UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

CARRERA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION DE
EMPRESAS

“PLAN DE NEGOCIO DE UNA NUEVA AGENCIA DIGITAL
ENFOCADA EN MYPES DE ATE”

Trabajo de investigacion para optar el grado académico de
Bachiller en Administraciéon de Empresas
Presentado por:

Kimberlim Santana Sedando (0000-0001-7879-1728)
Pamela Alexandra Zevallos Ponce (0000-0002-8191-1345)
Paul Emiliano Salhua Quispe (0000-0002-6506-4107)
Sandra Adriana Villarroel Cuzcano (0000-0002-5621-6244)
Yenifer Fabiola Arroyo Alanya (0000-0001-6343-4656)

Lima — Perd

2021

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




¥ TRABAJO DE INVESTIGACION

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ANEXO 6

ACTA DE APROBACION DEL TRABAIO DE BACHILLER POR PROFESOR DEL CURSO

Fecha: _10_f 12 faoz1

El profesor del curso evaluadar del trabajo de investigacidn de Bachiller:

Mg. Enrigue Viadimir Chaparro Minaya

En el curso de:

Seminario de Tesis |

Luego de evaluar el trabajo de investigacidn de Bachiller titulado:

PLAN DE NEGDCID DE UNA NUEVA AGERCLIA DIGITAL ENFOCADM EN MYPES DE ATE

Presentada por los estudiantes:

CODMz0

ALUMNO

100072118

Arroya Alanya Yenifer Fabiola

100072005

Salhua Quispe Paul Emiliang

100071270

Santana Sedano Eimberlim

100071159

Villarroel Curcand Sandra Adriana

100071967

Zevallos Pance Pamela Alexandra

Para optar al grado de Bachiller en: Administracidn de Empresas en |a carrera de Administracidn de Empresas, de
la Facultad de Ciencias Empresariales.

Luego de haber evaluado el infarme final del trabajo de investigacién de Bachiller, contluye en calificar a:

CODKG0 ALUMND CALIFICACION
100072112 | aroyo slanya Yenifer Fabiola Aprobado [ 18 )
100072005 | salhua Quispe Paul Ermiliano Aprobado | 18 §
100071270 | santana Sedano Kimberlim Apropado | 18 §
100071158 | yillarroel Cuzcane Sandra Adriana Aprobado [ 18 )
100071967 | Zevallos Ponce Pamela Alexandra Aprobado [ 18 )

El profesor evalu ador firma en sefal de conformidad.

Mg. Enrigue Vladimir Chaparro Minaya

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

indice general

aTe LToT=N= YA =1 | R 2
INAICE A FIGUIAS ..ttt ettt eene 6
INAICE A TADIAS ...evvviiececeete ettt 7
INAICE 0@ BNEXOS....viveveieieieeeeteiieeete ettt s b s aesesas 7
RESUMEN €JECULIVO cooeviie e s 8
INEFOAUCCION <.ttt e 9
CAPITULO |: DESCRIPCION DE LA EMPRESA .....ottietiteittetitieetiveeiieieveveieveieeeaaeeees 11
1.1.  Analisis del @ntOrnO.........coceeiiiiiiiiiiccc e 11
1.1.1.  Analisis de Macroentorno (PEST) .....cccceeciieeiiiiieeeeeieee e 13
1.1.2.  Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE).......ccccocovveeeenunneenn. 17
1.2.  Sondeo de Mercado........c.cceeeuiiiienieiiiieeieeee e 19

1.2.1. Sondeo de Mercado local..........ccccoeveirieiiiiniiiniieeeee, 19
1.3.  Andlisis de |a @MPresa.....ccccoiieiiiiiniieccieece e e 23
1.3.1.  FUErzas de POrMter ......coociiiiiiiiiiiieieiieeeee et 23
1.3.2.  Matriz de Evaluacidn de Factores Internos (EFl).........cccovvevnvvvennnnenn. 25
1.3 3. FODD A s 27
1.4. Plan estratégico de la empresa......cccceevcieiniie e 27

14D, ViSION ..ttt e 27

1420 MISION...ooiiiiiiieeeeeee s 28

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

1.4.3. Objetivos eStratégiCos.........cceevverrurereeriieenieeiieseeeee e 28
1.4.4. Estrategia del NeGOCIO .......ccevvviiiiiiiieieeee e 28
1.4.5. Fuentes generadoras de la ventaja competitiva ...........cccc....... 28
1.5.  Plan de Marketing .......cccoovueiriiieiiieisiiecsie e e e 29
1.5.1. Objetivos de marketing ........cccceeevueenierieenieneee e, 30
1.5.2. Marketing MiX .....ueeeieiiiieieiiiiee ettt e s svee e e s saae e 30
1.5.3. Descripcion de producto 0 SErviCio........ccccevcuvveeersiuveeeesiineeennns 30
1.5.4. Estrategia de Precio .......cccoeeeeiiieriieiniieeeeeesee e 31
1.5.5. Estrategia de distribucién de plaza ........ccocceeeviiiiniieiinieennneenne 32
1.5.6. Estrategia de promocCion........ccccccueveiiiiiieecriiiee e 34
1.5.7. Estrategia de servicio al cliente o postventa.........c.cccecueevnnenne 36
1.5.8. Estrategia de posicionamiento.........ccocveeriiieiriieiniie e 37
1.6.  Plan de OPEracCioNES ......ccccveeiieeriiiiiniieerte et esree e s 37
1.6.1. Objetivos de OPeraciones..........cceevveeriieeeniieeeriieeesireessreesneee s 37
1.6.2. Actividades previas al inicio de la produccion...........ccccceeeueeee 38
1.6.3. Proceso de produccién del bien o servicio.........cccccueeeeenieeenns 39
1.7. Disefio de estructura y plan de recursos humanos............ccccceeeecunneenn. 49

1.7.1. Estrategias de reclutamiento, seleccién y contrataciéon del

personal 50

1.7.2. Estrategias de induccidn, capacitacién y evaluacién del personal

55

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

1.7.3. Estrategias de motivacién y desarrollo del personal................ 57
1.7.4. Politicas de remuneraciones y compensaciones...........cc..c.... 58
1.8.  Plan fiN@NCI€ro........ooouiiiiiiiieiieeeeee e 59
1.8.1. Historia financiera de la empresa........cccccoevevviiieiniiienniieeniieens 59
1.8.2. Datos, supuestos y politicas econédmicas y financieras............ 59
1.8.3. Plandeventas de la empresa........ccccevveeeiiniiieeesiiieee e 60
1.8.4. ANAlisis d& COSTOS ....veviiuriiiiiiieiiie ettt 60
1.8.5. Punto de equilibrio de la empresa .........ccocceeeviiiiiieiinieeinieenne 61
1.8.6. Adquisiciéon de materiales e insumos para la produccién........ 61
1.8.7. INVErsion iNiCial.......ccoeviiiiiiiieiiceeeeeeee e 62
1.8.8. Capital de trabajo........cccceriiieiieniieeeee e 62
1.8.9. Proyeccion de flujo de €aja ......ccecveereeerieenieneee e, 63
1.8.10. Analisis de rentabilidad ..........ccoceeriiniieniiie, 64

1.8.11. Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado de la empresa.. 65

1.8.12. Balance General proyectado de la empresa .........ccccceuveeeene 65
1.8.13. Andlisis de sensibilidad y riesgo de la empresa...........ccc........ 66
1.9. Descripcion del equipo gerencial de la empresa........cccceeevecvveeeecnneenn. 67
REFERENCIAS ...ttt ettt e e e e e s s e e e e e s e nnreeeeeeeens 69
ANEXOS. ..ttt ettt e e e e e s e e e e e e e e s reeeeeeeesenans 71

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

(ndice de figuras

Figura 1 Densidad empresarial | Trimestre 2021 (FUENLE: INEI)............coeeeueeeescieeesciieeeecieeeesiieaessivvaeenns 11
Figura 2 Consumo Online segun sectores (FUENtE: CAPECE) ..........cceccuueeeeecueeeesiieeeecivieeescieseesiseaessiseaeennns 12
Figura 3 Lima Este: Altas Empresas (FUente: INEI 2021 ) .........ccoooueeuereeseesieeieeieeiesieesieesie e 13
Figura 4 Lima Metropolitana y Callo: Altas y Bajas de empresas (Fuente: INEI 2021)............cccccueueeue... 13
Figura 5 Encuesta mensual de comercio (Fuente: INEI 2021) .........ccccuveeeeeueeeesireeeeeeiieeeeiieeeesiieaessiveaeennns 20
Figura 6 Operaciones Digitales de las MYPES (Fuente: Cdmara Peruana de COmercio) ................cccueeeue. 21
Figura 7 ECOMMEICE (FUENTE: CAPECE) ....c..ueeeeeeeiee et eete ettt ettt s te ettt e e e et e s sta e ssaesssaesasaesaseesnses 22
Figura 8 Sector gastrondmico Ate (Fuente: GOOGIe MAPS).........cccueeeereeseesieeiiieieeiesiiesieesie e 33
Figura 9 Sector Textil Ate (FUENtE: GOOGIE MAPS) ....ccc..vvveeeeeeeeeeieeeeeeeee et e estta e e st eeesctvaeesiraraeestraaenines 33
Figura 10 Canales de DiSEIIDUCION ..............ccecueeeeeiueeeesiiieeesieeessiteeaesstseeeestaaaesisssaeatsasesssssssessssasanssesananes 34
Figura 11 Perspectiva de pdgina web (Fuente: Elaboracion propia) ..............cceccueeeveeeseeseesvesessiennenes 35
Figura 12 Diagrama de las actividades previas del servicio (Fuente: Elaboracion propia) ....................... 41
Figura 13 Diagrama de los subprocesos de las actividades del servicio (Fuente: Elaboracion propia) .....42
Figura 14 Disefio del Fan Page (FUeNte: FACEDOOK)............cccuereeeuerieseesiesiiesit ettt 43
Figura 15 Creacion de la direccion de tu paging Web................c.ccoceeeveienieesiienieesiiese et 45
Figura 16 Organigrama de MEDIUM (Fuente: Elaboracion propia).............cc.ccceeeecevueeeesvveeesiieeeessiveeenanns 49
Figura 17 Diagrama de seleccion al candidato (Fuente: Elaboracion propia).............cccceeeeecccueeeecvvnenns 54
Figura 18 Plan bdsico y avanzado (Fuente: Elaboracion propia)............ccceccveceeesiuvesveesiuresseesiseesisnennnns 60
Figura 19 Andlisis de costos (Fuente: EIGboracion PropiQ).............ccecuueevueesiuseeveesiisesieeesiesessseesissesssnesnnes 60
Figura 20 Punto de equilibrio (Fuente: EIGbOIracion PropiQ)...............cueeeeeueeeesiueeessireeeesiveeesieeeessisseenanns 61
Figura 21 Adquisicion de materiales fijos, tangibles (Fuente: Elaboracion propia)..............ccccceevvveevvvennn.. 61
Figura 22 Inversion Inicial de MEDIUM (Fuente: EIGboracion propia)...........ccecceeccuveeveeesiuvessvesiseesiunennnns 62
Figura 23 Capital de trabajo MEDIUM (Fuente: Elaboracion propia) ..............ccceeeecevueeeeceveeesiieeeessiveeennnns 62
Figura 24 Flujo de caja de MEDIUM (Fuente: Elaboracion propia) ............c..ccceeeeeeeiveeeeceeeeesieeeeeivenensnns 63
Figura 25 Proyeccion del flujo de caja de 4 afios (Fuente: Elaboracion propia) ............cccceeeecveeeesvvnennns 64
Figura 26 Rentabilidad de la empresa MEDIUM (Fuente: Elaboracion propia) ...........cecceeveeecveeeeivvenennns 64
Figura 27 Estado de ganancias y pérdidas de MEDIUM (Fuente: Elaboracion propia) ..................c......... 65
Figura 28 Balance general del inicio 2022 (Fuente: Elaboracion propia) ................ccoeeeeeeveeeeiveeecsveeennns 65

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento



file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417734
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417735
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417736
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417737
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417738
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417739
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417740
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417741
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417742
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417743
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417744
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417745
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417746
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417747
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417748
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417749
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417750
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417751
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417752
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417753
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417754
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417755
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417756
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417757
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417758
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417759
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417760
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417761

UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Figura 29 Balance general del fin de afio 2022 (Fuente: Elaboracion propia)..............cecceveeecveeeesvenennnns 66

Figura 30 Andlisis de sensibilidad y riesgo de MEDIUM (Fuente: Elaboracion propia) ..............cccccvveeun. 66

[ndice de tablas

Tabla 1 BASE PAIA MALIIZ EFE........oooeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e eetea e et eeeeetea e e st a e sttt e esastasassasssaeasssssassnsassssssenanns 18
Tabla 2 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (Fuente: Elaboracion propia) ..............cccceveeevveans 18
Tabla 3 Matriz de Evaluacion de Factores Internos (Fuente: Elaboracion propia)..............cccceeeeeveeecuvennn. 26
Tabla 4 Andlisis FODA (Fuente: EIGbOracion PropiQ)............ccueeeeeeeeeesieeeesiiieseesesesessiesaesssssssssssssssisenanns 27
Tabla 5 Promocion (Fuente: EIGDOIaCION ProPiQ).........cccuecueioeeseesieesiieieeiesiiesieesieesie e eie st st eieeas 36

Tabla 6 Cuadro de los procesos y tiempos a realizar en cada actividad (Fuente: Elaboracion propia)......46

Tabla 7 Perfil del Gerente de Operaciones (Fuente: Elaboracion propia) ............cccceeeeveeeeeevveeeeciveeesirenann. 50
Tabla 8 Perfil del Asistente de Disefio y Redes Sociales (Fuente: Elaboracion propia) ...............ccccecccuvee.... 50
Tabla 9 Perfil del Asistente de Marketing (Fuente: EIGbOracion propia)............c.ccceecvueeeveeesiveesvesesivnesiennnns 51
Tabla 10 Perfil del Analista Senior de Marketing (Fuente: Elaboracion propia).............ccecceeeeveeesvesvennenns 52
Tabla 11 Perfil del Gerente Comercial (Fuente: Elaboracion propia) .............ccceeeceveeesiveeeeciveeeecieeessivenann, 52
Tabla 12 Detalle y tiempo de capacitacion (Fuente: EIGboracion propia)............ccceecveeeveeesivvesvenesienesiunnnns 55
Tabla 13 Temas que se trataran en la capacitacion (Fuente: Elaboracion propia)..............ccceceeeevvveeeeans. 56

[ndice de anexos

Anexo 1 Cuestionario (Fuente: EIGDOracion PropiQ)...........coceeeueecueeiueesieeeiseesiieeisessissesisssssessisesssssesisees 71

Anexo 2 Cuadro de Benchmarketing (Fuente: ElIaboracion propia) .............ccceecvveeeeeesvveeieesiieeeiesssvesinennn 73

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento



file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417762
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417763
file:///C:/Users/LENOVO/Desktop/ORIGINAL%20FINAL,%20(TRABAJO%20DE%20MEDIUM).docx%23_Toc89417777

UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Resumen ejecutivo

MEDIUM es una empresa que ofrece servicios de marketing digital, ubicandose
de manera geografica en el distrito de Ate, como se sabe busca atender los sectores mas
demandados en el mercado que son el sector textil y gastrondmico. El propdsito de la
empresa es implementar nuevas herramientas tecnoldgicas, programas que ayuden a
las Mypes a lograr sus objetivos de ventas y retener a mas clientes por medio de las
plataformas digitales, publicidades, contenidos o anuncios. También al contar con una
visién, misidn y un especialista en la materia hace que nuestra empresa pueda seguir
creciendo y no se estanque para llegar a mas publico.

Palabras claves: negocio, agencia digital, Mypes y marketing.
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Introduccién

El presente trabajo se basa en un plan de negocios, creando asi a la empresa
MEDIUM que tiene como finalidad implementar la digitalizacion y dar soluciones
estratégicas a sus clientes mediante programas de publicidad, ya sea en redes sociales,
campafas online la cual ayudaria a mejorar el rendimiento y productividad de sus
negocios. Como sabemos la pandemia ha hecho que los sectores empiecen a adaptarse
a los nuevos comportamientos de los consumidores, siendo esto un reto para ellos,
donde se tienen que adaptar a la tecnologia, ya que hoy en dia es una herramienta
indispensable para las personas.

Para ello analizaremos diferentes temas externos como: el andlisis del
mercado, el macroentorno, la evaluacidn de factores, entre otros. El objetivo es tener
informacién contundente que nos lleve a saber dénde ubicarnos como empresa y tener
claro que negocios requieren de nuestro servicio para seguir siendo rentables en esta
nueva normalidad.

Al ser una agencia digital nueva contamos con una estructura desde la mision,
vision, valores hasta el plan de marketing, el cual nos permite poder plantear como
vamos a hacer reconocidos en un mercado competitivo, que promociones, publicidad
haremos para llegar a nuestros futuros clientes y como nos distribuiremos hacia ellos.
También contamos con nuestra propuesta de valor que es estratégicamente dar los
mismos servicios tecnoldgicos que el mercado aun mismo precio, adicional a ello
implementaremos HubSpot, CRM e inbound marketing, diferenciandonos asi de la
competencia. La otra estrategia que tenemos son los descuentos por compras
constantes de nuestros paquetes, por recomendaciones o por ser la primera vez que

adquieren nuestro servicio.
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Ademas, es importante el tema de las operaciones para saber como se maneja
la empresa internamente y conocer los procesos con los cuales llevara a cabo cada
servicio brindado al cliente, teniendo asi a un analista senior de marketing que vera la
planificacion, control y seguimiento de todas las actividades dentro de la empresa con
el propdsito de cumplir en el tiempo establecido.

Como punto final se mostrard cuanto de inversion se ha necesitado para que
MEDIUM este trabajando en el mercado formalmente, se verd una proyeccién en el flujo
de caja de un afio a cinco afios veremos cdmo ha estado sus activos en ese periodo,
ademads sabremos si estamos bien econémicamente y con cuanto de liquidez contamos.
Por otra parte, veremos el plan de ventas, el punto de equilibro, balance general, estado
de ganancias y pérdidas, etc. Todos estos procesos financieramente nos permitiran
tener una mejor vision del negocio y conocer mejor los movimientos contables que

haremos en los tiempos estimados.
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CAPITULO I: DESCRIPCION DE LA EMPRESA
1.1. Analisis del entorno
Este plan de negocio se enfocara en el sector textil y gastronémico, puesto que
son los sectores con mayor movimiento en las empresas en Lima metropolitana como

se vera en la figura 1.

3788
Actividades de alojamiento : 1 23750
Actividades de servicio de comidas y bebidas [ 798,9
Venta y reparacion de vehiculos |—/——/ 6983
Construccién [y 6787
Salones de belleza [T 6450
Transporte y amacenamiento [0 567.2
Otros senvicios 1/ /3 48048
Industrias manufactureras == 3894
Comercio al por menor  [—1,349.0
Comercio al por mayor [/ '23?,[]
Servicios prestados a empresas [ 2'49_3
Informacion y comunicaciones 3 2217
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca |3 220,9
Explotacion de minas y canteras | 345 _ _
0,0 1000,0 20000 3000,0

Figura 1 Densidad empresarial | Trimestre 2021 (Fuente: INEI)

Ademads, en un reporte de ecommerce en Perd, nos menciona que las
categorias con mayor consumo fueron los restaurantes, porque segun en la pirdamide de
Maslow la primera necesidad es la fisioldgica, donde se ubica como prioridad la
alimentacion. Por otro lado, la persona tiene la necesidad del uso de una vestimenta. Es
por eso que ven diferentes formas de satisfacer aquellas necesidades, ya sea de manera

directa o indirecta, que en este caso seria mediante el uso de plataformas digitales.
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Consumo Online de Consumo Online de Consumo Online de
Electrodomeésticos Tiendas por departamento Moda

J i

J

Crecimiento CE: 971% Crecimiento CE': 255% Crecimiento CE': 4,451%
Ticket prom: S/961 Ticket prom: S/232 Ticket prom: S/288

Consumo Online de Consumo Online de

Comida rapida Restaurantes

.
Crecimiento CE': 24% Crecimiento CE*: 10,190%
Ticket prom: S/50 Ticket prom: S/92

Figura 2 Consumo Online segun sectores (Fuente: CAPECE)

De acuerdo a la imagen presentada, se observa que el crecimiento econémico
del sector gastrondmico es de 10 190% y en el textil de 4451% CE a diferencia de los
otros rubros expuestos.

Las MYPES son importantes para la economia del pais, sin embargo, frente a un
mercado incierto por los problemas que estdn pasando en el aspecto politico,
econdmico, salud, sociedad, etc., las microempresas han reflejado consecuencias y
debilidades. En la actualidad se han reflejado bajas ventas y cierres de ellas, por eso han
intentado adecuarse a los cambios de la digitalizacion, implementando una pagina web
donde muestran sus productos y logran sus ventas.

Analizaremos el entorno del mercado enfocdndonos en el distrito de Ate, segln
reportes de INEI 2021 la densidad empresarial en este sector ha ido aumentado y nos

menciona que se han implementado en este afio 1 mil 628 empresas.
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Figura 3 Lima Este: Altas Empresas (Fuente: INEI 2021)

En el primer cuadro podemos observar que Lima Centro ha logrado tener un
gran crecimiento de empresas, donde se resalta el distrito de La Victoria con una mayor
variacion a comparacion de los demads. Esto se da por las labores de imagen que el
alcalde ha estado trabajando, para que de esta forma se puedan generar mayores
negocios. En un segundo lugar por minimas cifras con Lima norte, esta Lima este en
donde se encuentran 6 mil 712 empresas altas. Logrando resaltar el distrito de Santa
Anita por una mayor variacién, seguido del Agustino, Cieneguilla; que el incremento se
ha estado generando por el nuevo proyecto de carretera que pasara desde este distrito
hacia la zona de Huaycdn que se encuentra ubicado en el distrito de Ate, lugar que
también ha logrado tener una mayor variacion.

1.1.1. Anidlisis de Macroentorno (PEST)

Politico: Las microempresas, pequefas empresas y medianas empresas

cuentan con un régimen tributario cada una de ellas, segun la Ley N2 30056 “Ley que
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modifica diversas leyes para facilitar la inversién, impulsar el desarrollo productivo y el
crecimiento empresarial” establece que el pago es referente a las ventas anuales que
generan.
Segln nos informa el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(2013) las mypes son aquellas empresas que valor de sus ventas como
maximo deben ser 150 UIT, las pequenas empresas son las que superan
aquel valor hasta 1700 UIT. Por ultimo, para las medianas empresas sus
ventas anuales tienen que ser mayor a 1 700 UIT — 2 300 UIT.

Las microempresas generan al pais muchos beneficios como la generacién de
empleos, mayor productividad o también al crecimiento de PBI, es por eso por lo que el
estado implementa programas para poder fortalecer, mejorar y financiar a las MYPES.

Mediante el Ministerio de Produccién hace cuatro afos establecieron el
programa nacional “Tu empresa” mediante el decreto supremo N° 012-2017-PRODUCE
que hasta el dia de hoy estd vigente para ayudar a potenciar las capacidades de las
microempresas en nuestro pais.

De acuerdo al Ministerio de Produccién en el afio 2014, creo un

programa en el Peru llamado inndvate mediante el Decreto Supremo N°
003-2014-PRODUCE, el cual fue creado para aumentar la produccién
empresarial. Antes de retirarse el expresidente Francisco Sagasti le
presentd un nuevo programa que ayudara a las microempresas con
cofinanciamiento para la implementacion de tecnologias digitales, el
programa nacional de desarrollo tecnolégico e innovacion

(Prolnnévate). Ofrecen dar un fondo aproximado de treinta y cinco mil
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soles, los cuales no se rembolsan, generando beneficio en su desarrollo
empresarial y dando oportunidades a las agencias digitales.
Econdmico: El producto bruto interno, en nuestro pais se logra observar con un

10,5% en el mes de agosto, logrando tener un resultado positivo por la recuperacion
econdmica, aunque a comparacién de anos anteriores es menor y se debe a el estado
de emergencia que hemos estado pasando. Sin embargo, segun los analistas y para el
MEF la economia junto al PBI para el afio 2022 podria crecer un 4,8% debido al avance
de las exportaciones y el gasto privado.

