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Resumen
Este proyecto abordo la implementacion de una agencia de marketing en la ciudad de Loja,
debido a que el mercado lojano y en especial los emprendimientos y microempresas
presentan un limitado desarrollo y conocimiento sobre las nuevas herramientas de marketing
digital lo que infiere negativamente en su crecimiento y alcance
El objetivo principal del proyecto fue Implementar una agencia de marketing digital en la
ciudad de Loja centrada en las necesidades del cliente y en resultados tangibles a través de
la orientacion al cliente y Funnel marketing. Se planteo una metodologia con enfoque
cualitativo, de alcance descriptivo y Desing Thinking.
De acuerdo con el analisis realizado, se pudo comprobar la viabilidad, deseabilidad y
factibilidad de este proyecto, mediante una investigacion rigurosa que permitié el disefio un
catalogo de servicios que responde a las necesidades identificadas ademas del desarrollo de
un plan de marketing que contribuye a los objetivos de implementacion de la agencia en
cuestion.

Palabras clave: Marketing digital, agencia de marketing, cliente, Loja.



10

Abstract
This project addressed the implementation of a marketing agency in the city of Loja, because
the Loja market and especially entrepreneurs and microenterprises have limited development
and knowledge about the new digital marketing tools which negatively affects their growth and
scope.
The main objective of the project was to implement a digital marketing agency in the city of
Loja focused on customer needs and tangible results through customer orientation and Funnel
marketing. A methodology with a qualitative approach, descriptive scope and Desing Thinking
was proposed.
According to the analysis conducted, it was possible to verify the viability, desirability and
feasibility of this project, through a rigorous research that allowed the design of a catalog of
services that responds to the identified needs in addition to the development of a marketing
plan that contributes to the implementation objectives of the agency in question.

Keywords: Digital marketing, marketing agency, client,Loja.
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Introduccion:

El mundo actual se caracteriza por cambios y desafios a un ritmo constante, incidiendo
en el mundo empresarial y social para los consumidores. La transformacion digital, el avance
tectoldgico y los efectos de acontecimientos mundiales como la pandemia por el COVID-19
han reformulado el escenario comercial, dando como resultado un perfil de consumidor
exigente, mucho mas informado y con nuevas expectativas.

En el mercado actual las empresas y consumidores se enfrentan a constantes
cambios y desafios. Segun Kotler (2021) en el mundo contemporaneo el dinamico escenario
del consumo se ha convertido en un terreno en constante metamorfosis, llevando consigo la
transformacién de los patrones de conducta, comportamientos y decisiones del consumidor.

La conceptualizacién y adaptacion al cambiante escenario de consumo tiene como
apoyo al marketing, y de manera especial al marketing digital. Este responde a las
necesidades de las empresas y genera una conexién con sus consumidores adaptandose a
un nuevo panorama.

Es en este contexto, que surge la propuesta de implementar una agencia de
marketing en el cantén de Loja — Ecuador, con el objetivo de atender las necesidades de
pequefias y medianas empresas (PYMES), asi como marcas personales de la regién,
impulsando su crecimiento y desarrollo digital y econdmico. Pues como menciona, Gonzéalez
(2021) solo las empresas que dominen las herramientas podran generar nuevas acciones en
el momento indicado y mejores experiencias para el consumidor y asi competir mucho mejor.

La implementaciéon de una agencia de marketing presenta diversas oportunidades
como la tasa de crecimiento de empresas en Loja, mejora los niveles en conocimiento en
marketing digital entre las empresas y el uso de nuevas tecnologias y metodologias, sin
embargo, es necesario conocer la oferta de servicios de marketing actuales, asi como los
recursos necesarios para llevar a cabo el proyecto.

La metodologia bajo la cual se llevara a cabo la implementacion de esta agencia de

Marketing sera Desing Thnking, un enfoque centrado en el usuario que facilita la comprension
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de las necesidades y desafios de los clientes de manera profunda, asi como el desarrollo de
soluciones innovadoras y centrada en resultados.
Justificacion

El mundo globalizado, competitivo, fluctuante obliga al sector empresarial y
microempresarial a estar abierto a la innovacion, a la capacitacion permanente, a disefiar
estrategias de captacion del cliente, programas de marketing con valor superior, tendientes a
promover relaciones a largo plazo, redituables y el logro de credibilidad frente cliente. Pues
segun Flores et al. (2020) la falta de estrategias comerciales integrales, la mala relacion con
el cliente o un servicio deficiente puede ocasionar pérdidas econdémicas a la empresa e
impedir su posicionamiento en el mercado.

Esto se ha sumado a los diferentes retos que enfrentan los pequefios empresarios y
emprendedores, puesto que no tienen suficientes conocimientos y no han implementado
herramientas y/o conceptos de marketing que su presencia y ventas digitales, o en caso de
haberlas implementado no hacen el uso y manejo correcto de las mismas.

Frente a este escenario, el marketing digital se ha convertido en una herramienta
elemental para dar respuesta a las nuevas necesidades de las empresas, ayudarlas en los
desafios que implica la nueva era digital y lo mas esencial, conectar con sus consumidores
de manera efectiva.

Por otra parte, el incremento de empresas en el mercado sigue en aumento. Segun
datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2023) en el afio 2022 la provincia
de Loja registr6 un incremento de aproximadamente 11.6 mil empresas activas, es decir,
43.1% mas en relacion con el afio anterior.

Esto refleja un panorama empresarial en expansion, sin embargo, es necesario que
estas empresas implementen estrategias de marketing digital efectivas para su crecimiento y
desarrollo. Ya que, la falta de conocimiento y el no aprovechamiento del marketing digital por
parte de estas limita su potencial de crecimiento y desarrollo en el entorno digital. Al no contar

con conocimientos y un apoyo, estas empresas no pueden aprovechar al maximo las
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oportunidades que ofrece el mercado digital para conectar con su publico objetivo, generar
leads, incrementar sus ventas y fidelizar a sus clientes.

Roman et al. (2019) aduce que los emprendimientos generan un nimero significativo
de empleos directos e indirectos remunerados y con permanencia en el tiempo, promueven
el desarrollo de las zonas o lugres en donde se establecen sin comprometer el desarrollo
sustentable, convirtiéndose en el motor del progreso de los pueblos. En este sentido, la
implementacion de una agencia de marketing digital en Loja podria ayudar a estimular el
desarrollo de las PYMES y con ello impulsar el desarrollo y progreso de Loja y la Region.

El vinculo entre las pequefias y medianas empresas con una agencia de marketing
gue impulsa su crecimiento y desarrollo se espera sea muy estrecho pues como considera
Rivera & Vega (2023) las PYMES, quienes, al ser alimentadoras de gran parte de las
economias del mundo, son quienes deben incorporar de manera éptima el marketing digital.

Objetivo General:

Implementar una agencia de marketing digital en la ciudad de Loja centrada en las
necesidades del cliente y en resultados tangibles a través de la orientacion al cliente y Funnel
marketing.

Objetivos Especificos:

Disefiar un catalogo de servicios que responda ante las necesidades y deseos de
emprendimientos y microempresas de la ciudad de Loja.
Desarrollar un plan de marketing para la agencia a implementarse, el cual permita

incrementar el reconocimiento y posicionamiento de marca en la ciudad de Loja.

Capitulo uno

1 Fase de Empatia
Fase de empatia (empatizar)

La empatia tiene una extensa historia, su definicion y conceptualizacién consta de
distintos autores y percepciones, una interpretacion y sintesis es la de (Carrillo & Berges.,

2009) quienes mencionan que en la literatura cientifica el concepto de empatia esta
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relacionado con la comprension del otro y de su mundo afectivo, a la que se llega como
resultado de conectar con los sentimientos ajenos.

Siguiendo este razonamiento, la fase de empatia centra su desarrollo en conectar de
manera directa con el problema y de manera especial a quienes afecta el problema. Para
garantizar el éxito de esta fase se hace uso de herramientas que facilitan la comprensién de
la realidad fisica y emocional de los individuos estudiados.

1.2 Investigaciéon del Problema

“Si se queremos resolver un problema, en general debemos conocerlo”
(Kerlinger., 1984) partiendo de este razonamiento se puede comprender la instancia a
la que se espera llegar a través de la investigacion del problema.

Para llevar a efecto la presente, se hara uso de una investigacién de tipo
descriptiva, la misma que permite recopilar informacién detallada del problema y sus
variables.

1.3 Observacién

Para (Covarrubias & Martinez, 2012) la observacion es la forma mas sistematizada y
I6gica para el registro visual y verificable de lo que se pretende conocer; es decir, es captar
de la manera mas objetiva posible, o que ocurre en el mundo real, ya sea para describirlo,
analizarlo o explicarlo desde una perspectiva cientifica.

Tomando este concepto, se considera que, para dar cumplimiento a la correcta
aplicacion de la fase de empatia, esta se desarrollara a través de la metodologia Desing
Thinking y la utilizacién de la técnica de observacion.

1.4 Buyer Persona

Un buyer persona es una representacion ficticia del publico objetivo de una empresa.
Este retrato tiene en cuenta sus caracteristicas demograficas, sociales y otros datos como su

conducta personal y profesional o su comportamiento en linea. También detalla la relacion
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gue establece o establecera con la empresay con el producto o servicio que le ofrece (Servei
d’Emprenedoria - Xarxa Emprén, 2022).

El concepto de Buyer Persona ha sido y se mantiene como el de una herramienta
basica y elemental para el desarrollo y éxito de una empresa. En el entorno digital actual
construir aquella representacion ficticia del publico objetivo permite tener un enfoque mas
claro de hacia quien se dirigen las distintas acciones comerciales de la empresa. Ademas, en
metodologias centradas en el cliente como lo es el Desing Thinking el roll del Buyer Persona
es de suma importancia, he ahi la importancia de hacer una correcta y detallada construccién
de esa representacion del cliente ideal.

Figura 1

Buyer Persona

Metas y objetivos Motivaciones

Crecer su Aumentar No ser Pasion por la
tienda ventas empleada moda
Posicionar su Lleggr a mas Ser GonStruir uAa
marca clientes inspiracion empresa exitosa
Andrea - —
Emprendedora
Expandirse a ~ Crecimiento
: Familia i
otras ciudades econdomico

Demograficos

- Edad: 30 afios
- Sexo: Femenino
« Ubicacion: Loja, Ecuador

Puntos de dolor
Vida personal

Problemas y Necesidades
- Familia: Madre de un nifio de 2 afos

- Estado civil: Casada Abrumacién por Frustracion al no

« Hobbies: Leer, Networking,
emprendimiento, talleres

» Rutina: Hogar, Trabajo, Formacion

« Color favorito: Azul

Vida laboral:
« Nivel de estudios: Cuarto Nivel
- Cargo: Propietaria de una fabrica de ropa
- Empresa: Loxa

- Ingreso mensual promedio: $2000

Redes sociales

Nota. Elaboracion propia.

Tiempo limitado para
gestionar aspectos
como el marketing

Limitado alcance y
poca visibilidad de
su marca

Necesidad de
aprender sobre
marketing

demasiadas ver resultados
tareas positivos

Incertidumbre al no
saber como invertir
efectivamente en
marketing

Dificultad para
competir con
grandes marcas
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La construccion del Buyer Persona es la pieza clave para el desarrollo y cumplimiento
del proyecto de implementacion de una agencia de marketing en la ciudad de Loja. Es por
esto por lo que la correcta caracterizacion e interpretacion del cliente ideal es determinante.
Es asi que se presenta la siguiente interpretacién en base al Buyer Persona disefiado:

La principal caracteristica a resaltar en el Buyer Persona disefiado es su
categorizacién como emprendedora, resaltando su relevancia en esta construccion, respecto
a datos demogréficos la edad estimada es de 30 afios, como sexo mujer, esto como resultado
de un analisis cualitativo en relacién a emprendedores lojanos. Considerando caracteristicas
relacionadas a su vida personal se define a “Andrea” como madre casada que en sus
pasatiempos lee, conecta con otras personas y participa de actividades como talleres, su
rutina transcurre entre el hogar, trabajo y la formacién. En cuanto a su vida laboral y
profesional, mantiene un nivel de estudios de cuarto nivel, es propietaria de una fabrica de
ropa y se estima un ingreso mensual de $2000.

Las metas de esta clienta ideal se caracterizan por estar enfocadas en el desarrollo y
crecimiento de su fabrica de ropa; sus motivaciones tienen que ver con el crecimiento
personal, su pasién relacionada a su emprendimiento y la familia.

Respecto a sus problemas y necesidades, constan de tiempo personal limitado,
desconocimiento en materia de marketing y la necesidad de revertir esto; Sus puntos de dolor
incluyen temas como la incertidumbre, frustraciones relacionadas a la promocién y
crecimiento de su negocio.

Esta construccion de Buyer Persona, detalla las cualidades y caracteristicas del
cliente ideal al cual se focalizara este proyecto, como puede interpretarse es un perfil bastante
relacionado con el emprendimiento y todo lo que esto implica, cada caracteristica y dato
aporta informacion que es relevante para los siguientes puntos a desarrollarse.

1.5 Mapa De Empatia

Al averiguar qué piensan y qué sienten los usuarios o clientes, se los conoce mejor,

pudiendo ofrecerles un producto que se adecue a sus expectativas 0 un servicio mas acorde
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con sus necesidades. Algo asi debid pensar la empresa XPLANE cuando idearon el mapa de
la empatia (Villaescusa, 2019).

Ponerse en el lugar del otro, este corto concepto resulta ser un factor clave para
comprender desde una perspectiva diferente como ofrecer soluciones a problemas a un
cliente o usuario. Para ello su correcta investigacion e interpretacion determina la conexién
gue una empresa llega a tener con sus clientes. Como herramienta para conseguirlo de
manera efectiva existe el “Mapa de Empatia”, herramienta en la cual se deben registrar los
siguientes seis puntos sobre el Buyer Persona: ¢ Qué piensa y siente?;¢,Qué ve?; ¢ Qué dice
y hace?; ¢ Qué escucha?; Qué le duele? y ¢ A qué aspira?

Una asertiva identificacién de los puntos mencionados permite comprender mas
profundamente al cliente en el que se enfoca una empresa, e identificar cuales son las

necesidades que tiene y de qué manera puede satisfacer aquello.

Figura 2

Mapa de Empatia

vy ¢{Qué piensa y siente?

NG « Frustracion por no saber como aplicar marketing digital. #E
N « Preocupacion al no poder gestionar sus canales de venta. #%

- « Siente decepcion al no tener resultados esperados en ventas.

~~ + Piensa que puede vender mas en redes sociales.

(3] Yo s
[5+] N 5 w -
ﬁ + Consejos y recomendaciones de otros \‘\\ ’,/' + Instagram, facebook y tik tok. ~.
= emprendedores. \\ 7 « Videos de emprendimiento, negocios, 0
g « Charlas y conferencias de sobre \:,\f" marketing. =
@  marketing. //' \\\ + Sigue marcas sobre su sector y O
‘@ - Podtcast y entrevistas sobre negocios y ,/’ \\\ emprendimeinto. g
= empredimiento. T “~._* Informacién nacional y local. -~
.o\; + Cuentas de negocios y marketing. ’/” \\\
527 “. Busca referencias de su emprendimiento y las replica. R .
L7 2 « Asiste o participa de conferencias o talleres de marketing. P
/" « Usa redes sociales como "presencia digital". \‘\
- - « Contrata a influencers como "estrategia de marketing" o crea " <
’,—" su propio contenido. P
¢Qué dice y hace?

;Qué le duele?

- Limitada informacion sobre agencias o empresas de marketing.

- Desconocer sobre estrategias de marketing efectivas para su
negocio y limitado tiempo para aprender y aplicar.

+ No tener suficientes ventas.

¢A qué aspira ?

- Aumentar las ventas de su negocio

+ Mayor reconocimiento de su marca

+ Fidelizar clientes

+ Crecimiento y expansion de su negocio.

Nota. Elaboracion propia.
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La elaboracion del presente mapa de empatia permite identificar a la agencia, los
puntos de dolor e interés por parte del cliente. Es asi que, se determina que dentro de lo que
el cliente piensa y siente destaca la frustracion al desconocer de la aplicacion del marketing
digital, mala gestién de canales de venta, y la consideracion de que al utilizar redes sociales
puede incrementar sus ventas.

Mientras que, en aquello que ve, se registra el consumo en redes sociales, las cuales
son utilizadas con fines de entretenimiento y la recoleccién de informacion referente a su
sector. Respecto a lo que dice y hace, los clientes muestran un comportamiento de intencion
de integracion, esto dado a que priorizan relacionarse con otras empresas y la divulgacion de
contenido.

1.6 Investigacion De Campo

La investigacion de campo es aquella que consiste en la recoleccién de datos
directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos (datos
primarios), sin manipular o controlar variable alguna, es decir, el investigador obtiene la
informacioén, pero no altera las condiciones existentes (Arias, 2012).

De acuerdo con los anteriormente mencionado, la investigacion de campo es
imprescindible para comprender a fondo los problemas que afectan a un publico especifico.
El proceso de investigacion puede obtener de manera auténtica las experiencias,
necesidades y desafios que enfrentan las personas involucradas. Este enfoque no solo
permite recolectar datos primarios sin manipulacion, sino también empatizar genuinamente
con el pablico obijetivo, lo cual es crucial para desarrollar soluciones efectivas y relevantes.

Al entrar en el terreno, los investigadores pueden ver directamente las condiciones en
las que viven, trabajan o interacttan las personas a las que buscan ayudar o entender.
Proporciona una comprension mas completa y realista de los problemas, lo que facilita la
identificacion de soluciones efectivas para abordar las necesidades y preocupaciones del

publico especifico.
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Con el objetivo de comprender mejor las necesidades, desafios y expectativas de los
emprendimientos y microempresas en Loja, se realizdé una investigacion de tipo descriptivo
mediante una encuesta en linea. La encuesta consta de 12 preguntas planteadas
estratégicamente, se aplicd a un total de 28 emprendedores y microempresarios lojanos
pertenecientes a diversos sectores, en los que se incluyen restaurantes, tiendas de ropa,
belleza y cuidado personal, servicios profesionales, turismo, educacién, tecnologia entre
otros, con el objetivo de recabar informacion lo més acercada a la realidad del pablico objetivo
estudiado. La encuesta aplicada obtuvo los siguientes resultados:

Figura 3

NuUmero de negocios segun su sector
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Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

Analisis y Discusién:

El planteamiento de la pregunta tiene como justificacién identificar el sector en el que
operan los emprendimientos y microempresas encuestados, la informacién obtenida es
crucial para conectar con sus necesidades especificas y ofrecer mayor personalizacion bajo
conceptos de marketing sectorial.

La encuesta revela una diversidad se sectores, la mayor concentracion se da en el
sector de produccién de alimentos con un 25%, seguido de restaurantes con un porcentaje

de 14%, tecnologia con un 11%, bares y tiendas de ropa representa un 7% Yy finalmente
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sectores como belleza y cuidado personal, comercializacién de articulos, construccion,
derecho, educacion, importacion, servicios profesionales, tienda de plantas, turismo y venta
de alimentos tienen una representacion del 4% cada uno respectivamente.

Estos resultados evidencian a la produccién de alimentos como el principal sector
dentro los encuestados, seguido de restaurantes, tecnologia y tiendas de ropa. Esta
informacion tiene relacion con datos recopilados por Numbersnews (2023), en estos la
provincia de Loja registra como sus dos principales sectores econdmicos al comercio ($0.29
mil millones) y al sector industrial ($0.08 mil millones). Estos registros presentan relacion a
los resultados de la encuesta aplicada a emprendedores y microempresarios, demostrando
gue dentro de Loja estos sectores representan un gran aporte econdémico.

Figura 4

Tiempo en el mercado de los negocios

36%

= Crecimiento (1-3 afios) Inicio (menos de 1 afio) = Madurez (mas de 3 afios)

Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

Analisis y Discusion:
Conocer la etapa en la que los negocios encuestados se encuentran contribuye a entender

sus necesidades en cuanto a marketing y aportar con soluciones adecuadas a su etapa, a

continuacion, el analisis de resultados:
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Los negocios que se encuentran en la etapa denominada “inicio” representan un 36%, estos
han sido implementados hace menos de un afio, lo que significa que han sido creados
recientemente, esta etapa se caracteriza por un mayor grado de incertidumbre y la necesidad
de posicionarse en el mercado para el crecimiento a futuro.

La fase de crecimiento que registra negocios de 1 a 3 afos representa un 29% de
participacion, siendo la menor de las 3 fases, se debe destacar que en esta fase los negocios
han experimentado ya en el mercado, tienen mas informacion y estabilidad. Sin embargo, se
siguen enfrentando a desafios que se analizan en este proyecto.

La fase de madurez registra un 36%, los negocios superan los 3 afios y se consideran mas
solidos y en crecimiento, esta fase al igual que la inicial comparten un mismo porcentaje.
Dejando en evidencia que las fases en donde hay mas negocios es la inicial y la de madurez.
Los resultados de las etapas se pueden interpretar en comparativa con lo mencionado por
Gbmez (2019) respecto a la perspectiva de ciclo de vida organizacional, en la que se plantea
etapas en las que cada organizacion se comporta para crecer y sobrevivir en un ecosistema,
planteando asi fases de evolucién, en las que una fase es consecuencia de la anterior,
proyectando un crecimiento gradual.

