanto estaria dispuesto a pagar en promedio por el servicio PLAN EMPRENDE
(creacion, disefio y estructura de redes sociales, estrategias mensuales creacién de 5 post
al mes, una portada mes, creacion de campafia por Facebook, informey resul

59%

140
120
100
80
60
40
20

35% =0 200 a 400 bs
=500 a 700 bs.
o Mas de 800 bs
6%

B

0 200 a 400 bs o 500 a 700 bs. o Mas de 800 bs

Figura 10. Precio a pagar por el servicio de plan emprende.

El 59% de las MIPYMES estaria dispuesto a pagar entre 200 a 400 bs., el 35% pagaria entre
500 a 700 bs. Y el 6% pagaria mas de 800 bs.

8 ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar en promedio por el servicio PLAN PREMIUM (creacidn,
disefio grafico de post, redaccion de texto en redes sociales, estrategias quincenales, creacion
de 10 post al mes, una portada mes, creacion e implementacion de dos GIF animaciones,
configuracion respuestas automaticas, camparia de acuerdo al objeto de estudio Facebook ADS,
posicionamiento SEM Y SEO, informe y resultados por campafia) considerando que es un

servicio mensual?



38

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar en promedio por el servicio PLAN PREMIUM
(creacion, disefio grafico de post, redaccion de texto en redes sociales, estrategias
quincenales, creacién de 10 post al mes, una portada mes, creacion e implementaci

85%

180
160
140
120 ® g 1100a 1300 bs

100 = 5 800 a 1000 bs
80 ® 0 Mas de 1400 bs

60 10%
40 5%

20 o R

01100 a 1300 bs 0 800 a 1000 bs o Mas de 1400 bs

Figura 11. Precio a pagar por el servicio plan Premium.

El 85% esta dispuesto a pagar entre 800 a 1000 bs., el 10% prefiere pagar entre 1100 a 1300 bs.
Y el 5% de las MIPYMES pagaria mas de 1400 bs.

¢Con que frecuencia podria adquirir los servicios de la agencia de marketing digital?

70 30%
60 24% 24%
50 o Cada 3 meses
17%
40 o Cada 6 meses
30 = o Cada temporada festiva
20 5% =g Mayor a un afio
10 - o Mensual
0
o Cada 3 o Cada 6 o Cada oMayora o Mensual
meses meses temporada un afio
festiva

Figura 12. Frecuencia de adquisicidn de los servicios
El 24% de las MIPYMES estaria dispuesto a adquirir los servicios mensuales, el 24% cada 3

meses, el 30% de las empresas lo harian cada 6 meses, el 5% cada afio y el 17% cada temporada
festiva.
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4.5. Demanda
45.1. Andlisis de la demanda

El propdsito que se persigue con el analisis de la demanda es determinar y medir cuales son las
fuerzas que afectan los requerimientos del mercado respecto a un bien o servicio. La demanda
esta en funcion de una serie de factores, como son la necesidad real que se tiene del servicio, su

precio y otros.

Para el presente proyecto se determina la demanda actual en relacion a lo que la poblacién objeto

desea adquirir en este caso los servicios de marketing digital.

Se hizo el analisis de los consumidores de los servicios de marketing digital bajo los siguientes
criterios:
a) Segun su naturaleza: MiPymes de la cuidad de Cobija.
b) Segun su cantidad: Estd compuesta por un nimero de 4875 empresas.
c) Segun la entidad:
- Sector economico: Del sector economico comercial
- Tiempo en el mercado: Es indistinto, puede ser nueva hasta empresas que llevan muchos
afios en el mercado.
d) Segun aspectos culturales:
- Tendencia a valorizar la importancia del uso de las plataformas virtuales para el
marketing.
- Las empresas ven un canal importante a las plataformas virtuales para hacer efectiva las

ventas.

4.5.1.1. Demanda proyectada

La demanda proyectada del siguiente proyecto se realiz6 tomando en cuenta un numero de 2598
del pdblico objetivo del total de las MiPymes, en el afio 0 para los préximos 5 afios de la
poblacion proyectada se realizd en base al porcentaje del 6.6% de la tasa de crecimiento

poblacional del departamento.
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Para el presente proyecto se determina la demanda actual en relacion a lo que la poblacion
objetivo desea adquirir del mercado en este caso lo que las MiPymes del sector comercial
equivale a un 53,3% estan dispuestos a adquirir los servicios de marketing digital, sin embargo,
por la capacidad de funcionamiento de la empresa solo abarcara un 16%.

Tabla 1
Demanda proyectada
Afios Poblacion proyectada Demanda proyectada
(MiPymes) (ndmero de empresas 16%)
2021 Afio 0 2598 416
2022 Ao 1 2769 443
2023 Afio 2 2952 472
2024 Afio 3 3147 504
2025 Afio 4 3355 537
2026 Afio 5 3576 572

4.6. Analisis de la oferta

El anlisis de la oferta tiene como finalidad establecer las condiciones y cantidades de un bien
0 servicio que se pretende vender en el mercado. Permite evaluar fortalezas y debilidades e

implementar estrategias para mejorar la ventaja competitiva.

También se analizara las condiciones con las que se maneja dicha oferta, para disponer asi de
los elementos minimos necesarios para establecer las posibilidades que tendra el servicio del

proyecto, en funcion de la competencia existente.
4.6.1. Ambiente competitivo
La estructura econdmica del mercado que corresponde al proyecto para la creacién de una

agencia de marketing digital, se encuentra en el mercado de oligopolio ya que se caracteriza por

la existencia de un niumero pequefio de vendedores o prestadores de servicio, los cuales son
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capaces de influir en el precio del mercado de acuerdo a las actividades que realicen. Es una
oferta oligopdlica unos pocos oferentes dominan el mercado y determinan la oferta y los precios.

No fue hace mucho tiempo que se instalaron agencias de marketing digital en la cuidad de
cobija, se identificaron 2 empresas que operan en este rubro, a los cuales se considera
competidores directos para el presente proyecto las 2 principales empresas que ofrecen servicios
similares a la nuestra y se encuentran ubicadas en la cuidad de cobija, pero un dato interesante
es que a pesar que brindan el mismo servicio no son reconocidas por las MiPymes de la cuidad
de Cobija. A continuacién, se presentan informacion mas detallada de las empresas

competidoras.

Tabla 2

Analisis del ambiente competitivo
Ubicacion Empresa Cantidades de servicios
Barrio pantanal a una Nativa Marketing y 1.- disefio grafico
cuadra de la Av. Pando Publicidad Digital 2.-contenido en redes sociales

3.- spots publicitarios

Av. 9 de febrero n® 234 Rugido del jaguar agencia de 1.- creacion de sitios web
marketing digital 2.- gestion de redes sociales
3.- publicidad digital
4.- estrategias SEO

4.6.2. Oferta proyectada

La oferta proyectada para el presente proyecto tomamos en cuenta el total de las MiPymes 4875
por el porcentaje de frecuencia del 30% teniendo como resultado en el primer afio un nimero
de 1462,5 MiPymes, tomando en cuenta la tasa de crecimiento poblacional del 6.6% anual del
departamento, se accede a la informacion para los préximos 5 afios, asimismo tomando en

cuenta el 10% de la oferta en el mercado que cubrira.
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Tabla 3
Oferta proyectada
Afios Oferta proyectada (n° de Oferta proyectada ( n° de empresas
MIPYMES) 12%)
2022 1462 175
2023 1558 186
2024 1661 199
2025 1771 212
2026 1888 226

4.7. Analisis de la demanda insatisfecha

Demanda insatisfecha: demanda de espacio que el mercado no puede satisfacer por razones
diversas, como problemas de precio, disponibilidad del espacio suficiente para cubrir
necesidades, localizacion no adecuada. Aquella demanda que no ha sido cubierta en el mercado

y que pueda ser cubierta.

La demanda potencial insatisfecha es la diferencia entre la demanda proyectada con la oferta
proyectada que en este caso se ha tomado en los 5 afios subsiguientes al afio 2021 es decir el

afo 2022 hasta el afio 2026, teniendo como formato.

Demanda insatisfecha = OFERTA proyectada - DEMANDA proyectada

Tabla 4

Demanda insatisfecha

Afio N° Oferta Demanda Demanda insatisfecha (nimero

de empresas)

2022 1 175 443 -268
2023 2 186 472 -286
2024 3 199 504 -305
2025 4 212 537 -325
2026 5 226 572 -346
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Se procede a la obtencién de la siguiente relacion cuyo objetivo es el de demostrar u obtener la
demanda insatisfecha, la cual es de importante interés para poder decidir si la produccion
estimada por el proyecto satisfara o contribuird a esta demanda insatisfecha del mercado local.
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CAPITULO V
5. Diagnostico Situacional
5.1. Mercado meta

(Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2013) “Conjunto de compradores que tienen

necesidades o caracteristicas comunes, y a los cuales la compaiiia decide servir”.

El mercado meta de acuerdo a las variables geograficas hace referencia a MiPymes de la cuidad
de Cobija del departamento de Pando. Se puede concluir que serdn clientes de la agencia de
marketing digital empresas del sector econémico comercial con ingresos que cuenten cada

empresa acudan a las prestaciones de servicios que ayude a satisfacer sus necesidades.

5.1.1. Anadlisis del macro entorno

Las fuerzas macroeconomicas no son controlables por la administracion, es decir para muchos
encargados del marketing, estas fuerzas estan fuera de su control por lo que deben adaptarse a
las condiciones que se producen como consecuencias de estas fuerzas, en algunos casos la

limitacion es por el aspecto politico.

5.1.1.1. Ambiente econdmico

El entorno econémico corresponde a uno de los entornos mas dindmicos del ambiente en general
y requiere por tanto informacion actualizada de fuentes primarias y secundarias, las variables
econdmicas condicionan el comportamiento de las organizaciones, generan cambios sustancias
en la planeacion de la organizacién, impactan directamente la administracion de recursos
fisicos, humanos, industriales, tecnoldgicos e incluso puede provocar impactos en otros

entornos como el demografico, socio-cultural y tecnolégico.
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factor econémico

Definicion

Relacion

Producto Interno

Bruto

Fondo Monetario

Internacional

Tasa De Interés

Desempleo

El PIB (Producto Interno Bruto) indica el
crecimiento de la produccidn de un pais en
un periodo de tiempo, generalmente a un

afo.

El FMI (fondo Monetario Internacional)
busca fomentar la cooperacién monetaria
la estabilidad

internacional, afianzar

financiera, facilitar el comercio

internacional, promover un empleo
elevado y un crecimiento econémico
sostenible y reducir la pobreza en el
mundo entero.

Indica el nivel que representa el riego y la
posible ganancia de la utilizacion del
dinero en un determinado periodo de

tiempo.

Del nivel de la poblacién econdmicamente
activa, indica la tasa de desocupacién a

gue se ve sometida una sociedad.

El PIB en Bolivia al primer semestre del
2021 reporto un 8,7% de crecimiento una
cifra que evidencia el proceso de clara
recuperacion de la actividad econdmica,
luego de los efectos sanitarios, sociales y

financieros que trajo la pandemia.

Bolivia recibio 326,4 millones de délares
del fondo monetario internacional dentro de
una asignacion general aprobada por el
organismo para enfrentar los efectos
econémicos de la pandemia de la COVID-

19.

Bolivia ha subido sus tipos de interés 0,01
puntos, desde el 2, 96 % hasta el 2,97%
anual. La variacion en las tasas de interés
puede tener efectos positivos (el aumento,
fomenta el ahorro, la reduccion de los
préstamos y permite una politica monetaria
de contraccion) o negativos, (la reduccion
de la tasa de interés permite un aumento en
las inversiones, en los préstamos y una
politica monetaria de expansién, via el
aumento del flujo de recursos de un estado.
Para el primer trimestre de 2021, la tasa de
desempleo en el &rea urbana de Bolivia fue
8,7%. Al mes de marzo de 2021 la tasa de
desempleo llego a 8,1%. En general el
desempleo a junio de 2021 es de 6,4%, una
reduccidn del 5.1 % a comparacidn del afio
2020.
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Para demostrar la demografia que presenta la cuidad de cobija en cuanto a empresas se habla de

un nimero de 5026 empresas. Dato obtenido a través del gobierno autbnomo municipal de

cobija; direccion de ingresos municipales, de las cuales se tomara en cuenta el sector econémico

comercial de 4875 micro, pequefia y mediana empresa.

5.1.1.3. Ambiente sociocultural

Actualmente el mercado de Cobija todavia trabaja con métodos de venta tradicional y habiendo

Ilegado la pandemia y por disposiciones superiores se prohibio la circulacion de las personas

generando perjuicios econdomicos a todas las empresas motivo por el cual el internet y las redes,

fueron los Unicos medios para poder intercambiar comunicacion con los usuarios.

5.1.1.4. Ambiente politico legal

Tabla 6

Ambiente politico-legal en la cuidad de Cobija

Factor legal

Definicion

Relacion

Cédigo

comercio

de

Servicio
Impuestos

Nacionales

de

Ministerio

trabajo

de

Decreto ley N° 14379 de 25 de febrero de
1977. El cédigo de comercio regula las
relaciones derivadas de la actividad
comercial.

El Servicio de Impuestos Nacionales es
una entidad de derecho publico, autarquica
con independencia  administrativa,
funcional, técnica y financiera, con
jurisdiccion y competencia en todo el
territorio nacional, personeria juridica y
patrimonio propio. Con el objeto de
financiar el gato publico.

El ministerio de trabajo, empleo y
prevision social es la entidad que protege

y defiende los derechos socio laborales y

Para operar validamente en Bolivia (Art.43,17
a 19, 433,416,424 a 442 del Cdédigo de
Comercio. Art. 60 actos y operaciones de
comercio.

La empresa contard con el pago de sus
impuestos debido al servicio que ofrecemos se
pagara a servicios de Impuestos Nacionales

Gerencia Distrital Pando.

Para el primer trimestre de 2021, la tasa de
desocupacion en el area urbana de Bolivia fue

8,7%, lo que significd un aumento de 2,9 p.p.
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Gobierno
Auténomo
Municipal  de
Cobija

fundamentales del trabajo; asi como el
acceso al trabajo y al empleo digno de la
poblacion  boliviana

con  equidad,

inclusion y  priorizando  grupos
vulnerables, en alianza con las y los

trabajadores y las organizaciones sociales.