Segun el ministerio de economia y finanzas (2021) nos menciona que

“En 2022, el gasto publico estara enfocado en expandir los servicios a la

poblaciéon y brindar soporte a la recuperacion de la actividad

econdmica. Ello, bajo una gestién fiscal responsable y preservando la

estabilidad macroeconémica”.

Por otro lado, el presidente del BCR nos menciona que la inversiéon

privada no crecera para el proximo afo, reflejado un 0% de Ia

proyeccion que se esperaba, la cual traera consecuencias en los planes

de inversién para algunas empresas y generara desempleo.

El INEI nos menciona en su informe que la poblacidon peruana tiene mayor uso

a internet, por medio de sus celulares.

En el trimestre de octubre, noviembre y diciembre del afio 2020, el

88,7% de la poblacién usaria el Internet de manera diaria, haciendo una

comparacion similar con el trimestre del afio 2019, donde aumentd en

11,0 puntos porcentuales; en tanto el 10,7% usaron una vez a la semana

el internet y el 0,6% una vez al mes o cada dos meses. (INEI, 2021).
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En estos ultimos aflos como se muestra en la cita anterior se ha incrementado
el uso de la tecnologia a comparacién del 2019. Ademas, que los e-commerce y m-
commerce han ingresado con mayor fuerza al mercado, otorgdndole beneficios y
comodidad al consumidor.

Social: A nivel mundial el consumo y los habitos de compra han ido cambiando,
esto se debe a la digitalizaciéon. Por eso Gonzales (2012) nos menciona que se ha
incrementado el dominio de compra, que ahora la adquisicién de una compra es al
instante, se puede difundir mayor informacién acerca de un producto o servicio y
asimismo el cliente tiene la facilidad de no dirigirse al ismo punto de venta.

El inicio del coronavirus en el Perd genero un reto y un nuevo comienzo para
todos los dmbitos de la poblacién, cambiando sus habitos de consumo tradicional, ya
que ahora se enfocan en que sea mds saludable, reduciendo sus gastos, etc. Las
normativas que se dieron provocaron que las personas cambien su estilo de vida.

Segun Orellana (2020) nos dice que:

Las mujeres peruanas son las mas enganchadas en las redes sociales y
compras online, los jovenes peruanos son los mas involucrados en el
consumo virtual y el fuerte crecimiento de la clase media identifica su
enérgico crecimiento en la economia peruana. (p.n.)

Por ultimo, el consumidor peruano del sector gastrondmico y textil va a ser mas
exigentes con las plataformas digitales en el servicio, la rapidez, mejores precios y
promaociones, etc.

Tecnoldgico: El cambio a lo digital ha sido y sigue siendo un proceso para las
empresas, en la cual hacen uso de las herramientas tecnoldgicas para mejorar el

desempeiio, desarrollo de sus actividades logrando asi tener un alcance optimo y
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garantizar buenos resultados. Ademas, en las organizaciones es crucial el uso de la
tecnologia como parte estructural de cada proceso o actividad. Segin CAPECE (2021)
nos menciona que “Si en el 2019 los usuarios de internet representaban el 57% ya en el
tercer trimestre del 2020 alcanzé el 70%.”

Cabe destacar que las empresas que optan por incorporar el uso de plataformas
digitales van a necesitar herramientas para la recopilacidon de datos de sus consumidores
o por otra parte estas herramientas ayudaran a la comunicacidn, seglin Escudero por
medio del comercio (2021) afirma que el 82% de empresas van a considerar el uso de
Big Data y Analitica, siguiendo con un 65% de las empresas que optaran por una

automatizacién robdtica e inteligencia artificial.

1.1.2. Matriz de Evaluacién de Factores Externos (EFE)

Nos va a permitir evaluar la informacidén de analisis externo y enfocar las
oportunidades y amenazas. Segun David (2003) afirma que “la matriz EFE se desarrolla
en 5 pasos” (p.110).

1. Se elabora una relacién de los factores externos que afectan a la empresa

tanto en las oportunidades y amenazas siendo los mas especificos.

2. Se asigna un peso a los factores de 0 a 1.0, el cual indicara la importancia
de cada factor presentado. Las oportunidades tienden a recibir un peso mas
alto que las amenazas y la sumo de ambos debe ser igual a 1.0.

3. Se asigna una clasificacidén del 1 al 4 a cada uno de los factores, para seialar
cuanta eficiencia responde a las estrategias de la empresa. Ademas, las
oportunidades y amenazas se pueden calificar en un rango de 1, 2, 3y 4.

4. Se multiplica de cada factor el peso por el valor asighado obteniendo asi el

valor ponderado.
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5. Se suma todos los ponderados de cada una de las variables para poder

obtener el resultado final que seria la ponderacién total al final de la tabla.

Tabla 1
Base para Matriz EFE
Peso Valor Ponderado
F 1 (se clasifica que es
actores externos: pobre)
. 0 (sin
oportunidades y importancia)
amenazas 2(se clasifica que es Peso*Valor
promedio)
3 (se clasifica que es
por encima del
promedio)
1.0(muy
importante) )
4 (la clasificacidn es
superior)
Tabla 2

Matriz de Evaluacion de Factores Externos (Fuente: Elaboracion propia)

Factores Externos Peso Valor Peso
ponderado
OPORTUNIDADES
Creciente demanda en el sector gastronémico
. 0,09 2 0,18
y textil.
Ingreso de nuevos programas para un mayor
, 0,10 3 0,33
uso de tecnologia en las mypes.
La poblacion peruana tiene mayor uso de
0,12 2 0,24

internet.
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Adaptacion del consumidor al uso tecnoldgico. 0,10 3 0,30
Mayor desarrollo del marketing digital. 0,12 4 0,48
0,53 1,53

AMENAZAS
Minimo uso de seguridad digital de las mypes 0,05 3 0,15

El recorte de inversion de empresa extranjeras

) 0,10 2 0,20
en el pais
Cambio politico ocasiona inestabilidad en el
, 0,12 3 0,26
pais
Grandes competidores que abarcan el sector
- - 0,11 2 0,22
de publicidad digital
Incremento de ciberataques en empresa del
] 0,09 3 0,18
pais
0,47 1.01
TOTAL 1,00 2.54

En la matriz MEFE, teniendo en cuenta los factores determinantes, de
oportunidades y amenazas, donde encontramos que la mayor oportunidad es el mayor
desarrollo del marketing digital con un peso de 0.12 y ponderacién 0.48, nos abrira a
mayores propuestas a los sectores que nos vamos a dirigir.

Por otro lado, en amenazas el cambio politico ocasiona inestabilidad en el pais
con un peso de 0.12 y una ponderacion de 0.26, generando dificultad en el desarrollo
de nuevos negocios como nuestra agencia de marketing digital.

1.2. Sondeo de Mercado

1.2.1. Sondeo de Mercado local
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Al realizar la exploracién de Mypes en el distrito de Ate, el impacto de la
pandemia de COVID-19 hizo que una gran cantidad de empresas quiebren y otras
cambien de rubro para mantenerse activas en el mercado. El segundo cuadro que
muestra en Lima Este, el tercer trimestre del 2020 muestra una densidad empresarial

de 1324 empresas y en el afio 2021 muestra altas de 6712 empresas.

Variacion porcentual

Sector Enero  |Feb 2020-Ene 2021/

2021/2020 |Feb 2019-Ene 2020

Sector Comercio 0,85 -16,21
\enta, mantenimiento y reparacion de veh. automotores 0,79 20,28
Venta al por mayor -1,03 -15,21
Venta al por menor 0,94 -17 64

—eeee

Figura 5 Encuesta mensual de comercio (Fuente: INEI 2021)

En enero 2021, muestra que hay una disminucién del sector comercio al menos
de un 0.81%, verificando al mismo mes de enero del aio 2020; influencian que las ventas
al por mayor disminuyeron un 1,03% y en diversos productos a nivel nacional debido al
minimo movimiento de mercaderia; y las ventas al por menor fueron de un 0,98% que
disminuyd en las prendas de vestir, calzados, etc. Fue debido a la menor venta de
combustible y a la restriccidon de vehiculos particulares, donde esta la participacion de
emporios y centros comerciales.

La segmentacién en el sector gastrondmico y textil esta buscando consolidar su
crecimiento digital, pretende madurar mediante sus plataformas y procesos enfocadas
en los costos beneficio de los medios tecnoldgicos.

El cambio de las MYPES. Segin la Camara Peruana de Comercio
Electrdnico 2021, sefiala que la MYPE ha dado un cambio hacia el canal

digital de una forma tan espontdnea, dejando el uso de las PC para
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empezar a usar el smartphone. El gran desafio para todos en la industria
es como evitamos que trasladen ese 83.1% de informalidad del offline,
y lo lleven al online. Aunque la respuesta podria ser ensefiarles a utilizar
pagos digitales, lo cierto es que hay barreras culturales que es
importante entender, y que constituyen otro desafio para este aino en
curso. (p.07).

Es verdad que las empresas en general han tenido que dar un cambio radical
dejando lo tradicional atras para aventurarse en lo digital que crecié rdpidamente en el
pais y a nivel mundial. Es por ello que las Mypes consideran al comercio electréonico
como un salto, para tener una tienda o un canal online en el cual pueden vender sus

productos con la ayuda de las redes sociales y con la herramienta Marketplace que son

las mas usadas para las ventas.
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Figura 6 Operaciones Digitales de las MYPES (Fuente: Cdmara Peruana de Comercio)
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En esta imagen se puede ver como las ventas online ha tenido un crecimiento
de 6000 millones de ddlares en el afio 2020, lo cual nos dice que el comercio electrénico
ha tenido una aceptacién por parte del publico ante una crisis que nadie sabia que

llegaria y cambiaria toda nuestra forma de vivir.

Pre Cuarentena Durante T,
(Enero 2020) {Julio 2020) Total Cierre 2020

- ‘
Penetracion del I:c'-::rnmc'rcle en 12 5% 45% 359
el consumo a través de tarjeta
Crecimiento del 439 160% 50%
ecommerce (YTY)
Compradores Online B millones 8.9 millones 11.8 millones
Ticket promedio S/171 S/231 S/141
Penetracion del ecummc.rcc 1.5% 3.5% 554
sobre el total del comercio
N de negocios que 65,800 131,600 263,200
venden online
Penetracion _I:cornrncrcu: 2 8% 6% 8%
sobre el retail

Figura 7 Ecommerce (Fuente: CAPECE)

En el cuadro anterior muestra el crecimiento de ecommerce durante el afio
2020. Nos enfocamos en tres puntos importantes:

a) Primero: Antes de la cuarentena hubo un crecimiento del e-commerce,
pero a mediados del 2020 tuvo un despegue del 160% en el comercio
electronico y cerré el aflo con un 50% debido a la reactivacién de
algunos sectores.

b) Segundo: En la cuarentena fueron creciendo los compradores online

desde 6 millones hasta 11.8 millones al cierre del afio 2020.
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c) Tercero: El nUmero de negocios que venden online a inicios del afo
2020 fue de 65 800, durante la cuarentena fue creciendo y se

cuadruplico el nimero de negocios siendo de 263200.

1.3. Analisis de la empresa

Hoy en dia a nivel mundial como nacional seguimos pasando una situacién de
pandemia, la cual nos ha llevado a estar mas informados y atentos a los cambios que se
vienen dando en la sociedad, sino también a nivel empresarial siendo el sector que mas
ha sido golpeado por esta crisis. Ya que han tenido que innovar, cambiar su forma de
trabajo, la manera de vender a su cliente, lo cual es un reto grande para las
organizaciones. Es por ello por lo que nosotros hemos planteado un plan negocio
basandonos en las MYPES de Ate por la necesidad de adaptarse a lo digital con el
propdsito de ser nosotros quienes le brindemos un servicio de gestién de campafa de
social media y creacion de contenidos, especializandose en la gestién de redes sociales

como Facebook Ads dirigido a empresas de servicio del sector textil y gastronémico.

1.3.1. Fuerzas de Porter

a. Poder de Negociacion de los Compradores: En la actualidad los
compradores no buscan algo ya existente en el mercado, lo que buscan son
novedades digitales, con un adecuado precio que ayude a su negocio a ser
rentable de una manera rapida, eficiente y productiva. Nuestro negocio se
enfoca en clientes que se dedican al sector textil y gastrondmico, estas
pueden ya tener presencia como también no en las redes sociales de Ate.

b. Poder de Negociacion con los Proveedores: Actualmente no contamos con
suministradores, debido a que las herramientas que nosotros utilizamos

son softwares, que ya tiene un precio establecido y una licencia para su uso,
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lo cual nos ayuda a poder trabajar con el marketing digital. Por otro lado,
los descuentos se pueden adquirir por agencias de Marketing ya
reconocidas, con un alto potencial de clientes.

