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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion busca abordar una necesidad identificada en el mercado de las micro
y pequefias empresas (MYPE). Actualmente, muchos emprendedores buscan desarrollar sus
negocios, pero enfrentan dificultades para hacerlo de manera sostenible en el tiempo. Uno de
los principales desafios radica en la falta de tiempo y habilidades para gestionar eficazmente la
estrategia de marketing digital.

La propuesta consiste en establecer una agencia de marketing digital adaptada a las necesidades
especificas de los emprendedores, ofreciendo un servicio de facil manejo, con conceptos claros,
autogestionable y puntual, para lograr resultados tangibles que impulsen la rentabilidad de sus
negocios.

Para respaldar la propuesta se llevd a cabo una investigacion exhaustiva que incluyé el analisis
de fuentes secundarias para determinar el tamafio de mercado, el perfil de los propietarios de
micro y pequefias empresas, sus caracteristicas principales y los sectores empresariales
relevantes, entre otras variables. Ademas, se realizaron entrevistas a profundidad con
propietarios de negocios de este tipo para comprender mejor su relacion con las herramientas
de marketing digital. Se aplic6 una encuesta a emprendedores para conocer sus preferencias y
se realizaron 2 focus groups donde se validd la idea de negocio.

Con el fin de comprender el entorno en el que opera la agencia, se realizo un analisis PESTEL
(politico, econdmico, social, tecnoldgico, ecologico y legal) para identificar factores externos
que podrian impactar en el mercado objetivo. Ademas, se empled el modelo de las Cinco
Fuerzas de Porter para analizar a los diversos actores involucrados en el mercado.

Basandose en estos andlisis, se desarrollé un analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas) que permitié elaborar un plan estratégico detallado, centrandose en
la vision, mision, plan de crecimiento, estrategia competitiva y estrategia del conglomerado.
Finalmente, se proporcionaré una evaluacion critica de la viabilidad del proyecto, teniendo en

cuenta todos los aspectos analizados anteriormente.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1 Idea de negocio

La propuesta de negocio consiste en la creacion de una agencia web de marketing digital
llamada “El Circulo”, dedicada a brindar soporte a micro y pequefios empresarios en sus
necesidades de marketing digital de manera facil, autogestionable, rapida y oportuna, con el
fin de lograr resultados tangibles que beneficien la rentabilidad de sus negocios.

Este proyecto surge como respuesta al constante crecimiento de las micro y pequefias
empresas (MYPE) en los Gltimos afios, junto con el aumento de la comercializacion por parte
de emprendedores a través de las redes sociales. La pandemia de COVID-19 ha acelerado la
digitalizacion en varios aspectos, incluida la venta a través de medios digitales. Ademas, el
incremento de la tasa de desempleo ha motivado a mas personas a optar por emprendimientos
propios, muchos de los cuales utilizan las redes sociales como su principal canal de ventas para
sus productos.

A continuacion, se presenta el Business Model Canvas del proyecto:

Tabla 1

Business Model Canvas

Socios Clave Relacion con el

&

* Propios clientes
que propiciaran el
crecimiento
mediante
recomendaciones
boca a boca.

Actividades Clave ./0

* Promocion de la
web (captacion de
clientes).

* Gestidn de
SErvicios
comprados.

Propuesta de Valor ﬁ

* Agencia web de
marketing, que brinde
soporte a los micro y
pequefios empresarios
en sus necesidades de
marketing digital de

* Relacién cercana con

Cliente

el cliente.
Asesoramiento
especializado de
acuerdo con las
necesidades de cada

Segmento del 0
Cliente -e

* Micro y pequefios
empresarios del Lima
Metropolitana del
NSE A, que desea
hacer que su negocio
crezca. Enfocados en

+ Incubadoras de manera facil,

. autogestionable, rapida cliente. los clientes con
negocio. = v a tiempo; obteniendo negocios digitales.
* Gremios de MYPE. Recursos Clave [ resultados tangibles Canales a
+ Equipo especializado que impacten * Pigina web de la
de marketing digital. positivamente en la agencia.

* Plataforma web. rentabilidad de su * Redes sociales.

fIegocio. * Eventos
* “Hablar en el idioma empresariales.
del cliente™.
Estructura de Costos ‘> Fuente de Ingreso

« Implementacién y tenimicnto de la web. * Venta de servicios de marketing digital a través de la plataforma web

* Planilla de personal (equipo de marketing digital +
administrativos).

Nota: Adaptado de Osterwalder y Pigneur, 2011.
El modelo de negocio propuesto es una agencia de marketing digital que brinda

(1dentidad de marca, publicaciones en redes sociales, community
manager, sesiones fotograficas, creacion de pagina web).

servicios especializados en micro y pequefios empresarios. Los socios clave incluyen a los
propios clientes, incubadoras de negocio y gremios de MYPE, quienes pueden actuar como
promotores a través de recomendaciones y asociaciones estratégicas. Las actividades clave se

centran en la promocién de la plataforma y en la gestion eficiente de los servicios adquiridos,



mientras que los recursos clave incluyen un equipo de marketing digital especializado y una
plataforma web robusta. La propuesta de valor se destaca por su enfoque en ofrecer soluciones
faciles de usar y autogestionables que generen resultados tangibles para la rentabilidad del
negocio del cliente, manteniendo una comunicacion cercana y adaptada a las necesidades del
cliente. Los canales de distribucion incluyen la plataforma web, redes sociales y eventos de
MYPE, mientras que el segmento de clientes se centra en micro y pequefios empresarios con
ventas a traves de redes sociales de Lima Metropolitana del Nivel Socioeconémico (NSE) A
que desean hacer gue su negocio crezca.

En conclusion, este modelo de negocio muestra un enfoque sélido para abordar las
necesidades de marketing digital de los micro y pequefios empresarios, aprovechando socios
estratégicos y canales de distribucion relevantes. La propuesta de valor enfatiza la importancia
de generar resultados tangibles y mantener una comunicacion cercana con los clientes, lo que
puede ayudar a construir relaciones sélidas y a largo plazo. Sin embargo, para garantizar el
éxito del proyecto a largo plazo, es fundamental mantener un equilibrio entre los costos
operativos, como la implementaciéon y mantenimiento de la web y la planilla de personal, y las

fuentes de ingresos derivadas de la venta de servicios de marketing digital ofrecidos.



CAPITULO II. ANALISIS SITUACIONAL

2.1 Anélisis del macroentorno
En la presente investigacion se llevo a cabo un analisis del macroentorno con el objetivo
de identificar las oportunidades y amenazas existentes en el mercado. Este analisis PESTEL

(David y David, 2107) se basa en la evaluacion de los factores que se presentan a continuacion.

2.1.1 Factor politico
Tabla 2

Andlisis del factor politico

Comentario Fuente Impacto Decision estratégica
El Ministerio de la Ministerio de la | Oportunidad: La iniciativa del | Al contar con un
Produccién sefialé la meta de | Produccién programa Tu Empresa de mayor nimero de
formalizar a més de 30,000 (PRODUCE), PRODUCE representa una MYPE formales
MYPE en el 2023. 2023. valiosa oportunidad para que un | aumenta la cantidad
mayor nimero de de demanda de
emprendimientos se formalicen, | solicitudes para dar a
establezcan su estructura legal y | conocer sus
reciban orientacion mediante productos o servicios
asesorias. Esto tiene como de manera
objetivo asegurar su profesional.
sostenibilidad y fomentar su
crecimiento en el mercado.
El Ministerio de Economia'y | Diario Oficial Oportunidad: Este plan tiene Al recibir este aporte
Finanzas (MEF) El Peruano, como objetivo impulsar la economico, las
implementara el Plan de 2023a. reactivacion econdmica de las MY PE necesitaran
Rescate Financiero en el afio micro y pequefias empresas llegar a otros
2024, (MYPE). El propésito central es | publicos a través de
respaldar a estas unidades acciones de
productivas para que logren marketing con la
reactivar y recuperar su finalidad de expandir
competitividad. el alcance de sus
ventas.

Nota: Adaptado de David y David, 2017; PRODUCE, 2023; Diario Oficial El Peruano, 2023a.

Como conclusiones del factor politico se puede afirmar que el Gobierno Peruano,
respaldado por el MEF y en colaboracion con otros ministerios, esta dedicando esfuerzos a la
reactivacion de las MYPE que enfrentan dificultades financieras o que aun operan en la
informalidad. Este tipo de apoyo econémico servira para que las MYPE puedan retomar sus
niveles de ventas. De esta manera tendran que invertir en dar a conocer sus productos o

servicios para reactivarse dentro de la economia nacional.



2.1.2 Factor econdmico

Tabla 3

Analisis del factor econémico

Comentario

Fuente

Impacto

Decision estratégica

Se espera que las
expectativas
macroecondmicas para el
tipo de cambio se mantengan
en un rango entre S/ 3.80 y
S/ 3.85 durante el afio 2024.

Banco Central de
Reserva del Peru
(BCRP), 2023a.

Oportunidad: El tipo de
cambio estable en el Peru
influye en las transacciones
internacionales que tienen
las empresas.

Los empresarios que
manejan transacciones
fuera del pais,
importaciones o
exportaciones, se veran
beneficiados por un tipo
de cambio estable.

Economia y Finanzas
(MEF), el Programa de Plan
de Rescate Financiero para
las MYPE contaré con un
presupuesto de S/ 100
millones.

Peruano, 2023a.

crédito otorgado por el
Programa Impulso MyPer(
sera de apoyo para aquellas
que se vieron afectadas en el
sistema financiero.

El Producto Bruto Interno BCRP, 2023a. Oportunidad: La Las MYPE recibiran una
(PBI) se contrajo en 0.41% proyeccion de crecimiento mayor demanda por sus
en el altimo trimestre del econémico para el afio 2024 | productos o servicios.
2023. Se espera que para el se encuentra entre el 2.5% y | Esto generara una
2024 se mantenga en el el 3.0%, tras una contraccion | necesidad por querer
rango de 2.5% y 3.0%, el del PBI del 0.41% en el diferenciarse de sus
crecimiento de los ingresos altimo trimestre de 2023, competencias buscando
generara aumento de ventas sugiere una oportunidad para | alternativas de

aumentar las ventas debido comunicacion.

al incremento de ingresos

que generara.
Segun el Ministerio de Diario Oficial El Oportunidad: Con el El otorgar mayores

recursos a las MYPE
podra traer como
consecuencia que
incrementen sus gastos
de marketing para
promocionar sus bienes.

Nota: Adaptado de David y David, 2017; BCRP, 2023a; Diario Oficial El Peruano, 2023a.

Como conclusiones del factor econémico se tiene que la estabilidad proyectada en el
tipo de cambio y el crecimiento econdémico esperado para el afio 2024 ofrecen oportunidades
significativas para las empresas. Ademas, el programa de rescate financiero para las MYPE
proporcionara un respaldo adicional, especialmente para aquellas que enfrentaron dificultades
financieras. Estas condiciones favorables sugieren un entorno propicio para el crecimiento

empresarial y la expansion de las ventas.



2.1.3 Factor social
Tabla 4
Andlisis del factor social

Comentario

Fuente

Impacto

Decision estratégica

El Gobierno brindaria apoyo
a las micro y pequefias
empresas (MYPE)
manufactureras que fueron
afectadas por los conflictos
sociales, segln el Decreto de
Urgencia N° 005-2023.

Diario Oficial El
Peruano, 2023b.

Oportunidad: El apoyo

gubernamental a las MYPE
representa una oportunidad

para su recuperacion y
fortalecimiento.

Las empresas
manufactureras
contribuyen a la
sociedad generando
empleo y mejoras para
la region. Estas
empresas querran dar a
conocer a través de
propaganda los
beneficios que aportan
a la sociedad.

Los conflictos sociales
representan una amenaza
para el pago de créditos
tanto de las microy
pequefias empresas (MYPE)
como de los consumidores.

Instituto de Economia
y Desarrollo
Empresarial (IEDEP)
— CCL, 2023.

Amenaza: Los conflictos

sociales ponen en riesgo la

economia del pais, debido
a la paralizacion de los

comercios y las actividades

de los empresarios.