Cobija es la cuidad mas joven de Bolivia
colinda con la Republica Federal del
Brasil, lo que hace posible la existencia de
la zona franca, alcanzando un crecimiento
poblacional acelerado, segin los datos del
INE, tiene 61.000
habitantes; en el afio 1906 se cred Cobija,
“La Perla del Acre”.

aproximadamente

frente al mismo trimestre del afio anterior
5,8%. Al mes de marzo de 2021 la tasa
desocupacion llego a 8,1%, cifra menor en 3,5
p.p. a la registrada de 2020.

Los beneficios registrados desde noviembre
2020 a junio 2021 fueron beneficiados 2.854
personas con el programa de apoyo al empleo
Il en ese periodo de tiempo.

En la direccion de ingresos municipales se
tramite licencia de

hara el para la

funcionamiento de la

5.1.1.5. Ambiente tecnologico

Se refiere a la suma total del conocimiento que se tiene de las formas de hacer las cosas; como

se disefan, producen, distribuyen y venden los bienes y los servicios. Son elementos de cambio

que pueden suponer tanto el exito como el fracaso de una empresa y dan lugar a nuevos

productos y oportunidades de mercado.

Tabla 7

Ambiente tecnologico

Factor tecnoldgico

Definicion

Relacion

Competitividad

Indica la capacidad de una industria o
empresa para producir bienes con calidad
utilizando de manera eficiente los mismos

recursos sus semej antes.

En el dltimo informe de 2019, Bolivia
obtiene 51,8 puntos en el indice de
competitividad, publicado por el foro
econémico mundial, que mide como
utiliza un pais sus recursos y capacidad
para proveer a sus habitantes un alto nivel
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Innovacion

La innovacion es la creacién o
modificacion de un servicio o producto, y
su introduccion en un mercado. Un
aspecto esencial de la innovacion es su

aplicacion exitosa de forma comercial.

Se entiende por comercio electrénico
como la distribucion, mercadeo, venta o

entrega de bienes o servicios hecha con

medios electrénicos.

Comercio electrénico

de prosperidad. lo cual genera mayor
confianza en los inversionistas.

La innovacion en el marketing se ha
convertido en algo fundamental para la
sobrevivencia de las empresas hoy en dia,
teniendo en cuenta que las necesidades de
los clientes cada vez son més exigentes en
un mercado competitivo, lo cual ademas
nuevos

de investigar y desarrollar

productos y servicios, también debe
encontrar nuevas formas de comunicar
con el fin de mantener el interés del
publico.

El uso y aprovechamiento del comercio
electrénico trae consigo ventajas en un
mercado global como la reduccién de
costos, la expansién de mercados
potenciales, mayor oferta de productos, la
mejor eficiencia de procesos y el

incremento de productividad.

5.1.2. Analisis del micro entorno

5.1.2.1. Cinco fuerzas de Porter

Las 5 fuerzas de Porter es una herramienta de gestion empresarial creada por Michael E. Porter

de la Universidad de Harvard. Y cuya metodologia ofrece un analisis competitivo centrado en

los aspectos claves de cada empresa. Es posible definir el potencial de rentabilidad de una

empresa, evidenciando la importancia de la responsabilidad social.

5.1.2.1.1. Poder de negociacion del cliente

En este sector de fuerza las condiciones estaran dadas por el valor percibido identificado por el

trabajo de campo en investigacién de mercado los cuales seran accesibles en comparacion a la

competencia, asimismo, la informacién respecto al servicio ofrecido buscara informar a clientes
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objetivos a detalle para que perciban el valor que ofrece a comparacion de la competencia.
Como base de la estrategia comercial en la innovacion para lograr el éxito en la satisfaccion de
las necesidades que en la actualidad tienen las empresas que buscan un apoyo en el ambito

digital.

5.1.2.1.2. Poder de negociacion de los proveedores

La relacion de este factor se ve influenciado en las actualizaciones de las diferentes aplicaciones,
programas, paquetes adobe, analiticas Adwords, web, etc. Los precios establecidos de software
y licencias que apoyan el trabajo de marketing digital y la constante capacitacion en el proceso
de aprendizaje o conocimiento completo de la tecnologia, herramientas y técnicas necesarias en
el mundo digital esto serd de vital importancia en la comercializacion mediante contenidos

digitales, marketing en las redes sociales y el servicio al cliente en linea.

5.1.2.1.3. Amenaza de nuevos competidores

En el mercado meta se ha podido detectar la presencia de dos empresas dedicadas a la publicidad
digital: Nativa marketing y publicidad digital con presencia en el mercado por el lapso de 1 afio
y medio aproximadamente y EIl rugido del jaguar agencia de marketing digital, con un tiempo
de 6 meses aproximadamente. La diferenciacion del servicio sera proporcionar un servicio con
un valor percibido mucho mayor que la competencia, buscando ofrecer un servicio de calidad,

innovacidn, originalidad y efectividad.

5.1.2.1.4. Amenaza de productos sustitutos

Los competidores sustitutos son todas aquellas agencias del llamado marketing tradicional
(canales de televisidn, radio, periddico, revistas, etc.), que sin brindar directamente servicios en
la web pueden desarrollar publicidad en vias pablicas en busca de lograr los objetivos que busca
un cliente.

Ante estos sustitutos se tiene una ventaja ya que el marketing digital tiene como caracteristicas

principales sus bajos costos y gran impacto que puede generar.
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5.1.2.1.5. Rivalidad y competencia en el mercado

Finalmente, la rivalidad en el mercado de cobija al ser un servicio poco ofertado definiremos
como rivales a la empresa Nativa publicidad digital siendo la innovacion y creatividad

elementales para sobresalir y mantenerse vigente.

5.1.2.2. Andlisis FODA

El analisis FODA es una herramienta que puede aplicarse sin importar el tamafio de la empresa,
y permite entender como se encuentra en la actualidad la empresa gracias al analisis estructurado
de sus ventajas y desventajas que tiene como organizacion. A continuacion, se mostrara las

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que presenta el proyecto como empresa.
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Tabla 8
Analisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

Personal capacitado y actualizado en temas
de marketing, marketing digital y
programacion

Como empresa ofrecemos respuesta efectiva
en ventas, posicionamiento y reconocimiento
de marca, servicios personalizados segun el
rubro de la empresa.

Enfoque en las micro, pequefias y medianas
empresas.

Atencidn y disposicion con los clientes.

Mipymes como mercado objetivo

Constante desarrollo tecnolégico con el
interés de mejora continua de los perfiles de
las empresas MiPymes.

Necesidad en el mercado actual de las
empresas por tener presencia web; servicios
de marketing digital.

Desconocimiento del manejo de las
herramientas digitales, planes estratégicos
por parte de las MiPymes

Bajos precio del marketing digital frente a
otros medios para promocionar productos o
servicios.

Oferta de profesionales en herramientas

digitales.

Debilidades

Amenazas

No se tiene experiencia en el mercado.

No se tiene reconocimiento por parte de los
clientes.

Recurso bajo en presupuesto para afrontar

gastos a corto plazo

Competencia establecida en el mercado
Nueva competencia en crecimiento por
barrera de entrada baja

Percepcion negativa sobre los servicios de
publicidad digital en el mercado.

Productos y servicios sustitutos como
primera opcion de las MiPymes.

Tendencia de baja precios por competidores.
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CAPITULO VI

6. Estrategia de mercado

Creacion de acciones tacticas que llevaran al objetivo fundamental de incrementar las ventas y
lograr una ventaja competitiva sostenible. El proceso de desarrollo de una estrategia de
mercadeo del proyecto inicia con el andlisis del entorno de negocios, tanto interna como
externamente. Se busca con esto entender los diferentes aspectos del ambiente que rodea a la

empresa.

6.1. Andlisis de marketing
6.1.1. Segmento de mercado

Para poder reconocer el mercado objetivo para el presente estudio, se procede a realizar la

respectiva segmentacion, tomando en cuenta las siguientes caracteristicas:

6.1.1.1. Segmentacion geogréfica

El presente proyecto tiene como finalidad la creacion de una agencia de marketing digital
dedicada al disefio, implementacion y soporte para las MiPymes del sector econémico comercial
ubicadas en la ciudad de cobija, para ello se realiza la segmentacion geografica considerando

que la ciudad esta dividida por distritos.
6.1.1.2. Segmentacion demografica
La segmentacion demografica consiste en dividir el mercado en distintos grupos segun el

presente proyecto se tomara en cuenta la variable de los ingresos que tenga cada empresa ya

que esta dirigida a las MiPymes del sector comercial.
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Tabla 9

Modelo CANVAS

SOCIOS ACTIVIDAD CLAVE PROPUESTA RELACION CON SEGMENTO
CLAVES -Relaciones con el DEVALOR LOS CLIENTES DE CLIENTES
-Proveedores  cliente -Creatividad e -Entrega del servicio de Nuestra empresa
de -Crear soluciones innovacion a sus la mejor manera al estda dirigida a
herramientas integrales en marketing  disefios. cliente. satisfacer las
digitales y publicidad digital. -Precio acorde a -Base datos de los necesidades de
publicitarias. -Canal de distribucion lo que requiera el clientes. la MiPymes del
-Proveedores  por internet. cliente objetivo. -Calidad en servicio sector

de tinta. -Ubicacioén posventa (buen trato, econdmico
-Proveedores accesible. rapidez, excelencia comercial.

de papel. técnica, seguimiento).

RECURSOS CLAVE
-Patentes, derechos de
autor

-Capital

-Tecnologia

-Personal profesional

CANALES
-Posventa

-Venta directa

-Ventas online

ESTRUCTURA DE COSTE

-Costos variables

-Actividades de desarrollo de negocios

FUENTES DE INGRESO

-Precio dependiendo al tipo de servicio
requerido segun empresa

-Pago al contado

-Descuentos y promociones especiales a los

clientes por pagos puntuales

6.1.2.1. Producto

Se hizo una evaluacion a las actividades que comprende dentro del area del marketing digital,

y se decidio contar con la siguiente estructura como cartera de servicios de la agencia:
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Plan emprende

Creacion, disefio y estructura de redes sociales, es una de las mejores formas de entrar en
contacto con potenciales y actuales clientes y cuidar asi la reputacién online, estrategias
mensuales analizamos la empresa, clientes, mercado y competidores para definir un conjunto
plan estratégico que nos permita alcanzar los objetivos, ya sea potenciar su presencia de marca
en internet, desarrollar aln més su negocio incorporando nuevas tendencias y servicios de
marketing digital, creacion de 4 post al mes, creacién de campafia por Facebook , informe y

resultados por camparia.

Plan Premium

Creacion y disefio de pagina web, administracion en redes sociales, estrategias quincenales,
creacion de 8 post al mes, una portada al mes, campafia de acuerdo al objeto de estudio Facebook
ADS, posicionamiento SEM Y SEO incrementando significativamente el trafico de visitas a tu
web, apareciendo con mayor frecuencia en los primeros resultados de busqueda en google
facilitando que encuentren tus productos o servicios. Planificamos, ejecutamos y medimos sus
campafas de marketing digital, publicidad en google ADS, mejorando la interaccion con sus
clientes y aprovechar los recursos del internet recomendando trabajar por un minimo de 6 meses

para evaluar resultados, ofrece informe y resultados por camparia.

6.1.2.2. Logotipo

Para el proyecto, con el fin de conformar una imagen atractiva que permita informar, provocar

e incentivar al cliente. El nombre para la agencia se considerd “Click Marketing Digital”

El isotipo (parte simbdlica de la marca) considerado para la agencia es un cohete representando
la creatividad e innovacion, el desarrollo de estrategias, pruebas del mismo y lanzamiento al

éxito de las MiPymes en el mundo digital.
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M
CLICK
DIGITAL.

ESTRATEGIA E INNOVACION EN CADA DETALLE
o 0

Figura 13. Logotipo de la agencia

Los colores que maneja la agencia de marketing digital se encuentran justificados de la siguiente

manera.

Negro: Es un color enigmatico. Usamos como tipografia dentro del logo y elementos
funcionales que resaltan los valores de la marca como ser sofisticado, elegancia, prestigio,

sobrio, moderno, formalidad, fuerza y seriedad.

Rojo: Es un color que nos hace recordar y asociarlo de manera inmediata como el fuego y la
sangre; su significado para nuestro logo resaltando sus valores son amor, poder, audacia, valor,

deseo y energia.

Gris: un color de fondo como un color complementario y combinado con colores llamativos que

proyecta vida, juventud, presencia, confianza, neutralidad, practicidad.
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Amarillo: es un color utilizado para llamar la atencion deseando transmitir energia, positivismo,

atraccion, conocimiento, creatividad y éxito.

6.1.2.3. Slogan

“Estrategia e innovacion en cada detalle”

6.1.3. Filosofia empresarial
6.1.3.1. Misién

Ayudar a las MiPymes a lograr visibilidad y posicionamiento digital correcto para ser mas
competitivo en el mercado actual, somos un aliado estratégico en el area de marketing
estratégico y publicidad digital, brindando soluciones tecnoldgicas e innovadoras, ofreciendo

un servicio personalizado y sobre todo un traje a medida segun sus necesidades.

6.1.3.2. Vision

Buscamos conocer las necesidades actuales y futuras de los clientes, localizar nuevos nichos de
mercado, identificar segmentos de mercados potenciales, valorar el potencial e interés de los
mismos. Click mkt digital; Somos parte de la solucion, apasionados en resolver los desafios que
se plantean con frecuencia en el mundo de los negocios, construir relaciones a largo plazo con
las MiPymes innovando en el mundo digital y creando condiciones para mejorar la rentabilidad

de las mismas.
6.1.3.3. Valores
Espiritu constructivo: Hace referencia a la actitud positiva, al optimismo, al incremento de la

cadena de valor, a la creatividad y buena fe que debe prevalecer en la intencion y en la accion

de quienes trabajaremos en esta organizacion.
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Calidad del servicio: Cada uno de nuestros servicios ofrecidos son realizados por profesionales
100% capacitados en marketing digital, con el fin de ofrecer excelencia e innovacidn constante.