¢. Amenaza de Nuevos Competidores Entrantes: Estos Ultimos anos, durante
el periodo de la pandemia se vio un incremento de nuevas agencias
digitales, que brindan el mismo servicio que nosotros. Las micro y pequefias
empresas siempre buscan un trabajo seguro que les rinda, por lo que
tendria que estar en constante innovacidn y contar con estrategias para
mantenernos vigentes en el mercado.

d. Amenaza de Nuevos Productos Sustitutos: Al ser una agencia digital,
nuestros competidores sustitutos serian los medios de servicios que se
dediquen a brindar marketing tradicional hasta hoy en dia, mediante
afiches, carteles, anuncios, etc., usando las vias publicas para percibir la
atencion del consumidor.

e. Rivalidad entre los Competidores: Hoy en dia, el tener competidores
potenciales, es tener un personal calificado que cuenta con experiencia en
el marketing digital, que pueda contribuir con el desarrollo de las mypes. Es
por ello por lo que la competencia como nosotros nos dedicamos a realizar
paginas nuevas, disefios llamativos, modificaciones y seguridad para el
cliente, con el fin de que la empresa nos contrate, logrando sus objetivos
planteados con una satisfaccién en un determinado periodo, sin importar
la decisién que tome el cliente al finalizar el trabajo. Estas son algunas de

las agencias digitales:
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KAPTUS: Agencia de publicidad digital que apuesta por las
empresas, para mejorar la calidad de presentacién y defuncion en el mundo
digital. Dedicada a la planificacion y ejecucion de estrategias digitales.

ENWAN: Agencia Publicitaria creativa e innovadora. Nos
encargamos de posicionar y consolidar tu marca, comunicando de manera
efectiva tu producto o servicio, volviéndose mas rentables y notables en el
mercado.

INTELLECTA MARKETING: Empresa peruana dedicada a la
consultoria y asesoramiento en Marketing y Publicidad brindando un
servicio interconectado en una vision amplia, prdctica y estratégica del

marketing; desde su planeamiento, operatividad y medicion de resultados.

1.3.2. Matriz de Evaluacién de Factores Internos (EFI)
Nos permite evaluar las fortalezas y debilidades del negocio de acuerdo a sus
areas funcionales. Segun David (2003), afirma que “la matriz EFl se desarrolla en 5
pasos” (p.149).
1. Realizar una lista de las fortalezas de la empresa que se estdn desarrollando
de forma eficaz, ademas que le permita diferenciarse de sus competidores
y debilidades.
2. Se asigna a cada factor un peso desde 0.0 a 1.0, el cual indicara la
importancia de cada anunciado asignado teniendo una sumatoria de los
pesos que deben serigual a 1.0.
3. Se asigna a cada uno de los factores una clasificacién del 1 al 4, para saber
si representa una debilidad mayor o menor, como también sefialar si es una

fortaleza menor o mayor

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

4. Se multiplica el peso y la calificacion de cada enunciado para obtener el
valor ponderado.
5. Por ultimo, sumamos la ponderacidn de cada variable para obtener el

resultado total del ponderado del negocio.

Tabla 3

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (Fuente: Elaboracion propia)

Factores Determinantes Peso Valor Peso ponderado

FORTALEZAS

Nuestra Agencia se especializa en atender
a los sectores mas demandados del 0,13 3 0,39
mercado (textil-gastrondmico)

Equipo de trabajo con experiencia en
Facebook ADS, Branding, creacién de 0,16 4 0,64
contenidos y campafas en redes sociales

Dominio en Pixel Facebook, Remarketing y

0,12 4 0,48
Funnel de Ventas.
DEBILIDADES
No contar con proveedores establecidos 0,10 2 0,20
No tener presencia en el mercado actual 0,11 1 0,11
Falta de un CRM profesional 0,15 1 0,15
No contar con un financiamiento 0,13 2 0,26
Minima experiencia en la gestién de
o 0,10 2 0,20
paginas web
TOTAL 1,00 2,43
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1.3.3. FODA

Tabla 4

Andlisis FODA (Fuente: Elaboracion propia)

FORTALEZAS

Nuestra Agencia se especializa en
atender a los sectores mas
demandados del mercado (textil-
gastrondémico)

Equipo de trabajo con experiencia
en Facebook ADS, Branding,
creacién de contenidos y campanas
en redes sociales.

Dominio en Pixel Facebook,
Remarketing y Funnel de Ventas.

DEBILIDADES

Minima experiencia en la gestion
de pdginas web.

No contar con proveedores
establecidos.

No tener presencia en el mercado
actual.

Falta de un CRM profesional.

No contar con un financiamiento.

OPORTUNIDADES

Creciente demanda en el sector
gastrondmico y textil.

Ingreso de nuevos programas para
un mayor uso de tecnologia en las
mypes.

La poblacién peruana tiene mayor
uso de internet.

Adaptacion del consumidor al uso
tecnolégico.

Mayor desarrollo del marketing
digital.

AMENAZAS

Minimo uso de seguridad digital de
las mypes

El recorte de inversién de empresa
extranjeras en el pais

Cambio politico ocasiona
inestabilidad en el pais

Grandes competidores que
abarcan el sector de publicidad
digital

Incremento de ciberataques en
empresa del pais

1.4. Plan estratégico de la empresa
1.4.1. Visidén
Convertirnos en una de las mejores Agencias Digitales del mercado limenio,

reconocida por su prestigio y mejores resultados.
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1.4.2. Mision
Somos una Agencia de Marketing Digital especializada en el disefio, desarrollo
e implementacidon de estrategias efectivas para las empresas del sector textil y
gastrondmico en el distrito de Ate.
1.4.3. Objetivos estratégicos
Los objetivos que tiene establecido MEDIUM es brindar soluciones de acuerdo
a las necesidades del cliente, implementando modelos estratégicos que les ayude a
potenciar sus campanas y de esta forma incrementar sus ventas y posicionar su marca
en el mercado.
1.4.4. Estrategia del negocio
Medium, actualmente cuenta con grandes competidores, donde podemos
mencionar que en nuestro segmento de mercado nos posicionamos en dos sectores,
gastrondmico y textil. Para ello contamos con dos estrategias de negocio, la primera es
brindar los mismos servicios tecnoldgicos del mercado al mismo precio, adicional a ello
implementaremos HubSpot CRM e inbound marketing, diferenciandolos del
competidor. La segunda estrategia, son descuentos por compras constantes de
nuestros paquetes, por recomendaciones o por ser la primera vez que adquieren
nuestro servicio.
1.4.5. Fuentes generadoras de la ventaja competitiva
Al realizar un analisis de mercado con la utilizacidon del benchmarking, podemos
evaluar la situacion en la que se encuentran nuestros competidores y de esa forma,
lograr diferenciarnos de las demas agencias de marketing digital.

Existen tres tipos de benchmarking:
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e Interno: Se realiza una evaluacién y se analiza cada una de las
actividades de la empresa, para hacer una comparacién con cada una
de las dreas. Permitiendo asi determinar algunos aspectos que
necesitan fortalecer dentro de las otras areas.

e Competitivo: Observa a otras empresas de su mismo rubro con la
intencion de analizar su experiencia. Ademas, esto permite identificar
en que estamos siendo vulnerables y débiles como en el servicio, los
procesos o estrategias que no se estdn haciendo bien, para asi tomar
acciones y ser mas competitivo.

e Funcional: Se refiere a las estrategias y procesos que son especificos de
otras organizaciones que no necesariamente se dirigen al mismo rubro
y no son competidores directos.

En nuestro caso, al ser un negocio que quiere recién incorporarse al mercado,
utilizamos el benchmarking competitivo. Esto nos ayudara a sacar una ventaja
competitiva frente a nuestros competidores, pues brindaremos un servicio extra de
acuerdo con la necesidad de cada cliente. Como se explica en la estrategia de negocio,
para conocer y saber a detalle los datos del cliente implementaremos el CRM de
HubSpot, esta herramienta nos ayudard a interactuar mejor con el cliente a través de
diferentes canales como: correo electrénico, redes sociales, sitio web, entre otros.

1.5. Plan de Marketing

Segun Carrascal y Mangones (2020) nos dice que:

La estructura de un plan de marketing permite tocar cada uno de los

elementos necesarios para atacar todos los flancos, a fin de proyectar
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una imagen solida y segura de una empresa, asi como su éxito si decide
dar curso a dichas estrategias. (p.08)

De acuerdo con lo mencionado por los autores, podemos entender que el plan
de marketing permite tener los objetivos, estrategias y planes de accion para que una
empresa pueda permanecer vigente en un tiempo determinado y de esa manera saber
llegar a su publico objetivo.

1.5.1. Objetivos de marketing
e Hacer conocer la marca de la empresa y el servicio que ofrecemos
mediante las redes sociales, banner y display a nuestro publico objetivo.
e Analizar el comportamiento del mercado al que nos dirigimos.
e Captary fidelizar a nuestros clientes mediante ofertas y descuentos.
e Implementar el embudo de conversién en nuestra agencia digital
MEDIUM.
e Implementar indicadores de KPls enfocandonos en el trafico de web, en
las estrategias de contenido, redes sociales y publicidad digital.
e Incrementar el niumero de visitas o seguidores en nuestra empresa
MEDIUM.
1.5.2. Marketing mix

De acuerdo con Kloter y Armstrong (2008), el marketing mix hace uso de las
herramientas de las 4P que ayudan a un producto o servicio llegar a su mercado objetivo,
para generar mayor crecimiento en la demanda de cada empresa o negocio.

1.5.3. Descripcién de producto o servicio
MEDIUM agencia de marketing digital ofrece paquetes garantizados para

nuestro cliente objetivo, en el primer paquete contara con la creacion de fanpagey el
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logo de la empresa la cual escoge nuestro cliente; se realizara 7 disefios y un video
relacion de su producto o marca de la empresa; también contara con la gestién de una
red social que elija y esté cobmoda para la interaccidon con sus clientes, contard con una
asesoria constante para el buen manejo de sus redes, el manejo de una campafia para
maximizar las ventas, realizaremos un reporte mensual de Facebook ads.

En el segundo paquete incluye 12 disefios y dos videos en relacidon con su
producto o marca de la empresa, tendran la gestion de dos redes sociales, la instalacién
de chatbot en la pagina web, se realizard una asesoria muy constante para el
mejoramiento del manejo de los medios digitales, se realizara el manejo de tres
campafias para maximizar las ventas, se realizara el reporte mensual de los resultados

obtenidos y el feedback para mejorar en diferentes aspectos.

/ Plan Basico \ / Plan Avanzado \

12 disefios graficos (incluye 2 videos)
Gestion de 2 redes sociales
Asesoria

La creacidn de un fanpage.

7 disefio grafico (Video/fotos).
Gestidn de una red social
Publicaciones Publicaciones

Manejo de campafia Manejo de 3 campafas

e Reporte mensual de sus leads, e Reporte mensual de leads en las 2

\ etc. / \ paginas. /

1.5.4. Estrategia de precio

Al ser nuestro cliente pequeno y que no genera anualmente mucho ingreso, le
ofrecemos paquetes cdmodos que logren pagar por los 3 0 6 meses de desarrollo digital
de su empresa. Al ver el entorno del mercado, los competidores que cuentan con afios
de experiencia cuentan con servicios para cada accidén que puedan realizar. Por ejemplo,
analizando un competidor mas grande como Convierte nos logramos percatar que

cuenta con los siguientes servicios:
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e Disefio de pagina web: Donde se logra observar que para una mype el
costo es de s/1.090 soles este monto por el disefio, administracion, el
hosting, 5 secciones, un certificado y 2 correos corporativos.

e Servicio de community manager: El costo para este paquete es de s/.750
a s/.899 por una creacién y gestion de redes sociales, disefio grafico,
publicaciones, estrategia para un marketing personalizado, etc.

e Servicio de captacioén de clientes: Precio s/.1390 el mas econdmico, para
generar leads.