Figura 5

Combinacion de principales canales de venta
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Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.
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Andlisis y Discusion:

Esta informacion permite identificar los principales canales de venta utilizados por los
emprendedores y microempresarios, y por ende estrategias de comercializacién utilizadas de
manera que el desarrollo de planes y soluciones presente un enfoque en los principales
canales existentes.

Es asi como, se obtiene como principal canal de ventas utilizado con un 54% a las
redes sociales, lo cual se relaciona con la expansion hacia la digitalizacion del mercado. El
segundo canal més utilizado con el 18% es un modelo que combina la tienda fisica y redes
sociales, esta combinacién permite a los emprendedores y microempresarios aprovechar las
ventajas de ambos canales, ofreciendo una experiencia de compra mas completa. El tercer
lugar lo ocupa el canal de tienda fisica, un 11% de los encuestados utiliza Gnicamente este
como su canal de ventas, demostrando asi la existencia de negocios que no experimentan
una transformacién hacia entornos digitales. Asi mismo existen quienes integran un modelo
omnicanal, es decir combinan redes sociales, tienda fisica y sitio web. A pesar de ser un
porcentaje minimo, se evidencia la presencia de este tipo de negocios.

La clasificacion de estos canales puede interpretarse como canales digitales y
tradicionales, este analisis demuestra que los canales digitales se encuentran implementados
en la mayoria de los negocios, sin embargo, la combinacién entre digitales y tradicionales
tiene una representacion a considerar, asi mismo el hecho de que aln existen negocios que
no se han digitalizado y mantienen canales offline.

La implementacion de canales digitales es uno de los grandes cambios en el mercado,
especialmente en el comercio. De acuerdo con Madurga et al. (2021) la COVID-19 ha
acelerado los procesos de transformacion digital no solo en empresas sino también en
particulares y entidades publicas. La digitalizacion de las empresas aumentara la importancia
qgue se le da a los canales digitales de marketing y ventas en las empresas y fomentar el

teletrabajo y el consumo de productos tecnol6gicos.
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Figura 6

Principales objetivos con relacion al marketing digital
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Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

Analisis y Discusién:

Conocer los objetivos que el cliente se plantea cuando piensa en marketing es
esencial, esto permite una interpretacion del resultado esperado en materia de marketing por
parte de los emprendedores y microempresarios.

Para el andlisis de esta pregunta debe considerarse que se les permiti6 a los
encuestados seleccionar un maximo de 3 objetivos. Es asi que, la interpretacion de los
principales objetivos con relacion al marketing digital son los siguientes: El 34 % considera
como principal objetivo aumentar las ventas, seguido de mejorar el posicionamiento de marca
con el 31%, estos dos objetivos se destacan entre los encuestados. Fidelizar clientes es el
tercer objetivo relevante, con un porcentaje del 20 %. Y atraer leads aparece con un 10%,
finalmente con un menor porcentaje aumentar el trafico web y otros objetivos.

Estos objetivos son importantes y se los considera elementales en la comprension de

los deseos que tiene el publico estudiado. Por consiguiente, en acuerdo con Barroso (2008)
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la mercadotecnia ayuda a la empresa a ganarse el favor del cliente y su lealtad, por lo que
trata de lograr que dicho intercambio sea repetitivo y dentro de la ética de negocios.

Figura 7

Aspectos desafiantes en materia de marketing digital
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Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

Analisis y Discusién:

El propésito al planteamiento de esta pregunta es identificar los principales desafios
gue enfrentan los encuestados respecto a marketing digital, identificar aquello que resulta
como complicacién favorece a una mayor compresion de la problematica, y en respuesta,

proposicion de soluciones.

Por lo tanto, el analisis de esta pregunta refleja que en un 30% el mayor desafio para
los emprendedores y microempresarios es crear contenido atractivo, interpretandose como
contenido atractivo al contenido que resulta tener mayor alcance y conexién con su publico,
esto dentro de canales de comunicacién digital. La gestidn de redes sociales se muestra como
el segundo aspecto mas desafiante con un 25%. Seguido por la implementacion de campafias
de publicidad, con un 22%, con esto se hace referencia la implementaciéon de campafas
pagas en plataformas digitales. El cuarto desafio para los encuestados es el andlisis de datos
y medicion de resultados, entiéndase esto como analisis de resultados, ventas y analisis

relacionados a plataformas digitales. El quinto desafio para los emprendedores y
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microempresarios es mantenerse actualizado con las ultimas tendencias del mercado. Un

aspecto para considerar debido al acelerado cambio en el mercado.

Los diferentes desafios deben ser abordados y buscar soluciones estratégicas para
contrarrestar los mismos, pues de acuerdo con Useche-Aguirre etal. (2021) Ecuador enfrenta
el reto de estimular la formacién de los emprendedores en el ambito digital, ampliar la
infraestructura para facilitar e impulsar la digitalizacion de los emprendimientos, porque
ademas de ser una respuesta inmediata ante la crisis econémica del pais, es una oportunidad
de reinvencién.

Figura 8

Herramientas y recursos mas usados de marketing digital
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Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

Anélisis y Discusion:

Esta pregunta permite identificar el uso por parte de los emprendedores y
microempresarios acerca de las herramientas digitales que pueden desarrollar sus online
estrategias de marketing. La siguiente es, por lo tanto, el analisis de los resultados obtenidos
en esta categoria, en la cual los participantes tuvieron como maximo 3 herramientas como

respuesta:
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El 31 % de los participantes reconocen a las herramientas de creacion de contenido
como las mas usadas. Resaltando la relevancia que los emprendedores asignan a la

generacion de contenido.

La segunda herramienta mas utilizada es la de gestidn de redes sociales, con el 24 %
de las respuestas, esto refleja la necesidad de conocer y administrar de una manera mas

eficiente las redes sociales, tanto como canal de ventas o comunicacion.

El software de edicion de video y fotografia comparte un el tercer lugar con quienes
no utilizan herramientas de marketing digital, reflejando, por una parte, que el mostrar sus
productos o servicios implica el conocer sobre herramientas multimedia, y también
demostrando que existen negocios que no estan haciendo uso alguno de herramientas

digitales, pudiendo interpretarse esto como una nula o baja presencia digital.

Las herramientas que menos estan usando los participantes son las relacionadas al
analisis web y email marketing, pudiendo relacionar que canales como el sitio web son de los

menos usados por los encuestados.

De acuerdo con Uribe-Beltran & Sabogal-Neira (2021) dentro de las herramientas
digitales mas empleadas por micro y pequefias empresas estan las redes sociales, sin
embargo, menciona que no existe un aprovechamiento de todos los recursos, ni micho menos

una aplicacion estratégica de estos.
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Figura 9

Disposicién a invertir mensualmente en marketing digital
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Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

Analisis y Discusién:

Esta pregunta tiene como objetivo conocer la disposicion de los emprendedores y
microempresarios al invertir en marketing digital. Esta informacion ademas permite identificar
la percepcion del valor que le asignan al marketing digital. A continuacion, se presenta un

analisis de los resultados:

Hay dos rangos de precio que se pueden interpretar como los de mayor disponibilidad
a pagar, entre $150 y $300 al mes, y entre $50 y $150 al mes con un 32% cada uno. En base
a esto, se puede observar un resultado dividido, un precio mas elevado y un precio mas bajo.
Esto puede interpretarse como dos publicos, quienes ya han experimentado beneficios de
aplicar marketing digital y quienes inician y aun no reconocen como elemental el marketing

digital, y por ello su disposicién a una inversion mas moderada.

El segundo rango con mayor disposicion de inversion es el menor a $50 al mes, con
una representacion del 25%, esto podria estar relacionado con el tamafio de su negocio y la

digitalizacion de éste.
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Quienes estan dispuestos a invertir mas de $300 dolares al mes tienen la

representacion minima con un 4%, siento el menor rango de disposicion.

Debe considerarse que aln hay negocios que prefieren no invertir en marketing digital,
estos tienen una representacion del 7%. Este segmento refleja que existe un desconocimiento
de los beneficios del marketing digital sobre parte de los emprendimientos y microempresas

lojanas.

Los resultados demuestran una disposicion media baja por parte de los encuestados
al invertir en marketing digital, se puede corroborar estos datos con los obtenidos por
Mendoza et al. (2023) en donde las empresas que estudiaron no aplican estrategias de
marketing digital para promocionar sus productos y/o servicios, esto se debe al escaso capital
de trabajo con que cuentan para el desarrollo de sus operaciones y en otros a la falta de

capacitacion de las personas que orientan las estrategias de mercadeo en las organizaciones.

Figura 10

Tiempo en el mercado de los negocios* Disposicién a invertir mensualmente en
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29

Andlisis y Discusion:

Identificar la disposicién que tienen los emprendedores y microempresarios a invertir
en marketing digital para sus negocios es importante debido a que permite disefiar servicios
acordes a un precio que estén en condiciones de pagar. Ademas, al hacer una comparativa
con la etapa del negocio y la disposicion a invertir en marketing digital, se obtiene informacion
mas detallada para entender de mejor manera la problematica. A continuacion, el analisis y
discusion de los resultados:

Los negocios que se encuentran en una etapa inicial, es decir menos de un afio, estan
dispuestos en un 40% a invertir menos de 50$ al mes, un 30% se dispone a pagar entre $150
a $300 al mes, un 20% entre $50 y 150% al mes, y un 10% manifiesta que prefiere no invertir
en marketing digital.

Los negocios que se encuentran en la fase de crecimiento de 1 a 3 afios prefieren
invertir en un 62.5 % entre $50 y $150 al mes, y el restante esta dispuesto a invertir menos
de 50%.

Los negocios que superan los 3 afios prefieren en un 60% pagar entre $150 a $300
al mes, mientras que, un 20% prefiere pagar entre $50 y $150 al mes, tan solo el 1% prefiere
pagar mas de $300 al mes, y el 1% de estos manifiesta que prefiere no invertir en marketing.

Esta informacion refleja que los negocios segln su etapa estan dispuestos a pagar
menos 0 mas por este tipo de servicios, los de etapa inicial prefieren pagar menos, mientras
gue, los de etapa de crecimiento prefieren pagar un precio intermedio, y los negocios que
superan los 3 afios se disponen a pagar un precio mas alto.

La inversion en marketing cada dia tiene mas relevancia, de acuerdo con datos de
Statista (2023) en 2021, el gasto en publicidad por internet en América Latina crecié un 25,2%
en comparacion con 2020. En 2024, se espera que suba en un 9,4%. Por lo que, se espera

un crecimiento respecto a la inversién en marketing digital.
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Figura 11

Servicios y soluciones deseadas
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Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

Anélisis y Discusion:

A través de esta pregunta se busca conocer las preferencias de los emprendedores y
microempresarios lojanos sobre los servicios de marketing digital que estarian dispuestos a
recibir. Esta informacion contribuye a un correcto disefio de servicios, basados y
fundamentados en las preferencias y necesidades de los emprendimientos y microempresas

de la ciudad de Loja. Considerando su relevancia se desarrolla el siguiente analisis:

El desarrollo de estrategias de marketing digital (28%) junto a la creacion y gestion de
contenido (26%) son los servicios de mayor demanda y preferencia, dejando en evidencia la
necesidad de implementar estrategias de marketing digital, y ademéas crear y gestionar

contenido para las plataformas digitales.

La implementacion de campafias de publicidad (18%) es el tercer servicio mas
deseado, las empresas en el objetivo de vender eficientemente se ven en la necesidad de
aprender sobre las nuevas maneras de publicitarse para cumplir sus metas. Esta necesidad

se ve complementada con la capacitacion y asesoria en marketing digital (17%) la cual
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también es valorada por los emprendedores que buscan optimizar y contar con una guia para

una mejor toma de decisiones.

Los servicios en materia de marketing digital tienen una demanda en crecimiento
debido al aporte de este en la adaptacién a los cambios en el mercado. De acuerdo con
Hoyos-Estrada & Sastoque-Gomez (2020) sostienen que el marketing digital es un mercado
en crecimiento exponencial en las Ultimas décadas, debido a gran niumero de empresas
apunta a invertir en estas estrategias, reconocen el potencial y alcance a clientes en todo el

mundo, no solo productores sino como usuarios de servicios.

Figura 12

Limitaciones para contratar una agencia de marketing
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Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.
Analisis y Discusion:
Los microempresarios no solo consideran que carecen de los medios econémicos
para iniciar una implementacién de herramientas digitales, sino que también se predisponen

con respecto a la utilidad que estas mismas generaria en el desarrollo de las operaciones de

su empresa (Bossa, 2020).
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Entender las barreras que limitan a los emprendimientos y microempresas al momento
de contratar una agencia de marketing, es crucial para identificar oportunidades de mejora,
asi que a continuacion se presenta el analisis de resultados:

La falta de conocimiento sobre las agencias con un 36% de respuestas ubica a esta
como la principal limitacién para lograr contratar una agencia de marketing, mientras que el
costo es la segunda limitacion con un 31% de respuestas, siendo una de las principales
barreras, convirtiéndose en un factor determinante.

Como limitaciones secundarias se reconoce a la incertidumbre de no saber si una
agencia de marketing es adecuada para los emprendimientos y microempresas. Seguido de
quienes prefieren hacerlo por ellos mismos, volviéndose una raz6n mas que limita a contratar
una agencia de marketing, sin embargo, se puede considerar el hecho de disefiar servicios
de apoyo para aquellos que prefieren hacerlo por si mismos.

Figura 13
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Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

Analisis y Discusion:

Marketing es crear, entender qué beneficios podemos aportar y decidir como generar
valor relevante a los que hemos elegido servir (Bringas, 2021).

Tomando el concepto anterior, se busca justificar esta pregunta, pues la intencion es

conocer que preferencias de herramientas les son mas importantes y de valor, esto con el fin
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de disefar contenidos de alto valor. Por consiguiente, se presenta el andlisis de la
informacion.

Los videos educativos (26%) es la opcién con mayor demanda, lo que se relaciona
con el crecimiento de contenido audiovisual en redes sociales, el cual tiene como principal
objetivo generar retencion y engagement. Los webinars y talleres comparten un mismo
porcentaje de respuestas, evidenciando el deseo de recibir valor a través de acciones mas
practicas y vivenciales.

Las plantilas como material descargable tienen una participacién interesante,
indicando que los emprendedores y microempresarios valoran herramientas descargables
gue puedan aplicar en sus negocios.

Los articulos de blog con una menor participacion se consideran como un interés
moderado, sin embargo, se debe considerar que sigue siendo relevantes para algunos.
Finalmente, infografias, con una participacibn minima del 5%; demostrandose que el
contenido tiene menor acogida.

Figura 14

Canales de comunicacion utiles para recibir informacion
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Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.
Anélisis y Discusion:
La comunicacion es el proceso de intercambiar informacion entre dos 0 mas personas,

utilizando un canal con la finalidad de que el mismo sea receptado, Cabello et al. (2020)

considera una comunicacion bidireccional que permitan crear una conexion con los clientes y
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el intercambio de valor, se procede a analizar los canales de comunicacion para recibir

informacion:

WhatsApp (32%) e Instagram (23%) se consolida como los canales de comunicacion
preferidos, siendo estas aplicaciones de mensajeria instantanea y una red social mas visual

como Instagram.

Facebook (18%) y Tik Tok (15%) se posicionan como complementos Utiles para recibir
informacion, por un lado, la red social con mas tiempo en el mercado y una red social que ha

tenido un crecimiento exponencial en los ultimos afios.

Y finalmente, con una demanda baja, el correo electrénico, que es el menos preferido
para recibir informacion, sin embargo, sigue siendo un método muy usado para campafas de
e-mail marketing e informacién, aungque con esto se evidencia un bajo nivel de uso de este

por parte de los encuestados.

Figura 15

Imagen o personalidad de la agencia

m Cercanay amigable
= Innovadora y creativa

= Profesional y experta

Nota: Elaboracidon propia con datos de encuestas.

Anélisis y Discusién:

El posicionamiento de marca va mucho mas alla de ese lugar que ocupa, un producto,
una empresa o hasta un pais, en la mente del consumidor. Es llegar al punto en que incide

en la actitud que asumen los consumidores al momento de elegir su marca entre muchas
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disponibles en el mercado. Es decir, ademas de reconocer entre todas las marcas, termina
en la accion de comprar y posteriormente recomendar la marca de su preferencia a sus
allegados, convirtiéndose en un “evangelizador” de la misma (Solorzano & Parrales, 2021).

De manera que la justificacion del planteamiento a la pregunta que recabo esta
informacion tiene como objetivo comprender las expectativas de los emprendedores en
cuanto a la personalidad e imagen de marca de la agencia con la cual les gustaria trabajar, a
continuacion, un analisis detallado de los resultados:

La innovacion y creatividad se posiciona como el principal atributo que los
emprendedores buscan en una agencia de marketing digital, pudiendo relacionar esto con el
deseo de implementar soluciones llamativas y diferenciadas para sus negocios. Esto a su vez
se relaciona con el objetivo del branding de crear una marca memorable y distintiva en la
mente del consumidor, dando como resultado al “top of mind” en su sector.

La segunda personalidad mas valorada por emprendedores y microempresarios es la
profesional y experta (25%), se puede identificar la importancia que se asigna a la trayectoria,
el conocimiento y experiencia. La confianza y seguridad son probablemente las principales
razones que influyen en la eleccién de esta imagen para la agencia de marketing.

Finalmente, la imagen de una agencia de marketing cercana y amigable (14%),
guienes desean tener una mayor cercania y confianza con la agencia de marketing digital. A
pesar de ser la menos elegida, es importante destacar que son caracteristicas que suman

mucho en la actual era digital en la que la informacién y competencia es saturada.

Capitulo Dos
2 Identificacion del Problema
Abreu (2012) indica que, la identificacion del problema es el paso mas importante del
método cientifico y se presenta como la etapa mas complicada en la formulacion de un
estudio de investigacion, esto es debido a la cantidad de variables correlacionadas que
intervienen en el dominio de este. Y aclara que, el nacimiento de un proyecto de investigacion

se origina en la identificacion del problema, la explicacion de los factores y componentes
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principales de éste y la exposicion de las posibles dimensiones de estudio, es decir, nace con
las acciones de identificacion del problema y termina con la determinacion de las dimensiones

de estudio.

2.1 Enumerar los 5 principales problemas del segmento seleccionado sobre los cuales
exista posibilidad de trabajar con emprendimientos y seleccionar el problema que

consideren presente una mayor oportunidad de mercado.

¢, Cual es el problema?

La escasez de conocimientos técnicos en materia de marketing digital, por parte de
los emprendedores y microempresarios de la ciudad de Loja genera una limitante al
promocionar sus negocios de manera efectiva en el entorno digital. En consecuencia, esto
les impide aumentar sus ventas, diferenciarse, generar posicionamiento de marca, llegar a
nuevos clientes, fidelizaros y desafortunadamente un limitado crecimiento de
emprendimientos y microempresas, afectando directamente al mercado y crecimiento
economico de la ciudad de Loja.

¢A quién afecta el problema?

Los afectados directamente son emprendedores y microempresarios de Loja
pertenecientes a varios sectores comerciales, quienes experimentan un limitado
conocimiento acerca del marketing digital, lo que impide un aprovechamiento de las
oportunidades que ofrece la digitalizacion para alcanzar sus propios objetivos.

¢, Qué tanto afecta el problema?

Las consecuencias son importantes, desde una visién mas amplia se ve afectado el
desarrollo econémico y social de Loja, el cual tiene relacién directa con el crecimiento y
prosperidad de sectores como el comercio y la produccién, conformadas entre otras por
emprendimientos y microempresas. Por ende, el aportar con soluciones efectivas y con un
disefio enfocado a partir de sus necesidades permite contrarrestar la afeccion de esta
problematica.

¢,Doénde ocurre el problema?
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El problema tiene como escenario Loja, Ecuador, en donde a pesar de la existencia
de emprendimientos y microempresas, gran parte de estos no han logrado destacar en el
mercado local y de la region.

¢,Quién mas lo estéa solucionando?

Se considera que entre quienes buscan solucionar esta probleméatica se encuentran
instituciones publicas que de manera indirecta aportan a la aplicacion de marketing digital
como Prefectura de Loja, Municipio de Loja. Por otra parte, también existen centros como
Prendho incubadora de negocios, y agencias de marketing y empresas de comunicacion
quienes ahondan de manera mas directa en el problema, ademas también se debe considerar
a profesionales independientes relacionados al marketing digital.

2.2 Customer Journey Map

El customer journey map, (mapa del recorrido del cliente, en espafiol) es una
herramienta de disefio centrada en el usuario, que combina recursos visuales y tiene en
cuenta el punto de vista del cliente. Shiratori (2021) manifiesta que un modelo de negocio
prometedor con una presencia relevante de la perspectiva de los clientes, el sistema de
productos y servicios ha sido ampliamente estudiado desde su primera introduccion en la

literatura en 1999.
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Figura 16

Customer Journey Map basado en el buyer persona

Etapa Awareness Consideration Purchase Loyalty

Acciones

tos de emprendimiento

Puntos de contacto

Necesidades y dolores

Experiencias positivas

Experiencias negativas

Nota: Elaboracion propia

El Customer Journey Map muestra el recorrido que hace el cliente de la agencia de
marketing durante todo el proceso de venta combinado con las distintos comportamientos y
acciones registrados en cada paso.