Los emprendedores
buscaran soluciones de
marketing de agencias
que prioricen el costo
y larapidez en los
servicios brindados.

Nota: Adaptado de David y David, 2017; Diario Oficial El Peruano, 2023b; IEDEP — CCL, 2023.

Como conclusidn del factor social se identifica una oportunidad significativa para las

MYPE en el respaldo gubernamental, lo cual ofrece una via para su recuperacion y

fortalecimiento. Sin embargo, la dependencia de las circunstancias familiares y personales de

los propietarios de las MYPE puede comprometer la continuidad del negocio frente a

dificultades imprevistas. Ademas, los conflictos sociales representan una amenaza adicional al

poner en peligro tanto el pago de créditos de las MYPE como la estabilidad econémica del pais

debido a la paralizacion de actividades comerciales y empresariales.

2.1.4 Factor tecnoldgico

Tabla 5

Andlisis del factor tecnoldgico

Factor

Fuente

Impacto

Decision estratégica

La integracién de la
inteligencia artificial en el
campo del Marketing se ha
convertido en una disciplina
de mayor eficacia y
precision al momento de
entender el comportamiento
de los consumidores.

CUF Digital, 2023.

Oportunidad: La
integracion de la
inteligencia artificial en el
marketing proporciona
datos para comprender y
satisfacer las demandas
cambiantes de los
consumidores.

La informacion
proporcionada por la
inteligencia artificial
permite a los
empresarios mejorar la
eficiencia de sus
estrategias en la
planificacion y
ejecucion de campafas
de marketing.

Nota: Adaptado de David y David, 2017; CUF Digital, 2023; La Camara, 2023a, 2023b.




Tabla s

Analisis del factor tecnologico (continta de la pagina anterior)

Factor

Fuente

Impacto

Decisién estratégica

En el 2023, las ventas a
través de los Cyber Days en
el Per( experimentaron un
aumento considerable,
triplicando su volumen.

La Cémara, 2023a.

Oportunidad: El aumento
significativo en las ventas
sugiere un mercado
creciente y receptivo a las
compras en linea.

Este incremento en
ventas web podra ser
aprovechado por las
agencias digitales para
comunicar productos
en momentos de alta
demanda como Fiestas
Patrias o Navidad.

El publico de entre 25y 44
afios percibe que las
plataformas de comercio
electronico permiten
optimizar su tiempo y
acceder a precios mas
competitivos.

La Camara, 2023b.

Oportunidad: En el 2023,
en Per(, las ventas en linea
aumentaron en los NSE A,
By C1, impulsadas por la
conveniencia, garantia,
comodidad y precios bajos.

El aumento de las
compras por Internet
fomenta a que mas
empresas apuesten por
promocionar sus
productos en
plataformas digitales
para llegar a una
mayor cantidad de
potenciales usuarios.

Nota: Adaptado de David y David, 2017; CUF Digital, 2023; La Camara, 2023a, 2023b.

Como conclusiones del factor tecnoldgico se tiene que la integracion de la inteligencia
artificial proporciona la posibilidad de una comprension mas profunda de las necesidades
cambiantes de los consumidores. Ademas, el marcado aumento de las ventas en linea indica un
mercado en expansion y receptivo a las compras por Internet. Especificamente en Perd, el
aumento de las ventas en linea en los NSE A, B y C1 sugiere un potencial significativo para el
crecimiento del e-commerce.

2.1.5 Factor ecoldgico

Tabla 6

Andlisis del factor ecoldgico

Comentario

Fuente

Impacto

Decision estratégica

La alerta por el Fenomeno
del Nifio representa un
riesgo para la poblacion;
especialmente para las
MYPE vy sus clientes.

Comex Peru, 2023.

Amenaza: Debido al
Fenémeno del Nifio
muchos empresarios

MY PE se vieron expuestos
a intensas lluvias, huaicos,
entre otros fenémenos
naturales que paralizaron

las actividades productivas.

Los desastres naturales
podrian poner en
peligro la
comunicacion en vias
publicas u OOH (out
of home). Esta
amenaza podria llevar
aque los
emprendedores
busquen canales
digitales para
comunicar sus
productos o servicios.

Nota: Adaptado de David y David, 2017; Comex Pert, 2023; Rodriguez, 2020.




Tabla 6

Analisis del factor ecoldgico (continUa de la pagina anterior)

Decisién estratégica
Existiran MYPE que
buscaran posicionarse
€OMOo marcas eco

Fuente
Rodriguez, 2020.

Impacto
Oportunidad:
La economia circular
brinda diversas

Comentario
La economia circular
representa una alternativa
viable para impulsar la

economia peruana.

oportunidades a las MYPE
en Per( al reducir costos,
facilitar el acceso a nuevos
mercados y fortalecer su

friendly y querran dar
a conocer ese concepto
a su publico objetivo
mediante acciones

imagen en el &mbito publicitarias.
global.

Nota: Adaptado de David y David, 2017; Comex Per(, 2023; Rodriguez, 2020.
Como conclusiones del factor ecoldgico se tiene que el crecimiento de la conciencia

ambiental y el desarrollo de la economia circular llevardn a varias empresas a reformular sus
procesos para aumentar el cuidado del medio ambiente. Estos cambios de proceso y de imagen
podrian ser tomados como oportunidad para ofrecer servicios de comunicacion que promuevan

la sostenibilidad y destaquen el compromiso medioambiental de las empresas, fortaleciendo

asi su reputacion y atrayendo a un publico mas consciente.

2.1.6 Factor legal
Tabla 7

Andlisis del factor legal

Comentario

Fuente

Impacto

Decision estratégica

Ley N° 29571, Codigo de
Proteccién y Defensa del
Consumidor, garantiza
relaciones justas entre el
proveedor y el consumidor.

Ley N° 29571, 2010.

Oportunidad: Las MYPE
deben garantizar productos
y servicios de la mejor
calidad posible.

Las empresas podran
comunicar los
beneficios con los que
cuentan sus productos
para persuadir a sus
clientes.

La Ley N° 28015, Ley de
promocion y formalizacion
de la micro y pequefia
empresa, apoya el desarrollo
de este tipo de empresa

Ley N° 28015, 2003.

Oportunidad: La presente
ley fomenta la clasificacion
de las MYPE de acuerdo
con su nivel de ventas y
estructura de
colaboradores.

Las MYPE buscaran
profesionalizar varios
aspectos de su
estructura, incluyendo
la inversion en
marketing.

Nota: Adaptado de David y David, 2017; Ley N° 29571, 2010; Ley N° 28015, 2003.

Como conclusiones del factor legal se tiene que las MYPE cuentan con leyes que
buscan ordenar y formalizar su estructura con el objetivo de buscar su propio desarrollo
comercial. Este desarrollo permitira que estructuren de manera profesional sus gastos, tanto
administrativos como de marketing, para ser mas competitivas dentro del mercado en el que se
encuentren.

2.1.7 Conclusiones del macroentorno externo
En el andlisis del macroentorno externo se observa una interaccion compleja de

diversos factores que impactan directamente en el ambito empresarial de las MYPE en el Perd.



Tanto en el factor politico como en el econémico se observa el esfuerzo del Gobierno Peruano,
respaldado por el MEF y otros ministerios, para lograr la reactivacion y la formalizacion de las
MYPE. En el factor social, la reduccion de los conflictos sociales permitiré la continuidad de
las operaciones de las MYPE; ademas, la formalizacion de las empresas contribuye al bienestar
y desarrollo tanto de los empleadores como de los empleados, teniendo un impacto positivo en
la sociedad. En el factor tecnoldgico, el incremento de las ventas por Internet generara una
reactivacion de la economia sostenible y el fortalecimiento de las MYPE, brindando -de esta
manera- oportunidades para aplicar diversas estrategias de marketing. En el caso del factor
ecoldgico, el constante crecimiento de la conciencia ambiental y de la economia circular han
tenido un impacto positivo en las empresas debido a que varios usuarios contemplan estos
beneficios al momento de adquirir un producto o servicio. Por ultimo, el factor legal busca
alinear a las MYPE y asi elevar su nivel de profesionalismo, tanto en su estructura como en la
manera en que elaboran sus productos para los clientes finales.
2.2 Analisis del microentorno

En la presente investigacion se realiza el analisis del microentorno utilizando las Cinco
Fuerzas de Porter (2008) para identificar los factores especificos que afectan directamente a la
empresa.
2.2.1 Rivalidad entre competidores existentes: alta

En el mercado peruano de agencias de marketing digital la competencia es alta debido
a la presencia de varias empresas establecidas y emergentes. La rivalidad se intensifica porque
existen muchos tipos de agencias para todo publico dado al amplio rango de precios existente.
“El Circulo” se diferenciara de la competencia al ser una agencia especialmente enfocada en
las MYPE peruanas, entendiendo sus necesidades y adaptandose a su forma de trabajo.
Tabla 8

Competidores

Canal de venta: Internet | Canal de ventas: por Internet y presencial
Directos Tipo Indirectos Tipo

De La Con Pequefio | Manya Grande

Staff Digital | Pequefio | Staff Creativa Grande

Merkada Intermedio | KOM Grande

Imayna Digital | Intermedio | Webtilia Grande

Bizon Intermedio | Monkey Grande

Nota: Elaboracion propia, 2024.
La lista de competidores en el mercado se dividié en tres categorias: grandes,

intermedios y pequefios. Los pequefios son agencias de marketing digital que ofrecen tarifas
mas economicas y su clientela estd compuesta principalmente por emprendedores o pequefias

empresas. Los competidores intermedios tienen tarifas mas altas que los anteriores y su base



de clientes esta formada por empresas medianas. Por Gltimo, los competidores grandes ofrecen
tarifas aln mas elevadas y atienden a empresas de renombre y de gran tamafio. Dicho esto,
agencias como De La Con y Staff Digital son la potencial competencia que tendria “El
Circulo”.
2.2.2 Amenaza de nuevos competidores: moderada

La amenaza de nuevos competidores en el mercado de marketing digital es moderada,
ya que no existen barreras de entrada demasiado altas en este mercado. Sin embargo, la
experiencia y los recursos financieros pueden ser barreras significativas para nuevos
participantes en la industria. “El Circulo” se enfocard en su propuesta de valor que la
diferenciara de la competencia y en el fortalecimiento de sus relaciones con sus clientes a fin
de mitigar la amenaza de nuevos competidores.
2.2.3 Amenaza de productos o servicios sustitutos: alta

La amenaza de productos o servicios sustitutos en el mercado de marketing digital es
alta debido a la constante evolucion de la tecnologia y las nuevas tendencias. Dentro de los
productos o servicios sustitutos potenciales se encuentran la publicidad tradicional y las
herramientas de inteligencia artificial enfocadas a marketing, que son sustitutos potenciales
para los servicios de “El Circulo”. La agencia ofrecera servicios innovadores y se adaptara a
las necesidades cambiantes de los emprendedores para contrarrestar esta amenaza.
2.2.4 Poder de negociacion de los clientes: moderado

El poder de negociacion de los clientes en el mercado de marketing digital es moderado,
debido a que tienen acceso a una variedad de opciones de agencias. Sin embargo, de acuerdo a
la data recogida en la investigacion de mercado, el trabajar con agencias grandes no siempre se
ajusta a los requerimientos de los emprendedores, debido a su forma de trabajo y tiempos de
entrega del material. Es en este aspecto que “El Circulo” se diferenciara de la competencia,
teniendo una propuesta de valor mas accesible para este segmento de clientes, comparando
facilmente entre diferentes proveedores.

2.2.5 Poder de negociacion de los proveedores: moderado

Tabla 9
Proveedores clave
Proveedores clave Poder de negociacion Tipo

Hosting de pagina web Bajo Clave
Servicio de publicidad digital (Google Ads, Facebook Ads) Intermedio Clave
Material promocional Bajo No clave
Licencia de programas Adobe Intermedio Clave
Servidores de almacenamiento Bajo Clave

Nota: Elaboracion propia, 2024.