Después del andlisis de precio de una agencia podemos observar que al cliente
que nos estamos dirigiendo se le va a ser dificil de poder adquirir. Por eso ingresamos al
mercado con una estrategia de precio convincente y econdmico para poder adecuarnos
a nuestro empresario. Nuestra propuesta consiste en dos paquetes con precios que
varian de los s/.850 a s/.1100 soles por los meses que vamos a disponer para generar
ventas en aquellas microempresas.

e Plan Basico: Consistird en la creacién de un fanpage, 7 disefio grafico
(Video/fotos) gestion de una red social, publicaciones, manejo de
campania, reporte mensual de sus leads, etc.

e Plan Avanzado: Ofreceremos 12 disefios graficos (incluye 2 videos),
gestion de 2 redes sociales, asesoria, publicaciones, manejo de 3
campanas, reporte mensual de leads en las 2 paginas.

1.5.5. Estrategia de distribucién de plaza
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La empresa MEDIUM, siendo una agencia de servicio de marketing digital
conoce que su zona principal a la cual se dirige abarcando todo lo que es Ate Vitarte,
donde se encuentra la mayor parte de empresas pequefias del sector textil y

gastrondmico.
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Figura 9 Sector Textil Ate (Fuente: Google maps)

Contamos con canales distribucién, de la forma directa y mediante un
intermediario, un agente que no tiene ningun tipo de relacidn con nuestra empresa, lo
Unico que realizar es buscar mas clientes y aumentar el volumen de las ventas.

Ademas, consideramos los siguientes canales digitales:
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e Google Adwords
e Facebook Ads

e Youtube

e WhatsApp

e |nstagram

Productores
de servicios
Productores Consumidores finales o
de servicios Usuarios de negocios
—

Figura 10 Canales de Distribucion

Realizaremos de vez en cuando visitas a las empresas que estan en el sector de
Ate Vitarte, para tener mayor influencia y asi conozcan un poco de MEDIUM, con el fin
de ayudar a los sectores a tener mds presencia en las redes sociales, paginas web,
buscadores, entre otros.

1.5.6. Estrategia de promocién

La agencia MEDIUM llevara a cabo estrategias fundamentales que seran
utilizadas en las redes sociales, donde no se requerira mucha inversidn; Estaremos
promocionando nuestros servicios de marketing digital con descuentos para los clientes
gue lo adquieran por primera vez y estaran publicadas mediante la pagina web y
Facebook.

Donde también se estara publicando proyectos, eventos y los testimonios de
clientes que adquirian nuestro servicio de marketing digital que nosotros les brindamos.

Con eso podemos generar un impacto en el publico que nos sigue, eso tiende a que
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tenga conocimiento de nuestra marca; siempre estaremos pendientes para nuestros
clientes mas adelante si recurren a nuestros servicios.

Pagina web: Mediante nuestra pdgina web brindaremos informacién sobre
guienes somo nosotros y mostraremos los tipos de servicios que brindamos. Ademas,
nos ayudara a recolectar los datos del cliente y ofrecerles promociones, sorteos vy
descuentos.

Se le brinda la informacion de la agencia MEDIUM, los servicios digitales que
nosotros préstamos. Como también los proyectos que brindaremos, los eventos,
promociones, una secciéon de contactos para que encuentre informacidn directa o
también rellenando un formulario donde se guardara datos del cliente y se le estard

brindando cada cierto tiempo las promociones que nosotros brindaremos.

.a:::-

Figura 11 Perspectiva de pdgina web (Fuente: Elaboracion propia)
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Tabla 5

Promocidn (Fuente: Elaboracion propia)

Promocion Descripcion Personas

La creacidon de un fanpage, 7 disefio

Personas ue
grafico (Video/fotos) gestion de una ] ) a
Paquete con . o . adquieran por primera
red social, publicaciones, manejo de L
descuento del 25% vez la adquisicién de

campafa, reporte mensual de sus o
nuestros servicios
leads, etc.

Redes sociales: La agencia MEDIUM creard una cuenta de Facebook para poder
interactuar con el cliente y asi tener buena relacién con el publico; Asi mismo se estara
realizando la publicacién de actividades de promocidon como descuentos y ofertas. Por
otro lado, se utilizara el WhatsApp para tener una facilidad de interaccién con los
clientes y eso nos permitira conocer mas lo que requiere directamente.

1.5.7. Estrategia de servicio al cliente o postventa

La estrategia de post venta y fidelizacidn consiste en comprender a cada cliente
de forma correcta, saber escuchar con atencién la necesidad que requiere, a su vez
brindarle una gran experiencia tras su compra.

Para crear esa conexidon, debemos mantener la comunicacién con el cliente y
atender a sus consultas sobre los resultados de forma constante en nuestras
plataformas digitales, pues a través de ellas, el cliente podrd comunicarnos sus dudas e
inquietudes acerca de nuestros servicios, eso nos va a permitir hacer ciertos ajustes y
mejorar para superar sus expectativas en el futuro.

Como servicio postventa nuestros clientes podran pertenecer a un fanpage
privado donde se brindara nuevas actualizaciones y consejos para la buena

administracion en redes sociales. Con la propuesta creada, lo primero que haremos serd
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tener una informacion de los clientes, para eso se tiene que desarrollar una base de
datos con un CRM.

Para lograr lo anterior, también es necesario capacitar al equipo, para que
entiendan al cliente. Por ello, estaremos en constante comunicacién con todo el equipo
de MEDIUM con el objetivo de que estos procesos se apliquen correctamente, pues,
solo de esa manera podremos crear una conexion con nuestros clientes.

1.5.8. Estrategia de posicionamiento
Las estrategias de posicionamiento que nos enfocaremos, seran las siguientes:
e Ofrecer mayor experiencia a menor precio.
e Mayor variedad en los paquetes.
e Recolectar comentarios y sugerencias de nuestros clientes satisfechos
con nuestro servicio.
e Servicio personalizado en base a sus disefios de paginas webs o redes
sociales.
e Contar con especialista en el marketing digital.
e Mayor grado de confianza por la efectividad de nuestro servicio.
1.6. Plan de Operaciones
1.6.1. Objetivos de operaciones
e Establecer que las operaciones de MEDIUM estén sujetas a un tiempo
determinado de 3 meses, en el plazo que se ejecutara los servicios
ofrecidos como el fanpage, disefio grafico, gestién de redes sociales,

manejo de campaiia, etc.
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e Contar con un equipo que gestione las tareas de acuerdo con un
cronograma que establezca los plazos para realizar las actividades de
cada proceso.

e Identificary supervisar las funciones de los recursos asignados a cuentas
segun nivel de especialidad el cual esta relacionado con el giro del
negocio.

e El personal tendra de asumir una multifuncionalidad en las actividades
de los subprocesos para la realizacién del servicio y cumplir los tiempos
establecidos.

1.6.2. Actividades previas al inicio de la produccion

Anilisis . Reunidon con el cliente, investigacién inicial del
negocio, definicion de los objetivos y calcular el
Plantear un tiempo determinado para cada
Estrategia . estrategia al cliente, donde las lineas de accién
deben ser claras para ejecutar el proyecto vy la

resultado que se obtendra durante el proceso.

‘ evaluacion de diferentes funciones.

Presentacién al cliente de cuales son los procesos
Plan de accion . que se van a realizar: calendario de fechas
determinadas, planificacion, propuesta de disefos,

pruebas de desarrollo, flexibilidad de cambios a lo
largo del proceso.

e Analisis
Lo que se busca en este punto es poder realizar un contacto directo con el
cliente, para ello se necesita realizar una primera reunion, donde se realice una pequefia
evaluacidn que consiste en saber qué tipo de empresa tiene o que servicio brinda y que

es lo que busca para su empresa. En base a ello sabremos qué servicios requieren por
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implementar o mejorar, principalmente lo que se busca es que el cliente se sienta
comodo y satisfecho con el servicio que se le brinda de inicio a fin.
e Estrategia:

Una vez realizado el analisis, se definira cual seria la estratégica donde se
estableceran las acciones a tomar con los tiempos estimados, las herramientas y
recursos humanos destinados que se emplearan. Asimismo, dicha propuesta ira
acompafiada de un presupuesto de acuerdo con el célculo de horas/recursos estimados.

e Plan de accion:

Una vez que se tenga establecid cuales seran los objetivos del proyecto, entre
ellos los medios/plataforma, recursos necesarios y en el tiempo disponible se tendra la
tarea de definir y ejecutar el proyecto. En el plan de accién se definirdn las acciones de
cada etapa del proyecto, donde se aplicara los objetivos deseados por el cliente.

1.6.3. Proceso de produccién del bien o servicio

Puesta en . Se pondra en marcha el plan de accién, detallando

marcha los subprocesos con tiempos establecidos. Sera

desarrollado mediante estrategias tomadas por el

‘ gerente de operaciones.

Valoracion de . Entrega del servicio del plan de marketing digital,
validando las mejoras obtenidas mediante los

resultados

subprocesos elaborados.

e Puesta en marcha:
Mediante los subprocesos establecidos para el plan de accion, pondremos en
marcha el servicio para el cliente, considerando el tiempo y los recursos. Durante este
proceso podremos aplicar algunas mejoras con el fin de satisfacer al cliente logrando

cumplir con sus expectativas.
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Valoracion de resultados:

Al finalizar el plan de accién, observaremos los datos obtenidos para validar la
eficiencia del servicio y el cumplimiento de los objetivos que se han plasmado.

Para el cumplimiento de todas las operaciones que brindaremos del servicio el
gestor de proyectos sera importante. Por lo cual tendrd la responsabilidad de planificar,
controlar, supervisar y ver que finalice adecuadamente el servicio. Nos permitird
organizarnos en:

e Brindar el servicio de forma eficiente con los procesos de ejecucion y
planificacion de los paquetes hacia las empresas.

e Poder cumplir con el presupuesto, gestionar plazos estableciendo los
tiempos a cada sub proceso, el seguimiento de las directrices como de
acuerdo al paquete brindado y se supervisara el proyecto para

mantener rumbo del servicio que brindaremos.
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CLIENTE
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El cliente nos contacta
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resultados esperados.

v
Se le ofrece No 1 Si

Se define las estrategiasy
lineas de accion.

Le brindamos la opcién de
pago

Tendra que realizar un
pago adelantado

Confirmamos el pago

Figura 12 Diagrama de las actividades previas del servicio (Fuente: Elaboracion propia)
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Figura 13 Diagrama de los subprocesos de las actividades del servicio (Fuente: Elaboracidn propia)
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Subproceso Diseio
e Creacion del Fan Page
Creacion de fan Page en Facebook, nos dirigiremos a la red social, ubicdndonos
en “creacién de una pdgina” colocamos el nombre de la marca de la empresa, luego se

pone la categoria que se desea promocionar, después describimos a que se dedica el fan

Page.
© Facevook x BF v - 8 X
« C @ facebookcom/pages/creation/Tref_type=taunch_point * O » =@ :
G O/Biicar o Epcabook Y 8 f@ = G @ xmberim 2 O 8 v
NS °
Crear una pagina Vista previa para computadoras (= R

Informacién de la pagina

G

-~

Nombre de la pagina

ria

Figura 14 Disefio del Fan Page (Fuente: Facebook)

e Fotografia
El proceso estara en un espacio de trabajo, donde se realizaran todo el
desarrollo de fotografia su producto o marca empresarial.
e Diseino de Post
Para poder disefar los posts primero dispondremos de las fotografias de los
productos a vender de nuestro empresario, que seran editadas con seleccién de colores
y tendra un acabado para ser subido en las redes sociales, contaremos con aplicaciones
como Adobe Photoshop.

e Diseiio de Video
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Grabaremos videos que ayudaran a promocionar el producto no solo desde la
red social de la empresa, sino ubicandolos en otros medios. Los videos seran de 15
segundos animados para promocionar y video publicitarios para mostrar los productos.
Subproceso de Campaiia
e Keywords
Estableceremos las palabras claves para que el usuario pueda encontrar la
pagina web de forma orgdnica, esta tarea se hara mediante la aplicacidon Ubersuggest.
e Establecer objetivos publicitarios
Segun el andlisis realizado a la empresa, vamos a poder establecer los objetivos
publicitarios, ya sea lanzar un nuevo producto, incrementar ventas, posicionar la marca,
generar publicidad a los productos ya existentes, motivar la compra, etc. Esto ayudara
al equipo de operaciones a tener una vision de lo que se desea llegar.
e Maedios Sociales
Para establecer el canal, nuestro asistente de marketing contara con la
informacién del tipo de segmentacion de la empresa que esta trabajado con nosotros,
ya gue cada usuario no accede a los mismos medios. Si contamos con las redes sociales,
la campana va poder ser lanzada por esos medios y por los medios de comunicacién
como WhatsApp.
e Diseiar el mensaje
Al tener establecido los objetivos y el perfil del publico objetivo, vamos a
proceder al disefo, ya sea una imagen o un video animado, también el mensaje que se
va querer transmitir.

e Lanzar campaiia
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Lanzamos la campaiia por los canales establecidos y medios de comunicacién,
para a la mayoria de usuarios o generar mas trafico, va dependerse de los objetivos
determinados para esta campafa.