Es asi que, en la primea etapa (awarness) el cliente tiene conocimiento de la agencia
a través de redes sociales, interesado debido a sus necesidades y dolores relacionados al
marketing digital procede a indagar mas informacion sobre la agencia y sus servicios
(consideration), una vez ha establecido un dialogo y resuelto sus dudas esta listo para la
etapa de purchase, en donde hace una contratacion de los servicios y se inicia el proceso de
generacion del servicio. Como punto final se encuentra el loyalty, el cual consiste en la
fidelizacion del cliente, buscando garantizar contrataciones a futuro y una buena difusion de
la experiencia ofrecida en la agencia.

2.3 Arbol de Problemas (Causas y efectos)
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El arbol de problemas es una técnica participativa que ayuda a definir problemas, causas y
efectos de manera organizada. Generando un modelo de relaciones causales en torno a un
problema (ESPOL).

Tomando en consideracion esta definicion la agencia a implementarse define asi su
arbol de problemas:

Figura 17

Arbol de problemas

Efectos RAMAS

Nula o baja presencia digital

Bajo posicionamiento en el mercado
Limitados canales de venta

Bajos niveles de venta

Limitado crecimiento

Problematica principal TRONCO

Escasez de conocimientos técnicos en materia de
marketing digital por parte de emprendimientos y
microempresas de la ciudad de Loja.

Causas RAICES

® Mala gestion de redes sociales.

® Baija informacion sobre agencias de marketing.

® Desconocimiento de herramientas de marketing
digital

® Baja inversion o asignacion de recursos para
marketing.

Nota: Elaboracion propia

Tras la aplicacion de esta técnica, se define como la problematica principal la escasez
de conocimientos técnicos en materia de marketing digital por parte de los emprendimientos
y microempresas de la ciudad de Loja. Esto tomando en consideracion los resultados
reflejados en la investigacién de campo previa.

Los efectos resultantes estan relacionados con la nula o baja presencia digital, bajo
posicionamiento, limitados canales de venta y crecimiento por parte de los negocios. Siendo
estas las principales afecciones.

Como las causas que desencadenan tales efectos, se registran a la mala gestién de

redes sociales, baja informacion sobre alternativas de marketing, desconocimiento de
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herramientas y aplicaciones del marketing digital y la baja asignacion de recursos por parte
de los emprendedores y microempresarios al marketing digital.

La elaboracion del arbol de problemas de la agencia de marketing permite definir
el problema central, mismo que sera importante para el desarrollo de siguientes puntos.
Se ha establecido también los efectos desencadenantes del problema central, asicomo

las causas. Logrando comprender todo el entorno que envuelve a esta problematica.

Capitulo Tres

3. Idea De Negocio
3.1 Técnica HMW

El método How Might We (en espafol) es una actividad de Design Thinking probada
en la que los participantes reformulan problemas bien conocidos en preguntas que comienzan
con ¢ Cémo podriamos? (Nielsen Norman Group, 2021).

Conceptualizando la técnica HWM al problema que se aborda, se ha disefiado la
siguiente pregunta:

¢ Como podriamos crear soluciones de marketing digital que impulsen el crecimiento
de emprendimientos y microempresas en la ciudad de Loja?

3.2 Brainstorming

Para Malkawi & Smadi (2018), el brainstorming (lluvia de ideas, en espafiol) es una
forma especial de desarrollar el pensamiento creativo, ya que implica, peculiarmente, trabajar
en el flujo de ideas sin criticas, ya que la participacion de los estudiantes difunde el

pensamiento y desafia sus mentes.
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Brainstorming

£Como podriamos crear soluciones de marketing digital que impulsen el

crecimiento de emprendimientos y microempresas en la ciudad de Loja?
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personalizados
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Crea una red de

marketing con
un branding
basado en Loja

Crear una
agencia que
eduque y de
formacion en
marketing.

Primero
conocer muy

bien el mercado

Lojano

Ser el Duolingo

que ensena
marketing
digital desde
una App

Ser una agencia con ideas
"locas" que une lo tradicional
y lo digital y asi sea mas
atractiva.

Desarrollar guias, plantillas,
formatos, tablas y
entregables que ayuden a los
emprendedores de verdad

Servicios de marketing
clasificados para cada sector,
y solo venderlo a 3 empresas
de cada sector.

Ofrecer E-books y/o cursos
pregrabados para que los
emprendedores lo apliquen
en su tiempo librey a su
ritmo

Hacer talleres, conferencias,
conversatorios en la ciudad,
formando asi una comunidad
que sea el cambio

Innovar en el mercado,
ofrecer servicios novedosos,
creativos, que revolucionen
el mercado local.

Crear una escuela de
creadores de
contenido/influencers que
colaboren a la promocién de
los emprendimeintos y

empresas

Disefar procesos de venta
personalizados, es decir un
funel de ventas en el que
cada empresa pueda de una
manera facil vender.

Desarrollar la feria de Loja
pero en un E-comerce, de
manera que los
emprendimientos puedan
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Crear juegos de

marketing, en

donde aprender

sea divertido,
como uno,

monoeolx.
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emprendedores

con otros del
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Usar la Al para ayudar a
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mas, posicionarse y crear
contenido

Une a empresas de
tecnologia para crear
soluciones de marketing
digital para empresas.

Nota: Elaboracién propia

Hablar con ejemplos,
mostrar como el marketing
esta en todos y no lo vemos
pero si lo experimentamos

Ser "El muro de la creatividad
o de las alegrias” o lo
contrario al muro de los
lamentos adaptado al
marketing

Ser el ejemplo
como agencia.
"Ser y parecer".

Desarrollar una
empresa que
sea el apoyo de
los
emprendedores

Ofrecer servicios con
facilidades de pago o hacer
que el costo se difiera para
que puedan pagarlo

Ser como un doctor
especializado en negocios
que no crecen en redes,
diagnosticar, recetar y luego
chequear.

Desarrollar estudios de
mercado y ofrecerlos a los
emprendedores y
microempresarios

Crear un laboratorio de
innovaciéon de marketing, y
asi proponer ideas creativas,
nuevas que transformen

Que el servicio
sea a contra
pago cuando se
midan los
resultados.

Videos
educativos,
casos de éxito,
tendencias,
anécdotas.

Proponer
metodologias
que no existen,
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ser mas efectivos
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Loja.
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"contenidos"
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Disefar planes
de marketing
para cada etapa
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lograr un mayor
crecimiento

Crea eventos de
marketing
digital, para asi
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agencia.

Ser su
departamento
de marketing, no
todos pueden
pagar uno
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El Brainstorming o lluvia de ideas refleja una variedad de propuestas, desde
estrategias conservadoras hasta creativas que tienen como fin el impulsar el crecimiento de
emprendimientos y microempresas en la ciudad de Loja. Al evaluar las ideas, es posible
distinguir al menos tres categorizaciones.

La primera y de mayor representacion, son las ideas que se relacionan con la
propuesta de ofrecer servicios de marketing digital, ya sea a través del disefio de paquetes
personalizados o sectorizados, ademas de facilidades de pago y la aplicacion de estrategias
u conceptos propios del marketing digital.

Las ideas que hacen referencia o se relacionan con la creacion de contenido y
capacitacion se identifican como un grupo representativo, de manera que la creacion de valor
mediante ebooks, cursos o talleres generan una propuesta alineada a la educacion y
formacion de emprendedores.

Se identifican también ideas manifiestas de innovacién y disrupcion, estas mediante
propuestas como laboratorio de innovacion, colaboraciones con empresas innovadoras y la
creacion de espacios que den lugar a comunidades.

Esta lluvia de ideas contiene nuevos enfoques del marketing digital, fomentando el
planteamiento de soluciones que van mas alla de lo convencional y se construyen bajo una
marca fuerte, cercana y confiable, misma que debera abordar en temas como la educacién,
innovacién y colaboracion.

3.3 Técnica De Seleccion

La seleccion de ideas, o también conocida como tamizado, supone la clasificacién de
las diversas propuestas por orden de categorias, eligiendo el conjunto mas atractivo posible

dentro de los recursos de la organizacién (Navarrete & Gutiérrez, 2015).
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Seleccion de ideas
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La seleccion de ideas considera la relacién entre estads y se clasifican en cuatro

distintos temas, los cuales varian de acuerdo con la cantidad de ideas por las que estan

integrados.

Es asi como destacan los servicios de marketing digital como el grupo con mayor

aporte de ideas, en este destacan recomendaciones o0 aportes que apoyan la oferta de

servicios. Este grupo se complementa con ideas que sugieren la comunicacion y difusion de

informacion a través de estrategias de contenido.

Las ideas relacionadas a la innovacion son el segundo grupo mas representativo,

mismo que sugiere una agencia que destaca por la implementacion de herramientas,
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estrategias y metodologias poco ordinarias, caracterizadas por la diferenciacion y satisfaccion
al cliente.

Por otra parte, la interaccién y conexion se ven reflejadas en las ideas que sugieren
la creaciéon de eventos y espacios para la vinculacion con sus clientes y su promocion en el
mercado.

Es asi como se plantea una combinacion de las ideas mas representativas para llevar
a cabo el planteamiento de la idea de negocio, para lo cual se propone la oferta al mercado
de servicios de marketing digital mismos que seran impulsados con la gestion de innovacién
y diferenciacion.

3.4 |dea (viable, deseable y factible)

Los sistemas viables son aquellos que son capaces de mantener una existencia
separada. Dichos sistemas tienen su propia capacidad de resolucién de problemas, la
caracteristica fundamental de la viabilidad disminuye su vulnerabilidad a lo inesperado, lo que
lo hace méas adaptable al cambio (Espejo, 1990).

De acuerdo con la Real Academia Espafola (2023), el término “deseable” tiene como
adjetivo: digno de ser deseado, y como sindnimos: concupiscible, codiciable, apetecible,
apetitoso, goloso, envidiable, desiderable. Pudiendo aclararse la interpretacién y su relacion
con el desarrollo de una idea.

Por otro lado, un proyecto factible, como su nombre lo indica, tiene un propdsito de
utilizacién inmediata, la ejecucion de la propuesta (Dubs de Moya, 2002).

Considerando los conceptos que definen a viable, deseable y factible, y
contextualizandolos al presente proyecto, ademas de considerar las distintitas etapas que se
han desarrollado hasta el actual punto; se puede dar paso a la definicion de la idea central la
cual cumple con los conceptos de viable, deseable y factible. Siendo su redaccion textual la
siguiente:

Implementacién de una agencia de marketing que ofrece servicios para contrarrestar la

escasez de conocimientos técnicos en materia de marketing digital en emprendedores y
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microempresarios de la ciudad de Loja, buscando ser un aporte que impulse el desarrollo y
crecimiento digital, social y econémico de los mismos, generando asi un impacto positivo en
el mercado y la region.

La agencia Zima Marketing se especializara en servicios de marketing digital especificos,
esto debido a su capacidad, recursos y tamafio. Por lo tanto, en un inicio se ha planteado
ofrecer los siguientes servicios:

e Gestion en posicionamiento de marca y venta en redes sociales.
e Asesoria en creacion de contenido para redes sociales.

e Gestion de anuncios.

e Customer centric vision

e Marketing Funnel

3.5 Prototipo 1.0

Los prototipos son ampliamente reconocidos como un medio central para explorar y
expresar disefios para artefactos informaticos interactivos (Houde & Hill, 1997).

Por tal motivo, el desarrollar un disefio que represente de una manera mas tangible la
idea del proyecto, es oportuna para poder poner a prueba su usabilidad, interaccién vy
efectividad, al mismo tiempo que se prototipa la idea en términos de viabilidad, deseabilidad
y factibilidad. Es por lo que la fase de prototipado debe enfocarse en recolectar un buen
feedback que sea util y permita mejoras en los servicios.

3.5.1 Nombre y Marca

En tanto individualiza, la marca, cualquiera que fuera su especie, se refiere al nombre
del individuo con el cual se identifica. La marca no es sino la version visual del nombre: entre
ambos hay equivalencia exacta (NorbertoChaves, 2015).

Es asi como tomando este concepto y relacionandolo a métodos como el “Naming” y
construccion de marca, se decide nombrar a la agencia de marketing a implementarse como:

“ZIMA Marketing”.
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Figura 20

Propuesta de logotipo para la marca ZIMA Marketing

Nota: Elaboracion propia

El nombre planteado, en una breve explicacién, se construye a partir del empatizado
con el publico objetivo, en donde al investigar sobre sus metas, objetivos, motivaciones y
aspiraciones se pudo conocer que estas en su mayoria se relacionan con el crecimiento de
sus emprendimientos y microempresas, bajo sus propios criterios los emprendedores y
microempresarios determinan hacia doénde quieren llegar para alcanzar el éxito. Es
precisamente esa aspiracion de “alcanzar el éxito” la cual se conceptualiza en la palabra
“ZIMA” que significa Cima, y se interpreta como el proceso de “llevar a las empresas a la
cima”.

Respecto a la representacion visual como marca, se ha disefiado considerando
aspectos basicos como el uso de tipografia, colorimetria y conceptos como Gestalt y
simbologia.

3.5.2 Formulacién

De acuerdo con Ruiz (2011) la fase de formulacién lleva al empresario a desarrollar
simultdneamente los periodos de instalacion y operacién, determinando cual es la viabilidad
del proyecto, en este punto debe realizar los ajustes necesarios y reales en la informacion
obtenida, para asegurar la sostenibilidad de este.

En esta fase se da paso a plantear el contenido que integra cada uno de los servicios

ofertados por parte de la agencia ZIMA Marketing.
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ZIMA Marketing ofertara 5 diferentes servicios relacionados al marketing digital,
disefiados para satisfacer las necesidades de los emprendimientos y microempresas de Loja.
A través de estos servicios se pretende ayudar a los beneficiarios a alcanzar sus objetivos de
negocio mediante el desarrollo e implementaciéon de soluciones de marketing digital. A

continuacion, de detalla los servicios:

3.5.2.1 Gestién En Posicionamiento De Marca Y Venta En Redes Sociales.

Servicio integral disefiado para ayudar a negocios a aumentar el reconocimiento y
presencia de marca en redes sociales, y su optimizacién como canal de ventas en la actual
era digital.

Proceso:

Briefing: Entrevista con el cliente para conocer sus objetivos, publico objetivo y
competencia definida, ademas de un analisis de su presencia actual en redes sociales.

Matriz “ZIMA”: Desarrollo de una matriz que permite definir la esencia de la marca, a
través de:

Categorias de contenido: Se define categorias de contenido que guian la planificacién
en redes sociales.

Segmentos de contenido personalizados: Se propone segmentos de contenido de
acuerdo con la marca, estos segmentos se prototipan y evaltuan.

Plan de contenidos: Se labora un plan de contenidos detallado que define la
frecuencia, horario y tipo de contenido que se publicara en cada red social.

Ejecucioén del plan de contenidos: Implementacion del plan de contenidos, incluyendo
la planificacién, grabacion, edicion y publicacion del contenido en las redes sociales.

Seguimiento y analisis: Monitoreo del rendimiento del contenido y andlisis periédico
para medir el impacto y optimizar estrategias.

Andlisis de métricas, posicionamiento y venta: Evaluacion de resultados de las redes

sociales a través de métricas, con el fin de medir el posicionamiento y ventas.
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3.5.2.2 Asesoria En Creacién De Contenido Para Redes Sociales

Un servicio pensado para quienes no pueden pagar un plan mensual para gestion de
sus redes sociales. Este servicio ayuda a crear contenido para redes sociales, a través de
guias y plantillas, instruyendo para que este pueda ser creado de una manera autbnoma.

Proceso:

Guias y plantillas preestablecidas: Se facilitan guias y plantillas preestablecidas para
gue los emprendedores creen su propio contenido de manera facil y rapida.

Reuniones personalizadas: Se cronograman dos reuniones personalizadas: una al
inicio del proceso en donde se explica su uso, una segunda reunion al final del mes para
analizar el contenido creado y brindar feedback.

Tutorias: Se habilita un espacio de tutorias en donde los emprendedores pueden

hacer preguntas y aclarar dudas sobre la aplicacion y contenido creado.

3.5.2.3 Gestion De Anuncios

Este servicio ayuda a emprendedores y microempresarios a crear y gestionar
campafas publicitarias en redes sociales, impulsando sus campafas e incrementando el
volumen de ventas.

Proceso:

Entrevista con el cliente para conocer sus objetivos, publico objetivo y competencia
definida.

Pauta: Se define la estrategia de pauta, incluyendo la seleccién de plataformas, el
publico obijetivo, el presupuesto y el tipo de anuncios.

Andlisis de rendimiento: Monitoreo del rendimiento de los anuncios en tiempo real,
ajustes de optimizacion de la campafia para garantizar mejores resultados.

Andlisis de resultados: Evaluacién del desempefio de la campafia en términos de
métricas clave como CPM; CTR; ROI; ROAS y recomendaciones a considerar en futuras

campanfas.
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3.5.2.4 Customer Centric Vision

Este servicio ayuda a los negocios a identificar a sus clientes mas valiosos y enfocar
sus estrategias de adquisicién, desarrollo y comercializacién en funcion de estos, su
aplicacion es de gran ayuda en el mercado digital.

Las ventajas de aplicar este modelo se reflejan en el aumento de la rentabilidad.
Conocer de manera detallada al cliente genera una ventaja competitiva y facilita la toma de
decisiones.

Proceso:

Definicion: Se hace una definicién a partir de datos cuantitativos para identificar los
clientes ideales.

Investigacién de Cliente: Se procede a investigar e indagar detalladamente sobre el
comportamiento del cliente a través de distintas herramientas de investigacion.
Posteriormente se presenta un analisis de este.

Relacién con el cliente: En funcién del aspecto humano, y considerando un trasfondo
comercial, se disefian estrategias enfocadas en la generacion y fortalecimiento de vinculos
emocionales entre el cliente y la marca, siendo estos pensados a aplicarse en un entorno
digital.

Producto: Estrategias de comunicacién del producto/servicio como soluciéon a un
problema conectando con la informacién previamente obtenida del cliente ideal.

Entrega: Al ser un disefio para mejorar la experiencia del cliente online, la entrega es
parte importante de este proceso y por ello, el disefiar un correcto proceso de entrega que
considere aspectos como el embalaje, empaquetado incluyendo logistica de entrega e
integracion de herramientas de rastreo, correos informativos y demas puntos que garanticen

una experiencia satisfactoria al cliente.

3.5.2.5 Marketing Funnel
Un servicio que ayuda a aumentar las conversiones de ventas a través de un disefio

de embudo de ventas o también conocido como proceso de ventas.
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Proceso:

Creacion de contenido para cada etapa (Awarnes; Consideration; Conversion; Loyalty:
Generacion de estrategias especificas para cada etapa del embudo de ventas, disefiado para
atraer, informar, convertir y fidelizar a los clientes potenciales.

Optimizacion del funnel: Monitoreo y optimizacion del funnel de ventas para identificar
los puntos criticos y mejorar la tasa de conversion.

Analisis de resultados: Evaluacion del desempefio del funnel de ventas.

3.5.3 Empaque y Presentacion

El Disefio de empaques es la conexion de forma, estructura, material, color, gréfica,
tipografia e informacién legal con otros elementos auxiliares que hacen que un producto sea
apropiado para ser mercadeado. Definitivamente, el fin del empaque es satisfacer los
objetivos de mercadeo para comunicar al consumidor, de una manera indiscutible, la
personalidad del producto, su funcién y contribuir a generar una venta (Mendoza Robledo,
2018).

Interpretando el concepto de empaque y presentacion, y contextualizandolo a la
presentaciéon de un servicio intangible, se ha disefiado la siguiente presentacion como

catalogo de servicios: https://zima-agenciademarketing-catalogo.my.canva.site/daggesbfrnw

A través de este catalogo digital se presenta una primera propuesta de los servicios
ofrecidos, en donde de una manera breve se da a conocer al lector informacién sobre los
servicios disponibles.

Se aclara que esta presentacion de los servicios es Uinicamente una primera propuesta

la cual esta sujeta a cambios y mejoras.


https://zima-agenciademarketing-catalogo.my.canva.site/daggesbfrnw
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3.5.4 Caracteristicas del Producto

La calidad es el conjunto de caracteristicas que definen la eficacia y durabilidad de un
producto. Son los aspectos y atributos que nos dicen si un producto determinado tiene buenas
propiedades y satisface correctamente sus necesidades (Frias, 2010).

Tomando en consideracién lo anteriormente mencionado, las caracteristicas del
servicio que se esta implementado tienen que describir de manera clara sus propiedades. Por
tanto, las caracteristicas principales de los servicios ofrecidos por Zima Marketing son las
siguientes:

Enfoque personalizado: Los diferentes servicios se desarrollan a través de
implementacién de estrategias disefiadas a partir de necesidades y objetivos especificos de
cada cliente.

Accesibilidad: Los servicios se han disefiado considerando puedan estar al alcance
tanto de pequefios negocios como empresas mas desarrolladas.