Entre los proveedores clave, dos servicios tienen un poder de negociacion intermedio.
Esto se debe a que Google Ads y Facebook Ads, y las licencias de programas de Adobe son
los Unicos proveedores reconocidos que ofrecen el servicio solicitado. Por otro lado, los
proveedores con un bajo poder de negociacion obtienen esta clasificacion porque tienen varios
competidores que podrian reemplazar los servicios que ofrecen.

En conclusion, el presente andlisis revela una serie de factores que inciden directamente
en “El Circulo” en cuanto al mercado de agencias de marketing digital en Perd. La competencia
es alta, con una amplia variedad de empresas que ofrecen servicios a diversos precios, pero
buscara diferenciarse al enfocarse en las MYPE y adaptarse a las necesidades especificas de
los emprendedores.

Aunque la amenaza de nuevos competidores es moderada y la de productos sustitutos
es alta, “El Circulo” contrarrestara esta situacion brindando una propuesta de valor Unica y
adaptada a las cambiantes tendencias del mercado. EI poder de negociacion tanto de clientes
como de proveedores se considera moderado, pero la agencia buscarda mantener relaciones
solidas con los clientes y proveedores clave para mejorar su posicion competitiva y su
rentabilidad a largo plazo.

Figura 1l
Cinco Fuerzas de Porter — Agencia “El Circulo”

Amenaza de nuevos

competidores
Moderada

Rivalidad entre
competidores

Poder de negociacion Poder de negociacion

de los proveedores . de los clientes
existentes

Moderado Moderado
Alta

Amenaza de productos

0 servicios sustitutos
Alta

Nota: Adaptado de Porter, 2008.
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2.3 Andlisis del ambiente interno

Segun Kotler y Armstrong (2012, p.54), el analisis FODA sirve como una herramienta

que permite llevar a cabo el analisis situacional de la empresa.

Tabla 10
Analisis FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

El modelo de negocio de la agencia “El Circulo” se
caracteriza por ofrecer un flujo de trabajo mas agil a
comparacion de otras agencias del mercado, lo que
facilita el acceso a los servicios de manera rapida y
eficiente.

Dada su reciente incursion en el mercado, la agencia
carece de una cartera de clientes que respalde
positivamente su trabajo.

La agencia se destaca por ofrecer servicios que se
ajustan a las necesidades especificas de cada cliente.
Esto evita la contratacion de paquetes que incluyan
servicios innecesarios, permitiendo una mayor
flexibilidad y personalizacion en las soluciones
ofrecidas.

La existencia de agencias de publicidad consolidadas
en el mercado local puede representar una barrera
significativa para el ingreso de “El Circulo” a la
industria.

Los precios ofrecidos por la agencia “El Circulo” es
atractiva y competitiva en el mercado, lo que la

posiciona como una opcidén 6ptima para los clientes
que buscan servicios de calidad a precios accesibles.

La competencia intensa, marcada por la tendencia a
la reduccién de precios, genera una constante presion
en el mercado para mejorar la propuesta de valor a
un costo mas bajo.

La agencia cuenta con un profundo entendimiento de
las necesidades de los emprendedores, centrandose
en la obtencion de resultados tangibles para sus
clientes.

La limitada capacidad financiera, como una empresa
recién ingresada al mercado, puede representar un
desafio para la inversion y el crecimiento.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Crecimiento sostenido de las MYPE en los ultimos
afos.

Los cambios constantes en las tendencias de modas y
tecnologia podrian dejar a la agencia con contenido
desactualizado.

Consolidacion de las redes sociales como una
herramienta importante para atraer y vender a
clientes potenciales.

Posibilidad de recibir ciberataques que afecten no
solo el esquema de trabajo de la agencia sino
también el de sus clientes.

Percepcion de los emprendedores propietarios de
MYPE de que el marketing digital es la forma mas
eficaz de hacer crecer sus negocios.

Los posibles clientes puede que no cuenten con el
presupuesto necesario para realizar todas las acciones
de marketing que deseen y continien manejando su
contenido digital de manera propia.

Carencia de experiencia y conocimientos en
Marketing Digital por parte de muchas MYPE.

Contar con una gran demanda desde el lanzamiento
del proyecto podria conllevar a demoras para
culminar los contenidos, afectando asi la promesa de
valor.

Nota: Adaptado de Kotler y Armstrong, 2012.

Como conclusiones del ambiente interno se tiene que la agencia “El Circulo” se destaca
por su flujo de trabajo agil y su capacidad para ofrecer servicios personalizados que se ajustan
a las necesidades los emprendedores, posicionandola como una opcién competitiva en el
mercado. Sin embargo, enfrenta desafios como la falta de una cartera de clientes consolidada
y la presion de una competencia intensa que tiende a reducir los precios de los servicios
ofrecidos.

A pesar de ello, la agencia se encuentra en un contexto favorable, con oportunidades

como el crecimiento sostenido de las MYPE en el mercado peruano y la consolidacion de las
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redes sociales como herramienta para la comercializacion de productos y servicios, aunque

también debe estar atenta a posibles amenazas como los ciberataques y la falta de presupuesto

de los clientes potenciales.

2.3.1 Misiony vision

La mision de la Agencia “El Circulo” es ser el socio estratégico en marketing digital

para micro y pequefios emprendedores, buscando establecer relaciones sélidas a largo plazo.

La vision de la Agencia “El Circulo” es convertirse en la principal opcién para

soluciones de marketing digital destinadas a las micro y pequefias empresas peruanas.
2.3.2 Valores

Rapidez. La empresa se compromete con la prontitud en la ejecucion de acciones,
proporcionando soluciones agiles y eficaces a los clientes.

Compromiso. Guiados por un firme compromiso, “El Circulo” se esforzara por
cumplir con las expectativas y metas de los clientes, asegurando un servicio de
calidad constante.

Eficiencia. “El Circulo” busca la eficiencia en cada aspecto del trabajo,
optimizando recursos y procesos para ofrecer resultados consistentes y de alto
rendimiento.

Empatia. Es fundamental para la empresa comprender las necesidades individuales
de los clientes, adaptando las soluciones para satisfacer sus requisitos especificos.
Comunicacion. La comunicacion transparente es altamente valorada, asi como el
uso de un lenguaje comun, tanto al interior como al exterior de la agencia, para

asegurar la comprension mutua y el éxito colaborativo en cada proyecto.
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CAPITULO II1. INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 Objetivos

A continuacion, se presentan los objetivos de la investigacion de mercado, tanto los

generales como los especificos:

Tabla 11

Obijetivos del plan de investigacién

Objetivo general

Objetivos especificos

Fuentes
secundarias

Fuentes primarias

Entrevista a
profundidad

Encuesta

Focus
group

1.1 Analizar el panorama general de las
MYPE en el Perl en términos de su
representacion en el sector privado,

necesidad de una
plataforma web
para la gestion de
marketing digital
entre los
emprendedores
con MYPE,
identificando sus
experiencias,
dificultades y
expectativas.

gestidn del negocio.

. . X
evolucidn post-pandemia, ventas,
empleo generado y niveles de
informalidad.
1. Comprender la 'y 5°Fynjorar el perfil del empresario
situacion actual MYPE, incluyendo caracteristicas
de las MYPE en | jemograficas, motivaciones para X
el Perd, emprender y nivel de formalidad en la
|dent|f|c’an'do sus gestion financiera.
caracteristicas 1.3 Identificar las principales
principales y 10s | o acteristicas operativas de las MYPE,
desafios que como el registro de cuentas, X
enfrentan. disponibilidad de servicios basicos y
sector de actividad predominante.
1.4 Determinar la distribucion
geogréfica de las MYPE en el Perd,
destacando las regiones con mayor y X
menor concentracion de estas empresas.
2.1 Identificar los rubros y la
antigtiedad de las MYPE de los
entrevistados, asi como la cantidad de X
. empleados y el rol del duefio en la
2.Validar la

2.2 Analizar las principales fuentes de
adquisicién de nuevos clientes por parte
de las MYPE.

2.3 Explorar las experiencias de los
emprendedores en la gestion de redes
sociales, incluyendo la capacitacién, el
apoyo externo y la contratacion de
agencias de marketing digital.

2.4 Investigar los procesos de busqueda
y contratacion de agencias de marketing
digital por parte de los emprendedores,
identificando criterios de seleccion y
niveles de satisfaccion con los servicios
recibidos.

Nota: Elaboracion propia, 2024.
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Tabla 11

Obijetivos del plan de investigacion (continUa de la pagina anterior)

3.1 Comparar las estrategias de
promocién utilizadas por los
emprendedores sin experiencia en
marketing digital y aquellos con
experiencia en redes sociales.

3.2 Explorar el conocimiento y la

uso actual de
medios digitales
y las
necesidades de
los
emprendedores
en términos de
servicios de
marketing
digital, asi
€omo su
disposicion a
contratar los
servicios de una
agencia
especializada en
atender sus
necesidades.

3. Validar la percepcion de los participantes sobre el
propuesta de uso comercial de redes sociales, asf
valor de “El COmMO sus experiencias previas con
Circulo” con agencias de marketing digital.
empren_dedores 3.3 Identificar las necesidades,
conysin, expectativas y preferencias de los
Experiencia en emprendedores en relacion con los
”!af"e““g servicios de marketing digital ofrecidos
digital. por “El Circulo”.
3.4 Evaluar la percepcion de los
participantes sobre los atributos y la
propuesta de valor de “El Circulo” , asi
como su disposicion a convertirse en
clientes potenciales.
4.1 Describir el perfil demografico y
4. Analizar el ocupacional de los encuestados, asi

como las caracteristicas de sus negocios
en términos de sector, tamafio y
plataformas de venta utilizadas.

4.2 Evaluar las acciones de marketing
digital realizadas por los encuestados,
incluyendo el uso de redes sociales,
publicidad pagada y colaboraciones con
influencers.

4.3 Investigar la disposicion de los
encuestados a contratar los servicios de
una agencia de marketing digital,
identificando los servicios de mayor
interés y los precios considerados
adecuados.

4.4 Analizar los criterios de seleccion de
una agencia de marketing digital por
parte de los encuestados, asi como los
atributos valorados y las expectativas de
servicio.

Nota: Elaboracion propia, 2024.

3.2 Hipotesis

A continuacion, se detallan las hip6tesis que seran validadas con la investigacion de

mercados:

e H1. La profesionalizacién de la gestion de marketing digital entre emprendedores

de MYPE podria generar un impacto positivo en la generacion de ventas y el

crecimiento de sus negocios.
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H2. Existe una necesidad no cubierta entre los emprendedores de MYPE de contar
con servicios de marketing digital que se adapten a sus necesidades y presupuestos,
lo que representa una oportunidad para agencias como “El Circulo”.

H3. Los emprendedores de MYPE muestran disposicion a pagar por servicios de
marketing digital que mejoren la visibilidad y el alcance de sus negocios,
especialmente aquellos que ofrecen rapidez, accesibilidad y resultados efectivos.
H4. La falta de conocimiento especializado en marketing digital entre los
emprendedores de MYPE limita su capacidad para aprovechar al maximo las
oportunidades de crecimiento en el mercado digital.

H5. Las MYPE que externalizan sus servicios de marketing digital tienen un
desempefio comercial superior a comparacion de aquellas que gestionan sus
estrategias internamente.

H6. La colaboracion con agencias de marketing digital puede mejorar
significativamente la visibilidad y la reputacion en linea de las MYPE, lo que resulta
en un aumento de la captacion de clientes y las ventas.

H7. Las estrategias de marketing digital personalizadas y adaptadas a las
necesidades especificas de las MYPE tienen un impacto positivo en su rentabilidad
y sostenibilidad a largo plazo.

H8. Los limitados recursos financieros y de tiempo son una barrera significativa
para que las MYPE implementen estrategias de marketing digital efectivas, lo que
indica la necesidad de soluciones asequibles y eficientes.

H9. Las MYPE que invierten en la profesionalizacién de su marketing digital
experimentan una mejora en la retencion de clientes y la lealtad a la marca.