Subproceso de estadistica

e Revisidn de estadistica

Mediante el programa Hootsuite vamos a acceder a las estadisticas de las redes

sociales, de esta forma vamos a visualizar como ha ido creciendo.
e Reporte de Facebook Ads

MEDIUN realizara reportes de toda la campaia realizada en Facebook, el

analisis de la situacidon como esta desarrollando la campana por Facebook.
e Control y evaluacién

En el tiempo establecido se estara realizando a la verificacién contantemente
de todos los proceso y resultados obtenidos que se van desarrollando.

Subproceso de pagina web

e Creacion de direccion
Para poder empezar vamos a crear el dominio, por ejemplo www.medium.com,

ello se hara mediante Siteground es el hosting web que tenemos para crear, controlar,

gestionar y alojar las paginas web.

Anadir nuevo sitio web

—0 2l paar G P £ Plan de hosting

o »
Degr Somun
i)\ P an =N e
(=) ==y, <
\ / Ny Sy
Nuevo dominio Dominio existente Dominio temporal

Figura 15 Creacion de la direccion de tu pdgina web
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e Certificado de seguridad
Ya creada la pdgina, vamos activar la seguridad del sitio, para acceder al
certificado de seguridad. De esta forma el usuario va a poder visualizar que la pagina
lleva el candado de seguridad, es decir, pagina segura.
e Diseilo de pagina
En el hosting contamos con la aplicacion de Workplace, donde hay plantillas
profesionales para la creacién de paginas webs con esta herramienta vamos a elegir uno
que se adecue al rubro de la empresa que nos vamos a dirigir. Ademas, en este punto
vamos a subir las fotos del producto o servicio, colocaremos los precios, las
promociones, los medios de pago y los medios de contacto.
e Establecer pago
Configuraremos la cartera de pagos establecidos anticipadamente con el
empresario.
Subproceso de soporte
e Soporte y mantenimiento de sistema
El asistente tecnoldgico se encargara del soporte de la pagina web y mantener
su funcionamiento. Realizara un control del incremento de visitas (posibles caidas de

pagina web) y ataques de cibernéticos o virus.

Tabla 6

Cuadro de los procesos y tiempos a realizar en cada actividad (Fuente: Elaboracion propia)

PROCESO RESPONSABLE INICIO DURACION FINAL

Sub proceso de disefio

Creacion de fan Asistente diseno y ,
) 2 horas/dia
page redes sociales

Asistente disefo
Disefio de post ) Y 5 horas/dia
redes sociales
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Disefio de video

Asistente diseno y
redes sociales

5 horas/dia

Fotografia

Fotégrafo

8 horas/dia

ENTREGRABLE

Analista senior de marketing

Sub proceso de campaiia

Keywords

Asistente de
marketing

2horas/dia

Establecer objetivos
publicitarios

Asistente de
marketing

5 horas/dia

Medios sociales

Asistente marketing
y redes sociales

2 horas/dia

Disefiar mensaje

Asistente marketing
y redes sociales

2 horas/dia

Lanzar campafa

Asistente marketing
y analista senior de
marketing

4 horas/dia

ENTREGRABLE

Analista senior de marketing

Subproceso de estadistica

Revisién de
estadistica

Analista senior de
marketing

4 horas/dia

Reporte de
Facebook ads

Asistente de redes
sociales

2 horas/dia

Controly Analista senior de )
B ) 3 horas/dia
evaluacién marketing
ENTREGRABLE Analista senior de marketing

Subproceso de pagina web

Creacién de . L. i
] . Asistente disefio 1 horas/dia
direccién
Certificado de
. Asistente diseno 1 horas/dia
seguridad
Disefio de pagina Asistente diseno 1 hora/dia
Establecer pago Asistente disefo 1 hora/dia
ENTREGRABLE Analista senior de marketing
Sub proceso soporte
Soporte y . .
o Analista senior de i
mantenimiento 3 horas/dia

sistema

marketing
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ENTREGRABLE Analista senior de marketing

Gestor de Proyectos

e Objetivo: el gestor definird los objetivos que se tendra en cuenta para
brindar el servicio de forma eficiente.

e Planificacion: Realizara una hoja de ruta o guia del servicio que
brindaremos y para que todos lo sigan.

e Cronologia: El establecera plazos a cada sub proceso y tendra la labor
gue todo el proceso se cumpla con los plazos previstos teniendo una
comunicacién con todos los colaboradores y manteniendo un
cronograma bien detallado.

e Presupuesto: Elaborard un presupuesto del proyecto para gestionar los
costos y la posibilidad de ajustar el presupuesto si es necesario.

e Ejecucion y seguimiento: El gestor se va asegurar que todo el servicio
brindado se realice de acuerdo a la hoja de ruta o guia que planifico, y
esto tenga un rumbo como esta planificado.

e Cierre: En esta parte se finaliza el servicio, realiza un balance del servicio

y se documentara se guardara y servira para otro proyecto.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

1.7. Disefio de estructura y plan de recursos humanos

Gerente
General
| |
Ge-re‘nte d.e, Gerencia de Gerencia
Administracion . .
. Operaciones Comercial
y Finanza
[ I
| [ I
Con’Fabllldad y Asm:tente 26 Asistente de Analista senior
RR.HH. Finanzas disefio y redes . . Ventas
. . marketing de marketing
(tercerizado) , sociales ,

Figura 16 Organigrama de MEDIUM (Fuente: Elaboracion propia)
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1.7.1. Estrategias de reclutamiento, seleccién y contratacién del personal
Reclutamiento
MEDIUM al ser nuevo en el negocio necesita reclutar y contratar a un nuevo
personal externo que cumpla con las expectativas de la empresa, la cual debe tener un
perfil para cada area con las funciones, conocimientos, habilidades y experiencia, por
eso se usara distintos medios para la busqueda del nuevo trabajador.

Perfiles de Puestos

Tabla 7

Perfil del Gerente de Operaciones (Fuente: Elaboracion propia)

Puesto: Gerente de Operaciones

Serd el responsable de gestionar y supervisar los procesos del
., L. plan de accién con el objetivo de plantear estrategias que
Funcion Principal: . . . .

permitan mejorar los tiempos de cobertura y mejorar la

experiencia para el cliente.

. e Responsable del presupuesto y gastos del area.
Funciones

. e Liderar a su equipo a cargo.
Secundarias:

e Gestionar la marca y el marketing digital.

Conocimiento Postgrado o maestria en Ingenieria industrial, Administrador de
Principal: empresas, Administracion y marketing.

Complementarias: e Certificado en implementaciéon de CRM

e Experiencia minima de 02 aiios trabajando en empresas
Experiencia: de moda o gastrondmico.

e Experiencia de 03 afios como gestor de proyectos.

e Liderazgo y empatia.
Habilidades: e Etica e integridad.

e Toma de decisiones.

Tabla 8

Perfil del Asistente de Disefio y Redes Sociales (Fuente: Elaboracion propia)

Puesto: Asistente de diseio y redes sociales
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Serd el responsable de disefar y gestionar las redes sociales con
Funcidn Principal: el objetivo de plantear estrategias que se orienten a personalizar
los contenidos que el usuario visualizara.

e Manejo de herramientas como adobe Photoshop, adobe

. ilustrator o adobe primer.
Funciones o L
. e Asegurarse de que los disefios publicitarios generen valor.
Secundarias: )
e Creador de style guide.

e Ejecucion de fan Page.

Conocimiento Egresado o Maestria en Marketing y Publicidad, Disefio Grafico y
Principal: Disefio Digital Publicitario.

. e Certificado en adobe ilustrator, adobe Photoshop.
Complementarias: . o
e Certificado en medios digitales.

e Experiencia minima de 2 afios como disefiador de

Experiencia: o .
publicidad y gestor de redes sociales.
e C(Creatividad
Habilidades: o
e |lustracidn digital
Tabla 9

Perfil del Asistente de Marketing (Fuente: Elaboracion propia)

Puesto: Asistente de Marketing

L, L. Implementar estrategias para el impulso de marca, crecimiento
Funcién Principal: o
en ventas y plan de publicidad.

e Definir las estrategias para el impulso de la marca.

. e Gestionar estrategias de campafia para los clientes.
Funciones . . .
] e Contactar con los clientes actuales y posibles clientes
Secundarias:
nuevos.

e Administrador de plataformas digitales.

Conocimiento Egresado o Posgrado en Marketing y Publicidad, Administracién
Principal: y Marketing.

e Certificado en CRM

Complementarias: L )
e Certificacién Inbound Marketing

L. e Experiencia de 03 afios en puesto similar.
Experiencia: L N N
e Experiencia de 02 afios en desarrollo de campanias.

. e Trabajo en equipo
Habilidades: i
e Comunicador
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Tabla 10

Perfil del Analista Senior de Marketing (Fuente: Elaboracion propia)

Puesto: Analista Senior de Marketing

Se encargara de guiar a los responsables de cada procedimiento
Funcidn Principal: y velara que los funcionamientos de las operaciones se realicen
de manera eficiente.

e Analizador de datos de trafico de la pagina web,
Funciones también de datos estadisticos de redes sociales.
Secundarias: e I|dentificara tendencias y cambios en el ambito digital.
e Medir el buen funcionamiento de las campafias.

Conocimiento i . o . o
L. Maestria en Marketing Digital, Marketing y Publicidad
Principal:

e Certificado en community manager.

e Certificado en CRM

e Certificado como SEOQ/SEM

e Certificado en especialista en Google ads, analytics, etc.

Complementarias:

e Experiencia de 03 afios como community manager.

Experiencia: e Experiencia de 03 afios en master de disefio y analitica
web.
e Lliderazgo
Habilidades: o & »
e Planificacién
Tabla 11

Perfil del Gerente Comercial (Fuente: Elaboracion propia)

Puesto: Gerente Comercial

L, L. Encargado de capturar clientes potenciales y ejecutar estrategias
Funcion Principal: o, o
para la comercializacién con el objetivo de generar ventas.

e Realizar negociacion de contrato con el cliente.
e Gestionar estrategias de comercializacion.
Funciones e Conservar comunicacidn o contacto con el cliente.
Secundarias: e Generar reportes de las ventas realizadas.
e Gestionar el cobro al cliente.
e Administrar la cartera de clientes.

Conocimiento Postgrado o Maestria en Ingenieria Industrial, Administracién de
Principal: Empresas, Mercadeo.
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Complementarias: e Certificacién en herramientas ofimaticas.

e Experiencia de 02 afios en gestor canales de ventas.

Experiencia: . . L )
e Experiencia minima de 02 afios en negociacion comercial.
e Planificacién y organizacion.
Habilidades: e Desarrollo de relacién con el cliente.
e Comunicacién
Seleccion

La seleccién de personal para la empresa MEDIUM serd por medio de la
presentacion del curriculum vitae, entrevistas que se realizaran mediante plataformas
digitales como el Skype, Zoom, Google ayudandonos a decidir qué personal tiene un
perfil relacionado los intereses de la empresa, también por medio de una evaluacion de
conocimiento.