Asistencia: La asistencia profesional como guia o tutoria es caracteristica de todos los
servicios, permitiendo a los clientes tener ayuda y acompafiamiento.

Evaluacion: El monitoreo y andlisis periédico de resultados en todos los servicios hace
gque se garantice un mayor compromiso y cumplimiento de objetivos.

Innovacion: La implementacion de nuevas mitologias que priorizan al cliente impulsan
el disefio de estrategias creativas y con soluciones viables y novedosas en el mercado local.

Estas 5 caracteristicas se destacan como las principales de los servicios ofrecidos por
la agencia de marketing a implementarse.

3.6 Propuesta de Valor

Para Kotler et al. (2012) las empresas abordan las necesidades de los consumidores
ofreciéndoles una propuesta de valor, es decir, un conjunto de ventajas para satisfacer sus
necesidades. La propuesta de valor se materializa en una oferta, que es una combinacién de

productos fisicos, servicios, informacién y experiencias.
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Es asi, como la propuesta de valor de la agencia de marketing a implementarse se

fundamenta en estos 4 pilares:

a)

b)

d)

Personalizacién: Andlisis profundo de los negocios a través de herramientas como el
briefing; Estrategias especificas para cada negocio, considerando su sector, recursos
y objetivos; Definicion del cliente para cada negocio.

Medicién de resultados: Monitoreo periddico del rendimiento de cada estrategia;
Analisis de resultados que permiten presentar un informe para visualizar el impacto
de las estrategias.

Customer Centric Vision: La visiobn centrada en el cliente permite desarrollar
estrategias que giran en torno al cliente, este punto es diferenciador en el mercado,
debido a que la agencia ademas de aplicarlo en su propio disefio también lo impulsa
y oferta como servicio al mercado lojano, de esta manera se aporta con metodologias
nuevas para los emprendedores y microempresarios.

Acompafiamiento: Los servicios garantizan su efectividad a través del trabajo
conjunto, esto implica una asistencia y acompafiamiento de la agencia en todas las

fases de los diferentes servicios.

3.7 Modelo de Monetizacion

La monetizacion se refiere al proceso de generar ingresos a través de un modelo de

negocio o una estrategia de generacion de ingresos en una empresa 0 proyecto. En otras

palabras, se trata de convertir algo en dinero (Cavero, 2022).

Es asi como, el modelo de monetizacion elegido para la agencia de marketing a

implementarse es B2C, puesto que de acuerdo con Observatorio de Tendencias Futuro

(2017) el B2C se refiere a la estrategia que desarrollan las empresas comerciales para llegar

directamente al cliente o usuario final.

Por lo tanto, este modelo es el que se adapta con la agencia de marketing, quien

ofrece de manera directa los servicios a su cliente final que en este caso son los

emprendimientos y microempresas lojanas.
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3.8 Lean Canvas

Business Model Canvas es una herramienta para el disefio de modelo de negocios,
factor fundamental que permite orientar los esfuerzos del emprendedor con claridad para no
perder el rumbo y lograr definir puntualmente el funcionamiento correcto de su recién iniciado
proyecto. Vargas et al. (2015) sefiala que, Business Model Canvas es también un elemento
importante en la elegibilidad de créditos, ya que los fondeadores de cualquier naturaleza
privilegian sin duda los proyectos claros, agiles y sobre todo creativos e innovadores.

La importancia de desarrollar un correcto Business Model Canvas permitira identificar
elementos clave para llevar a efecto la implementacion de la agencia de marketing, por
consiguiente, se ha planteado el siguiente el disefio:

Figura 21

Business Model Canvas

Customer

Colaboradores @ Actividades ® Propuesta de valor Q Rélations

Customer segments Q
unica

Y

Y

+ Demograficos

Proveedores
Canales

EO:

Estructura de costos % Alianzas Bﬂ Flujos de ingreso

Nota: Elaboracion propia

El Busines Model Canvas presenta una estructuracién de elementos clave que
permiten a la agencia guiarse al cumplimiento de sus objetivos. Dentro de este marco la
propuesta de valor destaca, la misma esta constituida por la personalizacion, mediciéon de

resultados, vision centrada en el cliente y el acompafiamiento. De manera que se puede
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evidenciar que la propuesta de valor de la agencia tiene una construccion muy alineada a su
publico obijetivo.

Identificar al publico objetivo es necesario y para ello el apartado de customer
segments define a los emprendedores y microempresarios como su segmento. En funcién de
ello el customer reationsships considera mantener una atenciéon personalizada, incluyendo
una comunicacion bidireccional, ademas de ofrecer informacién, educacion y espacios de
conexion. Para efectuar con éxito dichos planteamientos se debe establecer los canales
mediante los cuales se desarrolle la comunicacion, mismos que se dan mediante canales
digitales y presenciales.

Por otro lado, en lo que concierne a actividades, el desarrollo de un plan de negocio,
analisis financiero, contrataciébn y capacitacion de personal, hacen parte elemental a
desarrollarse para la agencia. Sin embargo, dichas actividades son dependientes a los
recursos que la empresa cuenta o requiere, los mismos que constan de capital inicial,
conocimientos técnicos, espacio de oficina y demas servicios basicos y de funcionamiento.
Ahora bien, dichos recursos provienen, ya sea por proveedores 0 a través de alianzas.

Todos estos elementos deben mantener relacién con la estructura de costos, mismos
gue se alienan a los flujos de ingresos que la agencia mantiene.

Siendo el planteamiento asi, se establece al Business Model Canvas como una
herramienta que contribuye a la implementacion de la agencia a través del orden y orientacion
gue aporta su disefio

Analisis PESTEL

Para Torres (2019) el analisis PESTEL es una herramienta de planeacion estratégica
gue sirve para identificar el entorno sobre el cual se disefara el futuro proyecto empresarial,
de una forma ordenada y esquematica.

Es asi que, conocer los entornos en los que se desenvolvera la agencia es elemental

para su disefio, planeacion y la toma de decisiones. Por lo tanto, el andlisis de los cinco
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factores, politico, econémico, social, tecnoldgico, ecoldgico y legal se presenta en el siguiente

gréfico:
Figura 22

Andlisis PESTEL

+ Guerras comerciales entre USAy China

+ Conflictos armados en Europa y
Oriente medio.

+ Fin de relaciones diplomaticas entre
Ecuador y México. Y la reacciéon en
contra de Ecuador de paises latinos.

- La destitucion prematura del
presidente Guillermo Lasso, a solo 2
anos de su eleccion, y la eleccion
inmediata del presidente Daniel
Noboa, asumiendo la presidencia por
un ano y medio.

+ Incertidumbre ante una posible
revocatoria del alcalde de la ciudad de
Loja, Franco Quezada.

« Ineficiencia en gestién de proyecto
para apoyo a emprendedores en Loja

- Se proyecta que el crecimiento

mundial disminuira al 2,4 % en 2024.

« La actividad econémica de América

Latina y el Caribe continda exhibiendo
una trayectoria de bajo crecimiento.

- En 2023, el Producto Interno Bruto

(PIB) del Ecuador creci6 en 2,4%
inferior al crecimiento de 6,2%
alcanzado en 2022

- Desde abril del 2024, el IVA subi6 del

12% al 15%.

- La economia en la ciudad de Loja es

menos dinamica que en ciudades mas
grandes como Quito o Guayaquil.

- Las tendencias globales en redes

sociales influyen directamente en el
comportamiento de los usuarios en
internet.

« Los movimientos sociales, sedimentos

de América Latina y sus causas
comunes, representan una conexién
entre todos los paises a nivel
continental.

« Crisis de violencia e inseguridad

nacional.

+ Un tercio de la poblacién mundial no
cuenta con acceso a internet.

+ Crecimiento de usuarios en internet en
Ecuador.

+ El e-comerce crecio 10% en ecuador
durante el 2023

«+ Transferencias bancarias y pagos
digitales sepresentan el 47% del e-
comerce

+ Banco de loja implemento "Ahorita"
medio de pagos digitales

- Desde Loja Kradac, empresa
tecnoldgica ofrece soluciones de
tecnologia y movilidad.

Nota: Elaboracion propia

» 62% de la generacion Z estan mas

inclinados a comprar marcas
sostenibles.

» EI 58% de todos los consumidores

(latan) dice que quiere comprar de
manera mas sostenible, pero solo el
22% evita activamente los envases de
plastico.

- En el 2020 Loja estaba dentro de las 54

ciudades mas sostenibles del mundo.

-+ La UE, protege con el uso de datos con

el Reglamento de Proteccion de Datos
(GDPR)

+ Laley de comunicacién y propiedad

intelectual en Ecuador, Asi como la Ley
Organica de Defensa del Consumidory
las regulaciones de la
Superintendencia de Control del Poder
del Mercado, regulan el mercadeo.

+ La agencia debe respetar y seguir al

pie de la letra las ordenanzas
establecidas por La Municipalidad de
Loja.

El entorno en el que desarrolla la agencia de marketing interpretado mediante el

presente andlisis PESTEL refleja distinta informacién relacionada con acontecimientos, datos,

leyes y andlisis conceptualizados al presente proyecto.

Se observa que el ambito politico destaca el conflicto comercial entre USA y Estados

Unidos, si bien estos conflictos tienen diversos puntos, los cuales terminan impactando al

comercio mundial, es necesario mencionar las fricciones de alta tecnologia y de manera

especial a la competencia Inter sistémica, esto considerando que las principales plataformas

tecnoldgicas provienen de estas dos potencias mundiales. Asi mismo existen otros conflictos

de interés mundial que pudiesen repercutir de alguna manera en el entorno politico.
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Respecto al entorno politico ecuatoriano, se debe destacar el cese a las relaciones
diplomaticas entre Ecuador y México, lo que incurrié en sefalamientos a Ecuador por su
irrupcion en la embajada mexicana. De la misma manera cabe mencionar la inestabilidad
politica que se ha presentado en el gobierno de Ecuador, puesto que se presentd una
destitucion prematura del entonces presidente Guillermo Lasso, a dos afios de su eleccion, y
con esto la posesion por un afio y medio de un nuevo gobierno presidido por Daniel Noboa.

En cuanto a la situacion politica en la ciudad de Loja, se considera incertidumbre ante
una posible revocatoria del alcalde Franco Quezada, pero cabe destacar que no se
presentaron propuestas oficialmente. Ademas, dentro del entorno politico local cabe destacar
gue el apoyo a emprendedores presenta ineficiencia.

El entorno econémico se marca a nivel global por una disminucién en el crecimiento
del comercio mundial, segin el banco mundial, en 2024 el crecimiento mundial sera de 2,4
%, con una reduccion frente a la cifra del afio 2023, que alcanz6 el 2,6 %. Respecto al ambito
econdémico de la region, la CEPAL (2023) manifiesta que la actividad econémica de América
Latina y el Caribe continda presentando un bajo crecimiento, lo cual implica una
desaceleracion en la creacion de empleo y otros efectos. Guardando relacion, la situacion
econdmica del Ecuador se ve reflejada en una disminucién en el crecimiento del Producto
Interno Bruto (PIB), ya que durante el 2023 este crecib 2,4%, cifra inferior al crecimiento del
6,2% del anterior afio, BCE (2024).

Ademas, un importante cambio respecto al incremento del IVA tuvo lugar a partir del
mes de abril de 2024, este impuesto pasé del 12% al 15%, siendo una medida econémica
condicionante que puede repercutir en una contraccion de la demanda.

El entorno social se ve caracterizado por la influencia producto de la globalizacion,
siendo las redes sociales a través de internet el principal medio de conexion. Esto deriva en
constantes cambios de comportamiento por parte de los clientes, quienes se ven impulsados
a realizar, o no, consumo en el mercado. Por otra parte, una situacion social que genera un
alto impacto es la crisis en cuanto a materia de seguridad que atraviesa el Ecuador, los altos

indices de violencia e inseguridad son un condicionante tanto para personas naturales como
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para las empresas. Es por ello por lo que el entorno social no presenta el mejor escenario,
ni puede garantizar una estabilidad al sector empresarial.

El entorno tecnoldgico a nivel mundial presenta un avance mediante el desarrollo de
la innovacion e investigacion, sin embargo, de acuerdo con informacion de la Unién
Internacional de Telecomunicaciones (UIT) un tercio de la poblacién mundial no cuenta con
acceso a internet. Mientras que informacién proveniente de la misma UIT sefala que en
América latina existen altas tarifas para adquirir el servicio, sin embargo, la calidad del servicio
es pobre, limitando la conectividad en los hogares. Tendencia que se replica en Ecuador.

De acuerdo con Datareportal (2024) a principios de 2024 el nUmero de usuarios de
internet en Ecuador ascendia a 15.29 millones, reflejando un incremento. Dicha informacion
es gran relevancia e importancia para considerar para la agencia, ya que se relaciona
directamente con un incremento de audiencia y contribuye a la digitalizacion de la poblacion.

En cuanto al desarrollo tecnolégico local es necesario considerar su aplicacion en
distintas areas, una de ellas es el sector financiero, Banco de Loja ha implementado su
método de pago digital “Ahorita”, mismo que ha facilita el intercambio monetario entre clientes
y empresas. Por otro lado, el desarrollo tecnolégico de la ciudad también se ve impulsado por
empresas tecnolégicas como Kradac, misma que contribuye y aporta con soluciones de
distintos indoles.

El entorno ecoldgico se ve integrado por factores en los que destacan las tendencias
de consumo, tales como la preferencia hacia un consumo méas amigable. De acuerdo con una
encuesta de Firs Insight (2019) revelo que el 62% de encuestados pertenecientes a la
generacion Z esta dispuesta a pagar mas por productos sustentables, esto refleja un cambio
en comportamiento de consumo de las nuevas generaciones. Sin embargo, Kantar (2024)
revela que solo el 58% de los consumidores dice que quiere comprar de manera mas
sostenible, sin embargo, solo el 22% evita usar empaques de plastico.

El entorno ecolégico local se ha visto reflejado en la seleccién de la ciudad de Loja
como una de las 54 ciudades mas sostenibles en el mundo, como parte del desafio “We love

cities” de WWF (2020).
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Esto demuestra una cultura dentro de la ciudad relacionada con la sostenibilidad y el
desarrollo, lo que puede interpretarse como una conducta relacionada al &mbito ecoldgico.

Dentro del entorno legal se debe tener especial atencibn con nuevas leyes o
regulaciones que interfieran con la operacion de la agencia de marketing. En el ambito
internacional destacan algunas medidas tomadas por la Unién Europea, las cuales pudiesen
repercutir o fomentar su implementacién en otras regiones. La medida a destacar es el
reglamento general de proteccion de datos, el mismo que establece requisitos a las empresas
y organizaciones en todo lo que concierne a la recoleccion, almacenamiento y gestion de
datos personales, los cuales son comunmente utilizados con fines comerciales.

El entorno legal ecuatoriano, respecto a lo relacionado, contempla la ley de
comunicacion y proteccion intelectual, la cual es suma relevancia y debe ser comprendida
para asi evitar conflictos, asi mismo el tener conocimiento sobre esta es muy necesario
debido a la prestacién de servicios dirigida a emprendimientos y microempresas. Ademas, al
establecer la agencia dentro de la ciudad de Loja, esta debera acogerse a los reglamentos y
leyes municipales. Dando cumplimiento asi con el entorno legal.

De esta manera considerando los entornos politico, econémico, social, tecnolégico,
ecologico y legal, la agencia de marketing obtiene un analisis que refleja desafios y a la vez
oportunidades de crecimiento, siendo un panorama fluctuante en el cual se debe aplicar una
adecuada gestion y constante actualizacién de entornos.

3.9 Analisis PORTER

La definicién de las fuerzas de Porter o las 5 estrategias de Porter consiste en un
analisis competitivo que se utiliza para desarrollar estrategias en diferentes industrias del
sector, consiste en modelo de analisis competitivo, que sirve para saber cuales son las
oportunidades que estan presentes en el mercado y que ayudaran en el crecimiento de una
empresa, asi como las amenazas de los negocios (Hernandez, 2022).

Conociendo las 5 fuerzas que deben abordarse, y conceptualizandolas al actual

proyecto, se establece el siguiente analisis.
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Poder de negociacion de los proveedores: Es alto, puesto que son elementales para
el desarrollo operacional de la agencia, ademas de que son limitados debido al nimero de
empresas mundiales que son duefias de las redes sociales mas utilizadas, u otras empresas
relacionadas al desarrollo tecnolégico.

Poder de negociacion de los clientes: Es alto, considerando que se ofertan servicios
centrados en el cliente, lo que implica una mayor interaccion y participacion de este, ademas
al ser una agencia nueva el poder de negociacién se ve condicionado debido a factores como
experiencia y poco posicionamiento.

Amenaza de nuevos competidores entrantes: Las barreras de ingreso de nuevos
competidores en la industria relacionada al marketing digital son bajas. Esto se refleja en la
cantidad de personas y empresas que actualmente se encuentran ofertando servicios
similares a los que se plantean en el actual proyecto. Por lo tanto, la amenaza de nuevos
competidores es considerada alta.

Amenaza de productos o servicios sustitutos: Dentro de los productos sustitutos a los
servicios planteados en la agencia de marketing se puede considerar a medios de
comunicacion, por sus servicios de publicidad y difusion, también a creadores de contenido
gue pueden ofertar visibilidad y difusibn a emprendedores y pequefias empresas.

Considerando esto, se puede interpretar que la amenaza de productos o servicios
sustitos es media-alta.

Rivalidad entre competidores: El crecimiento del mercado del marketing tiene como
efecto proporcional el crecimiento de la oferta, es por eso dentro del cantén Loja se puede
percibir un incremento de personas independientes, agencias de comunicacion y marketing.

Por lo tanto, el panorama de rivalidad entre competidores se considera alto.

El Analisis de Porter contextualizado a la agencia de marketing a implementarse
permite evidenciar un alto nivel de competencia en las distintas fuerzas, por lo que es
recomendable para la agencia una fuerte estrategia de diferenciacion en su plan de

marketing, fortalecimiento de su propuesta de valor, considerando el alto nivel de las fuerzas
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y una correcta implementacion de los puntos planteados en la elaboracién del presente
proyecto.

3.10 FODA

El andlisis FODA es una herramienta de planificacion estratégica, disefiada para
realizar un analisis interno (Fortalezas y Debilidades) y externo (Oportunidades y Amenazas)
en la empresa (Riquelme Leiva, 2016).

Es asi como el andlisis FODA de la agencia de marketing se interpreta de la siguiente
manera:

Figura 23

Andlisis FODA

- Enfoque centrado en el cliente, comprendiendo necesidades y
objetivos especificos, ofreciendo asi estrategias
personalizadas.

+ Agencia centrada en resultados, demostrando asi beneficio
real para sus clientes y fortaleciendo su confianza

+ Creatividad e innovacién, generacién de ideas originales y
soluciones que capten la atencién y destacan en el mercado.

- Catdlogo de servicios disefiado para empresas con
presupuestos limitados y empresas con presupuestos mas
grandes

+ Crecimiento en el mercado, el marketing se mantiene en
constante crecimiento impulsado por necesidad de las
empresas de fortalecer su presencia en linea.

+ Existe una mayor consideracién por parte de los
emprendedores y microempresarios respecto al marketing lo
que puede inferir en su decisién de compra

- Implementacién de tecnologias, las nuevas tecnologias
innovadoras ofrecen facilidades en distintos campos que
representan una oportunidad de mejorar la eficiencia y
efectividad para la agencia

+ Experiencia corta, debido a su reciente creacién

+ Recursos financieros limitados, lo que dificulta el acceso
recursos tecnolégicos, humanos y de infraestructura

+ Limitado posicionamiento, dado a su iniciacién la empresa
aun es desconocida en el mercado

- Equipo de trabajo no definido, dado que el proyecto no se ha
implementado en un 100% tampoco se ha definido al equipo
definitivo de la agencia

Nota: Elaboracion propia

+ Incremento de competidores, debido a la entrada de nuevas

agencias de marketing o la expansion de las actuales, la
agencia se ve condicionada en diferentes aspectos

+ Los cambios en la industria del marketing, como es sabido los

cambios acelerados en el marketing son un reto debido a la
actualizacion y formacién constante que este implica para
superar dichos cambios

- Crisis Econémica, esta afecta negativamente en la inversién

de las empresas en marketing, reduciendo los niveles de
demanda y por ende de ingresos.

El andlisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la agencia de

marketing a implementarse presenta:

Fortalezas en las que se destaca el enfoque centrado en el cliente y los resultados,

empresas con distinto rango de presupuestos.

resaltando la personalizacion del servicio, la creatividad e innovacion y la accesibilidad a
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Las oportunidades que el mercado del marketing presenta y que la agencia puede
aprovechar, consisten en aspectos relacionados al crecimiento del mercado, y por ende una
mayor consideracion de importancia por parte de emprendedores y microempresarios de la
inversién en marketing. Ademas, la constante implementacion de tecnologia, la cual puede
ser utilizada para mejorar la oferta de servicios.

Las debilidades de la agencia de marketing giran en torno a factores relacionados a
su lanzamiento, tales como la corta experiencia en el mercado, que pueden resultar en una
desventaja frente a la competencia. Asi mismo al ser una agencia nueva carece de
posicionamiento, por lo que aun es desconocida en el mercado, siendo una limitacién para
establecer relaciones con nuevos clientes.