Responsabilidad y compromiso: Desarrollar con calidad y efectividad las tareas, orientado a
velar por las condiciones laborales de cada uno de los miembros del equipo interno,
garantizando la profesionalidad de cada integrante demostrando vocacién de servicio y sentido
de pertenencia frente a la empresa ejerciendo liderazgo, con el fin de mejorar la productividad

y compromiso ante los clientes.

Comunicacion y honestidad: El valor de la honestidad tiene que ver con la rectitud,
honorabilidad, respeto y modestia que deben manifestar los integrantes de esta organizacion
como cualidad fundamental para generar confianza y la credibilidad ante el cliente. Las
relaciones y conexiones dentro de los miembros de la empresa y con los clientes sea fluida y

sincera.

Competitividad: Aplicar la cultura de calidad en servicio, ofreciendo una amplia cobertura que
permita responder efectivamente frente a las exigencias del mercado dentro de un mundo

globalizado.

6.1.4. Objetivo estratégico

6.1.4.1. Estrategia de competencia

Click marketing digital desea transmitir valor a las MiPymes a través de los distintos beneficios
que se ofrecerd para crear una buena percepcion por parte de los usuarios y hacerles sentir que
vale la pena invertir o incursionar en el mundo del marketing digital.

6.1.4.1.1. Lider de diferenciacion enfocada a un segmento

Por su parte, esta estrategia se apoya en reconocer un segmento; las MiPymes; con esta

estrategia, click marketing digital se concentrara en satisfacer segmentos bien definidos como
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el sector economico comercial, esto permite enfocar mejor nuestros esfuerzos para servir mejor

a clientes potenciales, en lugar de querer abarcar todo el mercado.

OBJETIVO ESTRATEGICO

TODO UN - ol Liderazgo
Diferenciacion
SECTOR en costos
S6L0 UN Diferenciacion Segmentacion con
SEGMENTO enfocada a un enfoque de costos

segmento bajos

EXCLUSIVIDAD PERCIBIDA POSICIONAMIENTO
POR EL CLIENTE DE BAJO COSTO

VENTAJA ESTRATEGICA

Figura 14. Estrategia de competencia, Tomado de Google

6.1.4.2. Estrategia de marketing

Una estrategia de marketing en la agencia “Click MKT digital” es el proceso mediante el cual

nos permitird que nuestra agencia se centre en los recursos disponibles y dar utilizacion eficiente

para incrementar las ventas y obtener ventajas respecto de la competencia.

6.1.4.2.1. Estrategia de crecimiento

El conjunto de acciones y planes que disefia click mkt digital con el fin de aumentar su

participacion de mercado al lograr desarrollar una ventaja estable y Unica en su entorno

competitivo. Crecimiento interno de Click Digital pretende lograr la adquisicion e

implementacion de moderna tecnologia, financiamiento y la implementacion adecuada de los

procesos, maximizando el proceso de comercializacién de la empresa.
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6.1.4.2.2. Estrategia de fidelizacion

Uno de los factores importantes de click mkt digital es poner al cliente como centro de
operaciones y entender lo que realmente quiere y necesita. Con poner al cliente primero siempre
ganan a corto y largo plazo lo Unico que se necesita es empatia para comprender todo desde la
perspectiva del cliente y trabajo aprovechando esa empatia.

-Manejando un servicio al cliente impecable
-Automatizar para reducir tiempo de espera
-Comunicacion con los clientes de forma personalizada

-Brindaremos recompensas cada cierto tiempo para el cliente

Manteniendo siempre presente al cliente, atendiendo sus necesidades, agilizando y
acompafiando para que se sientan especiales y unicos premiando su fidelidad pensando lo que

es mejor para mis clientes.

6.1.4.3. Estrategia de posicionamiento

Maés conocido como estrategia de branding que tiene el objetivo de alcanzar el primer lugar en
la mente de los consumidores. De esta manera, se desean transmitir unas caracteristicas y
valores definidos que nos ayudaran a crear dicha imagen, haciendo gue los clientes la perciban
de una determinada manera. El posicionamiento que pretende alcanzar click mkt digital se
conoce como propuesta de valor, es decir, la mezcla total de beneficios con los cuales

posicionara la marca.
6.1.4.3.1. Posicionamiento por valor
Una estrategia de posicionamiento de click mkt digital basada en la calidad, innovacién y

seguimiento del servicio tratando de resaltar las caracteristicas y beneficios de los servicios que

se ofrecen al mercado potencial con respeto a lo que ofrece la competencia.
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6.1.4.3.2. Posicionamiento por beneficios

Cuando entramos nuestra estrategia de marca en el posicionamiento por beneficios del servicio
que queremos vender, los cuales seran claros y que el usuario sea consciente de que ademas de
cubrir una necesidad, obtendra otros beneficios por la adquisicidon del servicio; menos gastos y
mas resultados, ganancias progresivas, capacidad de segmentacion, medicién de resultados,

retorno de inversion.

6.1.5. Marketing mix

El presente proyecto a parte de tomar las 4p”s clasicas del marketing permitiendo dar a conocer
sus servicios en el mercado objetivo en forma planificada y dptima, se considero las 7p’s del

marketing mix moderno cuyos componentes se tomaran en cuenta en el presente proyecto.

6.1.5.1. Producto o servicio

La idea principal del presente proyecto es que deseamos ofrecer al mercado no es un producto
fisico sino servicios y sobretodo experiencias las cuales se consideran intangibles que permita

cubrir las expectativas de los clientes potenciales en este caso las MiPymes del sector comercial,
ofreciendo servicios en el manejo de herramientas de marketing digital al igual que la

implementacion y el seguimiento de las mismas.

Para ofrecer el servicio de marketing digital a las MiPymes del sector econdmico comercial se
enfocara primero en el andlisis personalizado con cada empresa segun el rubro, con el fin de
detectar las necesidades de las mismas y dar a conocer las posibles soluciones que permitan

sobresalir en su entorno.

Se brindara un servicio amable y cordial también lograra que nuestra marca sea recomendada

por dichas MiPymes hacia otras que también necesiten la implementacion en marketing digital.
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6.1.5.1.1. Identificacion del servicio

El objetivo principal de cualquier empresa es perdurar en el tiempo con ganancias, expansion y

reconocimiento. Para lograr esto se deben emplear estrategias de marketing digital adaptadas a

las nuevas tecnologias para promocionar, comunicar y, en resumen, conseguir los objetivos de

la empresa, como ser ventas, crear imagen de marca o investigar mercados a través del internet,

utilizando tecnologias, herramientas, publicidad virtual donde se empleara la creatividad y

adaptar todo lo anterior a las necesidades y objetivos de la empresa actuando siempre con

responsabilidad e integridad.

Tabla 10

Caracteristicas del servicio

Servicio de la agencia

¢En qué consiste?

Identidad e imagen corporativa

Desarrollo y disefio de sitio web.

Creacién y administracion de redes

sociales (social media manager).

'f &

Campanfas publicitarias
Facebook e Instagram.

en

Suele ser la primera piedra de una empresa diferenciando una empresa
de otra, es la expresién fisica de la marca, de la personalidad de la
empresa aplicando disefio innovador

Siendo la primera impresion al publico objetivo traduciendo la

permanencia de la marca en la mente de los clientes de manera positiva.

Desarrollamos sitios web, encargados de dar una cara de tu empresa
con disefios atractivos que logran un mejor crecimiento de tu empresa,
te brinda la facilidad de comunicarte con tus clientes.

Permite tener funciones para programar los servicios, el comercio en
linea, entre otras que permitirdn aumentar los objetivos de marketing.

Manejo de redes sociales de las empresas, creando contenidos y
generando interaccion con los usuarios. Las redes sociales son un
medio mas en contacto directo con tu cliente. La creacion de una
estrategia que tendra un porque, basado en un analisis de datos.

Se encargaré de realizar estrategias de publicaciones para aumentar la
interactividad con los usuarios de manera dindmica, creativa, logrando

generar experiencia Unica.
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Implementamos una campafia publicitaria en Facebook e Instagram
que ayudan al crecimiento de tu empresa y el incremento de tus ventas;

asi como el incremento de nuevos potenciales clientes y notoriedad de

tu marca.
Creacion de contenido.
| N Genera contenidos atractivos e interesantes que podamos utilizar en las
3 e p diferentes herramientas de marketing o en nuestras redes sociales. Una

forma eficiente de promocion que ayudara en la transformacién de

usuarios en potenciales clientes.

Inbound marketing

(atraer, convertir, cerrar y Técnicas de marketing no intrusivas que nos permiten acceder nuevos

fidelizar). usuarios mediante el empleo de acciones de marketing digital. El
Inbound se fundamenta en aportar contenido de valor al usuario que

debe ser motivo de la marca.

%_Aﬂ Hace hincapié en los cuatro pasos del ciclo de compra: atraer,
Q\,%:; convertir, cerrar y deleitar. (blog post, videos, infografias, etc.)
\\‘

Posicionamiento organico (SEO)
Search Engine Optimization u Estrategia de marketing que permite optimizar y Colocar a la pagina
optimizacion del motor de web de la empresa en los primeros lugares de la red de blsqueda

basqueda. google, mediante la creacion de contenidos.

Publicidad online (SEM) Search Posicionamos a la marca de la empresa en los primeros lugares de la
Engine Marketing. red de blsqueda google, a través de publicidad pagada (Google Ads,
Facebook Ads). Creando promociones atractivas que llamen la
atencion del usuario permitiendo impactar en la mente del cliente, aun

cuando este no nos busque de manera activa.

Analitica web.
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Realizar un informe mensual de andlisis de los indicadores de

/\E?) | @ rendimiento de las plataformas Digitales y Google Analytics.
|

Seremos una agencia de marketing digital especializada en el posicionamiento de marca
(branding), producto o servicio. Implementaremos mejores practicas en marketing digital por
medio de estrategias de atraccion (Inbound Marketing), generaremos atraccion de trafico,
clientes potenciales, automatizacién del marketing digital, fidelizacién de clientes, medicion de

resultados y optimizacidn de estrategias de marketing en medios digitales.

La agencia de marketing digital se encargara de varios puntos importantes de accion:

Fidelizacion de clientes: No solo se encarga de hacer que lleguen nuevos visitantes a tu
negocio, sino que fideliza a los clientes que ya estan.

Llevar el control y seguimiento de los resultados: La agencia tiene el deber de hacer un
seguimiento y llevar un control de los resultados de cada accion o estrategia que se plantee. Con
esto conseguiremos los datos que necesitamos para saber si vamos por buen camino o, por el
contrario, es momento de hacer un cambio.

Desarrollo de planes de marketing y llevarlos a cabo: La creacion de la estrategia a utilizar
es importante, pero también lo es hacerlo e ir de la mano con las empresas en el proceso.
Investigar el mercado en el que se desenvolvera la empresa: Es importante conocer el terreno
que se esta pisando, con datos y estadisticas, para que las estrategias implementadas sean

efectivas.

Las estrategias que se llevan a cabo dentro de la agencia de marketing digital, se miden en
tiempo real, es decir, que se puede ver y analizar todos los resultados que se obtienen en cada

una de las acciones planeadas.
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6.1.5.1.2. Beneficios de adquirir los servicios de la agencia de marketing digital

La agencia de marketing digital ejecutara la puesta en marcha de una estrategia bien planeada y
desarrollada con un mismo objetivo: aumentar las ventas y conseguir el éxito de la empresa,

generando mejores resultados.

- Ayudara a comprender el mercado objetivo de cada empresa

- Analizaremos tus oportunidades y amenazas

- Desarrollaremos planes personalizados

- Contaremos con herramientas especificas y experiencia en la materia

- Haremos un control y seguimiento de los resultados obtenidos en cada accion

- Estaremos a la vanguardia de las ultimas tecnologias en el mundo del marketing digital
- Seremos ordenados y metddicos

- Haremos uso responsable y segmentado de la informacion

- Mediremos los resultados en tiempo real

6.1.5.2. Precio

Es un punto muy importante a tomar en cuenta, ya que de ello depende el consumo o no de los
servicios a ofrecer por parte de la agencia CLICK MKT DIGITAL.

El método de fijacion de precios se va a fijar mediante la investigacion de mercado obteniendo
los precios aceptados por el publico objetivo latente, teniendo en cuenta un rango de precios

donde se tomara en cuenta el precio intermedio.

Tabla 11

Precio de los planes de servicio

Descripcion Caracteristicas Precio
Plan -Creacion, disefio y estructura de redes sociales. 300bs.
Emprende -Estrategias mensuales analizamos la empresa, clientes, mercado y

competidores para definir un conjunto plan estratégico que nos permita alcanzar
los objetivo.

-Creacion de 4 post al mes.
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-Creacion de campafia por Facebook.

-Informe y resultados por camparia.

Plan -Creacion, disefio y estructura de redes sociales 900bs.
Premium -desarrollo de sitio web

-Estrategias quincenales.

-Creacion de 8 post al mes y 1 portada.

-Campafia de acuerdo al objeto de estudio Facebook ADS, posicionamiento

SEM para hacer SEO incrementando significativamente el trafico de visitas a

la web, apareciendo con mayor frecuencia en los primeros resultados de

busqueda en google.

-Ofrece informe y resultados por campafia.

El precio esta ligado con la calidad del servicio, teniendo en consideracion los siguientes puntos:
El precio de cada servicio a las empresas debe cubrir los costos de produccion y obtener un
margen de utilidad razonable, asi también considerando los precios de los competidores y por
ultimo realizar descuentos y promociones especiales a empresas que realicen el pago en fechas

establecidas.

6.1.5.3. Plaza o distribucion

El presente proyecto se considera al canal de distribucion directo ya que nuestros servicios seran
realizados por profesionales capacitados de la empresa en forma personalizada hacia los

posibles consumidores.

La estrategia en esta variable es que se realizaran de manera profesional y de acuerdo a las
necesidades de cada MiPymes que decida implementar estos servicios con el fin de satisfacer

sus expectativas y por ende ser reconocidos y recomendado hacia otras empresas por el mismo.
Objetivo publicitario de la agencia es crear notoriedad de marca, impactar a través de la
produccién audiovisual e interactiva, creando un reconocimiento de marca, para lograr

posicionarse en la mente del cliente de forma relevante.