H10. La satisfaccion del cliente y las recomendaciones boca a boca son indicadores

clave del éxito de las estrategias de marketing digital implementadas por las MYPE.

3.3 Metodologia de la investigacion

La investigacion tuvo dos etapas distintas: una fase exploratoria seguida de una fase

concluyente. En la etapa inicial, se emplearon fuentes secundarias y se llevaron a cabo 15

entrevistas a profundidad con emprendedores que dirigen MYPE, complementadas con 2 focus

groups. El propdsito de esta fase fue lograr un entendimiento detallado del mercado, la

industria, las preferencias del consumidor y los perfiles de los clientes.

Posteriormente, en la fase concluyente, se aplicaron 291 encuestas al publico objetivo.

A través de los datos obtenidos, se buscd comprender los patrones de compray las preferencias
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de los consumidores, asi como estimar la demanda, proyectar las ventas, el ticket promedio por

transaccion, la frecuencia de compra, entre otros aspectos cruciales para validar la idea de

negocio.

3.4 Investigacion exploratoria

34.1

Fuentes secundarias

A fin de entender la situacion actual de las MYPE se estudiaron 4 fuentes:

Informe de ComexPeru (2022): las micro y pequefias empresas en el Peru
Resultados en 2022.

Estadistica MIPYME del portal del Ministerio de Produccion (PRODUCE, s,f,).
Noticia del Diario Oficial El Peruano (Cortez, 2023).

Articulo publicado por la UDEP (Vicente, 2023).

Articulo publicado en el Diario Oficial El Peruano (2024).

Los principales hallazgos de la investigacion de fuentes secundarias realizada fueron:

En el 2022, el sector privado en Per( estuvo mayormente conformado por micro y
pequefias empresas (MYPE), representando el 96.4% de los empleadores. A pesar
de la crisis por COVID-19, las MYPE comenzaron a recuperarse con la reapertura
de la economia, registrdndose aproximadamente 6.1 millones de MYPE, un
aumento del 11.9% respecto al afio anterior, incluso superando los niveles pre
pandémicos.

Esta recuperacion se reflejo en un incremento significativo en las ventas totales de
las MYPE, alcanzando aproximadamente S/ 158,017 millones en 2022, un aumento
del 46.4% frente a 2021. Ademas, estas ventas representaron el 17% del PBI del
pais, un aumento del 4.7% respecto al afio anterior.

Entre los afios 2016 y 2021 el nimero de MYPE formales pertenecientes al sector
comercio y servicio tuvo un incremento promedio anual de 4.1%.

Las MYPE emplearon a 8.5 millones de trabajadores en el 2022, un 10.3% mas que
en el afio anterior, lo que representa aproximadamente el 45.9% de la Poblacion
Econdémicamente Activa (PEA). A pesar de esta recuperacion, la informalidad en
las MYPE sigue siendo alta, con un 86.7% operando de manera informal.

El perfil del empresario de las MYPE muestra que el 52% son mujeres, la mayoria
jefas de hogar, y el 48% cuenta con al menos un producto financiero formal. El
emprendimiento en el pais surge principalmente por necesidades econémicas 0

motivaciones personales.
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e Existe un auge por parte de las MYPE para digitalizar su operacion con el fin de
incrementar sus ventas. Esta necesidad de aumentar la facturacion en la era digital
trae como consecuencia que busquen llegar a nuevos publicos objetivos.

e Finalizando el 2023 existen MYPE que ain no recuperan lo invertido en la campafia
navidefia del 2022. Esto lleva a concluir que existen emprendedores que buscan
maximizar sus ventas con caracter de urgencia.

e Actualmente se estan implementando cinco medidas para reactivar la economia de
las MYPE. Programas como MyPeru tienen la finalidad de generar aportes de hasta
S/ 15 millones para reactivar distintos rubros de las medianas y pequefias empresas

e En cuanto a las caracteristicas operativas de las MYPE, el 75.6% no lleva ningln
registro de cuentas, y el 49.4% tiene un local dedicado exclusivamente al negocio.
Los servicios con los que cuentan estas empresas, como agua potable y acceso a
internet, muestran niveles bajos de disponibilidad.

e En promedio, los trabajadores empleados en las MYPE tienen 32 afios y un nivel
educativo equivalente a secundaria incompleta. Ademas, un 46.3% de los
empleados son mujeres. El sector de servicios es el mas comun entre las MYPE,
seguido por el comercio y la produccion.

e Lima concentra el mayor nimero de MYPE en el pais, representando el 12.4% del
total, debido a su alta densidad poblacional. El segundo nivel de concentracion se
encuentra en el norte del pais, en Piura, Lambayeque y Loreto; mientras que el sur
de Lima e Ica representan el 5.2% del total. Por ultimo, el resto de las MYPE estan
distribuidas por el territorio peruano, siendo Pasco y Apurimac los departamentos
con la menor proporcion.

En conclusidn, el panorama de las MYPE en el Peru refleja una notable resiliencia y
capacidad de adaptacion frente a los desafios economicos, especialmente evidenciados durante
la crisis generada por el COVID-19. A pesar de las dificultades, las MYPE han logrado
recuperarse y superar los niveles pre pandémicos en terminos de nimero de empresas, ventas
y empleo generado. Sin embargo, persisten desafios importantes en cuanto a la informalidad,
el acceso a servicios financieros y la necesidad de mejorar las condiciones laborales.

Es crucial que las politicas publicas y las iniciativas privadas sigan enfocadas en apoyar
el desarrollo y la formalizacion de las MYPE, reconociendo su papel fundamental en la
economia peruana y su potencial para impulsar el crecimiento sostenible y la generacion de

empleo en el pais.
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3.4.2 Entrevistas a profundidad

Para validar la necesidad de una agencia de marketing digital para la gestion de

marketing digital en las MYPE se realizaron entrevistas a profundidad a 15 emprendedores que

poseen un negocio propio. Los principales hallazgos de esta investigacion fueron los siguientes:

Los emprendedores con MYPE entrevistados se encuentran en el rubro de comidas,
venta de plantas, venta de ropa y servicios de peluqueria.

El tiempo de vida promedio de las MYPE de los entrevistados es de 2 a 10 afios,
aproximadamente.

La cantidad de empleados de las MYPE de los entrevistados es de 3 a 6 empleados,
donde el duefio es quien realiza la mayor cantidad de roles, principalmente en el
papel administrativo y de direccion de la empresa.

El 100% de los entrevistados coincidié que su principal fuente de nuevos clientes
son las redes sociales y, en segundo lugar, estan las recomendaciones boca a boca.
Las redes mas mencionadas fueron Instagram en primer lugar, Facebook en
segundo lugar, y en tercer lugar, TikTok.

La gestion de las redes sociales, en el 100% de los emprendedores entrevistados,
estuvieron inicialmente manejadas por ellos mismos. Indicaron que realizaban la
gestion de redes de manera empiricay sin tener conocimientos en lo que a marketing
digital se refiere. En algunos casos se apoyaban en algin familiar que sabia del tema
0 en algin empleado que tuvieron un poco mas de conocimientos.

Varios de los entrevistados manifestaron que recientemente, debido a las
necesidades que el crecimiento de su negocio impone, se han puesto en contacto
con una agencia de marketing digital, la cual les esta empezando a proveer servicios
en este aspecto.

De los entrevistados que estan trabajando con una agencia en este momento,
manifestaron que el proceso de busqueda de dichas agencias fue bastante tedioso.
No tenian idea por donde empezar a buscar y recurrieron a recomendaciones para
encontrar a una empresa que los ayude con esta labor.

Las empresas entrevistadas se encuentran trabajando con agencias pequefias o
asesores en marketing digital (negocio unipersonal), debido a la facilidad de
adaptarse a sus necesidades y porque consideran que el precio que pagan por dicho
servicio se encuentra acorde al costo-beneficio recibido. Al intentar trabajar con

agencias mas grandes encontraron que estas pedian un compromiso mayor a 3
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meses y sintieron que no les daba la importancia que su negocio requeria.
Adicionalmente, al momento de llevar a cabo las iniciativas de marketing, la
dinamica de trabajo era lenta, lo que ocasionaba la pérdida de enfoque en los
objetivos de los emprendedores.

De las empresas entrevistadas que se encuentran trabajando con ayuda profesional
en el marketing digital, manifiestan que han pactado un contrato de 3 meses y el
precio mensual que pagan por el servicio es de aproximadamente S/ 550, incluido
el Impuesto General a las Ventas (IGV). Este paquete incluye el manejo de redes,
realizacion de arte para publicaciones, historias y reels (3 semanales en promedio),
propuestas de promociones y métrica en redes.

Para realizar la elaboracion del arte, las empresas contratantes se han comprometido
en brindarle a la agencia o asesor el material fotografico pertinente, asi como un
breve brief de lo que quieren comunicar y que desean obtener al realizar estas
acciones de marketing digital.

Entre los principales problemas que tuvieron los entrevistados al intentar gestionar
sus redes sociales por si mismos estan, en primer lugar, que les demandaba mucho
tiempo dado que también debian enfocarse en otras areas importantes del negocio
(era una responsabilidad mas) y luego, que no se sentian preparados o con los
conocimientos necesarios para hacerlo correctamente o para lograr los resultados
deseados.

El 100% de los emprendedores entrevistados coincidié que manejar de manera
profesional el marketing digital podria llevar a su negocio al siguiente nivel y, de
esta manera, alcanzar sus metas a corto y mediano plazo. Asi mismo, estan
dispuestos a pagar por un servicio de este tipo para que sea gestionado de la manera

correcta.

Basandose en esta informacion, se puede confirmar la hip6tesis planteada de que existe

una necesidad no cubierta de profesionalizar la gestion de marketing digital entre los

emprendedores. Esta profesionalizacion es fundamental para generar ventas y promover el

crecimiento de sus negocios.

3.4.3 Focus groups

Se llevaron a cabo 2 focus groups, uno con un grupo de 7 emprendedores sin

experiencia en marketing digital y otro con 7 emprendedores que ya comercializan sus

productos o servicios a través de redes sociales. Los participantes fueron hombres y mujeres
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de 25 a 50 afios, residentes en Lima, con negocios propios.

Los principales hallazgos de la investigacion fueron los siguientes:

El grupo de emprendedores sin experiencia en marketing digital recurre a métodos
tradicionales como folletos, banners, tarjetas y recomendaciones boca a boca para
promocionar sus marcas, mientras que los emprendedores con experiencia utilizan
exclusivamente redes sociales para vender sus productos.

Los principales rubros en los que trabajan los emprendedores son servicios y venta
de productos (retail).

Aunque los emprendedores estan familiarizados con los medios digitales, aquellos
sin experiencia en marketing digital tienen poco conocimiento del uso comercial de
redes sociales. Facebook, Instagram y TikTok fueron mencionados como las redes
sociales méas populares.

La mayoria de los participantes considera que vender a través de redes sociales
maximizara sus ventas y les permitira llegar a un pablico mas amplio.

Los participantes coinciden en que los medios impresos como volantes o brochures
tienen un alcance limitado a comparacion de las redes sociales.

Los emprendedores sin experiencia en manejo de redes sociales expresan dudas
sobre como segmentar audiencias, qué publicaciones realizar, en qué plataforma
publicar, con qué frecuencia hacerlo, y cuéles son las tendencias actuales. Ademas,
tienen poco tiempo disponible para mantener actualizadas sus cuentas.

Los emprendedores con experiencia en redes sociales consideran su uso como
necesario y frecuente. Muchos crean su propio contenido y aprendieron sobre el
manejo de redes a través de tutoriales, familiares y amigos. Algunos colaboran con
influencers para generar contenido y perciben resultados positivos.

Los emprendedores que trabajaron con agencias previamente expresaron
insatisfaccion debido a la falta de compromiso, comprension y empatia por parte de
dichas agencias. Sienten que estas imponen sus ideas.

Las agencias de marketing digital son percibidas como distantes, costosas y
exclusivas, y los emprendedores no se sienten parte de su publico objetivo.

Los emprendedores requieren que una agencia genere confianza y cumpla con sus
expectativas para considerar trabajar con ella.