3.11 CAME

El analisis CAME es una herramienta muy util, de acuerdo con L6pez- Cobo et al.
(2011) es un instrumento que permite corregir las debilidades y mantener las fortalezas
detectadas, asi como afrontar las amenazas y explotar las oportunidades, a partir del disefio
de una serie de propuestas de actuacion.

Es asi como considerando el previo analisis FODA se procede a desarrollar el plan

CAME par la agencia de marketing a implementarse



Figura 24

CAME
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Corregir (Debilidades) Afrontar (Amenazas)

+ Adquirir mas experiencia participando en proyectos, colaboraciones
o contratando profesionales con experiencia

+ Financiarse a través de entidades publicas o privadas para aumentar
recursos

« Invertir en estrategias de marketing que permitan aumentar la
visibilidad y reconocimiento de marca en Loja

+ Implementar un proceso de contratacién sofisticado que permita
reclutar profesionales con competencias y habilidades requeridas y
alineadas a la agencia de marketing

« Monitorear continuamente el mercado, las estrategias aplicadas

de la competencia y tomar decisiones informadas

« Implementar un "laboratorio de innovacién" en el que el proceso

de actualizacién tecnolégica sea parte y asi mantenerse a la
vanguardia del marketing

+ Diversificacion en la cartera de clientes para minimizar el impacto

negativo de crisis en la economia.

Mantener (Fortalezas) Explotar (Oportunidades)

+ Mantener el enfoque centrado en el cliente, respondiendo a sus
necesidades y objetivos especificos para de esa manera garantizar
resultados

- Através del "Laboratorio de innovacién" fomentar la creatividad e

innovacion, potenciando asi el lanzamiento de nuevas ideas
+ Mantener y fortalecer el catalogo de servicios para los diferentes

- Especializarse en nuevas dreas de marketing con alta demanda
+ Implementar campafias de promocién para la agencia que

permitan darse a conocer en el mercado

+ Implementar herramientas tecnoldgicas innovadoras que

incrementen la eficiencia y efectividad de la agencia con sus
clientes

perfiles de clientes

Nota: Elaboracion propia

Como resultado de la aplicacion del modelo CAME se destacan las siguientes
respuestas:

Las debilidades deben corregirse, de principal manera, adquiriendo mas experiencia
a través de la vinculacién en proyectos, en los cuales a mas de sumar formacién se pueda
generar nuevas relaciones y reconocimiento, con fines similares deben realizarse las
colaboraciones estratégicas con marcas que reflejen experiencia y aporten a mejorar la
percepcion de experiencia de la agencia.

Considerando corregir temas de financiamiento, se ha planteado financiamiento a
entidades publicas o privadas como lo son los bancos, a través de créditos financieros. Asi
mismo, considerar la opcién de buscar inversores que financien el proyecto.

A través de la aplicacion de estrategias se debe dar a conocer y visibilizar la agencia
de marketing, considerando estrategias de posicionamiento y valor de marca que permitan

dar a conocer y generar relaciones con potenciales clientes.
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Afrontar las amenazas es un proceso, que, en el caso de la agencia de marketing, se
centra en el monitoreo e investigacién constante del mercado, esto ante cambios acelerados
en el mismo y de manera especial a las estrategias que se encuentran desarrollando los
competidores, de manera que se puedan ejecutar acciones que minimicen un impacto
negativo.

Otra respuesta para afrontar los acelerados cambios en la industria del marketing es
la actualizacion constante, esto se llevar4d a cabo dentro del plan de “laboratorio de
innovacion” en la que se pretende abordar distintos enfoques entre ellos esta accién que
contrarresta la amenaza de aceleraos cambios.

Finalmente, para afrontar los efectos de la crisis econémica, como puede ser una
posible disminucién de la inversiébn en marketing por parte de las empresas. Se considera
una diversificacion de la cartera de servicios, reduciendo asi el riesgo ante una posible
reduccion de inversion por parte de los clientes.

Las fortalezas deberdn mantenerse, y de ser posible incrementarse. Por
consiguiente, el disefio centrado en el cliente y en la obtencion de resultados, se mantiene y
deberd monitorearse su cumplimiento para fortalecer esta distincién de la agencia.

Manteniendo la fortaleza de ser una agencia creativa e innovadora, se pretende
mediante el plan “Laboratorio de innovacién” estimular la creacién de nuevas y originales
ideas que permitan ofertar estrategias innovadoras que generen impacto en el mercado.
Ademads de fortalecer y mejorar el catalogo de servicios.

Por otro lado, las oportunidades que presenta el mercado deben ser explotadas y
aprovechadas por la agencia de marketing, es asi como la especializacion en nuevos temas
de marketing tiene mucha importancia, si bien los constantes cambios son un reto,
comprenderlos y aplicarlos en los servicios resulta una gran oportunidad de innovaciéon y
mantenerse a la vanguardia del marketing digital.

Las nuevas herramientas combinadas al alcance de las redes sociales ofrecen una
oportunidad para implementar camparfias de promocion que permitan incrementar visibilidad

y ventas para la agencia. De igual manera el saber aprovechar las distintas herramientas
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tecnoldgicas que contribuyen al mejoramiento de los servicios y aumentando la eficiencia y

productividad del equipo.

Capitulo Cuatro
4. Validacién de Factibilidad — Viabilidad — Deseabilidad

El presente proyecto en todo su proceso de elaboracion se desarrolla considerando 3
fundamentos, los cuales son de suma importancia la implementacion de una agencia de
marketing.

El primer punto es la Factibilidad, en donde se valida que el proyecto pueda ser
implementado y puesto en funcionamiento en un tiempo considerado, la validacién de la
factibilidad de la agencia de marketing se da mediante la elaboracién del presente documento,
mediante este se desarrollan contenidos importantes y necesarios que sirven como
planeacion para una implementacion, garantizando asi su factibilidad.

El segundo punto es la Viabilidad, en este se valida que la agencia de marketing pueda
llevarse a cabo, cumpliendo asi sus objetivos y llevando a cabo sus actividades
operacionales. Para esto el disefio de servicios centrados en el cliente, combinado con
diferentes analisis como la investigacibn de campo, investigacion de mercado y otras
herramientas como el estudio técnico y modelo de gestién organizacional, garantizan que la
agencia de marketing es viable y puede ser implementada.

Finalmente, la deseabilidad, la demanda real por parte de los emprendedores y
microempresarios de la ciudad respecto a servicios de Marketing Digital es la que determina
si una agencia de marketing es deseable, y la deseabilidad del presente proyecto ha podido
ser validada en primera instancia mediante la investigacion de campo, en la cual los
emprendedores y microempresarios han manifestado deseo en la aplicacion de
conocimientos técnicos de marketing digital para conseguir asi, cumplir los objetivos

planteados con su hegocio.
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4.1.1 Investigacion de Mercado

De acuerdo con Kotler et al. (2004) el estudio de mercado consiste en reunir, planificar,
analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situacion de mercado
especifica que afronta una organizacion.

Teniendo en cuenta lo que conlleva una investigacion de mercado y conceptualizando
al presente proyecto de implementacion de una agencia de marketing en la ciudad de Loja,
se establece que la investigacion de mercado esta enfocada en reunir informacion relevante
gue permita analizar la situacion real en la que se desenvolvera la implementacién de la
agencia de marketing. Ahondando en variables de microentorno, en donde se consideran
factores que inciden en la capacidad para servir a los clientes, tales como: mercados de
clientes, competidores, proveedores y la propia construccion de la agencia de marketing.
4.1.2 Planteamiento del Mercado Objetivo

Segun The Universal Marketing Dictionary (2024) el mercado objetivo es una porcién
concreta de la poblacion total que el vendedor o minorista identifica (es decir, a la que se
dirige) como la mas propensa a adquirir sus productos o servicios.

Con relaciéon a este planteamiento, el mercado objetivo de la agencia de marketing
esta centrado en emprendimientos y microempresas de la ciudad de Loja. Dado que en
primera instancia mediante la investigacion de campo se pudo comprobar la existencia de
una problematica que relaciona la escasez de conocimientos técnicos de marketing con el
cumplimiento de metas y objetivos comerciales de diferentes emprendedores vy
microempresarios.

En la ciudad de Loja segun informacion publicada por Prendho (2023), las 17,061
empresas registradas a nivel local, el 96% son microempresas. Lo que equivale a 16, 378.56
microempresas.

El total de microempresas registradas en la ciudad de Loja conforman, en primera

instancia, el planteamiento del puablico objetivo.
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4.1.3 Descripcion del Mercado Objetivo

Para Kotler & Armstrong (2013) sostienen que un mercado meta consiste en un
conjunto de compradores que comparten necesidades o caracteristicas comunes que la
empresa decide atender”. Por consiguiente, la descripcion del mercado objetivo de la agencia
de marketing a implementarse presenta las siguientes necesidades y caracteristicas:

Necesidades: Escasez de conocimientos técnicos en materia de marketing digital,
asesoramiento en planeacion de contenido, gestion de redes sociales, incremento en sus
ventas.

Caracteristicas: Cuentan con un local o establecimiento fisico en la ciudad, producen
y comercializan sus productos o servicios, presentan nula o baja presencia digital, su
contenido en redes sociales presenta limitado alcance, no cumplen sus metas respecto a
ventas.

Para ejemplificar las necesidades y caracteristicas mencionadas se citan algunos
ejemplos que encajan con la descripcion proporcionada: “Arté” cafeteria; Liderar Escuela;
Olimpia sport; Pascal Tech; Columpio Puerta Del Cielo; Sol del Venado.

4.1.4 Tamano del mercado objetivo

El tamafo del mercado es un aspecto imprescindible dentro de una investigacion de
mercado, puesto que se contribuye a determinar de manera mas detallada a quien se dirige
un producto o servicio, puesto que, como mencionan Kotler & Armstrong (2013) las empresas
pueden atender al mercado de forma muy amplia (marketing indiferenciado), de forma muy
estrecha (micromarketing), o en algln punto entre ambos extremos (marketing diferenciado
o concentrado).

Tomando en consideracién lo anteriormente mencionado, la agencia de marketing
espera segmentar su mercado con marketing diferenciado, al dirigirse de manera mas
segmentada a emprendimientos y microempresas Lojanas. Al ofrecer mas de 1 servicio, y
considerando los distintos sectores que conforman el publico objetivo. Se establece que de
las 16.378.56 microempresas existentes en Loja, la agencia de marketing a implementarse

debe considerar de manera preliminar la participacion de mercado en funcién de empresas
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gue desea alcanzar, la cual equivale a 818.928 microempresas, es decir un 5% en relacion
con el mercado.

4.2 Validacion del segmento de mercado

Figura 25

Principales sectores

otros servicios [N 09%
Educacion [l 4%
Comercio [N 0%
Artes, entretenimiento y recreacion [ 8%

Alojamiento y servicios de comidas [ NNENENENEE 15%

Agricultura, ganaderia, silviculturay pesca [ 3%

Actividades profesionales, cientificas y b
técnicas B 5%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%
Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.
La grafica revela un mercado en el cual los servicios, de manera especial el comercio
y otros servicios, cumplen un rol importante dentro en la industria. También es necesario
destacar una diversificacion en sectores relacionados al turismo y las actividades
profesionales, agricultura, artes, entretenimiento y recreacion, ya que representan gran parte
del mercado. Asi mismo se debe sefialar que la participacion de la educacién es baja, algo

que, al igual que el resto de los datos, esta sujeto a la poblacion estudiada.



Figura 26

Ubicacion

= Centro
= Norte
= Rural

Sur

Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

La ubicacion del publico estudiado tiene como principales puntos de
concentracion el centro de la ciudad de Loja, pudiendo interpretarse como el punto de
mayor interés comercial. En cuanto al resto de resultados, se puede observar que se
encuentran dispersos en mayor cantidad en el norte de la ciudad, y en menor medida
en el sur. Finalmente, en la ruralidad también se registra a parte del mercado, siendo

una interesante ubicacién a considerar para extender operaciones.
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Figura 27

Numero de empleados

2% _2%
r

m 11-20 empleados = 21-50 empleados = 2-5 empleados

® 6-10empleados m Unipersonal

Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

El gréafico revela informacion respecto al nimero de empleados de las empresas
estudiadas. Ello refleja que mas de la mitad operan en funcion de 2 a 5 empleados,
categorizandose como microempresas, dentro de esta misma clasificacion se encuentran
aquellas microempresas que operan con 6 a 10 empleados. Asi mismo se observa un
porcentaje que opera de manera unipersonal, siendo posiblemente emprendimientos mas
pequefios. Mientras que aquellas empresas que superan los 10 empleados y son

consideradas como “pequenas empresas”, tienen una representacion minima.
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Figura 28

Rango de ingresos mensual

= $10,001-$15,000 = $5,000-$10,000 = Mas de $20000 = Menos de $5,000

Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

Los ingresos mensuales del publico objetivo son un dato de suma importancia a
conocer para la agencia. A través de la interpretacion de estos se podra determinar factores
como precios y sus estrategias. Es por ello que la agencia debe considerar que mas de la
mitad de los encuestados revelaron que sus ingresos mensuales son menores a $5000,00
sin embargo existe una segunda representacion que manifiesta que sus ingresos superan los
$5000,00 y se mantienen dentro de los $10000,00. Con una menor representacion, existen
empresas que superan los $10000,00 y $20000,00 de ingresos mensuales. Dicha informacion

debe ser considerada en el desarrollo del presente proyecto.
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Figura 29

¢, Contrata algin servicio de marketing o esté interesado en contratar?

= Estoy eninteresado en contratar un servicio de marketing digital
= No
= No, y no estoy interesado en contratar.

Si

Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

El comportamiento de compra o la relacién que el publico estudiado mantiene con la
oferta de servicios de marketing permite hacer una evaluacién de que tan preparada o
calificada esta una empresa para adquirir los servicios. Es asi que dentro del publico
estudiado se presentan dos resultados igualados, por un lado, estan quienes se encuentran
interesados en contratar un servicio de marketing digital y en la misma medida quienes no
contratan un servicio de marketing digital, sin embargo, tampoco descartan estar interesados
en adquirirlos, pudiendo interpretar a este grupo como posibles empresas a las que se puede
promocionar los servicios. Con estos dos resultados mayoritarios se puede interpretar que

existe un predisposicion y posibilidad de venta positivo entre el pablico estudiado.
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Figura 30
Interés y disposicién de pago

Cuenta de éCuanto estaria dispuesto a invertir mensualmente en marketing digital?

100%

0,
gg;z - ¢Cudnto estaria dispuesto a... ~
70% o
60% M Prefiero no invertiren
0, . .
38;2 marketing digital
S0 Mas de $450
10%
0%
Estoyen No No, y no Si $351-5450
interesado estoy
en contratar interesado B 5$251-$350
un servicio en ' '
de contratar.
marketing B 5150-5250
digital

éActualmente contrata algiin servicio de marketing digital para su negocio? -

Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

El presente gréafico representa un cruce de variables que permite a la empresa conocer
la disposicién a inversién y su estado respecto a si contrata 0 no servicios de marketing
sumado a su interés de compra. Es asi que, de entre quienes estan interesados en contratar
un servicio de marketing digital destaca una disposicién de pago de entre $150 a $250,
seguido de un porcentaje que se dispone a pagar de $251 a $350, mientras que en menor
medida quienes se disponen a pagar un precio que supera los $351 hasta los $450. Es este
el segmento de mayor importancia considerando el interés de compra.

Sin embargo, es importante analizar sobre aquellos que actualmente ya contratan un
servicio, esto dado que los resultados pueden reflejar una relacién con lo que actualmente
estan pagando. Es asi como se puede observar que la mitad dispone un pago de $150 a
$250, mientras que la otra mitad se divide entre quienes estan dispuestos a pagar de $251 a
$350 y $351 a $450. Estos datos son de suma importancia puesto que son claves en las

decisiones financieras de la empresa.
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Figura 31

Capacidad de gestionar de manera autonoma el marketing

= Considero necesito ayuda de un profesional No =Sj

Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

Esta grafica hace referencia a la auto calificacion que tienen las empresas respecto a
la creacion de contenido generada por si mismos. Es asi como, mas de la mitad considera
gue necesita ayuda de un profesional para llevar a cabo esta actividad, una representacion
gue hace parte como segunda consideracion es de aquellos que consideran que si pueden
gestionar de manera autbnoma sus redes. Finalmente, en un porcentaje complementario
estan quienes directamente declaran que no cuentan con la capacidad para llevar a cabo tal

labor.
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Figura 32

Principal objetivo de marketing

= Fidelizar clientes = Implementar nuevos locales

= Incremento de ventas Reconocimiento de marca

Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

El principal objetivo de marketing por parte del publico estudiado es un dato relevante
para conocer lo que los clientes principalmente esperan al contratar un servicio de marketing.
De manera que la agencia debe considerar que mas de la mitad pretende como objetivo
principal incrementar sus ventas, seguido de alcanzar un reconocimiento de marca. En menor
medida esperan fidelizar clientes e incrementar nuevos locales. Esta informacion resulta Gtil
para llevar a cabo un enfoque y reforzar la propuesta de valor en funcién de los objetivos del

cliente.
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Figura 33

Servicio que consideran mas rentable

= Capacitarse con una agencia y gestionar de manera autonoma su marketing digital

m Contratar una agencia que se encargue de la Gestioin de su marketing digital

Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.

La rentabilidad es de suma importancia, en este caso desde la interpretacién propia
de los clientes, el conocer mas sobre esa interpretacion es un acercamiento para
comprenderlos mejor. Debido a ello la pregunta planteada refleja un resultado con
interpretaciones a la par, con una leve ventaja, capacitarse con una agencia y gestionar de
manera autbnoma su marketing digital resulta mas rentable. Mientras que, el restante
considera contratar una agencia que se encargue de la gestion de su marketing digital. Dichas
interpretaciones presentan una corta diferencia, por lo cual se debera considerar las dos y

complementarlas con el resto de la investigacion.



Figura 34

Precios dispuestos a pagar
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Nota: Elaboracién propia con datos de encuestas.

Este grafico representa de manera individual la disposicioén de precios a pagar
por parte del publico investigado, de manera que permite analizar dicha disposicién
desde otra perspectiva. Es asi como, se impone la disposicion a pagar de $150 a $250
por servicios de marketing, a continuaciéon del rango consecutivo $251 a $350.
Finalmente, en cantidades inferiores se encuentran consideraciones como la
preferencia por no invertir en marketing digital y aquellos que estan a dispuestos a
pagar precios que superan los $351.

Figura 35

Factores mas importantes al elegir una agencia
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Nota: Elaboracion propia con datos de encuestas.
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La eleccion de una agencia conlleva diversas influencias, con el fin de identificar
factores directos que aporten a fortalecer la propuesta y diferenciacion de la agencia, se ha
dispuesto la presente pregunta, la cual refleja que el factor mas importante es la garantia de
resultados, seguido de la experiencia, misma que puede representar un reto debido al estado
de iniciacion de la agencia. Continuando la lista de factores, en tercer lugar, se encuentra el
precio como factor determinante, con un resultado levemente inferior, la comunicacion fluida,
proactiva y transparente se refleja con el cuarto grado de importancia, por ultimo y en menor
medida se encuentra el factor de reconocimiento, siendo el de menor importancia asignada
por parte del publico investigado.

4.2 Testing (Designing Strong Experiments)

A través de la informacion obtenida en la investigacion previa se puede redisefar u
hacer adaptaciones en mejora del producto, para ello la opinién directa de quienes seran los
consumidores finales es de gran aceptacion y relevancia. Por lo tanto, se ha disefiado una
encuesta que permita elegir las mejores opciones en cuanto imagen y denominacion de los
servicios que ofrecera la agencia.

El primer punto ha sido la exposiciéon de dos nuevas opciones del logo de la agencia,
para lo cual es necesario mencionar que se ha presentado un cambio en el nombre de esta,
esto debido a que el nombre inicial “ZIMA” mantenia una similitud fonética con marcas ya
existentes en el mercado local. Es asi como la agencia de marketing actualmente se
denomina “TOP”, los detalles sobre este nombre se presentan el apartado de prototipo. Una
vez aclarado esto, se ha disefiado dos versiones del nuevo logo, mismas que se han

presentado en esta prueba A/B.
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Figura 36

Prueba A/B de logo

1(C) 4l (c)

Nota: Elaboracién propia

En la prueba aplicada al publico objetivo, respecto a la a eleccion del logo que
consideran mas representativo, se ha obtenido como resultado mayoritario la eleccion de la
opcion A.

Respecto a la denominacién de los servicios establecidos por la agencia, se dispuso
de dos opciones para elegir, siendo las denominaciones elegidas por mayoria las siguientes:

. Gestién en Posicionamiento de Marca y Venta en Redes Sociales

Gestion de ADS

. Vision Centrada en el Cliente
° Marketing Funnel
. Asesoria en Creacién de Contenido

De esta manera, se reafirma la lista de servicios a ofrecer y su distincién a través de
una denominacion gue resulta atractiva y se alinea a los deseos del publico objetivo.