6.1.5.4. Promocidn
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Se realizard publicidad en las redes sociales causadndoles la necesidad de adquirir nuestros
servicios conjuntamente con la aplicacién personalizada del mismo con el fin de crear una buena

imagen entre los consumidores y de esta manera ser recomendado por ellos a otras empresas.

Dentro de las estrategias contempladas para la promocion de los servicios son:

e Posicionar la empresa participando en eventos como rueda de negocios, ferias
empresariales, entre otros.

e Posicionamiento en buscadores web, redes sociales.

e Establecer alianzas estratégicas con proveedores reconocidos por aplicaciones
importantes y estables que manejen altos niveles de informacién como google o
Microsoft.

e Elaboracion de papeleria publicitaria que muestre las ventajas competitivas que tendran
las MiPymes al tener nuestros servicios.

e Mercadeo directo, contactar y visitar a las MiPymes para promocionar y posicionar el
nombre de la empresa.

e Descuentos por adquirir nuestros servicios de manera constante.

Estrategias de promocién por parte de los empleados de la empresa

Desarrollar una estrategia de relaciones: Poseer una mentalidad ganadora,

Proyectar una imagen profesional y positiva, desarrollar estilos propios de comunicacion.

Desarrollar una estrategia de producto: Valorar la importancia de conocer los productos y

servicios, hacer relacion costo beneficio, posicionar el producto.

Desarrollar una estrategia hacia el cliente: Interpretar el comportamiento del consumidor,

descubrir necesidades en las MiPymes, desarrollar perfiles y prospectos.

Desarrollar una presentacion estratégica: Preparar objetivos claros y sencillos, desarrollar un

plan de presentacion, brindar un servicio sobresaliente.
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Desarrollar una filosofia personal de ventas: Adquirir un concepto propio de marketing, valorar

lo que es la venta personal, asumir un papel de solucionador de problemas.

6.1.5.5. Personal

Nuestro personal se capacitard constantemente no solo en temas tecnolégicos para mantener
siempre actualizados, sino de atencion al cliente para mejorar el servicio a ofrecer. Se manejaran
certificaciones de estandares altos, como también un plan de carrera donde se integran todos los
conocimientos de nuestros empleados en una plataforma educativa propia, para que se enteren
en temas de interés para la empresa. Todo esto con el fin de mejorar siempre la calidad de
nuestros servicios, ademas de generar una gran atencion a las MiPymes del sector economico

comercial en la ciudad de Cobija.

6.1.5.6. Procesos

Los procesos empleados por la agencia seran de alta calidad con certificaciones internacionales
dadas por nuestros proveedores en temas de campafias de marketing digital. Se manejan
controles de calidad internos para pruebas de efectividad de campafias ya sea en las diferentes
redes sociales, SEM o SEO, mejorando los resultados de estas al ser disefiadas. Se trabajara de
la mano con asesores internaciones de Google ADS para la implementacion de campafias y
medicion, asimismo, se ofrecera monitoreo continuo de las campafas de nuestros clientes

potenciales.

6.1.5.7. Presentacion

En cuanto a la evidencia fisica se refiere, mi click digital tiene una ventaja competitiva de poder
ofrecer nuestros servicios sin estar presentes con el cliente, por lo que esta estrategia se enfoca
en nuestra pagina web corporativa, la cual actia como oficina virtual. Esta debe impactar a

nuestros clientes y ser de facil acceso, para que el cliente pueda conocer todos nuestros servicios.
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Ademas de tener un chat online para atender a los visitantes y posibles clientes. Entre mayor

rapidez de contacto, mayor efectividad de ventas.

6.1.6. Presupuesto de la mezcla de marketing

Tabla 12
Presupuesto de la mezcla de marketing

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 Afio5 Total
Gastos de elaboracion de

catalogos, portafolios, 800 500 500 500 500 2.800
banners.

Gastos de promocion y

publicidad tradicional

(volantes, letrero 1000 400 500 400 500 2.800
publicitario, tarjetas de
presentacion).

Gastos de comunicacion,
y ferias empresariales.

Marketing digital 100 0 100 0 100 300
Total mezcla de mercadeo 2900 1600 1800 1600 1800 9.700

1.000 700 700 700 700 3.800
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CAPITULO VII
7. Estudio técnico
7.1. Determinacion del tamafio del proyecto

Es la capacidad de produccién de bienes o la cobertura de los servicios que tendré el proyecto
en un periodo de referencia. “Técnicamente, la capacidad es el méaximo de unidades (bienes o
servicios) que se pueden obtener de unas instalaciones productivas por unidad de tiempo”

(Canelos, 2010).

El tamafio del proyecto queda determinado por la funcion de capacidad de cobertura del
servicio, con el cual debemos iniciar las actividades y la consiste en:
CP= (A* B* C* D)
Donde:
- CP = capacidad de produccion
- A= Dias de trabajo al afio
- B =Turnos de trabajo/ afio
- C =Horas de trabajo / turno

- D =unidades de produccion / hora

Para el presente proyecto en estudio, los valores mencionados quedan definidos de la siguiente
manera:
A. Dias de trabajo/afio: Excluyendo los dias domingos y feriados nacionales,
departamentales y municipales, al afio se tiene disponible aproximadamente:
A= 305 Dias / Afio
B. Turnos de trabajo/ Dia: debido a que los clientes para la agencia son MiPymes y sera
necesario contar con visitas para determinar detalles de informacion necesarios para el
servicio, solo se trabajara un turno por dia, ya que la mayoria de las MiPymes lo hacen
y el proyecto depende de ellos.
B=1turno / Dia
C. Horas de trabajo / turno: segun la legislacién laboral en Bolivia, el turno de trabajo

completo debe ser maximo de 8 horas.
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C=8 horas / turno

D. Unidades de produccion / hora: el nimero se servicios brindados por hora, depende

exclusivamente de los numero de trabajadores de nivel técnico operativo, licenciatura.

Tabla 13

Determinacion tamafio del proyecto plan emprende

Nombre del servicio

Plan emprende

Descripcion del servicio

Medida

Caracteristicas

Métodos y temas de analisis

Entregables

Esta enfocado a conocer la empresa del cliente, los productos o servicios que
ofrece, hacer un analisis interno y externo, desarrollar un conjunto de campafias
de marketing digital para dar a conocer la empresa y aumentar sus ventas.
Horas — 72 a 96 horas laborales aproximadamente, paquetes. (promedio de 120
horas).

-Creacion, disefio y estructura de redes sociales.

-Estrategias mensuales analizamos la empresa, clientes, mercado y
competidores para definir un conjunto plan estratégico que nos permita alcanzar
los objetivo.

-Creacién de 4 post al mes.

-Creacién de campafia por Facebook.

-Informe y resultados por campafia.

FODA, entrevistas y visitas, mix de marketing, estrategia de promocion y
comunicacion.

Informes y resultados por campafia

Tabla 14

Determinacion tamafio del proyecto plan premium

Nombre del servicio

Plan Premium

Descripcion del servicio

Community manager (construir, ejecutar y administrar comunidades online).
Social media (responsable de planear estrategias que se llevaran a cabo en
redes sociales). El sitio web se puede navegar con un software de internet
desde un computador o dispositivo mévil ayudando a brindar a las empresas
a brindar su informacion y catalogo de productos de manera online las 24
horas los 7 dias de la semana. Planes de estrategia de marketing digital como
campafas de acuerdo al objeto de estudio Facebook ADS, posicionamiento

SEM Y SEO incrementando significativamente el tréfico de visitas a la web,
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apareciendo con mayor frecuencia en los primeros resultados de bisqueda en

google aumentando ventas online.

Medida Horas —de 120 a 144 horas aproximadamente dependiendo de la complejidad,

paquetes. (medida promedio de 192 horas).

Caracteristicas del servicio -Creacion y disefio de sitio web.
-Administracion en redes sociales.
-Estrategias quincenales.
-Creacion de 8 post al mes.
-Una portada al mes.
-Camparfia de acuerdo al objeto de estudio Facebook ADS, posicionamiento
SEM Y SEO.

-Ofrece informe y resultados por campafia.

Administrador de contenido Google adwords, Facebook ADS.

Entregables Informes y resultados por campafia.

7.1.1. Factor mercado

Dentro de nuestro estudio del proyecto se tomé como estudio a las MiPymes del sector
economico comercial siendo un total de 4875 empresas, a las cuales ira dirigida nuestros
servicios del cual se recabo informacidn a través de un método muestral para poder generalizar
nuestros resultados para ello se elabor6 una encuesta, mediante el cual una de las preguntas nos
ayudo a poder determinar el porcentaje de empresas que no invertirian en marketing digital y
un porcentaje de posibles clientes potenciales con un nimero 2598 de empresas representando
un 53,3% sin embargo se tomd en cuenta en 16% del total a MiPymes para cubrir

eficientemente la demanda.

7.1.2. Factor de materias primas e insumos

Para el presente proyecto no se requiere de materia prima, sin embargo, consideramos insumos
necesarios para efectuar el marketing digital de una manera eficiente:
- Alquiler anual del hosting para alojar, desarrollar y administrar la pagina web de las
empresas

- Licencias de Windows 10 para cada ordenador
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- Software libre de ofimatica, libre de office con procesador de textos, hojas de célculo,
presentaciones power point.

- Licencia de paquete Adobe Creative Cloud

- Software de programacion Xcode de lenguaje nativo iOS.

- Software de programacion SDK para lenguaje nativo Android.

- Software libre de programacion HTML.

7.2. Ingenieria del proyecto

Para el presente proyecto no es la realizacion de un producto sino de un servicio, pero la teoria
se aplica de la misma forma ya que en servicio puede existir varias maneras de realizar el mismo

y es por eso que se realiza la ingenieria del proyecto con el fin de determinar el mas ¢ptimo.

7.2.1. Servicio

Es una empresa de servicios de caracter comercial, que ofrece medir el trafico en el sitio web,
entenderlo y analizarlo para tener mejores resultados y ventajas como estar disponible las 24
horas y no tener barreras geogréaficas y extender el negocio para nuevos clientes, creando
ademas este servicio de marketing digital para generar una mejor linea de comunicacion entre
marca y clientes, permitiendo tener mejor interaccion, generando mas ventas estando presentes
en las redes sociales, siendo innovadores y creativos frente a la competencia y posicionar mejor
una marca enfocados en optimizar las busquedas dentro de los primeros resultados, asi también
crear contenido mediante estrategias de marketing digital permitiendo identificar las
necesidades y problemas para brindar soluciones eficaces teniendo un retorno de inversion y
llegar a cumplir todos los objetivos de las MiPymes quienes son nuestro mercado objetivo al
que deseamos atender y hacer un seguimiento en pro de su crecimiento en el mundo del

marketing digital.
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Imagen corporativa

La agencia mi click digital tiene como uno de sus servicios la creacion de una imagen de marca,
mediante un disefio grafico innovador y creativo que represente un conjunto de actitudes y
percepciones de sus clientes actuales o potenciales hacia la marca en base a sus atributos y
beneficios que ofrece la empresa, es importante tener una buena imagen corporativa que permita
a las distintas empresas, destacar y diferenciarse de la competencia, crear una relacién directa
con el consumidor, un vinculo emocional, facilitar el reconocimiento de la marca y conseguir

que el pablico objetivo de las MiPymes se identifique con la marca.

Figura 15. Ejemplo de imagen corporativa, tomada de: pagina web de Lazzaroni

Desarrollo y disefio de sitio web

Crearemos espacios digitales para posicionar tu marca y aumentar tus ventas, daremos a conocer
la oferta de productos o servicios de las MiPymes donde se publicara toda informacidn relevante
sobre lo que se ofrece en distintos formatos, fotografias, videos, infografias, etc. De manera que
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atraiga al publico objetivo al cual va dirigido incrementado significativamente el trafico hacia
tu sitio web y generar mayores oportunidades de venta. Asi también con un sitio web optimizado
con la automatizacion de procesos sin la necesidad de tener personal dedicado a estas tareas

tiempo completo.
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Figura 16. Ejemplo desarrollo de sitio web, tomada de: pagina web de Aria
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Figura 17. Ejemplo de disefio y desarrollo de sitio web, tomada de: pagina web de Aria
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Creacion y administracion de redes sociales

Mi click digital ofrecera un servicio a medida en administracion de redes sociales a MiPymes
cubriendo diferentes plataformas (Facebook, Instagram, WhatsApp bussines, Tiktok, Twitter),
produciendo contenido relevante para ayudar a las empresas a incrementar la exposicion de su
marca y aumentar su alcance a clientes potenciales. Con la informacién recopilada y siguiendo
los objetivos de la empresa elegiremos técticas y creamos un plan de contenido que
proporcionara una estrategia de marketing digital y el seguimiento correspondiente en las
publicaciones y gestiébn completa en redes sociales garantizando que obtenga los mejores

resultados.