Las ventajas identificadas de trabajar con una agencia de marketing digital incluyen

personal especializado, formalidad en el servicio, adaptabilidad de los paquetes
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ofrecidos, ahorro de tiempo y capacidad de delegacion.
e Las desventajas mencionadas incluyen el alto precio, falta de identificacion con las
necesidades del cliente, falta de valoracion hacia pequefios negocios, falta de
seguimiento en redes sociales, y lenguaje complicado para quienes desconocen el
marketing digital.
e Los participantes recibieron con entusiasmo la propuesta de negocio, ya que se
ajustaba a sus necesidades y fue descrita como completa, diversa, practica y
amigable.
e Los atributos destacados de “El Circulo” incluyen seguridad, rapidez, innovacion,
empatia, practicidad y comprension de las necesidades de los emprendedores.
e Los principales insights encontrados incluyen alivio por dirigir sus negocios en la
direccion correcta, confianza en poder delegar el trabajo, y expectativas de éxito a
mediano plazo.
e Los participantes consideran importante conocer la trayectoria de la agencia para
generar confianza en el servicio y temen no recibir el servicio contratado
correctamente debido a sus recursos economicos limitados.
e Los servicios que generaron mayor interés entre los participantes son identidad de
marca, fotografia y manejo de redes sociales.
e Laintencion de compra es alta debido a una necesidad insatisfecha identificada.
La principal conclusion obtenida es que los focus group validaron la idea de negocio al
identificar una demanda insatisfecha por parte de los emprendedores, quienes demuestran un
claro interés en el crecimiento y desarrollo continuo de sus empresas. Ademas, se observa que
los atributos de “El Circulo” se alinean bastante bien con las necesidades y deseos de los
emprendedores para alcanzar su crecimiento en el &ambito empresarial. Por otro lado, reconocen
que la clave para seguir avanzando es profesionalizar sus negocios y, para ello, necesitan contar
con un socio estratégico que les ayude a alcanzar sus objetivos.
3.5 Investigacion concluyente

Como parte de la fase concluyente de la investigacion se llevaron a cabo un total de 291
encuestas, de las cuales 284 fueron consideradas validas. La muestra estuvo compuesta por
hombres y mujeres de la ciudad de Lima que cuentan con algun tipo de negocio propio,
clasificado como una micro o pequefia empresa (MYPE).
3.5.1 Encuesta

e Los datos muestran que la mayoria de los encuestados se encuentran en el rango de
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edad de 30 a 39 afos, representando el 70.1% (204) de las respuestas, mientras que
el grupo de 40 a 49 afos tiene el 16.5% (48), seguido por el grupo de 18 a 29 afios
con el 10.0% (29). El grupo de 50 afios 0 mas representa el 3.4% (10) de los
encuestados.

Los datos revelan que, en la muestra, el 51.9% (151) de los encuestados son del
género femenino, mientras que el 48.1% (140) son del género masculino.

La mayoria de los encuestados provienen de Lima Oeste (Barranco, Jesus Maria,
La Molina, Lince, Magdalena del Mar, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San
Isidro, San Miguel, Santiago de Surco y Surquillo), representando el 48% (140) de
la muestra, seguido por Lima Centro (Brefia, La Victoria, Lima Cercado, Rimac y
San Luis) con 16% (46); Lima Sur (Chorrillos, Lurin, Pachacamac, Pucusana, Punta
Hermosa, Punta Negra, San Bartolo, San Juan de Miraflores, Santa Maria del Mar,
Villa El Salvador y Villa Maria del Triunfo) con 11% (31); Lima Este (Ate-Vitarte,
Chaclacayo, Cieneguilla, EI Agustino, Lurigancho [Chosica], San Juan de
Lurigancho y Santa Anita) con 10% (29); Lima Norte (Ancon, Carabayllo, Comas,
Independencia, Los Olivos, Puente Piedras, San Martin de Porres y Santa Rosa) con
9% (26) y, finalmente, Callao (Bellavista, Callao, Carmen de la Legua, La Perla, La
Punta, Ventanilla y Mi Peru) con 7% (19).

La ocupacion mas comun entre los encuestados es empresario(a) con el 40.2% de
la muestra (117), sequido por administrador(a) con el 13.7% (40), y emprendedor(a)
con el 13.1% (38). Otras ocupaciones representadas incluyen gerente, comerciante,
independiente, negociante, CEO, duefio(a) de empresa propia, fundador y duefio,
propietario, gerente general, contador, arquitecto, ingeniera industrial, ingeniero, y
abogado, cada una con porcentajes menores, equivalentes al 33% (96) de la muestra.
Se puede concluir asi que un 97.9% (285) de los encuestados tiene ocupaciones
relacionadas directamente con la direccidn y administracion de sus negocios.

El 97.6% (284) de los encuestados afirmaron contar con algun tipo de negocio o
empresa propia, mientras que solo el 2.4% (7) indicaron no tenerlo.

El 100% de los encuestados (284) afirmaron que su negocio esta considerado como
una Micro y Pequefia Empresa (MYPE) segln la Superintendencia Nacional de
Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT, s.f.); es decir, tuvieron ingresos
netos menores a S/ 8,415,000 en el 2023.

El 61.3% (174) de los encuestados se dedican al sector de servicios, seguido por el
sector de comercio con un 27.8% (79). En menor medida, se encuentran las MYPE
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dedicadas a la produccion con un 4.6% (13); hoteles y restaurantes con un 3.2% (9),
y otros sectores como transportes y comunicaciones, servicios sociales y salud, y
construccion, que representan el 3.2% (9) restante.

En cuanto a las plataformas de venta que utilizan los encuestados para comercializar
sus productos o servicios, la diversidad de canales de venta es evidente. El 35.10%
de ellos elige las redes sociales como Facebook e Instagram, entre otras, como su
principal plataforma de ventas, con un total de 265 respuestas. WhatsApp se
posiciona como el segundo canal més utilizado, con un 34.97% (264 respuestas).
Las ventas presenciales ocupan el tercer lugar, siendo seleccionadas por el 12.45%
de los encuestados, con 94 respuestas. En el cuarto puesto se encuentran las ventas
telefonicas, elegidas por el 10.73% de los participantes, con 81 respuestas.
Finalmente, las ventas online (a través de su propia pagina web) son la opcién
menos utilizada, con un 6.75% (51 respuestas). Es importante recalcar que los
encuestados utilizan mas de un canal de venta a la vez para atender a un mayor
numero de clientes.

La mayoria de encuestados realizan acciones de marketing en redes sociales, ya sea
a través de publicidad organica sin pago (260 respuestas que representan el 65.16%)
0 mediante publicidad pagada en estas plataformas (74 respuestas, las cuales
representan el 18.55%). Un pequefio porcentaje de empresas (20 respuestas,
equivalentes al 5.01%) no realiza ninguna accion de marketing, mientras que el
mismo porcentaje utiliza una pagina web o landing page para promocionarse.
Ademas, un numero reducido de empresas utiliza anuncios en Google (15
respuestas, que equivalen al 3.76%) o colabora con influencers (10 respuestas que
representan el 2.51%) como parte de sus estrategias de marketing. Cabe resaltar que
en este caso los emprendedores usan mas de un tipo de accion a la vez a fin de
maximizar sus resultados.

Entre las redes sociales mas utilizadas por los encuestados se encuentra que
Facebook e Instagram son las preferidas con un 40.31% (237) y 39.29% (231),
respectivamente. TikTok también muestra una presencia significativa, con el
19.39% (114) de las respuestas. Twitter y LinkedIn tienen una presencia mas baja,
con solo el 0.68% (4) y 0.34% (2) de las respuestas, respectivamente. Estos datos
sugieren que Facebook e Instagram siguen siendo las plataformas méas populares
para la ejecucion de las estrategias de marketing de las empresas encuestadas,

mientras que TikTok estd ganando terreno como un canal emergente para la
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promocion de negocios.

Segun los datos recopilados, el servicio de identidad de marca se contrata con una
frecuencia relativamente baja. Un total de 46 encuestados (16.2%) indicaron
contratar este servicio una vez cada 12 meses, aproximadamente. La mayoria de los
encuestados, 238 (83.8%), indicaron que no contratan este servicio en absoluto.
Esto sugiere que, aunque hay una demanda para la identidad de marca, la mayoria
de las empresas encuestadas no la contratan con regularidad, lo que podria reflejar
una falta de comprensién sobre su importancia o una priorizacion de otros aspectos
del negocio.

En cuanto al servicio de publicaciones en redes sociales (reels y posts) un total de
119 (41.9%) de los encuestados indicaron contratar este servicio una vez al mes. Un
nimero menor de encuestados opta por contratarlo con menos frecuencia: 15
personas (5.3%) lo hacen cada 3 meses; 1 persona (0.4%) cada 6 meses; 1 persona
(0.4%) cada 9 meses, y 4 personas (1.4%) cada 12 meses. Por otro lado, una
proporcion considerable de encuestados, 144 personas (50.7%), indicaron que no
contratan este servicio en absoluto.

La mayoria de los encuestados (93.3%, 265 encuestados) indicaron que no contratan
el servicio de community manager actualmente. Solo un pequefio porcentaje,
representado por 19 personas (6.7%, 19 encuestados), afirmaron contratar este
servicio una vez al mes. Esto sugiere que la gestion de las comunidades en linea no
es una prioridad para la mayoria de los encuestados, ya sea porque gestionan ellos
mismos sus comunidades o porque no consideran necesario externalizar este
servicio.

Un 82.7% de los encuestados (235) indicaron que actualmente no contratan el
servicio de sesiones fotograficas. Por otro lado, un pequefio porcentaje de los
encuestados afirmaron contratar este servicio ocasionalmente, con el 9.2% (26)
indicando hacerlo una vez al mes; el 4.6% (13) cada 3 meses; el 1.1% (3) cada 6
meses, y el 2.5% (7) cada 12 meses.

La mayoria de los encuestados (90.1%, 256) indicaron que actualmente no contratan
el servicio de creacion de pagina web. Un pequefio porcentaje de los encuestados
afirmaron contratar este servicio ocasionalmente, con el 7.7% (22) indicando
hacerlo una vez al afio; 1.4% (4) cada 9 meses, y 0.7% (2) cada 6 meses. Esto sugiere
que la creacion de paginas web no es una prioridad para la mayoria de los
encuestados, quienes pueden estar utilizando otras plataformas o métodos para su
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presencia en linea.

e Segun los resultados, el 54.9% (156) de los encuestados expresaron estar
interesados en contratar los servicios de la Agencia de Marketing Digital “El
Circulo”, mientras que el 29.6% (84) manifestaron tener interés potencial (Tal vez).
El 15.5% (44) indicd que no estan interesados en contratar dichos servicios. Esto
sugiere que hay un nivel considerable de interés en los servicios ofrecidos por la
agencia, lo que representa una oportunidad importante para la propuesta de negocio
planteada.

e Segun los resultados, si los encuestados decidieran adquirir los servicios de la
Agencia “El Circulo” estarian dispuestos a contratar los siguientes servicios:

o ldentidad de marca. ElI 40.4% (97) de los encuestados estaria dispuesto a

contratar este servicio, mientras que el 21.7% (52) lo consideraria (Tal vez) y el
37.9% (91) no estaria interesado.

o Publicaciones en redes sociales (reels y posts). El 64.6% (155) de los

encuestados estaria dispuesto a contratar este servicio, el 30.4% (73) lo
consideraria (Tal vez) y solo el 5.0% (12) no estaria interesado.

o Community manager. Solo el 11.3% (27) de los encuestados estaria dispuesto a

contratar este servicio, mientras que el 43.8% (105) lo consideraria (Tal vez), y
el 45.0% (108) no estaria interesado.

o Sesiones fotogréficas. El 37.1% (89) de los encuestados estaria dispuesto a

contratar este servicio; el 55.4% (133) lo consideraria (Tal vez), y solo el 7.5%
(18) no estaria interesado.

o Creacion de pagina web. El 17.1% (41) de los encuestados estaria dispuesto a

contratar este servicio; el 29.6% (71) lo consideraria (Tal vez), y el 53.3% (128)
no estaria interesado.

e EI 68.8% de los encuestados estaria dispuesto a adquirir el servicio de Identidad de
marca de la Agencia “El Circulo” una vez cada 12 meses. Sin embargo, el 31.3%
indico que no compraria este servicio.

e La mayoria de los encuestados estarian interesados en adquirir el servicio de
Publicaciones en redes sociales (reels y posts) con una frecuencia mensual,
representando el 89.2% (214) de los encuestados. Un 5.4% (13) optaria por hacerlo
cada tres meses, mientras que solo un 0.4% (1) lo haria cada seis meses. Un pequefio
porcentaje, el 5.0% (12), indico que no realizaria ninguna compra de este servicio.

e EIl 50.4% (121) de los encuestados estaria interesado en adquirir el servicio de
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Community manager una vez al mes; un 4.6% (11) optaria por hacerlo cada tres
meses, mientras que el 45.0% (108) indico que no realizaria ninguna compra de este
servicio.