4.3 Adaptacion de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-Market Fit)

El Product - Market Fit o la adaptacion de la propuesta de valor con perfil del cliente
para la agencia de marketing TOP se establece como la prestacion de servicios enfocados

en la obtencién de resultados, orientacion al cliente y autenticidad.
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Dichos servicios abordan la gestion, formacién y asesoria en distintos temas
relacionados al marketing, por lo tanto, el catalogo de servicios se encuentra conformado por
5 opciones:

¢ Gestion en Posicionamiento de Marca y Venta en Redes Sociales

e Gestion de ADS

e Vision Centrada en el Cliente

¢ Marketing Funnel

e Asesoria en Creacion de Contenido

De este modo, tomando la informacion obtenida del publico investigado en fases
previas, se plantea la presente adaptacion de la agencia de marketing top validada y adaptada
a cliente final.

4.5 Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

Para llevar a cabo la mejora de prototipo se ha considerado las recomendaciones
recibidas del jurado en la presentacién del prototipo 1.0. En estas se manifestdé una
aceptacion a la estructuracién de servicios, sin embargo, en lo que se refiere a la presentacion
visual, tanto de servicios como del logo de la agencia, se recomendé realizar cambios de
disefio y colores, ya que existian problemas que dificultaban su comprensién visual, ademas
de la advertencia de existencia de marcas de otros sectores con similitud en el nombre.

En funcién de las recomendaciones, se determiné que la mejora del prototipo debia
iniciar por un cambio en el nombre de la agencia. Producto de esto se plantea un nuevo
nombre que se alinee con la conceptualizacién de la version inicial, es asi como surge la
propuesta “TOP”, mismo que es la traduccién al inglés de la palabra “cima”, de esta manera
adquiere un vinculo al concepto inicial, y ademas da lugar a una nueva interpretacion alineada
con su propio significado, denotando esa distincion de alcanzar grandes cosas.

La representacion visual se presenta a continuacion:
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Figura 37

Logo de TOP Marketing

<

Nota: Elaboracion propia

El nuevo logo representa de manera visual la palabra TOP, esta fusiona a través de
conceptos de disefio como forma espacio, elementos asociados a marketing, como es el caso
de la diana de tiro, en este concepto se la utiliza para representar el objetivo, asociando a la
obtencion de resultados que destaca la agencia de marketing. A mas de ello, se presenta un
disefio centrado que se refuerza de manera circular, esto hace alusion a la orientacién hacia
el cliente.

Finalmente, los colores utilizados también conllevan un significado, en este caso el
color que destaca es el haranja, mismo que se asocia con la creatividad, vitalidad, energia y
explosividad. Fortaleciendo la parte creatividad y de autenticidad que mantiene la agencia de
marketing; El azul es asociado a la confianza, de manera estratégica se busca a través de
este color mostrar seguridad y experiencia a los clientes. Ademas de que en el circulo
cromaético el color azul es complementario del naranja, generando asi una armonizacién tanto
visual como conceptual.

4.6 Medir datos y analisis de resultados de investigacion de mercado

El analisis de resultados se lleva a cabo de una manera descriptiva, basado en la

interpretacion de los datos obtenidos a raiz de la aplicacién de la encuesta al publico objetivo,
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dichos datos se presentan de manera grafica en la parte de validacién del segmento de
mercado.

A continuacion, se redacta el analisis de los datos de la investigacién de mercado:

Sectores a los que pertenecen los encuestados: El comercio y otros servicios son dos
de los sectores que tienen mayor representacion con 29% cada uno, demostrando asi una
oportunidad de enfoque a través de la aplicacién de marketing sectorial para el desarrollo de
estrategias focalizadas. Como tercer sector mas representativo con un 15% se encuentra el
alojamiento y servicios de comidas, conformado por el sector hotelero u hospedaje y
restaurantes. La diversificacion de sectores se hace presente en lo que se relaciona a Artes
entretenimiento y recreacion; Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca; Actividades
profesionales cientificas y técnicas. Cada uno de estos tres sectores representa un 8%
respectivamente. Con una representacion menor se encuentra con un 4% el sector de
educacion.

Ubicacion del publico estudiado: La ubicacién del publico estudiado en su mayoria se
concentra en la zona centro de Loja, con el 44% de representacion. Mientras que un 27%, la
zona norte de la ciudad se establece como segundo punto de concentracion. Con menor
representacion, la zona sur de la ciudad es el tercer punto de concentracion y finalmente la
zona rural. Estos datos guardan relacién con la tendencia de concentracion de negocios que
puede ser evidenciada en la ciudad.

Numero de empleados: El nimero de empleados contribuye a identificar el tamafio
del negocio, es asi que en 60% encuestados manifiesta que cuenta con un personal de 2 a 5
empleados. Sin embargo, un 23% manifiesta que trabaja de manera unipersonal pudiendo
atribuir esto a una capacidad tamafio de negocio pequefio.

Quienes cuentan con 6 a 10 empleados, representan un 13%. Lo cual significa que su
negocio es mas grande. Por otra parte, con representaciones minimas se encuentran aquellas

empresas que superan los 11y 21 empleados.
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Ingresos mensuales: Conocer un indicador financiero como el ingreso mensual de la
empresa es importante para desarrollar servicios accesibles y acordes al presupuesto del
mercado.

Como puede observarse, un 63% de los encuestados manifiesta que sus ingresos son
menores a $5,000, mientras que aquellos que perciben ingresos de $5,000 a $10,000
representan el 21%. Por otro lado, aquellos que perciben cantidades que superan los $10,000
a $15,000 se reducen al 10%. Finalmente, con un 6% se encuentran quienes generan
ingresos superiores a los $20,000.

Contratacion de servicios e interés: Con el fin de identificar el estado de vinculacion o
no a una agencia de marketing y el interés de contratacion, se obtienen los siguientes datos:
El 37% manifiesta estar interesado en contratar un servicio de marketing digital, asi mismo
existe un 37% que manifiesta que no contrata actualmente una agencia. Y tan solo un 15%
expresa que, si contrata una agencia, mientras que el 12% no contrata actualmente una
empresa y tampoco esa interesado en contratarla.

Consideran que puede gestionar de manera autbnoma su marketing digital: EI 52%
de los encuestados expresa que necesita ayuda de un profesional para llevar a cabo su
marketing digital, mientras que, un 33% considera que puede manejar por si mismo tal labor
y 15 % simplemente manifiesta que no es capaz de dicha labor. Por lo tanto, queda en
evidencia el deseo de obtener ayuda profesional.

Principales metas: dentro de las principales metas que esperan alcanzar los
encuestados destaca con un 56% el deseo de incrementar sus ventas, asi mismo el obtener
reconocimiento de marca representa una meta importante con el 33%. Mientras que fidelizar
clientes e implementar nuevos locales tienen una representacion minima, dejando en
evidencia que son metas secundarias 0 no consideradas.

Consideracion més rentable: En una votacion con margen minimo de diferencia se
puede observar que los encuestados consideran las dos opciones rentables, esto dado a la

minima diferencia. Por una parte, el 54% considera que capacitarse con una agencia y
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gestionar de manera auténoma su marketing digital es mas rentable. Para el resto, contratar
una agencia que se encargue de la gestion de su marketing digital resulta mas rentable.

Disposicion de inversion mensual en servicios de marketing: Los encuestados
manifiestan en un 62% que su disposicion de pago es de $150 a $250, siendo este el rango
de precios mas bajo, demostrando asi que las personas al momento de elegir en funcién del
precio se decantan por el mas econdémico.

Sin embargo, el 21% de las personas estan dispuestas a invertir un monto de $251 a
$350, mientras que con una representacion que no supera el 6% se encuentran quienes
consideran una inversion que supera los $351 a $450 y aquellos que prefieren no invertir en
marketing digital. Y tan solo el 4% dispone una inversion que supera los $450.

Con estos resultados se puede escatimar posibles precios y sus rangos de
negociaciéon, ademas de considerar aspectos de calidad y rentabilidad.

Lo que méas valoran los clientes al elegir una agencia de marketing: Conocer acerca
del resultado esperado por parte de los clientes es necesario para su correcta interpretacion
y respuesta en favor de ello. Es asi como, al indagar sobre esto, los encuestados manifiestan
en un 38% que su principal valoracién es la garantia de resultados, es decir que se garantice
y cumpla lo establecido.

Otro factor que destaca con un 24% es la experiencia, esta puede representar un
desafio considerando la iniciacion de la agencia, sin embargo, puede contrarrestarse con la
investigacion, capacitacion y la integracién de la mejora continua. En ese orden también se
encuentra el precio como factor de eleccion, un 17% manifiesta que lo considera al momento
de elegir una agencia de marketing. Los encuestados también consideran la comunicacion
fluida, proactiva y transparente, algo que es elemental para el éxito de una relacién entre el
cliente y la agencia. Finalmente, un factor al que se le asigna una menor importancia es el
hecho de que una agencia sea conocida.

De esta manera se puede interpretar que las personas consideran como el aspecto
mas importante la garantia de resultados, por ende, el fortalecimiento y promocion debe

comunicarse de manera efectiva para con el publico objetivo.
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4.7 PMV (Producto Minimo Viable).

El producto minimo viable establecido para la agencia TOP marketing es la
oferta de su servicio mas representativo: Gestion en posicionamiento de marcay venta
en redes sociales.

Este servicio ha sido elegido como la oferta minima de la agencia,
considerando su aceptacion y validacion, combinado con su deseabilidad y demanda
en el mercado lojano.

4.8 Landing Page/Video comercial

El prototipo 2.0 ha sido implementado a través de un catalogo en el siguiente
sitio web, con el objetivo de que contribuya como guia e interpretacion para los clientes
interesados en la agencia TOP Marketing.

Se puede tener acceso al mismo a través de siguiente enlace o cédigo QR:

https://top-marketing-

46672843.hubspotpagebuilder.com/es/?hs preview=0ONkkaXYS-172071596947

4.9 Monetizacion

El modelo de monetizacion de la agencia TOP Marketing se mantiene de acuerdo lo
establecido, es decir a través del modelo B2C, o también conocido como modelo de venta
directa hacia su cliente final. Este modelo facilita el proceso de venta, asi como una
comunicacion directa y bidireccional con cliente, haciendo que aspectos como el disefio
centrado en resultados, orientacion al cliente y la autenticidad de cada marca, fortalezcan la

propuesta de valor de la marca.


https://top-marketing-46672843.hubspotpagebuilder.com/es/?hs_preview=ONkkqXYS-172071596947
https://top-marketing-46672843.hubspotpagebuilder.com/es/?hs_preview=ONkkqXYS-172071596947

85

Capitulo cinco
5. Plan de Marketing

Kotler & Keller (2012) sefialan que un plan de marketing es un documento escrito que
resume lo que el especialista en marketing ha aprendido sobre el mercado, e indica de qué
manera la empresa espera cumplir sus metas de marketing.

En ese sentido se establece que en la elaboracién del presente plan de marketing se
aplicara los diferentes conocimientos relacionados al marketing que contribuiran a alcanzar
los objetivos comerciales de la Agencia.

Es asi que se presenta la siguiente propuesta como parte del plan de marketing:

Establecimiento de Objetivos

1. Alcanzar un reconocimiento de marca del 10% en relacion con los emprendimientos
y microempresas de Loja en un periodo de 3 meses.

2. Generar 30 leads al mes mediante las estrategias de marketing digital durante el
primer afo.

3. Alcanzar un 10% de conversion de leds a clientes mensualmente a partir del sexto
mes.

5.1 Estrategias de Marketing Mix (4Ps)

Tomando como base uno de los principales conceptos de la mercadotecnia como lo
es el marketing mix, el cual se enfoca en estrategias de producto, precio, plaza y promocion,
se plantea establecer el siguiente disefio de estas.

Producto:

Implementar una oferta de servicios que resuelvan y respondan a las necesidades de
los emprendedores y microempresarios en relacion con el marketing digital.

Para poder ejecutar esta implementacion y al mismo tiempo ofrecer una experiencia
de servicios que sea satisfactoria y genere emaociones positivas en los clientes, se considera

implementar los siguientes puntos:
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Un portafolio de servicios accesible, mediante el cual quienes no cuenten con los
recursos suficientes puedan adquirir ciertos servicios con un disefio y precio ajustado a su
presupuesto. De esta manera se ofertan servicios como asesorias y formacion, con lo cual
los clientes aprenden a gestionar ciertos aspectos basicos de marketing de manera
auténoma.

Los servicios destacan por estar centrados en resultados y orientados al cliente, es
por eso, que una relacién positiva con el cliente siempre serd prioridad para el desarrollo
operacional y el logro conjunto de objetivos.

Dado que, la agencia ofrece varios servicios, los cuales se pueden relacionar y
complementar entre si, se considera aplicar una estrategia de integracion, mediante esta se
puede ofrecer mas de un servicio a un cliente, generando mas ventas. Para ello sera
necesario evaluar las necesidades especificas del cliente y ofrecer los servicios adecuados
para alcanzar sus obijetivos.

Para garantizar que las estrategias se cumplan y realmente ofrezcan un servicio
positivo al cliente, se elaborard un disefio de servicios mediante el cual se pueda guiar y
garantizar una oferta y atencion acorde a lo establecido.

a) Precio:

El valor que el cliente da a los servicios dependera, en parte, de los resultados que la
agencia pueda alcanzar con el cliente. Es asi que la satisfaccion y efectividad que la agencia
ofrece influyen en el precio de sus servicios.

Para establecer el precio de los servicios ofertados se debe considerar aspectos muy
importantes como los costos de generacion de los servicios, cuanto estan dispuestos a pagar
los clientes y otros aspectos como precios de la competencia.

En relacion con los aspectos expuestos, la agencia a implementarse establece sus
precios mensuales de la siguiente manera:

Gestién en Posicionamiento de Marca y Venta en Redes Sociales:

Precio alto: $ 350,00

Precio medio: $ 300,00
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Precio bajo: $ 260,00

Asesoria en Creacion de Contenido para Redes Sociales:

Precio alto: $ 250,00

Precio medio: $ 235,00

Precio bajo: $ 225,00

Gestion de ADS:

Precio alto: $ 175,00

Precio medio: $ 165,00

Precio bajo: $155,00

Customer Centric Vision:

Precio alto: $ 400, 00

Precio medio: $ 390,00

Precio bajo: $ 350,00

Marketing Funnel:

Precio alto: $ 450,00

Precio medio: $ 430,00

Precio bajo: $ 405,00

Se establece tres precios distintos a cada servicio, esto con la finalidad de facilitar
negociaciones, promociones y programas de fidelizacién. En este sentido la estrategia de
precios de la agencia tiene una ventaja de planificacién y negociacion.

b) Plaza:

La agencia de marketing mantiene un canal de venta directo con sus clientes, de modo
gue las estrategias para llegar al cliente son la siguientes:

Presencia fisica con oficina en la ciudad de Loja, para atender a los clientes de manera
presencial y mantener contacto directo.

Creacion de una pagina web, mediante la cual los clientes puedan conocer acceder a

informacion y servicios de la agencia, contactarse y contratar servicios.
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Creacién de redes sociales, para llegar a nuevos clientes y generar conexiones a
través de estrategias de contenido y ademas utilizar este canal como medio para mantener
una comunicacion bidireccional con la audiencia.

En funcion de las estrategias planteadas se busca habilitar canales fisicos y digitales
mediante los cuales se pueda conectar los servicios ofertados con emprendedores y
microempresarios de Loja.

c) Promocion

La promocion de la agencia de marketing es esencial para dar a conocer la oferta,
para ello se establecen las siguientes estrategias:

Implementar una estrategia de contenidos para redes sociales, de manera que pueda
generarse un mayor alcance y visibilidad de la agencia, promocionando y llegando al publico
objetivo a través de contenidos originales que conecten y despierten el deseo de la audiencia.

Crear campafas de ADS en plataformas digitales como Facebook Ads y Google Ads,
promocionando directamente los servicios de la agencia.

Otra manera es la vinculacion a través de proyectos afines a la agencia, de los cuales
se genere visibilidad, experiencia y clientes potenciales.

Finalmente, considerar estrategias de fidelizacion que pueden incluir programas de
referidos, de manera que sean los propios clientes quienes compartan y refieran a nuevos
emprendedores y microempresarios.

En funcion de lo planteado, se debe desarrollar un plan de andlisis que permita
monitorear el desarrollo de estrategias, debidas correcciones y cumplimiento de estas.

Este planteamiento de Marketing Mix para la agencia de marketing considera los
principales aspectos a aprovecharse en funcién del producto, precio, plaza y promocion,
enfatizado un disefio orientado al cliente y en ayudarlo a alcanzar sus objetivos.

5.2 Estrategia de Marketing digital

Cumpliendo los objetivos del plan de marketing expuesto, se plantean las siguientes

estrategias de marketing digital para la agencia a implementarse con el objetivo de atraer
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leads calificados, generar confianza y posicionar a la agencia de marketing en el mercado
lojano.

Creacion de contenido en redes sociales considerando el Funnel Marketing y
Customer Centric Vision.

Etapas:

Awarness: Crear contenido entretenido, educativo e informativo que aporte
positivamente a contrarrestar la problematica y necesidades de los emprendedores vy
microempresarios en lo que se refiere a marketing digital.

Ademas, para lograr un mayor alcance, pautar contenido con resultados positivos que
ayude a llegar a mas audiencia

Consideration: Ofrecer un contenido mas especifico, este seria mediante recursos
como plantillas, tablas y tutoriales que contribuyan a incrementar la contratacién de algin
servicio, previamente establecido.

Se requiere con ello, utilizar campafias en Facebook Ads, dirigiendo campafias a
especificamente a leads con un mayor nivel de interés.

Decision: Fortalecer el deseo de compra a través de mostrar casos de éxito con
clientes previos, mostrando resultados tangibles y generando mayor confianza. Ademas,
ofrecer consultas de manera gratuita a potenciales clientes, para poder calificar, conocer y de
manera mas directa negociar una posible venta.

Creacion de webinars y clases virtuales para atraer nuevos clientes.

Clases de marketing digital, en donde se ofrece informacién atil que los
emprendedores y microempresarios pueden utilizar en su negocio, y estos se conecten con
alguno de los servicios ofrecidos, de manera que se promocione a quienes buscan soluciones
en temas especificos.

a) Campafas de anuncios.

Para generar visibilidad, promocién y venta de los servicios se debe implementar una
continua estrategia de ads, para esto se utilizara plataformas como Facebook Ads y Google

Ads. Considerando dos canales digitales clave utilizados por los clientes.



90

Estas estrategias de marketing digital permitiran a la agencia cumplir con los objetivos
planteados y aprovechar las herramientas digitales como oportunidad para su
implementacion.

5.3 Estrategias de Diferenciacion

La diferenciacién se considera como uno de los puntos mas relevantes, esto debido a la
competencia en el mercado, es por esto que las estrategias de diferenciacion de la agencia
se plantean de la siguiente manera:

- Disefio centrado en resultados:

Este punto es diferencial para la agencia, por cual se puede aprovechar y optimizar a
través de las siguientes estrategias:

Elaborar andlisis en donde se cuantifique e informe sobre los resultados con los clientes
existentes; Ademas presentar documentos fisicos y digitales detallados que muestren los
indicadores clave y el impacto positivo en el negocio del cliente.

Ademas, compartir contenido en los que los expertos de la agencia compartan sus
conocimientos y las tendencias del mercado, pudiendo esto fortalecerse con participacién en
eventos y conferencias relacionadas a la agencia.

- Disefio orientado al cliente:

Mediante esto se busca ofrecer una experiencia que considere detalles como la atencion,
comunicacion y personalizacién.

Es por ello que se considera un disefio de servicio, comunicacién por aplicaciones de
mensajeria como WhatsApp, Gmail, y otras de videoconferencia que faciliten el traspaso de
informacion necesaria para desarrollar una correcta orientacién al cliente.

- Creatividad e innovacion constante:

La creatividad es fundamental en la diferenciacion, y es por ello que la agencia debe
demostrar un trabajo con propuestas nuevas e innovadoras, para ello se definen las

siguientes acciones:
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Implementacion de un “laboratorio de innovacién”, mediante este los colaboradores
tendran el espacio para proponer nuevas ideas que contribuyan de manera creativa,
novedosa e innovadora a cumplir los objetivos de los clientes.

En este sentido se comprende una planificacion de lo que seria este espacio desde donde
se busca generar ideas originales y personalizadas a cada cliente. Esto demuestra que la
agencia de verdad estd comprometida con generacion de impacto a través de la innovacion,
siendo un gran diferencial por las propuestas que puedan surgir.