€ 2 voscor en aceboo T~ (O = @ @eoen B O 8

Blueberry Shop

@blueberryshop2 - Tienda de ropa para mujeres
Inicio  Fotos  Informacién  Eventos  Mas v Wb Te gusta © Mensaje Q
Preguntar a Blueberry Shop ‘ Crear publicacion @
d

Figura 18. Ejemplo de creacion y administracion de red social facebook, tomada de: Blueberry Shop

Instagruam [ I A CO IR R

blueberryshop1 HEENEE Bl ---
3.059 publicaciones 30,7k seguidores 455 seguidos
BLUEBERRYSHOP/BOUTIQUE
Roj
e
nina
© via cu

c

\ Vv refi

r a domicilio

revista tuto.. Halloween... OFERTAS INFORMAC.. #overs @ envie @ by llzenG

Wl PUBLICACIONES & REEL vioeo ETIQUETADA

Figura 19. Creacion y administracion de red social Instagram, tomada de: Blueberry Shop




76

Campafias publicitarias en Instagram y Facebook

Las campafias publicitarias estan destinadas a triunfar es necesario tener claro una planificacion
que debe contemplar aspectos como los objetivo, el publico a quien se dirige, la propuesta de
valor. Detectar, estudiar y analizar campafias consigue entretener, emocionar y motivar al
cliente. Més alla de las cifras y datos que permiten medir el rendimiento publicitario digital

podemos decir que una campafia publicitaria es exitosa cuando logra dejar huella en el cliente

y permanecer en su memoria durante largo tiempo.

iH O & -
[ QPollo - Cobija IE
. . e 2020 @ a
Ordena Ya ¢
{4 Ordena ya tu Q Pollo!
Estamos atendie  todas las medidas de

mos tu @ sabor favorito
como a ti te gusta. WP: https://wa link/sucsp
{En Q'Pollo, tu eres lo mas importante!
#DeliverySinContacto

#DistanciaSocial

#QPollo #MadelnCobija

&5 bioseguridad

\

! Ver menos
:. , QO 116 comentari
s 1 ¥ () Comentar > Compartir
-

A continuacion

TRAL LA Comin

3"--"21

NO SE PONGAN

FATIGUILLAS!!!
QPolio - Cobija

01 1]

Ya esta listo El Costillar «-

i 0 & -~

~| @ Qrollo-Cobija B &
e junio d e

Ordena Ya @

4 Ordena ya tu Q Pollo!

Estamos atendiendo con todas las medidas de

¢ eguridad te llevamos tu @ sabor favorito

co ti te gusta. WP: https://wa link/sucsp7
{En Q'Pollo, tu eres lo mas importante!
#DeliverySinContacto

#Distanciasocial

#QPollo #MadelnCobija

Ver menos

©O@ 116 comentari

£ () Comentar > Compartir

%" A continuacién

s i QPallo - Cobija

NO SE PONGAN
FATIGUILLAS!!!
I arolio - cobija

Ya esta listo El Costillar -«
Crocante!!! Hoy...

Figura 21. Ejemplo de campafias publicitarias en Facebook, tomada de: Q. pollo
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Inbound marketing (atraer, convertir, vender y fidelizar)

Utilizaremos todos los canales disponibles para conseguir trafico de calidad mediante el
posicionamiento del sitio web de la empresa campafias en google adwords o Facebook ads, en
el momento de convertir a nuestros visitantes en una base de datos accionaremos con
formularios que el cliente se ponga en contacto, en la fase de vender daremos al cliente lo que
necesita, cuando tengamos posible cliente debemos estar preparados para realizar la compra o
contratar el servicio. Y finalmente fidelizar para que la proxima adquisicion sea menos costosa

y sea quien recomiende la marca.

M multicenter e

FILTRAR POR ATEGORIA v JBCATEGORIA v | manca =

87 Productos en Oficina

iBienvenido!

AR

¥ Historial de productos preferidos
P ]
¢ jLos mds vendidos!
Escritorio extensible RAVELLO Escritorio OSAKA color Blanco Escritorio HANNOVER color Blanco Escritorio basico BRAN color

Figura 22. Ejemplo de Inbound marketing tomada de: la empresa Multicenter

Seo

Ayudaremos posicionar la empresa de manera organica en motores de bisqueda, tomando en
cuenta los objetivos de cada empresa, Buyer persona, herramientas SEO (google Analytics y
google serch console), palabras clave (google trends), imagenes videos para poder interactuar

facilmente con los clientes, analizar la competencia y redactar articulos.
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Go g|e hotel santa cruz x L Q

2, Todo @ Maps ] Imagenes [*] Videos B Noticias ¢ Mas Herramientas

Cerca de 77.200.000 resultados (0,71 segundos)

Anuncio - https://www.trivago.com/ ~

Hotel Santa Cruz - Compara Precios y Ahorra Ahora
Hoteles en Santa Cruz. Reserva tu Hotel con nuestras Ofertas y Ahorra en tu Estancia.
trivago™ Reserva tu Hotel Ahora en Santa Cruz. jNosotros Comparamos y Tu Eliges!

Rapido, Facil y Seguro. Compara Precios Gratis. Ahorra Tiempo y Dinero.

Ofertas Ultimo Minuto
Encuéntralas en trivago y ahorral trivago™ Facil y rapido de usar.

Hoteles Ceéntricos
Bien Ubicados. Fotos, informacién y opiniones.

Anuncio - http://Awww.booking.com/ ~

Hoteles Santa Cruz de Tenerife - Con ofertas especiales.
Reserva un Hotel en Santa Cruz de Tenerife. Precios optimos. Pague en el hotel. Hostels.

Hotel | Hotel Santa Cruz - Pl. de Arma... Acerca de estos resultados

=) 1un, 22 nov. [Z) mar, 23 nov. 22 -

Figura 23. Ejemplo de seo posicionamiento de blsqueda organico, tomada de: Google

Sem

Marketing en motores de busqueda con posicionamiento pagado, grupos de anuncios, palabras
clave, palabras negativas, copywriting, extensiones, analisis de conversiones, programar
acciones, remarketing aplicaremos conseguir trafico altamente calificado hacia tu péagina
(google mapa, google shops), dar a conocer una empresa 0 marca a todo el mundo, generar
conversiones, llegar lejos con un presupuesto ajustado, aprovechando los datos y parametros
para una publicidad contextual. Teniendo como ventajas de ser altamente medible, seguimiento
en tiempo real, pago por clic, rapidez para alcanzar objetivos, alcance a todos y una

segmentacion detallada.

Desarrollo de la campafia SEM
-Investigacion de palabras clave
-Creacion de campafas
-Medicion y optimizacion

-Aprovechar SEM para hacer SEO



Google

SEM

SEO

master de marketing digital en valencia !,

2 Todo @) Noticias &) imagenes C8 Mmaps (&) Videos : Mas Configuracién

Aproximadamente 22.100.000 resultados (0,66 segundos)
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Q

Herra

Master en Marketing Digital | ESIC Valencia | ESIC.edu
www.esic.edu/Marketing/Digital + 963 61 48 11

Master en Marketing Digital de ESIC Valencia, programa lider en Espafia. 92% de
empleabilidad. Doble titulacion europea. Master ESIC + European Diploma de la FEDMA.
Titulos Universitarios - Institucion ICEMD - MBAs ESIC - Executive Education

9 Avinguda de Blasco Ibafnez, 55, Valéncia - Abierto hoy - 8:00-22:00 v

Master de Marketing Digital en Valencia y Online [100 ...
https://escuela.marketingandweb.es > master-marketing-digital-valencia ~

Conoce el Master de Marketing Digital en Valencia y Online donde aprenderas de la mano de

los mejores profesionales en activo del sector, con clases 100% ...

Master Marketing Digital Valencia - |IEM Business School
https://iembs.com > programa-superior > master-de-marketing-online-vale... ~
Master Marketing Digital Valencla: hazte un experto en comunicacion y marketing online,
haciendo uso de las Oltimas herramientas y técnicas de gestion ...

Master en Marketing Digital y Big Data en Valencia | UEV
https://universidadeuropea.es > ... » Empresa y tecnologia ~

Conoce nuestro campus, formas de acceso Yy todo lo necesario para estudiar el Master en
Marketing Digital y Big Data en Valencia.

Figura 24. Ejemplo de sem posicionamiento de blsqueda de manera pagada, tomada de: Google

Analitica web

Es una disciplina que hace parte de marketing digital, la cual consiste en recoger e interpretar

los datos relacionados con los usuarios que aterrizan a nuestras paginas webs, donde podremos

analizar detalle los resultados de las acciones de marketing y tomar decisiones mas acertadas y

de manera correcta tendremos que tener claro nuestros objetivos basados en los indicadores

claves de rendimiento, con los kpi's evaluaremos esos factores variables y unidades de medida

de las estrategias de marketing en funcién a cada rubro de las MiPymes.
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Figura 26. Ejemplo de analitica web tomada de: Facebook analitico
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7.3. Flujograma del proyecto

Tabla 15
Flujograma del proyecto
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Cliente Ventas Recepcion Operaciones
Contacto con el
cliente
v
Respuesta con
informacion
solicitada

Peticién de una
cotizacion de
servicio

Ofrecimiento de
contacto directo

A 4

Solicitud de una
cita

Agenda de cita con
fecha y responsable

\ 4

A

Llega a la oficina

v

Recepcion del
cliente

!

Verifica y realiza el

Se dirige al lugar
indicado

contacto con el
responsable




Se reline con el cliente
y realiza un
diagnostico simple

v

Ofrece la propuesta del
plan de servicio

Acepta el
servicio

Brinda informacion de

’ modalidad de pago

Elige el plan a

Entrega contrato

contratar ’

|

A

Pide mas informacién

Firma el contrato

detallada de la empresa

A

Entrega

informacion

y

Se despide del cliente

v
Entrega la orden de

servicio

Recibe la orden con

Y

informacion

coordinada

'

Se asigna al personal

requerido

A\
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Se analiza y plantea

soluciones creativas

Ejecutan acciones

planteadas

v

Realiza informes de

resultados

v

Recibe informes < Entrega de informes

v

Entrega y explica los

\ 4

resultados al cliente

Muestra sus

apreciaciones

Se analiza y replantea

las estrategias si es

\ 4

necesario

y

Replantean estrategias

de marketing

!

Entrega de

retroalimentacién

fin

7.4. Requerimientos

7.4.1. Edificaciones y distribucion

En el presente proyecto se hara énfasis a todos los recursos necesarios para la implementacion

de la agencia click mkt digital que busca la consolidacion en el mercado regional. El uso de la
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capacidad instalada depende de las cantidades producidas, es decir de la ocupacion de la

infraestructura para generar los bienes y servicios para los cuales fue disefiada.

Superficie construida es de 8 metros de ancho 14 metros de largo siendo un total del 112m2 lo

cual nos brinda un espacio suficiente para desarrollar la construccion del proyecto.

Figura 27. Edificacion del proyecto



7.4.2. Definicién de las areas del proyecto

Tabla 16

distribucion del area del proyecto
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Distribucion Metro 2 Precio m2 en Bs. Total Bs.
Area administrativa 38 1781,875 67711,25
Area operativa 36 1781,875 641475
Area de recepcion 32 1781,875 57020
Avrea de servicios higiénicos 6 1781875 10691,25
Total, bs. 199.570
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Figura 28. Distribucién de areas del proyecto



7.4.3. Requerimiento de maquinaria
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Tabla 17
Requerimiento de maquinaria
Nombre Imagen C Descripcion Precio
Dron 1 Dron GPS con cadmara y resolucién 1740
FEGRAD de captura de video 4k UHD,
EC20 transmision FPV de 5 GHz, vuelo de
46 minutos, motor sin escobillas,
retorno automatico, sigueme, giro,
cuadricoptero RC plegable, peso del
articulo 265 gramos.
Camara Camara digital DSLR de 24,2 MP
fotografica con lente VR de 0.709-2.165 In,
NIKON incluye tarjeta de memoria SD de 64 5500
D3500 GB, procesador de imagen EXPEED
4, sin filtro de optico de bajo paso,
disparo de 5 FPS, monitor LCD de
3,0 pulgadas 921 k-Dot, grabacion de
video FULL HD, flash emergente
integrado, iluminacion D activa,
edicién de imagen en camara, modo
guia y efectos especiales.
Reflectores Con medidas de 43 por 20 pulgadas,
de luces difusor de luz curvada para estudio 550
SOONPHO de fotografia, blanco, negro, plateado
ARCLIGHT y dorado. Disefio curvo para
- _ centrarse mejor en detalles brillantes,
: captura mejor la luz de los ojos.
Tejido reflectante mejorado
revestimiento  grueso, suave 'y
durable. Una luz uniforme comun del
95% de luz reflectora.
Total expresado en bolivianos 7790




7.4.4. Requerimiento de equipo de computacion

Tabla 18

Requerimiento equipo de computacion

87

Nombre Imagen

Descripcion

Bs.

NOTEBOO
K Dell XPS
13

Resolucion 13,37 / 3840* 2160.
Memoria RAM de 8 GB., UPC Intel
Core i7 85550U, tarjeta grafica de
graficos UHD 620, memoria disco
duro SSD de 256 GB, Sistema
operativo Windows 10. Entrada de
interfaz humana de touch pad.

15.298

Tableta
grafica

HUION
KAMVAS
16

Tablet de dibujo grafico con pantalla
completamente laminada Android
Soporte de monitor Grafico con lapiz
Optico sin bateria tilt 10 teclas
Express Soporte ajustable- pantalla

de 1apiz de 15.6 pulgadas.

5.846

Equipo de
computacion
DELL

Monitor FHD de 24” pulgadas,
frecuencia de actualizacion de 75Hz,
CPU con tamafio de memoria RAM
instalada 16 GB corei5 entradas de
interfaz a teclado y ratén, disco duro
SSD integrado.

4200

Impresora
multifuncion
al

EPSON XP-
440

Tecnologia de impresion inkjet,
tecnologia de conectividad wifi,
impresora de fotos a color,
inaldmbrica, con  escaner y
fotocopiadora, dispositivos
compatibles ~ Smartphone,  PC,

laptops.

1500
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Disco duro g 2 Disco duro externo portatil se de 1000
externo 2TB- USB 3.0 para PC, Mac, PS4 y
SEAGATE Xbox, almacenamiento  digital,
tecnologia de conectividad USB,
factor forma de disco duro 3,5
pulgadas, portable, velocidad de
lectura 120 megabytes por segundo.
Total expresado en bolivianos 27844
7.4.5. Requerimiento de mobiliario
Tabla 19
Requerimiento mobiliario
Nombre Imagen C Descripcion Precio
Silla 1 Asiento de 50 cm. De fondo 600
ergondmica Respaldo de 65cm.
Altura minima de 45 cm. y una altura
maxima de 55 cm. brazos de 23 cm.
de alto por 29 de ancho
o i Base de 5 aspas de metal con ruedas
(gﬁ‘ omnidireccional, el ajuste de altura
. mediante sistema de gas, espuma de
uretano.
Sillones 1 500
modernos Sillén medidas de 35 cm. por 40 cm
de fondo, respaldo de 50cm. material
de tela antiadherente.
Mesas  de 1 2000
trabajo + 4 1 Mesa de trabajo moderno
sillas adicionales 4 sillas ergondmicas

ergondmicas

pequefias
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Escritorios

Escritorio en L con encimera de vidrio
medidas de 1,20cm y 70 cm con

cajonera de 5 divisiones.