El 74.6% (179) de los encuestados estaria interesado en adquirir el servicio de
sesiones fotograficas una vez al afio. Un 6.7% (16) optaria por hacerlo cada nueve
meses, mientras que un 7.1% (17) lo haria cada seis meses. Por otro lado, el 7.5%
(18) indico que no realizaria ninguna compra de este servicio.

El 46.7% (112) de los encuestados adquiriria el servicio de creacién de pagina web
una vez al afio; sin embargo, el 53.3% (128) indicd que no realizaria ninguna
compra de este servicio.

En el caso de identidad de marca, el 7.1% (17) de los participantes estaria dispuesto
a pagar S/ 1,000 o mas, seguido por un 10.8% (26) que optaria por un rango de S/
800 a S/ 999, y otro 10.8% (26) que consideraria precios entre S/ 600 y S/ 799.
Ademas, un 19.2% (46) estaria dispuesto a pagar entre S/ 400 y S/ 599, mientras
que un 14.2% (34) elegiria precios entre S/ 200 y S/ 399. Por otro lado, una parte
considerable, el 37.9% (91), no tendria disposicion de pagar por este servicio.

Por el lado de las redes sociales, un 9.6% (23) de los encuestados estaria dispuesto
a pagar S/ 600 o més, seguido por un 17.9% (43) que consideraria precios entre S/
500 y S/ 599. Otro 25.0% (60) optaria por un rango de S/ 400 a S/ 499, mientras
que un 35.8% (86) estaria dispuesto a pagar entre S/ 300y S/ 399. Ademas, un 6.7%
(16) elegiria precios entre S/ 200 y S/ 299. Por altimo, un pequefio porcentaje (5.0%,
12) no mostraria disposicion a pagar por este servicio.

El servicio de community manager indicé que el 8.3% (20) de los encuestados
estaria dispuesto a pagar S/ 600 o mas, seguido por un 15.0% (36) que consideraria
precios entre S/ 500 y S/ 599. Otro 9.2% (22) optaria por un rango de S/ 400 a S/
499, mientras que un 10.8% (26) estaria dispuesto a pagar entre S/ 300 y S/ 399.
Ademas, un 11.7% (28) elegiria precios entre S/ 200 y S/ 299. Por ultimo, una
proporcion significativa del 45.0% (108) no mostraria disposicidn a pagar por este
servicio.

El 10.8% (26) de los encuestados estaria dispuesto a pagar S/ 700 0 mas por sesiones
fotograficas, sequido por un 15.0% (36) que consideraria precios entre S/ 600 y S/
699. Otro 18.3% (44) optaria por un rango de S/ 500 a S/ 599, mientras que un
20.8% (50) estaria dispuesto a pagar entre S/ 400 y S/ 499. Ademas, un 27.5% (66)
elegiria precios entre S/ 300 y S/ 399. Por ultimo, un 7.5% (18) no mostraria
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disposicidn a pagar por este servicio.

e Al presentar el servicio de creacion de pagina web, un 2.9% (7) de los encuestados
estaria dispuesto a pagar S/ 2,100 o mas, seguido por un 7.9% (19) que consideraria
precios entre S/ 1,900 y S/ 2,099. El 12.5% (30) optaria por un rango de S/ 1,700 a
S/ 1,899, mientras que un 15.0% (36) estaria dispuesto a pagar entre S/ 1,500 y S/
1,699. Ademas, un 8.3% (20) elegiria precios entre S/ 1,200 y S/ 1,499. Por altimo,
un 53.3% (128) no mostraria disposicion a pagar por este servicio.

e Los resultados muestran que la mayoria de los encuestados consideran la rapidez
como el atributo méas importante al elegir trabajar con una agencia, representando
el 28.9% (82) de las respuestas. Le sigue la accesibilidad con el 20.1% (57), la
innovacion con el 17.6% (50), el precio con el 17.3% (49) y la flexibilidad con el
16.2% (46).

Por lo antes expuesto se puede concluir lo siguiente:

e Existe una oportunidad latente para la agencia “El Circulo”, ya que el 84.51% (240)
indicaron que si o0 probablemente adquiririan los servicios ofrecidos.

e Dado que los emprendedores ya estan utilizando los medios digitales para llegar a
su publico objetivo, profesionalizar su estrategia de marketing se convierte en una
oportunidad importante para captar nuevos clientes y continuar creciendo.

e Los encuestados identificaron la rapidez como uno de los principales atributos que
buscan al trabajar con una agencia de marketing, seguido por la accesibilidad,
elementos que forman parte de la propuesta de valor de “El Circulo”.

3.6 Decisiones estratégicas

En base a los resultados de la investigacion se proponen las siguientes decisiones

estratégicas:

e Dado el reconocimiento de una necesidad no cubierta entre los emprendedores de
MYPE por servicios de marketing digital adaptados a sus requerimientos y tiempos
de trabajo, “El Circulo” considerara disefiar servicios flexibles, ofreciendo opciones
asequibles y personalizadas para diferentes tipos de negocios.

e La investigacion ha subrayado la importancia que tiene para los emprendedores el
profesionalizar la gestion de marketing digital para potenciar la visibilidad y el
crecimiento de sus negocios. Por ello, “El Circulo” buscara resaltar los beneficios
de contar con expertos en esta area para maximizar el retorno de la inversion.

e En base a los resultados de la encuesta, “El Circulo” priorizara servicios de alta

demanda como la creacion de contenido para redes sociales y el desarrollo de la
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identidad de marca.

e Considerando las particularidades del nicho de mercado, “El Circulo” evaluara
ofrecer precios competitivos y transparentes, junto con opciones de pago flexibles,
con el objetivo de atraer a mas clientes potenciales.

e La investigacion enfatizd la importancia de generar confianza y empatia con los
clientes para que consideren trabajar con una agencia de marketing digital. Por lo
tanto, “El Circulo” se dedicara a construir relaciones solidas con los clientes,
demostrando su compromiso, comprension y capacidad para adaptarse a las
necesidades individuales de cada negocio.

e Con el fin de superar percepciones negativas sobre las agencias de marketing
digital, “El Circulo” se centrara en demostrar resultados tangibles y valor afiadido
a través de casos de éxito y testimonios de clientes satisfechos. Esto contribuira a
construir una reputacion positiva y permitira atraer a mas clientes potenciales.

3.7 Estimacion de la demanda

A continuacién, se detalla la estimacion de la demanda para el proyecto, en base a los
resultados hallados en la investigacion de mercado:
Tabla 12

Universo de estimacion de la demanda

Item % Cantidad Fuente
MYPE a nivel 6,100,000 | Las micro y pequefias empresas en el Perl. Resultados en 2022
nacional (ComexPeru, 2022).
MYPE en Lima 12.40% 756,400 | Las micro y pequefias empresas en el Perl. Resultados en 2022.
Metropolitana (ComexPeru, 2022).
NSE A 2.90% 21,936 | Asociacién Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados
(APEIM), 2023 .
Sanchez Alvarado, 2023.

Nota: Adaptado de ComexPerd, 2022; APEIM, 2023; Sanchez Alvarado, 2023.
Con el fin de acotar la demanda que tendra cada uno de los servicios ofrecidos primero

es mandatorio conocer el universo de MYPE en el Peru. Al afio 2022 existian 6.1 millones de
MYPE dentro del territorio peruano.

La agencia digital tendré una oferta que se limitara a los distritos de Lima Metropolitana
donde radica el 12.4% de las medianas y pequefias empresas a las que “El Circulo” se dirigira.
Por ultimo, se abordara a un NSE A donde el universo final contaria con 21,936 empresas.

A continuacidn, se estimara la demanda de los cinco servicios principales de la oferta

del proyecto.
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Tabla 13

Estimacion de la demanda — Servicio de identidad de marca

Identidad de marca item % Cantidad Fuente
F2: Disposicion Si decidiera adquirir
Escenario pesimista los servicios de la 25.63% 5,621 | Encuesta
Escenario conservador AQG”C'?, ],51 , 44.15% 9,685  Encuesta
Circulo”, ¢cudles
Escenario optimista estaria dispuesto a 56.68% 12,432 | Encuesta
contratar?
F3: Precio Precio S/ 800 18.00% 1,743 | Encuesta
Early adopters Teorico 16% 279 | Rogers, 1962 (tedrico)
Grado _ de exposicion de Alcance 506 14 | Expertos
marketing
M: Frecuencia de compra ¢Cuantas vec?s?al 0.08 1.00 | Encuesta
mes compraria’
Ingreso mensual S/ 800
Ingreso anual S/ 9,600

Nota: Elaboracion propia, 2024.
Dentro de las encuestas se conté con un 44.15% de interés en obtener el servicio de

identidad de marca y un 18% estuvo de acuerdo con el precio de S/ 800. De la misma manera,
la frecuencia de compra mensual alcanzé un 8% dentro de todos los encuestados, dando como
resultado una estimacion de ingreso anual de S/ 9,600.

Tabla 14

Estimacion de la demanda — Servicio de publicaciones en redes sociales

Publicaciones en redes sociales item % Cantidad Fuente
F2: Disposicion Si decidiera
Escenario pesimista adquirir los 39.90% 8,752 | Encuesta
Escenario conservador servm_os:je la 63.65% 13,962 | Encuesta
Agencia “El
) o Circulo”, ¢cudles
Escenario optimista estarfa dispuesto | 87.40% 19,172 | Encuesta
a contratar?
F3: Precio Precio S/ 500 52.50% 7,330 | Encuesta
Early adopters Teorico 16% 1,173 | Rogers, 1962 (tetrico)
Grado de exposicion de marketing Alcance 5% 59 | Expertos
M: Frecuencia de compra ¢Cuantas veces al 0.96 57.00 | Encuesta
mes compraria?
Ingreso mensual S/ 28,500
Ingreso anual S/ 342,000

Nota: Elaboracién propia, 2024.
Las publicaciones en redes sociales fueron el servicio que mejor acogida tuvo dentro

de las encuestas. Dentro del escenario conservador, un 63.65% estuvo interesado en adquirirlo
e incluso un 52.5% estuvo de acuerdo con el precio a pagar de S/ 500. Por tltimo, la frecuencia
de compra mensual alcanz6 un 96% dando como resultado que este servicio representara un
ingreso anual de S/ 342,000. En conclusién, bajo un supuesto de demanda conservadora este

serd el servicio que mayores ingresos generara al proyecto.
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Tabla 15

Estimacion de la demanda — Servicio de community manager

Community manager item % Cantidad Fuente
F2: Disposicion Si decidiera
Escenario Pesimista adquirir los | "16.60% 3,641 | Encuesta
Escenario Conservador SErvicios de B la 30.38% 6,663 | Encuesta
Agencia El
Circulo” , ;cuéles
Escenario Optimista estaria dispuesto a | 44.15% 9,685 | Encuesta
contratar?
F3: Precio Precio S/. 400.00 | 32.50% 2,165 | Encuesta
Early Adopters Tebrico 16% 346 | Rogers, 1962 (tedrico)
Grado de Exposicion de Marketing | Alcance 5% 17 | Expertos
M: Frecuencia de Compra ¢Cuantas veces al 0.94 16.00 | Encuesta
mes compraria?
Ingreso Mensual S/ 6,400.00
Ingreso Anual S/ 76,800.00

Nota: Elaboracion propia, 2024.