Juego de roles

La presente estrategia de seleccion va ser planteada en la empresa para poder
captar al mejor postulante, cumpliendo las expectativas que buscamos. El juego de roles
va ser planteado mediante una reunion virtual, donde le explicaremos al postulante que
ingresara un supuesto cliente o el gerente planteandole una situacion y que su papel
serd solucionar aquella situacién. El encargado de selecciéon va a tomar notas del
desenvolvimiento del postulante frente a situaciones reales que pasan en la empresa

MEDIUM, para pasar por el siguiente filtro de aprobacién.
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Figura 17 Diagrama de seleccion al candidato (Fuente: Elaboracion propia)
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1.7.2. Estrategias de induccidn, capacitacion y evaluacion del personal
Induccién
En el proceso de induccidon de los nuevos integrantes recibiran la informacion
de la empresa, dara a conocer quiénes son los jefes de area, horarios de trabajo, normas
de la empresa. También sobre las funciones que debe cumplir donde estaran detallado
en Manual de organizacién y funcione (MOF) y reglamento interno (RI).
e Lo que pretendemos es que el nuevo personal pueda conocer la misién,
vision, valores y politica de la empresa.
e Realizar la presentacion del nuevo personal a todas las areas de la
empresa de Medium e incentivando una buena comunicacién.
e Los horarios de trabajos serdn de 8 horas diarias de lunes a viernes y

sabados de 5 horas

Tabla 12

Detalle y tiempo de capacitacion (Fuente: Elaboracion propia)

Capacitacion Tiempo Pagadas

Forma directa virtual (jefe de drea correspondiente a . )
) 15 dias Ninguna
trabajador nuevo)

Politicas principales que debe conocer el nuevo personal:
e Todos los colaboradores de la empresa Medium deben de tener un
comportamiento ético.
e Realizar las capacitaciones a los nuevos colaboradores es parte de un
proceso obligatorio de la empresa.
e Incentivar a los colaboradores por el buen desempefio en la empresa.
e Respetar las leyes que establecen en el pais y establecido en cada

contrato con el cliente.
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e Garantizar y hacer de conocimiento a todo el personal que cumpla con
la proteccién de datos del cliente, personales y proveedores de la
empresa.

Capacitacion

La capacitacion estara llevada por jefe de drea correspondiente, donde se
mencionara el manejo de los procesos del area, las nuevas tecnologias que implementan
para mejorar las plataformas, medios digitales y estrategias captacion de clientes,

Como:

Tabla 13

Temas que se trataran en la capacitacion (Fuente: Elaboracion propia)

Capacitacion Tiempo Presupuesto
Publicidad y estrategias en redes sociales 5dias/ 1h 1000 soles
Inbound de marketing digital 3dias/ 1h 1000 soles

La empresa estard capacitando anualmente, para estar preparados a los nuevos
cambios que se presenten y poder adaptarnos adecuadamente para los nuevos modelos
digitales.

Evaluacidn del Personal

e Se realizarda un control y seguimiento de medicién KPl sobre el
desempeiio del personal acerca de las capacitaciones e informacion
brindado.

e Medium se enfocard en preparar de la evaluacion de 360 grados, para
poder mejorar en diferentes aspectos de la empresa y también para
tener correcciones en el desempeno laboral. También nos ayudara

analizar el rendimiento de los colaboradores, si el trabajo en equipo es
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el adecuado, asimismo nos permitira reconocer a los colaboradores
sobresalientes y poder planificar quienes pueden ser ascendidos o
despedidos.
1.7.3. Estrategias de motivacion y desarrollo del personal
De acuerdo con el organigrama de la MEDIUM se establecerd las siguientes
estrategias de motivacioén, con el fin de retener a nuestro personal e incrementar la
motivacion dentro la empresa.
e Cronograma de reuniones
Para MEDIUM es importante que exista una buena comunicacién dentro de la
empresa, esto se llevard a cabo mediante la programacion de reuniones de manera
periddica en la que todos los trabajadores incluido los jefes de cada area compartan sus
inconvenientes y conocimientos. Ademas, esto ayudara a interiorizar los valores de la
empresa y que los trabajadores se sientan identificados con ellos.
e Politicas de ascensos
Asimismo, si queremos que la compaiia crezca a futuro, tenemos como
objetivo retener al personal mas valioso, para ello contaremos con un programa de
reclutamiento interno, donde el colaborador sienta que la empresa estd valorando sus
conocimientos y experiencias, de esa forma su desempefio sera mejor y sentirda un
crecimiento profesional dentro de la empresa.
e Autonomiay participacion
Por otro lado, se establecerd instrumentos de participacidon directa que
motiven los colaboradores de MEDIUM a dar sugerencias e ideas acerca de su
desarrollo en el puesto otorgado, a su vez brinden alguna sugerencia respecto a la

empresa en general.
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e Retroalimentacion

De igual modo, dentro de MEDIUM se evaluara el desempefio de cada
colaborador de manera constante, ya sea felicitdndolo por su buen desempefio en la
empresa o explicandole algunos detalles respecto a su area de trabajo. Lo importante
de esto, es que el colaborador sienta a su vez, mucha libertad al trabajar.

1.7.4. Politicas de remuneraciones y compensaciones

Sueldo

Nosotros como empresa Medium, contamos con buenas remuneraciones y
compensaciones hacia el personal que trabaja con nosotros, para que se sigan
manteniendo en la empresa necesitamos:

e Contratar a personal con experiencia, calificado y sobre todo que le
guste sobresalir.

e Incentivarlos con nuevos proyectos, logrando sus objetivos y dandole
satisfaccion.

e Motivarlos, por cada mejora que tienen en el dia a dia, en cada una de
sus areas.

Las remuneraciones extras son en base a su desempeiio que tengan en cada
actividad que se realiza durante el dia, la semana o en el mes. Como también puede ser
por las horas extras de trabajo por realizar, todo dependera del tipo de evaluacion que
se realice al personal.

La forma de pago de cada personal sera en base al area al que pertenezca, ya
gue cada uno realiza diversas tareas, sus remuneraciones se dan en base a lo que el
mercado laboral ofrece, como también la responsabilidad o compromiso que se le

asigne.
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e Los pagos hacia él personal directamente de la empresa sera
guincenalmente ya que figuran en planilla.

e El pago hacia el personal terciario, sera por honorarios y al terminar el
trabajo.

La empresa Medium, cumple con la ley establecida por el Estado sobre los
derechos y obligaciones que debe tener un trabajador laboral y son las siguientes:

e Ley N°29783. Derechos y deberes de los empleados, articulo 74, donde
menciona que los trabajadores deben realizar la participacién en las
capacitaciones realizadas por la empresa.

e Ley N° 29878. Medida de proteccidén ante alguna atencién medica que
necesiten para su salud.

e Ley N° 30334, del articulo 5, nos menciona que a los trabajadores se les
realiza remuneraciones por el tiempo de trabajo o servicio realizado.

1.8. Plan financiero
1.8.1. Historia financiera de la empresa
MEDIUM es una empresa que recién va a ingresar al mercado es por ello que
por el momento no contamos con un historial crediticio.
1.8.2. Datos, supuestos y politicas econdmicas y financieras

e Al iniciar el proyecto, los que tomaran la decisién de pagos o compras,
serd el comité de gerentes.

e Lasganancias que se logren los primeros ainos se retornaran a inversién.

e Se desarrollardan nuevas politicas y condiciones al modificar los precios

de venta.
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1.8.3. Plan de ventas de la empresa
Para la elaboracion de nuestro plan de ventas, consideramos tener en cuenta
los primeros 5 afios de operaciones, esto nos da como resultado en escenario de
crecimiento en ventas para los dos planes que brindamos, tal como se observa en el

siguiente cuadro:

PLAN BASICO
PERIODO 2022 2083 2024 2025 2026
CANTIDAD 52 53 54 56 58
TOTAL DEINGRESO S/ 4420000 | S/ 45,050.00 | S/ 455900.00 | S/ 47,600.00 | S/ 49,300.00
PLAN AVANZADO
PERIODO 2022 203 204 2025 2026
CANTIDAD 23 23 24 25 25
TOTAL DEINGRESO 5/ 2530000 | S/ 2530000 | S/ 26400.00 | S/ 2750000 | 5/ 27,500.00

Figura 18 Plan bdsico y avanzado (Fuente: Elaboracion propia)
1.8.4. Analisis de costos

En el siguiente cuadro se muestra el analisis de costos de MEDIUM, tocando

puntos importantes como son los costos variables y costos fijos de los dos planes

ofrecidos.
PLAN BASICO PLAN AVANZADO
Costos fijos Costos fijos
software S/ 323.59 | |software S/ 323.59
luz S/ 180.00 | |luz S/ 180.00
publicidad s/ 150.00 | [publicidad S/ 150.00
sueldos S/ 2,750.00 | |sueldos S/ 2,750.00
fotografo S/ 500.00 | |fotografo S/ 500.00
linea movil S/ 180.00 | |[linea movil S/ 180.00
Total S/ 4,083.59 | [Total S/ 4,083.59
Coosto variable Coosto variable
viaticos y pasajes S/ 30.00 | viaticos y pasajes S/ 30.00
Total S/ 30.00 | |Total S/ 30.00

Figura 19 Andlisis de costos (Fuente: Elaboracion propia)
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1.8.5. Punto de equilibrio de la empresa
El punto de equilibrio para poder cubrir los costos es nueve, es decir, que
necesitamos brindar al menos a nueve empresas nuestros planes. Para el plan bdsico

son cinco empresas y para el plan avanzado cuatro.

PUNTO DE EQUILIBRIO -
DEL PLAN BASICO

PUNTO DE EQUILIBRIO 4
DEL PLAN AVANZADO

Figura 20 Punto de equilibrio (Fuente: Elaboracion propia)
1.8.6. Adquisicion de materiales e insumos para la produccién
La adquisicion de nuestros productos, se basardn en el total de los costos fijos

(computadoras, laptop, programas, etc.).

ACTIVOS FIJOS
l. ACTIVO FIJO

Total SI.

1.1 Activo Fijo Tangible

precio

unidad requerida

Total S/.

computadora

S1.2,744.90

5

S/.13,724.50

laptop

S/.3999.00

1

S/.3999.00

Total Activo

Fijo Tangibl

S1.17,723.50

1.2 Activo Fijo Intangible

Constitucion de Empresa

S/. 850.00

S/. 850.00

Software

Total SI.

Adobre photoshop,
lightroom, lightroom classic.

S/ 3416

SI. 3416

SiteGround

S 42.76

SI. 4276

Ubersuggest

S 66,67

S/. 66.67

HubSpot

S/ 180.00

S/.180.00

publicidad

S/ 150.00

S/.150.00

Total Activo Fijo Intangible S/.1,32359

Figura 21 Adquisicion de materiales fijos, tangibles (Fuente: Elaboracion propia)
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1.8.7. Inversion inicial

§/69,500.00 $170,350.00 §72,300.00 ST100.00 | S6,800.00

$150,000.00 §/6,137.26 $1%,187.26 §36,241.26 Y4126 | S514%.08

-Inversidn Inicial 50,000.00

Il FLUJO ECONOMICO| -S/50,000.0 SM342.14 4624 §/16,052.74 S8 16274 | 52530692

Figura 22 Inversion Inicial de MEDIUM (Fuente: Elaboracidn propia)
1.8.8. Capital de trabajo
La empresa MEDIUM va trabajar con el aporte de los socios, cada socio dard un

aporte de s/.10,000.00 (cien mil nuevos soles).