5.5 Presupuesto de Marketing

Considerando la implementacion de las estrategias mencionadas en este plan de
marketing se procede a detallar el presupuesto que se conforma de la siguiente manera, como
se evidencia en la Figura:

Figura 38

Presupuesto de marketing

PRESUPUESTO DE MARKETING

EMPRESA TOP MARKETING

ENERO A DICIEMBRE 2024

SERVICIO A PRESUPUESTAR RESUPUESTADO

ENERO  |FEBRERO |MARZO |ABRIL  |MAYO [JUNIO [ULIO  |AGOSTO |SEPTIEMBRE OCTUBRE [NOVIEMBRIDICIEMBRETOTAL

Peroduccion de contenido audiovisual — |$ 200001 10000{5 25005 2500(§ 25001$ 2500{5 25005 2500/$ 250015 20000(§ 20000($ 100005 975,00
Preaonal para reacidn de contenido §46000(S 460005 460,00{$ 46000{5 46000(S 460.00]$ 460,00( S 460001 46000($ 46000(§ 46000(5 46000($ 552000
Sofware CRM §6000(S 6000(S 6000{S 60005 6000(S 60005 6000(S 6000 6000(5 600015 6000(S 60005 72000
Meta Ads § 15000($ 10000(S 5000{S 50005 3000({$ 2000]$ 2000{S 2000( 200015 10000{$ 100005 5000($ 71000
(Google Ads § 1000015 5000(S 5000(§ 2000{5 2000{S 2000|$ 2000(§ 2000( 200015 50005 5000(§ 500015 47000
(hatBots § 150015 150008 1500(5 150015 1500{§ 1500{$ 1500($ 1500 1500($ 1500($ 1500{% 1500(5 180,00
Optimizacion e sito web L0 O O I N L I LI I o L L L F I )
Webinars § 300015 3000(5 3000($ § ) ) ) ) § 2000(5 2000[$ § 13000
Zoom §1400(5 140015 1400($ § ) ) ) § - S 1400(5 140018 § 7000
Asistencia a eventosy conferenias § 2000(§ 200015 2000($ § § § § § 00015 2000{5 2000$ § 12000

Nota: Elaboracion propia

En relaciéon con el presupuesto anual establecido, en el cual se consideran varios
servicios, y su cotizacion mensual, se determina que el monto a asignarse para el

presupuesto de marketing durante el afio 2024 sera por un valor de $ 9395,00.
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Capitulo seis

6. Estudio Técnico y Modelo de Gestién Organizacional
6.1 Localizacion

Una localizacion adecuada de la empresa puede ser determinante para el éxito o fracaso
de un negocio. Esta decision obedece criterios econdmicos, estratégicos e incluso de
preferencias emocionales (Chain & Chain, 2008).

En base a esto, se busca que la fijacién de localizacién de la agencia de marketing pueda
maximizar su rentabilidad, considerando distintos factores que contribuyan a este cometido.
Es asi como, la agencia TOP Marketing considera como localizacién propicia establecer su
espacio de trabajo fisico en zona centro, basado en factores como la ubicacién mayoritaria
del publico objetivo, informacion que ha sido obtenida mediante el estudio de mercado
previamente aplicado.

Habiendo fijado una localizacién céntrica, se debe considerar otros factores como
cercania, accesibilidad a servicios, espacio de trabajo y competencia. Es asi que, en primera
instancia se establece rentar una oficina en el Edificio Calypso, el mismo que registra
Localizacion: 18 de noviembre 10-41, Loja, Ecuador.

Este lugar se considera un lugar propicio para el funcionamiento de la oficina de la
agencia, dado que cumple con los distintos factores mencionados anteriormente, ademas,
cuenta con 21,42 m2, cuenta con servicios basicos, y caracteristicas como estacionamiento,
sistema de alarma, acceso para personas con discapacidad, ascensor, seguridad privada y
se encuentra en el tercer piso del edificio, mismo que mantiene una imagen arquitectonica
lucida, elegante y cuidada. Siendo un aporte para la agencia.

6.2 Operaciones (Mapa de procesos)
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Figura 39

Mapa de procesos

Identificacidon de los procesos

Procesos estratégicos
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Nota: Elaboracion propia

El mapa de procesos de la agencia TOP Marketing, como se observa ofrece una
perspectiva general de las actividades que se llevan a cabo, presentando una estructura clara
que se categoriza en las siguientes cinco maneras:

Procesos estratégicos: Incluyen los primeros pasos a implementarse, como la
planeacion estratégica, gestion de calidad y orientacion al cliente. Estos son indispensables
para la operatividad de la agencia y entregar un servicio satisfactorio al cliente.

Procesos misionales: Enfocados con la generacion de ingresos y la entrega de valor
al cliente. Se detallan la adquisicién de clientes, prestacién de servicios y entrega de
resultados.

Procesos de apoyo: Necesarios para un correcto funcionamiento de la agencia, dentro
de este se consideran la gestién del talento humano, gestion financiera y gestion de

herramientas tecnoldgicas.
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Procesos de evaluacién: Muy importante para la agencia dado su enfoque en

resultados, mediante este se permite medir el desempefio y cumplimiento de los

objetivos.

De esta manera el mapa de procesos permite a la agencia TOP Marketing

llevar a cabo la gestion eficiente de sus operaciones.

6.3 Disefio Organizacional (Organigrama)

Considerando distintos aspectos tales como la conformacion legal, catalogo de servicios y el

disefio orientado al cliente, y con el objetivo de llevar cumplir con cada uno de ellos, la agencia

TOP Marketing plantea el siguiente organigrama empresatrial:

Figura 40

Organigrama de la empresa

GERENTE
Administracion, Estrategia, liderazgo, gestion de
clientes

”
Contabilidad Director Comercial
Finanzas, contabilidad, impuestas Ventas, gestion de equipo, prospeccion

\

Nota: Elaboracion propia

Director creativo
Creatividad, disefio, planeacién produccion de
materiales y servicios

Disefiador
[=—— Diseno grafico, ediclan, creacion de materiales

visuales

Videdgrafo/Fotagrafo
Video, fotografia, edicion, produccion

Estratega Digital
Campafas digitales, SEQ, SEM, andlisis de datos

Se presenta una estructura funcional tradicional vertical, la cual divide

responsabilidades en aras clave como lo son Administracion, contabilidad, comercial, y

creativa. La estructura se encuentra encabezada por el gerente, quien ocupa una posicioén de

autoridad y es quien controla las operaciones.



95

Contabilidad, dentro de la estructura se encarga de la gestién contable. Su funcion es
llevar un correcto orden y gestidn de los ingresos y egresos de la empresa.

Comercial, encabezado por un director comercial quien debe garantizar la generaciéon
de ventas a través de liderar estrategias comerciales.

Creativo, encabeza por el director creativo, quien tiene bajo su responsabilidad a un
integrante responsable de disefio, videdgrafo/fotografo y un estratega digital encargado de
aspectos de marketing digital.

Sus funciones son la produccién de servicios y para ello deben contar con las
competencias necesarias para cada cargo. Esta area es fundamental para la agencia y es la
gue mas integrantes requiere.

A través de la elaboracion del organigrama empresarial se puede determinar el
personal necesario para llevar a cabo las operaciones de la agencia, en este caso el
organigrama considera el talento humano de 7 colaboradores, quienes deben contar con las
competencias necesarias y ademas mantener valores que se alineen con TOP Marketing.

6.4 Disefio del Proceso Productivo o servicio (Flujograma)

Figura 41

Flujograma de la empresa
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resultados
finales
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avance de
resultados

Nota: Elaboracién propia
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El flujograma presentado describe de una manera general el proceso que conlleva la
atencion al cliente dentro de la agencia TOP Marketing. A lo largo de su desarrollo se puede
identificar los puntos que incluyen desde el primer contacto hasta la presentacién y fin del
proceso, considerando escenarios en los que el cliente desiste del proceso.

El recorrido del flujograma involucra varias etapas clave, las cuales van fluctuando en
base al cliente, direccion comercial, planificacion, ejecucién y resultados.

Contacto inicial, se establece un primer contacto con el cliente y se procede a evaluar,
luego de ello se determinan los servicios necesarios para su negocio. Una vez se ha
completado se elabora una proforma y se presenta al cliente, lo que conlleva una espera de
si el cliente acepta o no la proforma, si su respuesta es no, se da por finalizado el proceso,
por otro lado, si se obtiene una respuesta positiva se procede a la firma del contrato que valide
y formalice la relacién de trabajo.

Luego de ello, se lleva a cabo la ejecucion del proyecto, el cual tiene inicio a través de
briefing, mismo que permite se pueda elaborar una propuesta estratégica que el cliente
debera aceptar 0 no, una vez se apruebe se da paso a ejecutar el plan, mientras esto sucede
se monitorea el avance de resultados y se comunica de su estado al cliente, quien debera
sugerir si desea cambios 0 no, y de acuerdo con ello analizar y presentar resultados.

De esta manera se da cumplimiento al flujograma propuesto, buscando garantizar una
experiencia satisfactoria al cliente lo largo de todo su desarrollo.

Proceso de venta:



Figura 42

Proceso de venta
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Programacion
de reunion:

Digital/Virtual

Presentacion de
proforma disefiada
acorde a las necesidades
del cliente

Se presenta una
modificacién a la
proforma

Se abona el 50%

Se firma el contrato
del presupuesto

Se mantiene
comunicacion con
el cliente

Se obtienen
resultados

Se abona el
50% faltante

Nota: Elaboracién propia

Se renueva el
contrato

Se entrega
resultados

Dada la importancia de adquirir clientes, y poder convertir un mayor nimero de ventas

y asegurar sus respectivas renovaciones se ha desarrollado un flujograma de ventas, que se

integra de la siguiente manera:

Cabe recalcar que este proceso de venta tiene como referencias la atraccion de

leads, Atencién y evaluacién, reunion, cierre de venta, ejecucién, entrega y fidelizacion. En

ese orden se iran desarrollando las distintas actividades, del proceso.

En primera instancia producto de la aplicacion de estrategias, se obtiene leads que

posteriormente seran evaluados y segmentados de acuerdo con sus necesidades e intereses,

y asi determinar si es o no un cliente potencial.

Posteriormente se busca programar una reunién con el cliente mediante la cual se

presenta una propuesta ajustada a su negocio, y de acuerdo con la aceptacién o no de los

clientes se modifica la propuesta o se da paso directo a la firma del contrato.
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Para iniciar la ejecucion de debe hacer el abono del 50% del valor total del servicio,
se ejecuta el proyecto y se mantiene informado al cliente de su avance, para finalmente
obtener resultados, y antes de la presentacion el cliente debera abonar el 50% restante por
el valor del servicio. Una vez completado se presentan y entregan resultados, y se aprovecha
para medir la satisfaccion o no del cliente, tomando en cuenta su opinion para una posible
renovacion de contrato o término de este.

De esta manera se desarrolla y lleva a cabo el flujograma de ventas aplicado a la
empresa TOP Marketing.

6.5 Conformacién Legal

La empresa “Top Marketing” previo al inicio de operaciones debe adquirir una
identidad legal, la misma que es indispensable para poner en marcha a sus actividades. En
este caso se ha considerado que con el fin de garantizar un correcto cumplimiento y acato
del marco regulatorio de las leyes nacionales y/o locales, la empresa debe llevar a cabo los
requisitos que le permitan una conformacion legal.

Para establecer de manera legal la empresa, Francis Alonso Ifiiguez Abarca, persona
natural, representante de “Top Marketing” ha obtenido el Régimen Simplificado para
Emprendedores y Negocios Populares (RIMPE) a través del Servicio de Rentas Internas
(SRI), categorizando asi la actividad econdémica de la empresa a las normativas del SRI. Este
régimen permite a la empresa llevar a cabo un crecimiento progresivo conforme exceda los
montos establecidos, razén por la cual es un régimen adecuado bajo el cual iniciar
operaciones.

Por consiguiente, y para dar cumplimiento a las obligaciones fiscales, la empresa
cuenta con un sistema de facturacién, mediante el cual se lleve a cabo un registro correcto

del ejercicio contable, esto con el uso de notas de venta autorizadas en el régimen RIMPE.

Capitulo siete

7. Evaluaciéon Financiera
7.1 Inversion Inicial
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La inversion inicial de la agencia TOP Marketing, detalla la base financiera necesaria
para iniciar operaciones e implementar la agencia. Dentro de este presupuesto inicial se
consideran diversos rubros necesarios, los cuales se resumen en activos fijos, activos
diferidos y activos circulantes.

Tabla 1

Inversioén inicial

Detalle Tabla

Activo Fijo $ 6.085,00

Activo Diferido S 298,00

Activo Circulante S 70.808,57
Total S 77.191,57

Nota: Elaboracién propia

El resumen de inversién inicial de TOP Marketing considera en cuanto a activo fijo, un
valor de $6085,00. Dentro de esta inversion en activos fijos se consideran distintas cuentas
entre ellas equipos de necesario para la produccion, mobiliario y otros elementos necesarios
para llevar a cabo operaciones en la agencia.

El activo diferido tiene un monto de $298,00. Las cuentas que integran este activo son
el pago de patentes, registro y permisos de funcionamiento.

Activo circulante presenta un monto de inversion que alcanza los $70.808,57. Este

activo se ve integrado por cuentas de operaciones financieras de la agencia, de las cuales
destaca los costos de mano de obra directa e indirecta. Este presupuesto es necesario para
cubrir obligaciones a corto plazo.

La suma de estos activos da como resultado el monto que requiere la inversion inicial,
por consiguiente, se determina que la inversion inicial es de $77.191,57. Dicho monto de
inversion es necesario para la implementacién del 100% de la agencia, no obstante, para una
implementacién progresiva, existe la posibilidad de iniciar con un porcentaje de la inversién y

completarla a través de los ingresos generados en los primeros meses de operacion.

7.2 Presupuesto de Ventas



El presupuesto de ventas es un elemento muy util dentro de una empresa, este
permite proyectar ingresos fututos, ademas de establecer metas de ventas anuales o
mensuales, lo que facilita la organizacion y asignacién de recursos.

Para la elaboracion del presupuesto de ventas de la agencia TOP Marketing
cabe recalcar que se ha tomado como unico producto a su servicio “Gestion del

posicionamiento de marca y ventas en redes sociales”, esto considerando que es el

producto de mayor demanda y especializacion, lo cual facilita su proyeccion.

Es asi que se presenta del siguiente presupuesto de venta, el cual se proyecta

para los primeros 5 afios de operacién

Tabla 2

Presupuesto de ventas

100

ANOS :::é%ﬁif;l_\s P.V.P. INGRESO POR VENTAS
1 480 S 300,30 S 144.143,74
2 480 S 301,92 S 144.921,32
3 480 S 303,58 S 145.719,89
4 480 S 305,29 S 146.540,13
5 480 S 307,05 S 147.382,73

Nota: Elaboracion propia

En este se puede identificar datos como el afio, unidades producidas, el precio de

venta al publico y los ingresos que se espera obtener en cada periodo. Es asi como el primer

aflo se espera un ingreso por ventas de $144.143,74. Para alcanzar esta cantidad se ha

elaborado el siguiente presupuesto de ventas, en el cual se proyecta ventas mensuales que

permiten justificar el monto de ingresos establecido.
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Figura 43

Presupuesto de ventas afio 1

Coste por unidad

4
Coste de produccién (uni) 178,75
4

Margen sobre ventas % 68,0%

:

Prevision de ventas en unidades

Total

45 45 45 35 35 35 35 35 40 40 45 45
$13.51348 $13.51348 $ 1351348 $ 10.51048 $ 10.51048 $10.51048 $ 10.510,48 $10.51048 $12.011,98 $ 1201198 $ 13.51348 $ 13.51348

RESUMEN ANUAL Presupuesto Previsién venta unidades

480,00

$ 85.799,85

$ 14414374  100,00%
0,00%

Nota: Elaboracién propia

La grafica refleja una prevision de venta en unidades distribuida de manera mensual,
en la que se asigna un numero de venta en unidades esperado y se calcula el ingreso
mensual, considerando el precio de venta confirmado. Como resultado se observa una
proyeccion mensual que en los primeros tres meses del afio alcanza 45 unidades vendidas,
mientras que de abril a agosto esta se reduce a 35 unidades vendidas. Siendo el mes de
septiembre un punto de incremento de ventas, esto coincide con las festividades de la ciudad
ademas de eventos globales que incentivan la compra, como puede observarse las unidades
vendidas se incrementan en los dos Ultimos meses, esto producto de noviembre como mes
referente de promociones y el mes de diciembre por fechas festivas y alto comercio que
registra.

En resumen, anual, la venta de unidades alcanza los 480 servicios, lo que significa un
ingreso total de $144.143,74 durante el primer afio de operacion de la agencia TOP
Marketing.

7.3 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es un indicador que determina el nivel de ventas que se debe
alcanzar para cubrir los costos totales de una empresa. Es decir, la cantidad que la empresa
debe vender para alcanzar un punto en el que la empresa no genera pérdidas ni ganancias.

Para TOP Marketing, el calculo del punto de equilibrio requiere de datos previamente
calculados, como lo son: costos fijos: $82.471,31; Precio unitario: $300,30 (afio 1) y costes

variables unitarios (CVU): $6,93. A continuacion se observa el célculo del punto de equilibrio:
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Figura 44

Calculo del punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE UNIDADES

CF
P.E. = s 82.471,31 i} )
P—CV S 300,30 $ 6,93 281,1 Unidades

CF Costos fijos
P Precio unitario
CV  Costos variables unitarios

Nota: Elaboracién propia

El célculo refleja que el punto de equilibrio de agencia TOP Marketing es de 281.1
unidades al afo, siendo asi la agencia debe alcanzar esta cifra para poder cubrir los costos
fijos y variables empleados en la generacién del servicio.

Una vez el servicio de gestién de posicionamiento de marca y venta en redes
sociales alcance las 281,1 unidades vendidas y cubra sus costos, podra, a partir de
entonces, generar ganancias para la agencia.

7.4 Estados Financieros (Estado de Costos - Estado de P&G - Estado Flujo de Caja)

Estado de Costos

El estado de costos y ventas es una herramienta que permite analizar en
detalle las cuentas que integran el costo de produccién y venta, y la relacion existente
entre los ingresos y los gastos. De alli que para la agencia TOP Marketing la

estructuracion de los costos de venta se presenta de siguiente manera:
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Figura 45

Estado de costos

EMPRESA TOP MARKETING AGENCIA
ESTADO DE COSTOS Y VENTAS
1 ENERO 2024 -31 DIC 2024
Inventario Inicial de materia prima S 200,04
Compras de materia prima S
Devolucidn en compras de materia prima S -
MATERIA PRIMA DISPONIBLE PARA LA PRODUCCION S 200,04
Inventario Final de materia Prima
MATERIA PRIMA UTILIZADA S 200,04
MANO DE OBRA DIRECTA (SALARIOS DE PRODUCCION) S 31.201,98
COSTOS INDIRECTOS (EMPLEADOS EN LA PRODUCCION) S 26.967,40
COSTOS DE PRODUCCION S 58.369,42
INVENTARIO INICIAL DE PRODUCTOS EN PROCESO $ -
COSTO TOTAL DE PRODUCTOS EN PROCESO S 58.369,42
Inventario Final de productos en procesos S -
COSTO DE PRODUCTOS TERMINADOS S 58.369,42
INVENTARIO INICIAL DE PRODUCTOS TERMINADOS S -
COSTO TOTAL DE PRODUCTOS TERMINADOS S 58.369,42
Inventario Final de materia productos terminados S -
COSTO DE VENTAS S 58.369,42
ELABORACION REVISON APROBACION

Nota: Elaboracién propia

La empresa detalla en su estado de costos y ventas un inventario inicial en
materia prima de $200.04, a esta debe sumarse la mano de obra directa y los costos
indirectos de produccién, dando como resultado un total de $ 58.369,42 de costos de
produccién. A este valor se le debe adicionar otros costos que, por el estado de
iniciacion, la agencia no presenta, y asi finalmente obtener el costo de ventas, que para
TOP Marketing es de $ 58.369,42.

Estado de Pérdidas y Ganancias

El estado de pérdidas y ganancias como su nombre indica, se encarga de
proporcionar un detalle tanto de los ingresos como de las salidas de la empresa, en este
caso durante su primer ano, lo cual permite a la empresa conocer sus ganancias tanto

en estado bruto como neto, y los costos o salidas que se producen en el gjercicio.
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Figura 46
Estado de P&G
EMPRESA TOP MARKETING AGENCIA
ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2024
EXPRESADO EN MILES DE DOLARES

Ventas netas S 144.143,74
Costo de ventas $ 58.369,42
UTILIDAD BRUTA $ 85.774,32
Gastos operacionales en administracion S 4.268,80
Gastos de ventas S 9.395,00
UTILIDAD OPERACIONAL S 72.110,52
Gastos financieros S 4.766,63
Ingresos no operacionales $ -
Gastos no Operacionales S 9.000,00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 58.343,89
Provisién para impuestos (15%) 8751,58
UTILIDAD NETA ANTES DE RESERVAS S 49.592,31
Reserva Legal 0,00
Otras Reservas (10%) S 4.959,23
UTILIDAD NETA S 44.633,08
ELABORACION REVISON APROBACION

Nota: Elaboracién propia

El presente estado de pérdidas y ganancias revela que TOP Marketing genera un
monto a través de la venta de su servicio de ventas netas de $144.143,74 durante el primer
afo de implementacion. Sin embargo, a este monto se le debe descontar el costo de ventas
gue alcanza los 58.369,42.

Este ejercicio nos da una utilidad bruta de $85.774,32 lo que sugiere un buen manejo
de costos directos al reflejar un margen suficiente para cubrir los gastos de operatividad. De
esta manera al restar los gastos operaciones en administracion y los gastos de ventas, se
obtiene una utilidad operacional de $72.110,52.