En el caso del servicio de community manager este cont6 con un 30.38% de aceptacion
dentro de un escenario conservador al igual que un 32.5% de aprobacion considerando un
precio de S/ 400. Al igual que las publicaciones en redes sociales, este servicio cuenta con una
alta frecuencia de compra llegando a un 94%.

Tabla 16

Estimacion de la demanda — Servicio de sesiones fotograficas

Sesiones fotogréficas item % Cantidad Fuente
F2: Disposicion Si de_ci_diera
Escenario pesimista adquirir los 32.40% 7,107 | Encuesta
: servicios de la
Escenario conservador o 55.53% 12,180 | Encuesta
Agencia “El
] o Circulo”, ¢cudles
Escenario optimista estarfa dispuesto | 78.65% 17,252 | Encuesta
a contratar?
F3: Precio Precio S/. 500.00 | 44.20% 5,384 | Encuesta
Early adopters Teorico 16% 861 | Rogers, 1962 (tedrico)
Grado de exposicion de marketing Alcance 5% 43 | Expertos
. . ¢ Cuéntas veces al
M: Frecuencia de compra mes compraria? 0.10 4.00 | Encuesta
Ingreso mensual S/ 2,000
Ingreso anual S/ 24,000

Nota: Elaboracion propia, 2024.
Con un 55.53% de aceptacion en el servicio brindado de sesiones fotogréaficas, tiene un

44.2% de conformidad en el precio objetivo de S/ 500 segln las encuestas realizadas. De igual
manera cuenta con un 10% de frecuencia de compra mensual generando un ingreso anual de
S/ 24,000.

30



Tabla 17

Estimacion de la demanda — Servicio de creacion de pagina web

Creacion de pagina web item % Cantidad Fuente
F2: Disposicion Si decidiera
Escenario pesimista adquirir los 15.95% 3,499 | Encuesta
Escenario conservador serwu_os:ie la 27.63% 6,060 | Encuesta
Agencia “El
Circulo”, ¢cudles
Escenario optimista estarfa dispuesto a 39.30% 8,621 | Encuesta
contratar?
F3: Precio Precio S/. 1,500.00 38.50% 2,333 | Encuesta
Early adopters Tedrico 16% 373 | Rogers, 1962 (tedrico)
Grado de exposicion de marketing | Alcance 5% 19 | Expertos
M: Frecuencia de compra ¢Cuantas veces al 0.08 2.00 | Encuesta
mes compraria?
Ingreso mensual S/ 3,000
Ingreso anual S/ 36,000

Nota: Elaboracion propia, 2024.
Por ultimo, la elaboracion de pagina web, dentro de un escenario conservador, consigue

un 27.63% de aceptacion por parte de los encuestados y un 38.5% de estos estuvo de acuerdo
con el precio de S/ 1,500. Con un 8% de frecuencia de compra este servicio estaria generando
S/ 36,000 de ingresos anuales a la agencia.

Todas estas actividades, dentro de un escenario conservador traerian un ingreso anual
estimado en S/ 488,400 desde el primer afio de lanzamiento del proyecto.

La estimacion de la demanda para los servicios ofrecidos por la Agencia “El Circulo”
revela un mercado potencial considerable para empresas MYPE, tanto a nivel nacional como
en Lima Metropolitana. La disposicion de los clientes potenciales para contratar los servicios
ofrecidos sugiere oportunidades significativas de crecimiento. Los escenarios pesimista,
conservador y optimista muestran un interés considerable en los servicios de la agencia. Con
una estrategia adecuada de marketing y un enfoque de satisfacer las necesidades del mercado,

“El Circulo” tiene el potencial de ser relevante en la industria del marketing digital.
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CAPITULO IV. PLANEACION ESTRATEGICA

4.1 Objetivos

A continuacion, se plantean los objetivos estratégicos de la empresa:

Tabla 18

Obijetivos estratégicos

anterior

medir desde el
primer afio de la

propuesta de agencia
entre las MYPE.

Especifico Medible Alcanzable Relevante A tiempo
Incrementar Crecimiento de Es razonable debido | Ayudara a dar a Iniciard 6 meses
awareness 50% versus el afio | a que se empezard a | conocer esta nueva luego del

lanzamiento hasta 1
ano del inicio de la

anterior

la interaccién con
los clientes no
deberia existir
problema con el
cumplimiento de
este objetivo.

incrementara las
conversiones,

compafiia. compafiia
Aumentar trafico | Crecimiento de Al ser la web la Tener mas visitas a la | Iniciara 6 meses
hacia el sitio web | 50% versus el afio | plaza donde se hard | pagina web luego del

lanzamiento hasta 1
afno del inicio de la
compafiia

Incrementar
cartera de clientes

Crecimiento de
40% versus el afio
anterior

Razonable
considerando que la
cartera de clientes
inicial no sera muy
alta.

La cartera de clientes
ayudard a renovar los
servicios como
implementacién de
redes sociales y
community manager

Iniciard 6 meses
luego del
lanzamiento hasta 1
afio del inicio de la
compafiia

servicios adquiridos
por el cliente y de
las promociones que
se envien una vez
culminado el primer
servicio.

clientes actuales
servira para que
puedan recomendar el
servicio a otros
colegas de su rubro.

Aumentar el Clientes en Es alcanzable Al solo contar conun | Iniciard 6 meses

alcance geografico | provincia considerando que al | 12% de MYPE en luego del

a clientes en representen un ofrecer servicios Lima, el ingresar al lanzamiento hasta 1

provincia 10% de la base digitales no es mercado de las afio del inicio de la
total necesario contar con | provincias generara compafiia

reuniones fisicas. una alta demanda.
Retencion de 70% de tasa de Dependera del Generar una buena Iniciara 1 afio
clientes retencion desempefio de los relacién con los después del

lanzamiento de la
agencia.

Nota: Adaptado de Kotler y Keller, 2012 .
4.2 Estrategias genéricas

La estrategia genérica planteada sera la de diferenciacion y de enfoque (Kotler y Keller,
2012, p. 51). En el primer caso la estrategia se justifica en la facilidad que tendran los clientes
para seleccionar las acciones de marketing que quieran realizar sin la necesidad de tener que
comprar un paquete con herramientas que probablemente no vayan de la mano con el rubro de
su negocio. Por otro lado, se hara énfasis en una estrategia de enfoque debido a que el publico
objetivo serd exclusivamente empresas MYPE que busquen dar a conocer sus productos de

manera sencilla.
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4.3 Estrategia de crecimiento

A pesar de que la oferta de la agencia “El Circulo” sera distinta a como opera el resto
de las agencias en el mercado la estrategia de crecimiento serd de penetracion de mercado
(Kotler y Keller, 2016, p. 338). A diferencia de otras agencias, este proyecto buscaré captar
Unicamente a empresarios catalogados como MYPE. Para lograr esta estrategia sera necesario
buscar un posicionamiento que diferencie el servicio que se ofrecera priorizando la rapidez con
la que se trabajara con los futuros usuarios.

4.4 Ventaja competitiva

La agencia digital “El Circulo” contard con 3 principales diferenciales que seran
tomadas como ventajas competitivas. Estas ventajas parten de la necesidad de simplificar las
coordinaciones y acelerar los procesos para iniciar con las campafas o0 acciones de marketing
seleccionadas por los clientes.

En primer lugar, se buscara simplificar la coordinacién con los clientes utilizando un
lenguaje coloquial, evitando terminologias propias de marketing para evitar confusiones con
los potenciales usuarios. De esta manera, la empresa podra vincularse de una forma mas directa
y veloz con sus clientes.

Por otro lado, la agencia ofrecera la opcion de tener reuniones por llamada o reuniones
virtuales en caso de que el cliente necesite algun tipo de asesoria, aunque se evitara tener una
elevada cantidad de estas para no ocupar demasiado el tiempo de los clientes. Las personas
encargadas de las cuentas coordinaran el progreso de las acciones solicitadas por el cliente a
través de WhatsApp, con el objetivo de acelerar el proceso.

Por ultimo, se proporcionara a los clientes acceso dentro de la plataforma web para que
puedan revisar el estado del servicio solicitado. Podran consultar el tiempo estimado para tener
algun avance e incluso podran aprobar las artes, reels o ideas que “El Circulo” desarrolle,
evitando asi innecesarias y prolongadas reuniones de seguimiento.

4.4.1 Analisis VRIO (Valioso, Raro, Inimitable, Organizado?)
Tabla 19
Andlisis VRIO de la Agencia “El Circulo”

v 4 4 4 Ventaja competitiva sostenible

Nota: Adaptado de Barney y Hesterly, 2010.
e Valioso

o La alta capacitacion del equipo de marketing digital de “El Circulo” €S un

1 Barney y Hesterly, 2010.
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recurso valioso, ya que permite ofrecer servicios de alta calidad que generan
resultados tangibles para los clientes a precios competitivos.

o La plataforma web proporciona soluciones efectivas para el manejo de
campafias de marketing digital, facilitando el proceso para los clientes y
mejorando su visibilidad de marca y rentabilidad mediante el incremento de las
ventas.

o El enfoque en la comunicacidn clara y sencilla, adaptada al idioma del cliente,
es valioso, ya que genera una alta satisfaccion y fomenta la lealtad a largo plazo.

e Raro. La especializacion en MYPE y en personas con poca experiencia es una
caracteristica rara en el mercado de agencias de marketing digital, lo que
diferenciard a “El Circulo” de sus competidores.

e Inimitable. Caracteristicas como brindar servicios individuales y no
necesariamente en paquetes, asi como una modalidad de trabajo agil pensada en las
necesidades de los emprendedores, y la plataforma web, seran caracteristicas que
harén que la agencia se diferencie de la competencia.

e Organizado. La flexibilidad y adaptabilidad de la estructura organizativa de “El
Circulo” permite responder rapidamente a las necesidades cambiantes del mercado
y de los clientes, lo que le brinda una ventaja competitiva al adaptarse de manera
eficiente a las demandas del entorno.

En conclusion, “El Circulo” posee recursos y capacidades valiosos, raros, inimitables

y organizados que pueden ser fuentes de ventaja competitiva sostenible en el mercado de
agencias de marketing digital. Su enfoque en servicios individualizados, especializacién en
MYPE, y personas con poca experiencia, cultura organizativa distintiva y flexibilidad operativa
los diferencian en el mercado y les permiten ofrecer servicios de alta calidad que se adaptan a
las necesidades especificas de sus clientes.

4.5 Estrategia de segmentacion

Con la finalidad de asegurar que se dirige al pablico objetivo correcto, se aplicara una

estrategia de segmentacion delimitada geografica, psicografica y demograficamente.

Inicialmente, las MYPE con las que se trabajara seran del departamento de Lima. Segun

la Compafiia Peruana de Estudios de Mercado y Opinién Publica (CPI, 2022), Lima concentra
al 36% de la poblacion, que son 12 millones de peruanos que residen en esta ciudad. Es
importante dar a conocer la oferta en la capital y analizar luego la posibilidad de expandir la

operacion a provincias. Actualmente, el porcentaje de MYPE en Lima representa el 12.4% de
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todo el universo.

En cuanto al perfil psicografico, la empresa se dirigira a emprendedores con un estilo
de vida de una persona triunfadora (Francisco, s.f.). Este tipo de individuos posee una
perspectiva positiva hacia la gestion empresarial que estan llevando a cabo, lo que les impulsa
a buscar constantemente el crecimiento de su negocio y a compartirlo con usuarios con los que
aun no han tenido contacto

Por ultimo, demograficamente se estara apuntando a personas emprendedoras que
tengan la necesidad de hacer crecer su negocio rapidamente, sin la obligacion de contar con los
conocimientos y/o herramientas de marketing.