APORTES SOCIOS INVERSION INICIAL S/ 50,000.00
KIMBERLIM SANTANA S/ 10,000.00
PAUL SALHUA S/ 10,000.00

YENIFER ARROYO S/ 10,000.00
SANDRA VILLARROEL S/ 10,000.00
PAMELA ZEVALLOS S/ 10,000.00

Figura 23 Capital de trabajo MEDIUM (Fuente: Elaboracion propia)

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥< TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

1.8.9. Proyeccion de flujo de caja

DETALLE

INGRESDS

CANTIDAD PLAN AVANZADD
CAWTIDAD PLAN BASICD
PREQD PLAN AVANZADD
PRECO PLAN BASICD

wid o y viaje ] ] 5 180,00 2000 210,00
TOTALCOSTOS VA RIABLES 1 ] 5 180.00 10,00 2000
COSTOS FLIOA TOTALES 5 5 40H359 | 408359 | 4MA3S
DEPRECIACION I 40458 408 58 408 68
TOTALBGRESOS . 467227 | 4T | amam 5615726
UTILIDAD OP ERATIVA - ) 271 174173 1747.73 133424
IAP UEST A LA RENTA
DEPRECIACION i 41468 418 58 408 68 G 4904.18
FLLIODE CALA OFERATIVO e e e = 133641 | 215641 | 215641 1824692

Figura 24 Flujo de caja de MEDIUM (Fuente: Elaboracion propia)
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PROYECION ANUAL
DETALLE 2023

INGRESOS
CANTIDADPLAN AVANZADO 23
CANTIDAD PLAN BASICO 53
PRECIO PLAN AVANZADO 1100.00
PRECIO PLAN BASICO 850.00
TOTAL INGRESOS 70350.00
EGRESOS

COSTOS VARIABLES
viaticos y vigj 2280.00 2340.00 2430.00 2490.00
TOTAL COSTOS VARIABLES 2280.00 2340.00 2430.00 2490.00
COSTOS FIJOS TOTALES 49003.08 49003.08 | 49003.08 | 49003.08
DEPRECIACION 4904.18 4904.18 4904.18
TOTAL EGRESOS 56187.26 5247.26 | 56337.26 | 51493.08
UTILIDAD OPERATIVA 14162.74 14952.74 | 1766274 | 25306.92
IMPUESTO A LARENTA
DEPRECIACION 4904.18 4904.18 4904.18
FLUJO DE CAJA OPERATIVO 19066.92 19856.92 | 22566.92 | 25306.92

Figura 25 Proyeccion del flujo de caja de 4 afios (Fuente: Elaboracion propia)

1.8.10. Analisis de rentabilidad

10%

Valor Actual Neto S/.14,423.97

Tasa Interna de Retorno 20%

Figura 26 Rentabilidad de la empresa MEDIUM (Fuente: Elaboracion propia)
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1.8.11. Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado de la empresa

item 2022 2023 2024 2025
I. INGRESOS 69,500.00 | S/ 70,350.00 | S/ T2,300.00 75,100.00

1. COSTO DE VENTA 42,335.06 44, 988.35 47,827.37 50,86513

I1. UTILIDAD BRUTA 27,164.94 25,361.65 2447263 24234 87

gasios admnitraivos 10,793.31 10,793.31 10,793.31 10,793.31

gasios de ventas 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00

IV.UTILIDAD

OPERATIVA 14,571.63 12,768.34 11,879.32 11,641.56

Gastos Financieros N_A.

Utlidad antes del
impuesio
Impuesto a la Renta

14,571.63 12,768.34 11,879.32 11,641.56

V.UTILIDAD NETA S/ 14,571.63 | S/ 12,768.34 | S/ 11,879.32 | S/ 11,641.56

Figura 27 Estado de ganancias y pérdidas de MEDIUM (Fuente: Elaboracion propia)

1.8.12. Balance General proyectado de la empresa

BALANCE INICIO DEL 2022

ACTIVOS PASIVO

ACTIVO CORRIENTE pasivo corriente 0
CAJA S/.3,640.00

CUENTA CORRIENTE S/.27,312.91

TOTAL ACTIVO CORRIENTE S/.30,952.91 TOTALPASIVO 0

ACTVI NO CORRIENTE

ACTIVOS TANGIBLES S/ 17,723.50
computadoras S/ 13,724.50
laptop S/ 3,99.00
ACTIVOS INTANGIBLES S/ 1,323.59 PATRIMONIO
Constitucién de Empresa S/ 850.00 CAPITALSOCIAL

CAPITAL S/.22,687.09
Software S/ 323.59 RESERVAS 5/.27,312.91
Publicidad S/ 150.00 TOTALPATRIMONIO S/.50,000.00
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES S/  19,047.09
TOTAL DE ACTVOS S/.50,000.00 TOTALPASIVQO Y PATRIMONIO S/.50,000.00

Figura 28 Balance general del inicio 2022 (Fuente: Elaboracion propia)
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BALANCE GENERAL
31 DE DICIEMBRE 2022

ACTIVOS PASIVO
ACTIVO CORRIENTE pasivo corriente S/.56,187.26
CAJA S/ 45,050.00
CUENTA CORRIENTE S/ 52,612.91 PASIVO NO CORRIENTE 0
TOTAL ACTIVO CORRIENTE S/.97,662.91 TOTAL PASIVO S/.56,187.26
ACTVI NO CORRIENTE
ACTIVOS TANGIBLES S/ -
ACTIVOS INTANGIBLES S/ - PATRIMONIO

CAPITALSOCIAL

UTILIDAD DEL EJERCICIO S/.14,162.74
TOTALACTIVOS NO CORRIENTES S/ - RESERVAS S/.27,312.91

TOTAL PATRIMONIO S/.41,475.65
TOTAL DE ACTVOS S/.97,662.91 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO S/.97,662.91

Figura 29 Balance general del fin de afio 2022 (Fuente: Elaboracion propia)

1.8.13. Analisis de sensibilidad y riesgo de la empresa

IRIESGO % (-)| 20%|

ESCENARIO NORMAL
PERIODO 2022 2023 2024 2025 2026
INGRESO
5/ $/.69,500.00 | S/.70,350.00 §/.72,300.00 | S/.7510000 | S/.76,800.00
ESCENARIO PESIMO
PERIODO 2022 2023 2024 2025 2026
INGRESO
5/ $/.69,500.0 $/.55,600.0 S/.44,480.0 $/.35,584.0 S/.28,467.2
ESCENARIO OPTIMO
PERIODO 2022 2023 2024 2025 2026
INGRESO
5/ $/.69,500.0 S/.83,400.0 5/.1000800 | S/.120,0960 | S/.144,115.2

Figura 30 Andlisis de sensibilidad y riesgo de MEDIUM (Fuente: Elaboracion propia)
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1.9. Descripcion del equipo gerencial de la empresa

El equipo gerencial de MEDIUM esta estructurado por tres areas principales, las
cuales son esencial para el funcionamiento de nuestro servicio, pero también contamos
con terciarios que es la Gerencia de Administracién y Finanzas donde se encontrara el
area de recursos humanos, contabilidad y finanzas. Por el momento no es necesario
tener dentro de nuestra organizacién estas areas implementadas, de esta forma
reducimos los costos en la empresa.

Descripcion de las gerencias

e Gerente General, se encargard de tomar las decisiones dentro de la
empresa, revisara los informes sobre la situacién econdmica de la
organizacién. Ademas, una de sus funciones es ser lider, responsable
con la planificacion estratégica de su equipo, coordinar y administrara
los ingresos como los costos de la empresa.

e Gerencia de Operaciones sera responsable de guiar y supervisar todos
los procesos que MEDIUM realice a la hora de brindar su servicio,
buscando asi tener un desarrollo optimo en sus actividades.

e Gerencia Comercial esta encargada de dialogar, convencer y captar
clientes con el objetivo de generar experiencia, fidelizacion y contratos
a largo plazo.

Descripcion de las Areas

e Asistente de disefio y redes sociales, se encarga de hacer publicidades,

anuncios, videos, de manejar las paginas sociales, programas digitales,

dando asi al cliente un mejor resultado personalizado.
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e Asistente de marketing, se encarga de mantener una comunicacion
entre la empresa y el cliente donde hace publicidad de ofertas,
promociones que sean de interés para nuestro mercado objetivo, de
esta forma llenamos nuestra base de datos.

e Analista senior de marketing, esta persona se encarga de guiar a todo el
equipo de operaciones ya que tiene mayor experiencia en el oficio, con
el fin de hacer cumplir la propuesta de valor que MEDIUM da a sus

clientes.
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ANEXOS

Anexo 1

Encuesta

1. ¢ A qué sector se dirige?

31 respuestas

@ Gastronomico
@ Textil

Anexo 1 Cuestionario (Fuente: Elaboracion propia)

2. ;Con que frecuencia usted utiliza las paginas web y redes sociales?

31 respuestas

@ Muy seguido

@ Seguido
Poco

@ Munca

3. ;Cual de las siguientes redes sociales cree que es la mas efectiva para que su empresa

publique estrategias de marketing, anuncios importantes y otra informacion relevante para

los clientes?
@ Facebook
@ Instagram
WhatsApp
/ @ Tik tok
@ Twitter
90,3% & COtra
@ ninguna
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4. Usted ;Que ventajas espera al tener una pagina web?

31 respuestas

@ Incremento en las ventas
@ Conocimiento de la marca

Seguridad en las transferencias
comerciales

@ Otros

5. ;Cual cree usted, que ocasiona el cierre de una pagina web en una Mype?

31 respuestas

@ Falta de ventas
@ Mo contar con palabras claves y SEQ

Desactualizacion de informacion y
cantenido

@ Falta de gestion en marketing

19, ‘ ® Todas las anteriores

6. jconsidera usted gue el usar una herramienta digital en su negocio es muy costoso e
implica mucho tiempo?

e
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Anexo 2

Anexo 2

Cuadro de Benchmarketing (Fuente: Elaboracion propia)

Agencias de Marketing digital

ENWAN CONDESI . TEC DIGITAL
MEDIUM . DATA TRUST NEXT NVIERTE.PE MIDIA PER . EOPER
v AGENCIA PERU SAC us co v PERU SEOPERU
e Desarrollo e Atraccién de
. de audiencias
e Soluciones .
estrategia segmentadas e Web seo, -
T . o e Disefio de
-, . L, digital . gestion de - . .
e Creacion de o Realiza e Gestion b I « Embudos de g pagina e posicionamie
fan Page Disefio Social * desarrc?”o a t:ci(')n re esl web nto web
y/o logo web media de parrifia . Re”?ar etir; s scoua €s " e App mévil e disefio web
¢ Videos , e Publicidad e Inbound € . geting e Lommunity o pesarrollo e Publicidad
. e Fotografia . ) contenido los manager
corporativo . digital marketing . de Google
profesional .. . administrac prospectos. Facebook .
S .. e Posiciona e Marketing L, . . intranet adwords
., e Publicidad ] ion de e Landing e Publicidad ., .
e Gestion de miento de . e Gestidn e Dominios y
. e Eventosy . redes pages de en internet . .
. red social o web contenidos . L, X Social hosting
Servicios L activacione - sociales captacion. a través de . .
e Instalacion e Chat Bot e Posicionam L S, media e Community
prestados s -, . o Disefio de e Optimizacidn Google .,
de chat Bot . e creacion iento seo . e Creacioén manager
, e Branding . N piezas de las redes adwords y . .
e Asesoria L de Tienda e Campaiias o . . Tienda e Realidad
e Disefio web ) graficas sociales. fortalecimie .
constante ., virtual de sem L . online aumentada
. e Produccién ., . e Disefio y e Implementaci nto de su L -
e Manejo de o e gestidn de e Publicidad . . e Disefio de e Certificados
o audiovisual . monitoreo 6n de bots en marca en .
campania Redes online logotipo SSL
Reporte d al Disefio d de Facebook. las redes Vid Desarrollo d
] .
eporte de soua' es e Disefio de campafias « Manejo de la sociales e Videos ' ° es.arrt? ode
Facebook e Hosting y ecommerc . book corporativ aplicaciones
Ads dominios e en reputacion * Facebooky os moviles
* £ ; Facebook en redes auditoria
* d.st.rtatlegla ads sociales web.
igita e Implement e Disefio
ar hubspot grafico
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crm personalizad
e Chatbot o.
para- e Desarrollo de
Messenger tiendas
online.
e Desarrollo de
apps
Informacién S/790+igv
de los s/ 850 S/ 890 $/1200 $/1100 S/980 $/1200 S/830
precios =5/932.2
... . San juan de . . . .
Mirafl - Mirafl - B La Mol - I
Ubicacién Ate - Lima . ratiores Lurigancho - . ratiores Ate - Lima San Borja - Lima S?n ona .a olina Sfan migue
Lima . Lima Lima Lima Lima
Lima
L-V: 9am — L-V: 9am —
Honorarios  6:00pm 6:30pm 5\7/ fn“?’oam ;—Vn.19am - L-V: 24h ;—Vr;110am - ;'Vn'qgam - L-V: 24h L-V: 9am — 6pm
de atenciéon  S: 9am — S:9am - : QZm —1pm P P P S-D: 24h S:9am —6pm
1:30pm 1:30pm : P
. pagina web, pagina web, - pagina web .
por donde pagina web, facebook, facebook, , . pagina web, facebook, pagina web
. - facebook, . . pagina web, facebook, . . . facebook,
brinda pagina web, . instagram, instagram, . pagina web, instagram, .
. s pinterest . . facebook, instagram, . twittery
informacion facebook twitter, twitter, . facebook twitter,
behancey whatsapp twittery whatsapp
outube youtube, youtube, linkedin youtube y
¥ linkedin linkedin whatsapp
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