600

Mesa de
reuniones +

6sillas

Mesa de reuniones mas 6 sillas
adicionales la mesa mide 2 m de largo
y 1 % cm. de ancho silla con 40cm. *
35cm. de base, con un espaldar de 50

cm.

3000

Sofa

(recepcion )

Sofa comodo y elegante con medidas
de 1,50cm. 50 c¢cm. de ancho , una

altura de 50cm. con patitas de 15cm.

Stan de

recepcién

Stan de recepcion incluye una silla
ergonomica, el mueble en media luna
con medidas de 1.50 cm. de largo con
un grosor de 70 cm, con divisiones

interiores.

Estantes de
organizacion
mediano

Estante de material metélico cerrado
de dos puertas con medidas de 2 m.
De alto por 1.50 cm. de ancho con

profundidad de 70 cm.

1500

1400

400

Total expresado en bolovianos

10000
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7.4.6. Recursos humanos

Tabla 20

Recursos humanos del proyecto

Puesto de trabajo

Funciones y responsabilidades

Gerente general

Plantear, organizar, integrar, coordinar y supervisar los recursos financieros y
materiales de la empresa, utilizar de manera racional los recursos destinados para la
buena marcha de la empresa, dirigir las acciones de las unidades que se encuentran en

las diferentes areas.

Area administrativa y

contador

Revisa y verifica los movimientos y registros contables, estados de cuentas,
conciliaciones bancarias, cierres de cuentas y balances de comprobacion, lleva registro
y control administrativo del presupuesto asignado a la unidad, elabora y analiza cuadros
relacionados con el movimiento y gastos administrativos, cuentas por cobrar y pagar,
mantiene actualizada la disponibilidad y cuentas para efectos del cierre contable del
gjercicio fiscal. Realiza transferencias y demas tramites para la cancelacion o

movimientos de cuentas, etc.

Area de operacion

disefiador grafico

Elabora logos y lineas gréaficas. Se encargan de disefiar conceptualizaciones gréaficas
para marcas de todo tipo de rubros, por lo que suelen ser buscados para crear logos,
lineas graficas y manuales de estilo. Disefia arte para publicidad. Se encarga de crear
paginas web del producto, revisar e implementar modificaciones, el disefiador gréafico
también se puede encargar de crear el disefio conceptual de una camparfia

Programador web

Un programador web se dedica a crear y hacer mantenimiento de paginas web. Para
ello utiliza lenguajes de programacion, como el HTML, PHP o JavaScript. También
se encarga de optimizar paginas web, corregir errores, mejorar funcionalidad de las

paginas y trabajo con distintos departamentos de una empresa.




7.4.6.1. Estructura organica

GERENCIA

GEMNERAL
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AREA AREA
ADMINISTRATIVA OPERATIVA
| conmapor | DISENADOR
PROGRAMADOR
Figura 29. Organigrama del proyecto
Tabla 21
Descripcion de cargos
Aportes Cantidad
Cargo N° Haber patronales Monto de Unidad Total afio
mensual mensual
12,71% meses
Gerente general 1 3500 444,85 3055,15 13 Mes 39.716,95
Contador y
administrador de 1 3000 381,3 2618,17 13 Mes 34.036,21
ventas
Disefiador grafico 1 2500 317,75 2182,25 13 Mes 28.369,25
Programador web 1 2164 275,04 1888,96 13 Mes 24.556,48
Total 11164 9744,53 126.678,89

Para llevar a cabo con el funcionamiento de la agencia de marketing digital se demanda en Bs.

126.678,89 anualmente en salarios a recursos humanos.
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7.4.7. Operaciones y mantenimiento

Tabla 22

Operaciones y mantenimiento
Descripcion Cantidad Unidad Costo Monto en

bs.

Servicio de energia eléctrica 12 Mes 500 6.000
Servicio de agua 12 Mes 180 2.160
Telefonia 12 Mes 100 1.200
Internet 12 Mes 240 2.880
Desinfectante y aromatizante 12 Mes 100 1.200
Mantenimiento preventivo de 2 Anual 400 800
equipo

Total expresado en bolivianos 14.240
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CAPITULO VIII
8. Estudio administrativo y legal
8.1. Constitucion de la empresa y razon social

La empresa es unipersonal, debido a que la entidad pertenece a una sola persona natural, que
ejerce el comercio en formar individual y por cuenta propia, haciendo de esta una actividad
econdmica habitual. La razon social sera “Click MKT digital” estrategia e innovacion en cada

detalle.

8.1.1. Politicas de la empresa

Las politicas son esenciales en una empresa, motivo por el cual se debe definirlas bien para que
estas nos ayuden con el cumplimiento de los objetivos planteados, la identificacion del personal
con su fuente laboral permitird que se desempefien con eficiencia y sobre todo mantener la
organizacion de la empresa.
e Establecer metas a largo plazo y buscar estrategias para cumplirlas.
e La organizacion y la capacitacion al personal es un factor importante para entablar una
buena amistad comercial con los usuarios.
e Una buena atencion siempre terminara fidelizando al cliente.
e Demostrar seriedad y cumplimiento cuando se compromete a realizar descuentos,
ofertas, rebajas, promociones y otros para atraer la atencion de los clientes.
e Debe haber coherencia entre el servicio y lo que se ofrece.
e Hacer seguimiento al desempefio del servicio, post venta.
e Llevar un registro de los clientes con el objetivo de invitar a participar de promociones,

descuentos, sorteos, etc.

Politicas de administracion y recursos humanos:
e Para ser integrante de la empresa, el postulante debe llenar una solicitud de empleo.
e El contratado debe firmar un contrato de trabajo, donde se especifica sus funciones, su

sueldo y obligaciones dentro de la empresa.
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Capacitar al nuevo integrante para que pueda desempefarse con efectividad. Esto
incluye funciones, atributos, conocimiento de las normas y politicas de la empresa.

Gozaran de agasajos el personal en fechas como: Dia del Trabajador y Navidad.

Politicas del personal:

Actualmente trabajar con medidas de proteccion, impuestas por el ministerio de salud,
con el objetivo de precautelar el bienestar de los integrantes como de los usuarios.
Usar indumentaria que proteja la integridad del trabajador y los clientes (barbijo,
guardapolvo, usar alcohol para desinfectarse, mantener distanciamiento social y otros)
Mantener en completo orden su puesto de trabajo.

Demostrar responsabilidad con cada actividad que se le asigne.

Politicas de pago:

Se aceptaran pagos con transferencia bancaria, al contado, cheque, etc.
Disefio de planes de pago elaborados para 15 y 30 dias.
Los pagos por transferencia y con cheque no incluyen descuentos.

Las compras con pago en efectivo tendran un descuento del 5%.

Politicas de salario:

Los salarios seran establecidos por el administrador de la empresa.

Para determinar el salario se evaluara su efectividad en el trabajo, el tiempo, también
gozara del bono frontera, estard legalmente registrado ante la Caja de Salud y la
Administradora de Fondo de Pensiones, beneficios que le atribuye segin normativa
impuesta por ley.

La cancelacion de salarios serdn cada mes, mediante transferencia a su cuenta corriente

o en efectivo.
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8.2. Ambito administrativo

Para constituir una empresa legalmente establecida se debe seguir los siguientes pasos:

8.2.1. Descripcién de los pasos a seguir para la constitucion de la empresa

8.2.1.1. Fundempresa

Entidad encargada de manejar el Registro de Comercio, brindando un servicio transparente y
eficiente tanto a los diferentes tipos de empresas como al Estado Plurinacional. Los beneficios
de estar registrado es tener un nombre Unico que ninguna otra empresa pueda copiar, ser una
empresa legal certificada, participar de procesos de contratacion tanto privados como publicos
son algunos de los beneficios que una empresa puede tener en Bolivia contar con la Matricula

de Comercio.

e Llenar un formulario con declaraciones veridicas de la empresa.
e Cedula de identidad del representante o propietario.

e Obtener la certificacion de Matricula de Comercio.

8.2.1.2. Servicio de impuestos nacionales

EINIT es el numero asignado por la Administracion Tributaria Nacional a toda persona natural,
juridica o de sucesion indivisa en el momento que se inscribe para realizar cualquier actividad
econdmica y que resulten sujetos pasivos de algunos de los tributos establecidos por ley. Las
personas que desarrollen emprendimientos econdmicos en Bolivia y haya inscrito su empresa
en el Registro de Comercio de Bolivia, también deben inscribirse al Padron Nacional de
Contribuyentes para la obtencion del NIT que es el nimero de identificacion tributaria para
poder funcionar legalmente. A continuacion, le hacemos mencién de los requisitos para poder
obtener el NIT:
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- Fotocopia de Cedula de Identidad del propietario.
- Croquis del lugar donde se encuentra la empresa.
- Fotocopia de factura de Energia Eléctrica.

- Correo de la empresa.

- Numero de teléfono o celular.

- Fotocopia de Certificacion de Matricula de Comercio.

8.2.1.3. Gobierno municipal

Otro documento que se debe obtener es la Licencia de Funcionamiento otorgado por la
Honorable Alcaldia Municipal del Municipio de Cobija. Este registro tiene la funcion de
recopilar datos para saber cuantos establecimientos comerciales hay en la region, ademas de
que por medio de la existencia de las empresas se debe pagar un determinado monto de impuesto
por el funcionamiento de la empresa. Monto que es calculado segun la ubicacion de la empresa,
la dimensidn, la actividad que realizar y otros como pago por exposicion de publicidad en

lugares publicos.

Los requisitos para obtener la licencia son:

e Solicitud para obtener la Licencia de Funcionamiento dirigido al Dr. De Ingresos
Municipales Lic. Carlos Reis Cavalcante.

e Caratula Municipal (10Bs.) obtener en la misma oficina.

e Fotocopia de impuesto del inmueble de la Gltima gestion.

e Fotocopia de factura de energia eléctrica.

e Croquis de la ubicacion de la actividad.

e Fotocopia de Matricula profesional.

e Fotocopia de NIT

e Fotocopia de cedula de identidad.

El proceso se efectiia mediante la recepcion de la nota de solicitud, emiten informe a la unidad

de medio ambiente seguidamente procede a la inspeccion de un extintor, letrero identificativo
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y basurero los primordiales, dicha unidad mediante la inspeccion emite informe de apto o
descartado, en caso de ser apto sigue la medicion del ambiente; el rubro y la ubicacién lo cual
determina el cobro anual de la licencia, seguidamente proceden al registro, empadronamiento a
continuacion del pago de 100bs. de la boleta y finalmente se efectda la licencia emitida, lleva
un tiempo entre 3 a 5 dias habiles.

8.2.1.4. Caja de salud

Habiendo obtenido las certificaciones, autorizaciones y licencias de las entidades
correspondientes se considera una empresa legalmente establecida. El proximo paso es afiliar
a la Caja Nacional de Salud con el objetivo de acceder a los servicios de salud y proteger la

vida.

La Caja Nacional de Salud (CNS), es una institucion descentralizada de derecho publico sin
fines de lucro, con personalidad juridica, autonomia de gestion y patrimonio independiente,
encargada de la gestion, aplicacion y ejecucion del régimen de Seguridad Social a corto plazo

(Enfermedad, Maternidad y Riesgos Profesionales).

Requisitos para empresas:
e Form. AVC-01 (solo firma y sello empleador)
e Form. AVC-02 (vacio)
e Form. RCI-12 (Solo firma y cedula de identidad)
e Solicitud dirigida al JEFE DEPTO. NAL. AFILIACION
e Fotocopia C.I. del responsable o representante legal.
e Fotocopia de NIT.
e Fotocopia de balance de apertura aprobado y firmado por el SERVICIO NACIONAL
DE IMPUESTOS INTERNOS.
e Planilla de haberes original y tres copias (sellado y firmado)
e NOmina del personal con fecha de nacimiento.

e Croquis de ubicacion de la empresa.
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El proximo paso es afiliar a los integrantes dela empresa y para el caso el tramite es personal.

Requisitos para la afiliacion del trabajador son:

Form. AVC-04 (sellado y firmado por la empresa)

Form. AVC-05 (no llenar)

Fotocopia de cedula de identidad del trabajador.

Certificado de nacimiento (original y computarizado) o libreta de servicio militar.
Ultima papeleta de pago o planilla de sueldos sellado por cotizaciones.

Examen pre-ocupacional (100 Bs. Por trabajador) se debe efectuar un deposito en la

ventanilla 4 (division de tesoreria).

8.2.1.5. Administradora de fondo de pensiones

El proposito es que los trabajadores de Bolivia accedan a pensiones justas y dignas para su

bienestar, administrando los recursos de los trabajadores para cuando ellos mismos lleguen a

una edad avanzada. Es una disposicion emitida por los altos cargos y autoridades, donde

establecen que debe presentar la guia de registro de empresas bolivianas, publicas y privadas a

las Administradoras de Fondos de Pensiones AFP.

Requisitos para registrar la empresa:

Se debe llenar el Formulario de Inscripcion del Empleador, el mismo que adquiere la
calidad de Declaracion Jurada del representante legal o maxima autoridad ejecutiva,
quien libre y expresamente declara que son validos los datos consignados en dicho
Formulario al momento de su suscripcidn, para ello debe adjuntar lo siguiente:
Fotocopia simple del NIT (Numero de Identificacion Tributaria)

Fotocopia simple documento de identidad del representante legal.

Requisitos para afiliar a los trabajadores:

El registro es la concrecidn de la afiliacion, la misma que se da una vez que el afiliado
procede al llenado y firma del Formulario de Registro y se obtiene el Numero Unico
Asignado (NUA) por parte de la AFP.
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Todas las personas con relacion de dependencia laboral deben registrarse de manera
obligatoria a una de las AFP, subsistiendo su derecho a cambiar posteriormente de la
voluntaria de AFP, de acuerdo al reglamento.

Todo empleador tiene la obligacion de registrar a sus dependientes.

Llenar formularios de registro con datos correctos sin vicios de nulidad.