Los gastos financieros, y no operacionales se deben cubrir, lo que da un resultado de
utilidad antes de impuestos de $58.343,89. A este valor se debe aplicar el 15% de IVA, lo que

genera un resultado de utilidad neta antes de reservas de $ 49.592,31.
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Finalmente, por decisiones internas, se decide retener el 10% de esta utilidad para
reservas, es asi como la empresa ha generado una utilidad neta de $ 44.633,08 en su primer
afo.

Estado de Resultados

Mediante el estado de resultados sera posible llevar a cabo un registro del dinero que
entra y sale de la agencia durante un afio, en esta estructura se desglosara de manera

mensualizada, reflejando asi resultados méas detallados

Figura 47

Estado de resultados

EMPRESA TOP MARKETING AGENCIA
FLUJO DE EFECTIVO MENSUALIZADO ANO 1
DEL 1 ENERO 2024 AL 31DIC 2024
EXPRESADO EN MILES DE DOLARES

Saldoinicial = 6.015,33 $ 12730,65 $ 19.570,98 $ 2350231 $ 27.45364 $ 2440622 $

Ingresos
1351348 $ 1351348 $ 1351348 $ 1051048 $ 1051048 $ 1051048 $ 1051048 $ 1051048 $ 1201198 $ 1201198 $ 1351348 $
$ $

s - s - - s - - s - s - s - s S s S - s
Total Ingresos 1351348 $ 1351348 $ 1351348 $ 10.510,48 $ 10.51048 $ 10.510,48 $ 10.51048 $ 10.51048 $ 12.011,98 $ 12011,98 $ 1351348 $

p
Pago de némina incluida seguridad social)
Pago deimpuestos

Pago de servicios basicos de administracién
Depreciaciénesy amortizaciones

Pago de mantenimiento

Pago de publicidad MK

Total Egresos

Flujo de cajaeconémico

Total Financiamiento - - - - = 7.00875 $

Flujo de caja financiero 601533 $ 12.730,65 $ 19.570,98 $ 23.502,31 $ 2745364 $ 2440622 $ 28.367,55 $ 32.328,88 $ 3777171 $ 42.895,53 $ 49.520,86 $

Nota: Elaboracion propia

A través de este flujo de efectivo mensualizado se observa que durante el mes de
enero que la empresa inicia operaciones obtiene $ 6.015,33 como resultado de flujo de caja.
Para determinar este monto se consideran la suma de todos los ingresos mensuales, a los
cuales se les debe restar los egresos. Ademas, se debe considerar los montos de
financiamiento, relacionados con el préstamo recibido, el cual se paga semestralmente.

A medida que se avanza en el célculo mensual, este saldo presenta variaciones en
funcion del volumen de ingresos que se genera cada mes, y de las obligaciones financieras
a pagar en los meses de junio y diciembre.

Como resultado, el mes de diciembre el flujo de caja finaliza contabilizando $
49.592,31. El cual resulta beneficioso para la empresa, garantizando un saldo a favor para la

iniciacién de un nuevo periodo.
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7.5 Indicadores Financieros (VAN - TIR - Periodo de recuperacion)

Después de la elaboracién de un extenso y minucioso plan financiero, se ha llegado
a determinar indicadores financieros elementales para evaluar la factibilidad y viabilidad
respecto a la implementacion de una agencia de marketing en la ciudad de Loja.

Como resultado, el Valor Actual Neto (VAN); la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el
Periodo de Recuperaciéon de la Inversion (PRI) han sido calculados de manera efectiva,
siendo sus cifras las siguientes:

VAN: $ 175.611,26; dicho valor representa una cifra positiva para la agencia, dado
gue supera a la inversion inicial, por lo que se puede determinar que el actual proyecto es
viable.

TIR: 60%; la tasa interna de retorno es del 60%, un porcentaje beneficioso en
comparacion al 12% que ofrece la tasa de descuento. Por lo tanto, se determina que la
implementacion de una agencia de marketing es un proyecto es rentable.

PRI: 1.53; el periodo de recuperacion permite conocer el tiempo que tomara recuperar
el capital invertido. Por ende, se puede determinar que la agencia TOP Marketing recuperara
su inversién en el lapso de un afio, 5 meses y 3 dias. Siendo un tiempo de recuperacion que

se extiende de corto a mediano plazo.

Capitulo ocho

8. Plan de Marketing 2.0
8.1 Neuromarketing

El neuromarketing puede definirse como una disciplina de avanzada, que investiga y
estudia los procesos cerebrales que explican la conducta y la toma de decisiones de las
personas en los campos de accién del marketing tradicional: inteligencia de mercado, disefio
de productos y servicios, comunicaciones, precios, branding, posicionamiento, targeting,
canales y ventas (Braidot, 2009).

Es asi como, a través de estrategias de neuromarketing se pretende comprender de

mejor manera la toma de decisiones por parte del publico al que se dirige la agencia. Para
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ello se hara uso de conceptos relacionadas al marketing sensorial, el cual es una de las
formas mas acertadas de conectar la marca o servicio con el comportamiento o estilo de vida
de los clientes. De tal manera, de acuerdo con Lindstrom (2012) consiste en lograr un
compromiso emocional con el consumidor para que recuerde la marcay para permanecer en
su memoria debe tocar la fibra de sus sentimientos; por eso hay que crear una historia con la
cual pueda identificarse y comprometerse.

Como resultado, el cliente al momento de elegir una opcién considera mas alla de la
relacion coste-beneficio, siendo la conexién y experiencia que la marca ofrece, otra
motivacién que favorece una eleccion favorable para la misma. Por consiguiente, la agencia
TOP marketing ha planteado el disefio de las siguientes estrategias que integran marketing
sensorial.

8.1.1 Plan de Neuromarketing 1.

TOPBOX

Objetivo: Entregar una experiencia tangible que genere y refuerce la conexién
emocional entre el cliente y la marca, a través de la entrega de un kit contenido de
herramientas practicas para la mejora del enfoque, productividad y bienestar.

Concepto: La agencia tiene como principal diferenciador el ofrecer un enfoque en
resultados a emprendimientos y microempresas, es asi que, con la intencién de trasmitirlo de
una manera personalizada a sus clientes, generando un impacto funcional y de utilidad para
sus clientes. Se ha planteado entregar una caja que contenga herramientas que ayuden a los
emprendedores y microempresarios a enfocarse en alcanzar sus propios resultados u
objetivos personales.

De tal manera que, Top marketing logre generar un vinculo con esos propdésitos y
metas personales, ratificando asi su vinculacion de realizacion y cumplimiento de metas.

Acciones:

La “TOPBOX” estara integrada de los siguientes elementos:
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Aroma de marca: Se utiliza un aroma disefiado para la agencia de marketing, este
pretende crear una asociacioén olfativa con la marca, ademas de que su aroma ayude a crear
un ambiente que mejore la concentracion y creatividad.

Tarjeta de bienvenida: Comunicar el concepto a través de un mensaje de bienvenida
que invite a utilizar y sacar provecho a la caja, ademas de trasmitir personalizacion con la
bienvenida.

Agenda de organizacion: Mediante esta se busca fomentar la organizacion y
productividad, para ello su disefio y diagramacion son funcionales, facilitando su uso y
comprension.

Pergamino con lkigai: Mediante esta herramienta se estimula la busqueda de
propésito y significado, siendo una guia de como aplicarlo y conectar con valores profundos
y su realizacion.

Vela aroméatica: El estilo de vida ajetreado de un emprendedor puede estar sometido
a altos niveles de estrés, por lo tanto, un elemento Util para aliviar dicho cuadro es la relajacion
gue una vela aroméatica puede aportar al espacio de trabajo.

Goma de mascar. Es una manera de conectar con el sentido del gusto y
fusionarlo con una golosina que puede relacionarse mas con un acto de jovialidad y
rebeldia, evocando a disrupcion y diferenciacion.

Diana de tiro: Representacion a escala de una diana de tiro, este souvenir es un
identificativo de la agencia, este souvenir permite que se escriba en su centro un objetivo o
meta a alcanzar y cuenta con 3 dardos representados como dardos. Este elemento se puede
utilizar para despejar la mente al mismo tiempo que sirve como elemento decorativo y
visualiza los objetivos que debe alcanzar el cliente, fomentando asi su enfoque.

Playlist “TOPFOCUS”: Es una lista integrada por canciones que mejoran el estado de
animo y la concentracion, creando asi un espacio de trabajo productivo.

Al combinar todos estos elementos y apelar a los sentidos como lo son la vista, olfato,

tacto, gusto y oido, se busca que la TOPBOX logre generar una experiencia positiva y sobre
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todo con un enfoque diferente, que busca esa conexion con el propdsito y realizacion del
cliente como persona.
8.1.3 Plan de Neuromarketing 2

Visualizacion de resultados

Objetivo: Representar del impacto de las campafas aplicadas de una manera
tangible.

Concepto: A través de una experiencia de realidad virtual representar los resultados y
gue los clientes estan teniendo con su empresa. Al visualizar su crecimiento de manera
inmersiva, el cliente fortalece su confianza y fidelizacién con la agencia.

Acciones:

Disefiar un espacio de realidad virtual que represente de manera realista un escenario
en el que pueda visualizase en masa el alcance, comunidad e impacto de personas que la
empresa del cliente ha alcanzado. De manera que pueda ver de una manera mas realista los
resultados que la agencia ofrece.

Al aplicar esta experiencia que apela directamente al sentido de la vista, se pretende
conectar y fortalecer el compromiso con la obtencién de resultados, al mismo tiempo que se
integra tecnologia e innovacion para fortalecer relaciones con el cliente.

8.2 Propuesta BTL

La técnica de mercado Below the line (BTL) consiste en emplear forma de comunicacion
no masivas, siendo su objetivo el centrarse en segmentos especificos a través de marketing
directo, pudiendo difundida a través de medios de comunicacion offline y venta personal.

Por consiguiente, la agencia TOP marketing se ha planteado llevar a cabo la siguiente
estrategia de tipo BTL:

La promocion de la agencia se llevara a cabo mediante la campafa “Apuntale a los
resultados”, las acciones mediante las cuales se materializara se caracterizan por combinar
su concepto de ser una agencia orientada a resultados, incluyendo sus elementos

representativos y el entorno de la ciudad de Loja.
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Es asi como, en principio se plantea generar una representacion llamativa a través de dos
vallas publicitarias, en las que se comunica un mismo mensaje.
A continuacion, se ejemplifica en la siguiente imagen:

Figura 48

Vallas publicitarias

16|

APUNTALE A LOS RESULTADOS

Y VENDE + CON LA
AGENCIA DE
MARKETING + ToP

S

Nota: Elaboracion propia

En la imagen se puede observar la combinacion de dos vallas publicitarias, en la parte
izquierda de la imagen se muestra a una persona preparada para hacer su tiro de arco, en
esta se presenta la frase “Apuntale a los resultados”, mientras que, en la segunda valla,
siguiendo la tendencia y angulo se representa una diana de tiro que sobresale. En esta se lee
la frase “y vende mas con la agencia de marketing mas top”, completando asi la frase y cuadro
de la primera valla.

Para complementar y fortalecer el mensaje, continuando con el mismo concepto se
propone representar “tiros fallidos”, esto a través de la adecuacion de flechas que simulen
estar incrustadas en autos que transitan por la ciudad, y en edificios de alto trafico. Los autos
y edificios al estar visualmente mas accesibles permiten que pueda incrementar la difusion e

interaccion de la campafa.
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Figura 49

Autos y edificios con flechas fallidas

Nota: Elaboracion propia

Capitulo nueve

9. Conclusiones y recomendaciones
9.1 Conclusiones

Los resultados obtenidos a través del desarrollo de esa investigacion son producto de
un riguroso enfoque en las necesidades y deseos de los emprendimientos y microempresas
de la ciudad de Loja, asi como el planteamiento de soluciones estratégicas a través de la
orientacion al cliente y funnel marketing. A través de investigaciones, encuestas y analisis, se
determind los principales deseos y comportamientos de la demanda en la ciudad de Loja,
dando lugar al disefio de un catalogo de servicios y la planeacion que permita llevar a cabo
la implementacion de una agencia de marketing en la ciudad de Loja.

La elaboracién y anadlisis de cada una de las fases que integran el presente proyecto
han sido de gran contribucién para demostrar que la implementacion de una agencia de

marketing en la ciudad de Loja, enfocada en resultados y la orientacion al cliente es viable y
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por ende es una solucion altamente efectiva para abordar la problematica de escasez de
conocimientos técnicos relacionados al marketing digital en emprendimientos vy
microempresas.

Los aportes de este proyecto se destacan por la generacion de un modelo de negocio
gue es viable, deseable y factible para el mercado local. Ademas, se demuestra el impacto
positivo del marketing digital en el desarrollo empresarial de la ciudad. Es por ello por lo que
como futuras lineas de investigacion se propone profundizar la investigacion en aquellas
empresas de mayor valor y aporte al mercado local y de la region, dando lugar a nuevos
espacios para el desarrollo tecnoldgico y empresarial.

9.2 Recomendaciones

La concientizacién sobre el impacto del marketing en el mercado local es un tema que
debe continuar abordandose, esto da lugar a un mercado mas capacitado y competitivo,
mejorando asi el desarrollo econémico local, por lo tanto, fomentar la informacion y educacion

acerca del marketing puede significar de gran aporte.

Inversion en capacitacion continua, el mercado y en especial el marketing digital se
encuentran en un acelerado cambio, por lo que la actualizaciéon de conocimientos combinado
con la investigacion y la innovacion contribuyen al fortalecimiento de competencias y mejoras

en cuanto a la calidad de la oferta respecto a marketing digital.

El enfoque en el cliente es una de las principales prioridades, de manera que se
recomienda invertir en su investigacion y la generacién de relaciones, con el fin de

mantenerse al tanto de sus necesidades y deseos, y la generacion de soluciones.
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11. Anexos
Anexo A

1. ¢ A qué sector pertenece tu negocio?
Opciones de respuesta:

Restaurantes

Tiendas de ropa

Bellezay cuidado personal

Servicios profesionales

Turismo

Educacion

Tecnologia

Produccién de alimentos
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Otros (especificar)

Justificacién: Esta pregunta permite identificar el tipo de negocioy el sector en el que
opera el emprendedor, ayudara a comprender mejor sus necesidades especificasy
trabajar bajo conceptos de marketing sectorial para una mayor personalizacion del
servicio.

2. ¢;En qué etapa se encuentra tu negocio?

Opciones de respuesta:

o Inicio (menos de 1 afo)
o Crecimiento (1-3 afios)
o Madurez (mas de 3 afios)

Justificacion: Identificar la etapa en la que se encuentra el negocio permite
comprender de mejor manera los desafios y oportunidades que afronta el cliente.

3. ¢Cuales son los principales canales de venta que utilizas actualmente?

Opciones de respuesta:

. Redes sociales (Facebook, Instagram, TikTok, etc.)
. Tienda fisica

o Sitio web propio

o Otros (especificar)

Justificacion: Conocer los canales de venta que utiliza el emprendedor permite evaluar
su presencia digital actual y determinar en qué areas podemos aportar.

4. ;Cuales son tus principales objetivos relacionados al marketing digital?
Opciones de respuesta:

Aumentar las ventas

Fidelizar clientes

Mejorar el posicionamiento de marca

Generar leads

Aumentar el trafico web

Ninguno

Otros (especificar)
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Justificaciéon: Conocer los objetivos del emprendedor en el ambito del marketing digital
permite enfocar los servicios como soluciones direccionadas a cumplir dichos
objetivos.

5. ¢ Qué aspectos del marketing digital te resultan mas desafiantes?
Opciones de respuesta:

Crear contenido atractivo

Gestionar las redes sociales

Implementar campanas de publicidad

Analizar datos y medir resultados

Mantenerse actualizado con las ultimas tendencias

Otros (especificar)

Justificaciéon: Reconocer los desafios que enfronta el emprendedor respecto al
marketing digital aporta al disefio de servicios para mejorar su desempefio en este
campo.

6. ;Qué tipo de herramientas o recursos de marketing digital utilizas actualmente?
Opciones de respuesta:

e Herramientas de gestién de redes sociales

* Plataformas de email marketing

* Herramientas de analisis web

* Herramientas de creacion de contenido

e Software de edicién de video y foto

¢ No utilizo herramientas de marketing digital

Otros (especificar)

Justificacion: Conocer las herramientas y recursos que utiliza el emprendedor sirve
para evaluar su conocimiento técnico y determinar en qué areas capacitar y asesorar.

7. ¢Cuanto inviertes actualmente en marketing digital?
Opciones de respuesta:
Menos de $50 al mes

Entre $50y $150 al mes
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Entre $150y $300 al mes
Mas de $300 al mes
No invierto en marketing digital

Justificacion: Conocer la inversion actual del emprendedor en marketing digital ayuda a
conocer su disposicion a invertir en este ambito.

8. ¢ Qué tipo de servicios o soluciones de marketing digital te gustaria recibir?
Opciones de respuesta:

¢ Desarrollo de estrategias de marketing digital

e Creaciony gestiéon de contenido

e Implementacion de campanas de publicidad

¢ Analisis de datos y medicién de resultados

e Capacitacion y asesoria en marketing digital

* Otros (especificar)

Justificacion: Esta pregunta sirve para identificar necesidades especificas del
emprendedor en cuanto a servicios de marketing digital.

9. ;Qué te limita a contratar una agencia de marketing?

Opciones de respuesta:

. Costo

o Falta de conocimiento sobre las agencias

o No estoy seguro de que una agencia sea adecuada para mi negocio
o Prefiero hacerlo yo mismo

o Otros (especificar)

Justificacion: Esta pregunta permite identificar barreras y objeciones del cliente al
momento de establecer una relacion con una agencia de marketing, ademas de
conocer su percepcion sobre las agencias de marketing.

10. ¢ Qué tipo de informacién y contenido sobre marketing te gustaria recibir?
Opciones de respuesta:
o Webinars

. Videos educativos
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. Plantillas

o Talleres

o Infografias

. Articulos en blog

o Otros (especificar)

Justificacion: Esta pregunta aporta informacion mas especifica del tipo de contenido
deseado por parte de los clientes.

11. ¢Qué canales de comunicacién te son mas utiles para recibir informacion?

Opciones de respuesta:

. Correo electréonico
. Correo electréonico
o Otros (especificar)

Justificacion: Esta pregunta facilita informacion de contacto para poder comunicar de
manera mas directa a clientes potenciales.

12. ¢Qué tipo de imagen o personalidad crees que deberia tener una agencia de
marketing digital ideal para emprendedores como tu en Loja?

Opciones de respuesta:

. Innovadora y creativa
. Cercanay amigable
o Profesional y experta
. Otros

Justificacion: Esta pregunta permite entender de mejor manera las preferencias de los
clientes respecto a laimagen o personalidad de una agencia, ademas, aporta a la
construccioén de la identidad de marca de la agencia.

Anexo B
Marketing Digital En La Ciudad De Loja
Su opinidén es clave para construir un panorama mas claro del marketing digital en Loja.

Su colaboracién nos permitira crear soluciones y herramientas que beneficien su
negocioy a la comunidad empresarial local.
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1. Actividad de su negocio
1) Alojamientoy servicios de comidas
) Comercio
) Actividades profesionales, cientificas y técnicas
4) Artes, entretenimiento y recreacion
) Educacion
) Agricultura, ganaderia, silviculturay pesca
) Otros servicios
2. Ubicacion de su negocio dentro de la ciudad de Loja
1) Norte
Centro
Sur
Rural
3. Numero de empleados de su negocio
Unipersonal
2-5 empleados
6-10 empleados

N

11-20 empleados
21-50 empleados
Mas de 50 empleados
4. ¢;Cuales elrango de ingreso mensual promedio de su negocio?
1) Menos de $5,000
2) $5,000-$10,000
3) $10,001-$15,000
)
)

o1

)
)
)
)
)
)

(¢}

4) $15,001-$20000
5) Mas de $20000
5. ¢Actualmente contrata algun servicio de marketing digital para su negocio?
Si
No, y no estoy interesado en contratar.
Estoy en interesado en contratar un servicio de marketing digital
6. ¢Considera que puede gestionar de manera autonoma el marketing de su
negocio?
Si
No
Considero necesito ayuda de un profesional
7. ¢Cuadles el principal objetivo de marketing que desea alcanzar en su
negocio actualmente?
1) Reconocimiento de marca
2) Incremento de ventas
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3) Implementar nuevos locales
4) Implementar nuevos locales
8. ¢Qué considera usted que es mas rentable para su negocio?
1) Contratar una agencia que se encargue de la Gestién de su marketing
digital
2) Capacitarse con una agenciay gestionar de manera auténoma su
marketing digital

9. ¢Cuanto estaria dispuesto a invertir mensualmente en marketing digital?
1) $150-$250
2) $251-$350
3) $351-$450
4) Mas de $450
5) Prefiero noinvertir en marketing digital
10. Factores que considera mas importantes al elegir una agencia de marketing

digital
1. Garantia de resultados
2. Experiencia
3. Precio
4. Comunicacion fluida, proactiva y transparente
5. Que seareconocida
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