Los beneficios de estar registrado en la AFP, son que reciben pensidn de vejez, solidaria
de vejez, pensidn de invalidez, por muerte, se puede efectuar retiros, pago por gastos

funerarios, mesa hereditaria entre otros.
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CAPITULO IX

9. Inversion y financiamiento

Desarrollando la ingenieria del proyecto y el presupuesto necesario para llevar a cabo, se
procede a identificar los requerimientos para la ejecucion del proyecto y los costos monetarios,
todos ellos se traducen en el estudio econdmico y financiero para determinar las inversiones
requeridas, financiamiento y las proyecciones de gastos versus ingresos para la elaboracién de

los estados respectivos.

9.1. Inversion total inicial

9.1.1. Inversion fija

Estas inversiones se realizan en bienes y servicios intangibles que son indispensables del
proyecto o empresa, pero no intervienen directamente en la produccion, estan sujetos a

depreciaciones en el largo de su vida dtil.

Tabla 23

Inversion Fija

Descripcion Monto total en bs. (afio cero)
Edificacion 199.570,00

Maquinaria y equipos 7.790,00

Vehiculos 0,00

Muebles y enseres 10.000,00

Equipos de computacién 27.844,00

Total inversién fija 245,204,00

La inversion fija requerida para el proyecto de la empresa unipersonal “Click MKT Digital” es
de 245.204.- Bs. Donde la mayor inversion esta en la edificacion del proyecto, seguido de los

equipos de computacidn necesarios para la operacién de la agencia.
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9.1.2. Inversién diferida

Las inversiones diferidas son aquellas que se realizan sobre la compra de servicios o derechos

que son necesarios para el proyecto.

Tabla 24

Inversion diferida

Monto total en bs.

Descripcion

Montaje e instalacion 12.000
Tramites de constitucion 2.060
Total inversion diferida 14.060,00

9.1.3. Capital trabajo

El capital de trabajo conoce como la medida de la liquidez o los efectivos disponibles de la
agencia para atender a distintas responsabilidades y compromisos propios de su financiamiento

Yy sus operaciones este proceso debe responder de manera ciclica a ciertas a ciertas obligaciones.

Tabla 25

Capital de trabajo
Descripcion Monto total en bs.
Sueldos y salarios al personal 102.122,00
Internet 3.144,00
Marketing 2.900,00
Mantenimiento 800,00
Total capital de trabajo 108.966,00

9.2. Inversion total requerida

Son todos los gastos que se efectuaran en periodo de para adquisicidn de determinados factores,
que permiten implementar una unidad de produccion en la empresa unipersonal de Marketing

Digital.
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Inversion total requerida
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Detalle Afio cero monto en Bs.
Inversion fija 245.204,00
Edificacion 199.570,00
Magquinaria y equipo 7.790,00

Muebles y enseres 10.000,00

Equipo de computacion 27.844,00

Inversidn diferida 2060,00

Tramites de constitucion 2060,00

Inversion corriente 119.226,00

Detalle de inversion corriente

Detalle Afio cero montos bs.
Sueldos y salarios 102.122,00
Insumos de limpieza 1.000,00
Gastos de marketing 2.800,00
Energia eléctrica 6.000,00
Agua potable 2.160,00
Teléfono 1.200,00
Internet 3.144,00
Mantenimiento preventivo de equipo 800,00
Total inversiones 368.230 ,00

Para la empresa unipersonal “CLICK MKT DIGITAL” la inversion requerida para el proyecto

es de bs. 368.230.- para iniciar las operaciones en el afio cero.

9.3. Financiamiento

9.3.1. Estructura de financiamiento

Son las obtenciones de recursos financieros que necesita la empresa para poder realizar sus

operaciones cotidianas o de crecimiento a largo plazo.



Tabla 27

Estructura de financiamiento
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Monto total en bs. (afio

Descripcion . . -

Cero) Aporte propio Financiamiento
Edificacion 199.570 - 199.570
Maquinaria y equipos 7.790 . 7.790
Vehiculos _ . -
Muebles y enseres 10.000 - 10.000
Equipos de computacion 27 844 . 27.844
Total inversion fija 245204 - 245.204
Montaje e instalacion 12.000 12.000 -
Tramites de constitucion 2060 2,060 -
Total inversion diferida 14.060 14.060
Sueldos vy salarios al
personal 102.122 102.122 102.122
Internet 3.144 3.144 -
Marketing 2900 2.900 -
Mantenimiento 800 800 -
Total capital de trabajo 108.966 108.966
Total de la inversion 368.230,00 123.026,00 245.204,00

Total inversion requerida para el proyecto es de 368.230bs. con un aporte propio de 123.026 bs.

Y un financiamiento bancario de 245.204bs.

Tabla 28

Porcentajes de inversion

Detalle Inversion total

Importe %
Inversion fija 245.204,00 66%
Inversion diferida 14.060,00 4%
Inversion corriente 108.966,00 30%
Totales 368.230,00 100%
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Tabla 29
Aporte propio- préstamo
Detalle Inversion Inversiones %
Aporte propio 123.026,00 40%
Crédito 245.204,00 60%
Total 368.230,00 100%

Los aportes como muestra la presente tabla indica que se realizard un aporte propio de Bs.
123.026,00.- Constituyéndose en un 40%, mientras se recurrird a un crédito bancario de
Bs.245.204,00.- siendo este el 60% de financiamiento bancario.

Tabla 30

Crédito bancario

Condiciones de crédito Banco Unién

Detalle Activos
Monto de crédito 199.570,00
Plazo 5

Tasa de interés 6%

Forma de pago anual
Garantias Hipotecaria

Asimismo, el crédito sera a traves de la entidad bancaria del Banco Union a través de garantias

hipotecarias para poder acceder al mismo y cumplir las obligaciones en plazos establecidos.

9.3.1.1. Plan de pagos

Un plan de pagos es para afrontar deudas de las microempresas en un periodo determinado

Que ayude apalancar algunas obligaciones e inversiones en el presente proyecto de factibilidad.
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Tabla 31

Plan de pagos del financiamiento
Afio Saldo capital Interés Amortizacion Cuotas
1 199.570,00 11.637,93 710,6 12.348,54
2 193.254,94 10.918,66 1429,88 12.348,54
3 180.547,81 9.471,35 2.877,19 12.348,54
4 103.528,21 6.559,06 5.789,48 12.348,54
5 0 698,97 11.649,56 12.348,54
Total 0 39.285,97 22.456,71 61.742,70

El monto total a pagar del préstamo bancario es Bs. 61.742,70 a un plazo de 5 afios y una tasa

de interés del 6%.



CAPITULO X

10. Estudio econdmico financiero

10.1. Costos

Tabla 32

Estructura de depreciacion
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Edificio

Depreciacion 498.925
Valor inicial 199.570
% vida util 40
Valor en libros 174.624
Muebles y enseres
Depreciacién 9.047
Valor inicial 10.000
% vida util 10
Valor en libros 5.000
Equipo de computacién
Depreciacion 1.000
Valor inicial 27.844
% vida util 5
Valor en libros -
Maquinaria y equipos
Depreciacion 5.569
Valor inicial 7.790
% vida util 8
Valor en libros 2.921
Total valor inicial 245.205
Total depreciacion 12.532
Total Valor en libros 182.545
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10.1.1. Costos anuales proyectados

Tabla 33
Costos anuales proyectados
Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Inversion Diferida 14.060,00 14.060,00 14.060,00 14.060,00 14.060,00
Costo Financiero (Interés) 11.637,93 10.918,66 9.471,35 6.559,06 698,97
Depreciacion 9.047,00 9.047,00 9.047,00 9.047,00 9.047,00
Operacion y Mantenimiento 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
Total Costo Fijos 35.544,93 34.825,66 33.378,35 30.466,06 24.605,97
Materia Prima e Insumos 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Recursos Humanos 102.122,00 102.122,00 102.122,00 102.122,00 102.122,00
Mercadeo y Comercializacion 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00
Total Costos Variables 105.922,00  105.922,00  105.922,00  105.922,00  105.922,00
COSTO TOTAL 141.466,93  140.747,66  139.300,35  136.388,06  130.527,97

Representa la totalidad de los gastos economico de la agencia de marketing digital para llevar a
cabo la produccion y proceso de funcionamiento de la misma, asimismo se puede diferenciar

los costos fijos y variables proyectados para los proximos 5 afios.

10.1.2. Costo unitario proyectado

Tabla 34

Costo unitario de produccién
Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos Totales 141.466,93  140.747,66  139.300,35  136.388,06  130.527,97
Tamafio de Produccidn 175 186 199 212 226
Costo Unitario de Produccion 808,38 756,71 700,00 643,34 577,56

Como se aprecia en la tabla se aplico la formula siendo esta la division entre los costos totales
y cantidad de servicios a brindarse en un afio, el costo para la operacién del servicio es de 808,38
bs. para el primer afio y al finalizar el 5to afio se reduce de acuerdo a la curva de aprendizaje,
este costo infiere a que es una produccion en bruto sin considerar obligaciones tributarias para

el proyecto.
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10.2. Ingresos

Los ingresos son las cantidades monetarias de dinero que recibe la agencia por la venta de los

servicios de marketing digital al mercado.

El precio de venta que se determina aplicando la formula
Pv =CUP (1+ h)
Donde:
Pv= precio de venta
Cup= costo unitario de produccion
h= porcentaje de utilidad que se espera obtener por cada unidad

Pv=808,38(1 + 11,3%) = 899,72 = 900

El precio de venta redondeado corresponderia a 900 unidades monetarias.

10.2.1. Ingresos anuales proyectados

Tabla 35
Ingresos proyectados

Afo Cantidad (planes) Precio de venta (bs.) Ingreso
Afo 1 175 900 157.500
Afo 2 186 900 167.400
Afo 3 199 900 179.100
Afo 4 212 900 190.800
Afo 5 226 900 203.400

El precio se establece de 900 bs. por cada plan de marketing digital generando ingresos brutos
de bs. 157.500 a partir del primer afio, también se puede evidenciar el ascenso de los mismos

para los siguientes proximos afios.
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10.3. Estado de pérdidas y ganancias proyectadas

El estado de pérdidas y ganancias reflejan la situacion de cada periodo, analizando afio por afio
la relacién ingreso- egreso, tiene como objetivo mostrar si el proyecto es capaz de generar
utilidades netas. Este instrumento analitico, se obtiene al comprar los ingresos generados por la
actividad del proyecto frente a los egresos que estan definidos por la corriente de costos.

Tabla 36

Estado de pérdidas y ganancias

Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS 157.500,00 167.400,00 179.100,00 190.800,00 203.400,00
Ventas 157.500,00 167.400,00 179.100,00 190.800,00 203.400,00
COSTOS TOTALES 141.466,93 140.747,66 139.300,35 136.388,06 130.527,97
Costos Fijos 35.544,93 34.825,66 33.378,35 30.466,06 24.605,97
Costos Variables 105.922,00 105.922,00 105.922,00 105.922,00 105.922,00
UTILIDAD BRUTA 16.933,07 28.452,34 41.599,65 56.211,94 74.672,03
IMPUESTOS IUE 25% 4.233,27 7.113,09 10.399,91 14.052,99 18.668,01
UTILIDAD NETA 12.024,80 19.989,26 29.849,74 40.808,96 54.654,02

La tabla expresa que se tiene utilidades en cada uno de los cinco periodos que dura la
implementacion del presente proyecto de factibilidad con montos que ascienden desde bs.

12.024,80 el primer afio hasta bs. 54.654,02 el ultimo quinto afio.
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10.4. Estado de flujos de fondos proyectados

La primera fase abarca todo el periodo de instalacion o pre operacion y cuyas fuentes de
financiamiento provienen del aporte propio, préstamo y los usos de las inversiones efectuadas.
La fase dos o funcionamiento del proyecto comprende desde la puesta en marcha hasta el
periodo donde se cubrira el pago de los prestamos obtenidos. La entrada y salida de los recursos
generalmente se da cada afio, hasta la finalizacion del proyecto. En sintesis, se expone la

liquidez del proyecto, es decir si tiene o no dinero en efectivo para cubrir las obligaciones.



Tabla 37
Estado de flujos de fondos proyectados
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Detalle ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FUENTES 368.230,00 157.500,00 167.400,00 179.100,00 190.800,00 482.311,00
Aporte Propio 123.026,00

Financiamiento 245.204,00

Ingresos 157.500,00 167.400,00 179.100,00 190.800,00 190.800,00
Valor Residual 182.545,00
Capital de Trabajo 108.966,00
USoS 368.230,00 119.770,53 119.770,54 119.770,54 119.770,54 119.770,53
Inversion Fija 245.204,00

Inversién Diferida 14.060,00

Capital de Trabajo 108.966,00

Costo Financiero (Interes) 11.637,93  10.918,66 9.471,35 6.559,06 698,97
Operacion y

Mantenimiento 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
Materia Prima e Insumos 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Recursos Humanos 102.122,00 102.122,00 102.122,00 102.122,00 102.122,00
Mercadeo y

Comercializacion 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00
Impuestos 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00
Amortizacion Aporte

Solicitado 710,60 1.429,88 2.877,19 5.789,48 11.649,56
FLUJO ACTUAL - 37.729,47 47.629,46 59.329,46 71.029,46 362.540,47

El primer el afio se tiene un flujo actualizado de bs. 37.729,47 es decir los recursos monetarios

en cada afio, como se observa en la tabla, asimismo, estos montos van en aumento por cada afio

de forma gradual y positiva hasta el afio 5.
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CAPITULO XI
11. Estudio de factibilidad
11.1. Impacto social

Necesidad y servicios: con el fin de solucionar de manera objetiva el problema de necesidades
insatisfechas en materia de marketing digital que tienen en la actualidad las MiPymes de la
cuidad de cobija, consecuencia de un conocimiento errado sobre los costos publicitarios digital,
se pretende llegar a ellas con un servicio cambiando la concepcion de la puntualidad vy el
mercado, ademas de ser una herramienta de activacion y conservacion de las MiPymes en el

mercado.

Generador de nuevos empleos: en primera instancia con la puesta en marcha de la empresa se
aporta a la generacion de empleos directos. En segunda instancia se pretende que los clientes
logren sostenerse y crecer en el desarrollo de sus actividades, generando indirectamente que
estas empresas no tengan que reducir personal contratado, por el contrario, sean gestoras de

nuevos empleos.

Compromisos éticos y sociales de los clientes, socios y proveedores: con el cumplimiento de
los plazos de entrega los servicios ofrecidos a los clientes o en su defecto establecido
oportunamente nuevos plazos con la aprobacion del cliente. Respetar los acuerdos de pago
pactados con los proveedores, para no afectar econdmicamente el desempefio de las actividades
de los mismos finalmente, el compromiso ético y social con los socios se logra a través una
buena y transparente ejecucién de las actividades administrativas, como de presentar de forma

clara y precisa toda la informacidn de la situacion actual de la empresa

11.2. Evaluacion financiera

La evaluacién del proyecto es una operacion que permite tomar la respectiva decision de invertir
0 no, en base a la comparacion de las utilidades o beneficios arrojados frente a los respectivos
costos de produccion del servicio de una agencia de marketing digital, en otras palabras, evaluar

es analizar, medir la rentabilidad o factibilidad del proyecto mediante indicadores.



113

11.2.1. Andlisis del punto de equilibrio

El andlisis del punto de equilibrio es una herramienta popular que se usa con frecuencia para

analizar la relacion entre el volumen de ventas y la rentabilidad.

11.2.1.1. Punto de equilibrio en unidades monetarias

Datos:

Ingreso del primer afio de ventas = 158.400,00
Costo fijo total = 35.544,93

Costo variable total = 105.922,00

35.544,93

~105.922,00
157.500,00

PE =
1

PE= 108.540,98

El resultado nos indica que de acuerdo a las proyecciones tendriamos un ingreso por ventas
anuales de 158.400,00 pero si las ventas alcanzan solo a 108.590, 98 nos encontrariamos en el

punto de equilibrio monetario, no tendriamos ni perdidas ni ganancias.

11.2.1.2. Punto equilibrio en servicios

PE. Monetario = 108.540,98
PE.=

Precio de venta = 900

PE= 120,60 = 121 Planes

El resultado nos indica que tenemos proyectado la venta de 175 planes para el primer afio, pero
si las operaciones solo alcanzarian a 121 planes nos encontrariamos en el punto de equilibrio

del servicio no tendriamos ni perdidas ni ganancias.
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11.3. Indicadores de evaluacién
11.3.1. Valor actual neto

El valor actual de flujo de caja o beneficio neto proyectado que ha sido actualizado mediante
una tasa de descuento esta Ultima es la tasa de rendimiento o rentabilidad minima que se espera
obtener.

VANK< 0 el proyecto no es rentable. Cuando la inversion es mayor que el van (negativo o menor

que 0) significa que no se satisface la tasa de rendimiento.

VVAN=0 el proyecto es indiferente con la tasa minima de atractivita, pero cuando el VVan es igual

a la inversion (Van igual a 0) se ha cumplido con la tasa minima de atractivo.

VAN>0 el proyecto es rentable. Cuando el VAN es mayor que la inversion VAN (mayor a 0)

se ha cumplido con dicha tasa y, ademas, se ha generado una ganancia o beneficio adicional.

Tabla 38
Flujo neto financiero
Detalle ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Aporte Propio - 123.026,00
Flujo Financiero 37.729,47 47.629,46 59.329,46 71.029,46 362.540,47
FLUJO NETO FINANCIERO - 123.026,00 37.729,47 47.629,46 59.329,46 71.029,46 362.540,47

VAN 205665,04 15%

El VAN es positivo (VAN > 0) por lo tanto es conveniente realizar la inversion, se obtiene un
VAN de bs. 205.665,04 lo cual lo convierte relativamente atractivo el presente proyecto de

factibilidad, es decir la rentabilidad de la inversidn esta por encima de la tasa de actualizacion.
11.3.2. Tasa interna de retorno
Representa la tasa de rendimiento financiero del dinero invertido en el proyecto, nos ayuda a

evaluar la rentabilidad del proyecto para saber si este es atractivo 0 conveniente para las

MiPymes, para ello se necesita cierto criterio de toma de decisiones.
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Tabla 39

Flujo neto financiero

Detalle ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Aporte Propio - 123.026,00

Flujo Financiero 37.729,47 47.629,46 59.329,46 71.029,46 362.540,47
FLUJO NETO FINANCIERO - 123.026,00 37.729,47 47.629,46 59.329,46 71.029,46 362.540,47
TIR 51% 35% 15%

Considerando el costo de oportunidad del dinero respecto a la tasa de descuento es del 15% el
proyecto tiene una tasa de rendimiento del 35% resultante de 51% y la diferencia del 15% dando

como resultado del 31%, por lo que la inversion para capital propio, es rentable y atractivo.
11.3.3. Relacion beneficio costo

La relacion beneficio/ costo muestra la cantidad de dinero actualizado que percibira el proyecto
por cada unidad monetaria invertida. En su aplicacion es necesario tener presente los siguientes

parametros de medicion.

Si larelacion B/C es mayor que la unidad, el proyecto es aceptable por que los beneficiarios son

superiores a los costos.

Si la relacion B/C es menor que la unidad, el proyecto debe rechazarse puesto que no existe

beneficios para el proyecto.

Si la relacion B/ C es igual a la unidad, es indiferente o0 no poner en marcha el proyecto, ya que

no se obtienen ganancias y pérdidas.
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Tabla 40
Relacién beneficio/costo
VALOR
Detalle  ANOO  ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 PRESENTE
benefici
0s 157.500,00 167.400,00 179.100,00 190.800,00 482.311,00 730.180,22

costos  -123.026,00 141.466,93 140.747,66 139.300,35 136.388,06 130.527,97 586.934,20

15% RELACION B/C 2,142031631

Finalmente, para el presente proyecto de factibilidad la relacion Beneficio / Costo es de Bs 2,14
mayor a la unidad, por lo que el proyecto es aceptable, por lo que se puede afirmar que por cada
dos unidades monetarias invertida se obtendra un retorno del capital invertido y una ganancia

de 0,14ctv. en consecuencia este proyecto resulta atractivo.
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CAPITULO XI
12. Conclusiones y recomendaciones

12.1. Conclusion

Debido a la importancia que tienen las MiPymes para el desarrollo econémico del municipio de
Cobija, Se encuentra una gran oportunidad para ofrecer los servicios. La cantidad de opciones
para consumir contenido crece cada dia mas, todo generado por el internet y esta es una

oportunidad que se debe aprovechar.

En el desarrollo e implementacion de estrategias, primero se aplicd un diagnostico del entorno
para conocer los factores que afectaran internamente y externamente en el contexto como son
el anlisis del macro entorno, del micro entorno como las fuerzas 5 fuerzas de PORTER, FODA.
Determinando que las fortalezas haran frente a las debilidades que pueda a llegar a tener y que

las oportunidades puedan cubrir las amenazas.

De igual forma de desarrollo un estudio de mercado donde nos permitié conocer la demanda
existente del 53,3 % de empresas estarian dispuestos adquirir el servicio con una frecuencia del
30% del total de la poblacién en adquirir en el plan premium a un precio de 900 bs.

Trimestralmente es decir cuatro veces al afio.

Asimismo, se aplicaron estrategias de marketing en base a la competencia siendo lider de
diferenciacion enfocada a un segmento que son mas MiPymes del sector comercial, estrategias
de crecimiento y de fidelizacion con la comunicacion con los clientes de forma personalizada,
brindando también descuentos por cada cierto tiempo para el cliente. Manteniendo siempre al
cliente, atendiendo sus necesidades, agilizando y acompafiando para que se sientan especiales
y unicos premiando su fidelidad. Asi también estrategias de posicionamiento en base al valor
percibido por los clientes, por los beneficios que obtendran, inclusion de las mix de marketing

de las 7p.

Con la creacion de esta agencia, se pretende aumentar la fuerza productiva del departamento,

que actualmente esta basada en micro, pequefias y medianas empresas, las cuales generan mas
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del 50% del empleo nacional, lo cual demuestra su importancia y su gran potencial de
crecimiento mismo que los requisitos técnicos y legales para su implementacion estan descritas

en el presente proyecto.

Teniendo en cuenta el estudio econémico y financiero se determina que si existe la viabilidad
de inversion y la rentabilidad econdmica del proyecto con un monto en bs. del 205665,04 para
los 5 afios, contando con una tasa de retorno en los proximos 5 afios del 35%, la relacién
Beneficio / Costo es de 2,14 por cada unidad monetaria de bolivianos invertida en la agencia se
obtendra 0,14 Ctvs., de ganancias.

12.2. Recomendacion

Con el objetivo de brindar servicios estandares de calidad se recomienda capacitar al personal
de forma constante, y se anime a la investigacion de nuevas aplicaciones digitales puesto a los

avances que se producen e implementan con mucha velocidad hoy en dia en el mercado.

Se recomienda tomar en cuenta la reinversion de un porcentaje de las utilidades del ejercicio,
en equipos de alta tecnologia que mejoren en gran medida la creacion de piezas innovadoras
para satisfacer la demanda manteniendo un servicio personalizado y de calidad ante los clientes

ya que esto permitira tener una imagen excelente ante el mismo.

Se recomienda manejar un inventario de los trabajos realizados, etiquetado por cada cliente, con
la finalidad de poseer un historial del progreso del cliente, y ademas de estar disponible en caso
de que el cliente lo necesite. Este inventario debe estar almacenado en la nube o un servidor

fisico para evitar cualquier inconveniente.

Asimismo, se recomienda tener un modelo del proceso de ventas de los servicios, de manera
que esta pueda ser aprendido por todos los empleados de la agencia a través de capacitaciones,
con el fin de que esta sea aplicada por cualquiera en caso de inconvenientes de los responsables,
Coordinar todas las actividades que se efectuaran en los procesos de servicios para evitar

retrasos, confusiones y no exista disgusto.
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En el ambiente de trabajo debe existir paz y tranquilidad entre el personal que este en el mismo
para que cada miembro realice sus actividades de forma eficaz de igual forma fomentar el
trabajo en equipo entre los miembros del area de servicios con el fin de que exista una

hermandad en el trabajo para mejorar el ambiente laboral.
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ANexos



Anexo nro. 1 Encuesta

UNIVERSIDAD AMAZONICA DI

AREA DE CIENCIAS ECONOMICAS Y FI

PANDO
ANCIERAS

BOLETA DE ENCUESTA N°

Sr.(a) buenos dias /tardes, como estudiante de la carrera de ingenieria comercial de la Universidad Amazénicade Pando, me encuentro
realizando una Investigacion de Mercado, con el objeto de conocer la factibilidad de creacion de una Agenciade Servicios de Marketing
Digital orientada a las MIPYMES del sector comercial en la ciudad de Cobija, le garantizo que los datos obtenidos seran tratados

sigilosamente con fines académicos.

Nombre de la empresa :

Ubicacién:

1. ¢Quétiempo de operacion o funcionamiento
tiene su empresa en el mercado?
(Opcion individual)

a) O 0ab5 afios

b) O 5 a 10 afios

c) O 10 a 15 afos
d) O 16 a més afios

2. Entiempo de pandemia usted ¢creyé necesario
el desarrollo de marketing digital como una
herramienta en nuestra economia municipal?

(Opcién individual)

a) Osi
b) O No
c) O Tal vez

3. Delas herramientas digitales mencionadas a
continuacién. ¢Con cudl o cuales de ellas posee
su empresa?

(Opcién multiple)

a) O Pagina web

b) O Facebook

c) O Instagram

d) O WhatsApp bussines
e) O Correo corporativo
f) O Tik-Tok

4. Particularmente en su empresa, Ud. cree que
esté aprovechando bien los beneficios que
ofrecen las plataformas virtuales.

a) O si b) O No

Si su respuesta fue b), responda la pregunta 6, en caso
contrario pase la pregunta 7

7. Ud. ¢tiene conocimiento que las empresas de
marketing digital elaboran desde logotipo, disefio,
creacion de contenido, publicidad en redes, estadisticas
de cantidad de vistas de tu producto y seguimiento en las
ventas?

a)Osi

b) O No

c) O Tal vez
8. ¢Estaria dispuesto a adquirir los servicios de una
agencia de marketing digital para implementar a su
empresa o negocio atravées delaejecucion de estrategias
de marketing y publicidad utilizando herramientas
digitales?

ayQsi

b) O No

c) O Tal vez
Si su respuesta es no responda la pregunta 9 caso
contario pasaa la pregunta 10
9. si su respuesta fue no, responder y concluir con la
encuesta

a) O Miedo a fracasar

b) O Pienso que soy una pequefia empresa para
utilizar estas herramientas

¢) O Ahora no, méas adelante puede ser, cuando vea
resultados en otros

10. ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar en promedio por
el servicio PLAN EMPRENDE (creaciéon, disefio y
estructura de redes sociales, estrategias mensuales
creacion de 5 post al mes, una portada mes, creacién de
campafia por Facebook, informe y resultados por
campafia) considerando que es un servicio mensual?
(opcioén individual)

a) O 200- 400 bs.
b) O 500- 700 bs.
¢) O mas de 800 bs.



5. En su opinion. ¢ A qué cree que se deba ese
desaprovechamiento?
(Opcién individual)

a) O Falta de buena administracion de las plataformas
b) O Desconocimiento en la utilizacion de plataformas
¢) O falta de valoracion en los beneficios

6. ¢Qué medios utiliza para realizar publicidad de sus
productos en el mercado?
(Opcién individual)

a) O Medios de publicidad tradicional (radio, TV,
afiches, anuncios en periédicos, revistas, etc.)

b) O Medios de publicidad digital

c¢) O Ninguna

11. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar en promedio por el
servicio PLAN PREMIUM (creacion, disefio grafico de
post, redaccién de texto en redes sociales, estrategias
quincenales, creaciéon de 10 post al mes, una portada
mes, creacion e implementacion de dos GIF animaciones,
configuracidon respuestas automaticas, campafia de
acuerdo al objeto de estudio Facebook ADS,
posicionamiento SEM Y SEO, informe y resultados por
campafia) considerando que es un servicio mensual?
(opcién individual)

a) O 800- 1000 bs.
b) O 1100- 1300 bs.
¢) O Mas de 1400 bs.

12. ;Con que frecuencia podria adquirir los servicios de
la agencia de marketing digital? (FIN DE ENCUESTA)
(opcién individual)

a) O Mensual

b) O Cada 3 meses

c) O Cada 6 meses

d) O Mayor a un afio

€) O cada temporada festiva
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