4.6 Buyer persona
Figura 2
Buyer persona

pert Alejandro Lopez

Desafios
» Profesional independiente » Carece de conocimientos técnicos en
* Graduado en ingenieria industrial marketing digital y redes sociales.

por la Universidad de Lima
» Tiene una mascota llamada Enzo

» No tiene tiempo para gestionar
efectivamente la presencia en linea
de su negocio.

» Necesita encontrar una solucion
rentable que le ayude a competir con
grandes marcas en linea.

Datos Demograficos
» Edad: 35 afios
+ Estado Civil: Soltero
* Ubicacién: San Isidro, Lima
*  Ocupacion: Emprendedor —
Propietario de una tienda online
para mascotas

Frustraciones
* No ha podido encontrar una agencia
de marketing digital que se ajuste a
sus necesidades

*+ NSE: A .
» Experiencia en Marketing Digital: ¢ Ie 5 folmp Hesh lle_var las _redes
Baja 5001al§s Qe Su negocio por tiempo y
conocimiento
Habitos Intereses Objetivos
* Compra mucho on line * Mascotas « Incrementar sus ventas a través de
« Participa activamente en redes sociales » Estabilidad economica estrategias de marketing digital
* Hacer crecer su negocio efectivas
» Tener un balance saludable entre su vida * Ganar visibilidad de marca

personal y su emprendimiento

Nota: Elaboracion propia, 2024.
El buyer persona de “El Circulo” presenta a Alejandro Lopez, un emprendedor de 35

afios, propietario de una tienda online para mascotas, cuyo perfil de cliente tiene un gran
potencial de crecimiento, aunque enfrenta desafios significativos en el marketing digital debido
a su falta de conocimientos técnicos y tiempo limitado para gestionar la presencia on line de su
negocio. Su busqueda de una solucidn rentable que lo ayude a competir con grandes marcas en
linea se ve obstaculizada por la frustracion de no encontrar una agencia de marketing digital
que se adapte sus necesidades especificas. A pesar de estos desafios, su objetivo de incrementar
las ventas y ganar visibilidad de marca a través de estrategias efectivas de marketing digital

refleja su compromiso con el crecimiento y el éxito a largo plazo de su negocio.
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4.7 Mapa de empatia buyer persona

Figura 3

Mapa de empatia buyer persona

\

,Qué oye?

Alejandro Lopez
Emprendedor

., Qué piensa y siente?

,Qué ve?

,Qué dice y hace?

Esfuerzos Resultados

Nota: Elaboracion propia, 2024.

¢ Qué piensa y siente?

(@]

Se siente motivado por hacer crecer su negocio, pero le preocupa su falta de
conocimiento en marketing digital, lo que limita su potencial.

Reconoce que sus conocimientos empiricos de marketing no son suficientes
para alcanzar el nivel de crecimiento deseado.

Entiende que las ventas estdn estrechamente relacionadas con la cantidad de
publicidad que realiza en redes sociales.

El proceso de busqueda de una agencia de marketing adecuada ha sido tedioso,
con multiples reuniones e informacion requerida. Ademas, las propuestas
recibidas exigen la compra de paquetes a mediano o largo plazo con un precio
que no se ajusta a su presupuesto.

Desea disponer de mas tiempo para la gestion de su negocio y sus actividades
personales, pero se siente abrumado por las multiples responsabilidades de ser

su propio jefe.

¢ Qué oye?

o

Que el mercado online crece porcentualmente cada afio, lo que representa una

oportunidad para su empresa.
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o Que maés personas estan dispuestas a tener una mascota.

o Que los duefios de mascotas se preocupan por ellas como si fueran parte de su
familia.

o (Queve?

o Que cada vez mas negocios son pet-friendly.

o Que muchos emprendedores han podido crecer profesionalizando el manejo de
sus redes sociales.

o Que el mercado de mascotas crece de manera exponencial cada afio.

e (Quédicey hace?

o Atiende a sus clientes con productos de calidad que se adecuan a sus
necesidades.

o Trata de mantener actualizadas sus redes sociales con sus productos de manera
empirica.

o Busca opciones sobre como seguir creciendo en el mundo empresarial.

e Esfuerzos

o Realiza esfuerzos constantes por aprender y mejorar en el &mbito del marketing
digital, aunque le resulta dificil debido a su falta de tiempo y conocimientos.

o Dedicatiempoy recursos a la busqueda de una agencia de marketing digital que
se adapte a sus necesidades y presupuesto.

e Resultados

o Espera aumentar sus ventas y ganar visibilidad de marca a través de estrategias
de marketing digital efectivas.

o Busca encontrar una agencia de marketing digital que le ofrezca soluciones
personalizadas y resultados tangibles que impulsen el crecimiento de su
negocio.

El mapa de empatia del buyer persona identifica oportunidades en un mercado en
constante crecimiento, donde la demanda de productos para mascotas y la tendencia pet-
friendly estan en alza. Asimismo, reconoce la importancia del marketing digital al observar el
éxito de otros emprendedores que han profesionalizado sus redes sociales. Sus acciones reflejan
un compromiso con la calidad del producto y la gestion empirica de sus redes sociales, aunque
enfrenta desafios para dominar sus acciones de marketing debido a limitaciones de tiempo y
conocimiento. A pesar de estos desafios, el buyer persona busca activamente soluciones que

impulsen el crecimiento de su negocio, invirtiendo esfuerzos en aprender y mejorar en el
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ambito del marketing digital. Sus expectativas de resultados se centran en el aumento de ventas
y visibilidad de marca, destacando la importancia de encontrar una agencia de marketing digital
que comprenda sus necesidades y ofrezca soluciones personalizadas. En resumen, el buyer
persona esta decidido a capitalizar las oportunidades del mercado y a superar los desafios para
alcanzar el éxito empresarial.

4.8 Estrategia de posicionamiento

Dado que “El Circulo” esta enfocado principalmente en atender a las MYPE, reconoce
la importancia del tiempo de sus clientes; por lo tanto, se adoptara una estrategia de
posicionamiento basada en los beneficios de los servicios ofrecidos.

A diferencia de las agencias digitales convencionales, “El Circulo” buscara
posicionarse como una solucién rapida y autogestionable en el mercado. Entre los beneficios
que se ofreceran, el primero sera la ausencia de paquetes para los clientes. Cada MYPE tiene
sus propias necesidades y, en ocasiones, los paquetes ofrecidos por las agencias digitales
contienen herramientas que el cliente no necesita en ese momento o que ya utiliza. La agencia
se centrard Unicamente en las herramientas que ayuden a los usuarios a alcanzar sus metas a
corto y mediano plazo.

Otro beneficio que posicionara a “El Circulo” serd la rapida coordinacion que existira
con las MYPE que contraten sus servicios. Se dejaran de lado los elaborados briefs, las extensas
reuniones de estatus, y el envio de aprobaciones por correo para agilizar todo el proceso de
coordinacion. Se realizardn reuniones virtuales para que el cliente pueda explicar sus
necesidades, la coordinacion se llevara a cabo integramente por WhatsApp y se buscaran las
aprobaciones de las artes dentro de la seccién Mi Circulo en la pagina web o a través de
mensajeria.

Basados en estos beneficios, “El Circulo” buscara posicionarse en la mente de sus
clientes como la solucion de marketing digital especialmente dirigidaa MYPE, que es un aliado
estratégico para aumentar las ventas de los usuarios.

4.9 Propuesta de valor

Con la finalidad de comprender la propuesta de valor de “El Circulo” es necesario
entender la principal necesidad del publico al que se dirige. Los emprendedores no tienen un
horario laboral habitual, por lo que el tiempo del que disponen para reuniones o coordinacién
de actividades es bastante limitado. Segun la encuesta realizada para esta investigacion, la
rapidez es el atributo que mas valoran, con un 28.9% de aceptacion. Teniendo esto en cuenta,
la agencia buscara que el tiempo invertido por las MYPE al contratar los servicios sea minimo,

para no interferir con sus actividades diarias. De esta manera, los clientes podran seguir
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enfocandose en agregar valor a sus productos mientras “El Circulo” promociona sus bienes o
servicios. Cabe resaltar que se utilizara un lenguaje sencillo con los usuarios para evitar
confusiones y asi consensuar las actividades que se realizaran de manera mas sencilla, sin tener
que coordinar una extensa cantidad de reuniones.

Sintetizando todos los beneficios que se ofreceran, la propuesta de valor que se le hara
al cliente se basarad en profesionalizar el manejo de marketing digital de sus productos de
manera sencilla, rapida y evitando tecnicismos.

4.10 Estrategia de marca

La agencia digital “El Circulo” busca transmitir una imagen de innovadora, creativa y
profesional a través de sus atributos de marca. Con un enfoque centrado en la satisfaccion del
cliente, la marca se esfuerza por ofrecer soluciones digitales personalizadas y de alta calidad
que se adapten a las necesidades especificas de su publico objetivo. Ademas, busca destacarse
por su capacidad para generar resultados tangibles y efectivos, respaldados por un equipo
altamente capacitado y comprometido con la excelencia en el servicio.

Para este efecto se cred un imagotipo que busca transmitir los valores antes
mencionados.

Figura 4
Imagotipo de Agencia Digital “El Circulo”

¢(O

el circulo

AGENCIA DE MARKETING

Nota: Elaboracion propia, 2024.
El isotipo propuesto mimetiza la evolucion de una forma circular que culmina cerrando

la figura geométrica. Esta evolucion busca generar una sensacion de confianza hacia los
posibles usuarios de los servicios ofrecidos, que va de la mano con la propuesta de la agencia
de apoyar a los emprendedores a través de acciones de marketing que los ayuden a cerrar “El
Circulo” de su negocio.

Dentro de la imagen de marca “El Circulo” debe sugerir que es una agencia cercana al
cliente, que genere confianza y comparfierismo. El look and feel que tendran tanto la pagina

web como la comunicacion a utilizar debera dar a entender que “El Circulo” es una marca
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amigable sin llegar a los extremos de la formalidad ni de ser demasiado coloquiales.
Figura 5
Mantra de marca

Valores:
* Velocidad y simplicidad

Justificadores:

* Uso de lenguaje sencillo

» Coordinacion y aprobacion de artes a través
de Whatsapp.

Puntos de paridad:
» Uso de distintas herramientas digitales para
promocionar el bien del cliente

Mantra:
» Dar a conocer la marca del cliente sin
demandar mucho tiempo de su tiempo

Puntos de diferenciacion:
» Venta de servicios no agrupados..
* No necesidad de contar con varias reuniones

Identidad Visual:
= Uso de color rojo/anaranjado en el logo para
mostrar modernidad y creatividad

Nota: Adaptado de Kotler y Keller, 2016.
4.11 Estrategia de cliente

Para la estrategia de cliente se utilizard el modelo de valor de cliente (Pipoli, 2023), que
busca desarrollar a los usuarios que actualmente no tienen un gran valor para la empresa pero
que poseen un alto potencial. Estos son clientes que, por falta de tiempo o conocimiento, no
invierten adecuadamente en promocionar sus productos de manera digital, pero comprenden la
necesidad de hacerlo. También se puede considerar a clientes que gestionan sus redes sociales
a través de algun familiar de manera poco profesional con el objetivo de ahorrar costos y
simplemente cumplir con tener una presencia digital basica. En el futuro, se buscara
implementar acciones de retencién para los clientes que hayan trabajado con la agencia y se
encuentren satisfechos con los servicios recibidos.

A continuacion, se detalla una lista de acciones a realizar para la estrategia de cliente:

e Envio de un presente por el aniversario de su empresa.

e Envio de correos electronicos recordatorios de las acciones realizadas en conjunto.

Ofertas de descuentos para futuras campanas.

Envio de merchandising personalizado (ver figura 6).
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Figura 6

Ejemplos de merchandising

Nota: Elaboracién propia, 2024.
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CAPITULO V. TACTICAS DE MARKETING

5.1 Estrategia de producto

La propuesta de valor de “El Circulo” estara enfocada en profesionalizar el manejo de
marketing digital de sus clientes de manera, sencilla, rapida y eficiente con el fin de aumentar
el conocimiento de marca y, por ende, tener un impacto positivo en las ventas.

El beneficio bésico radica en ofrecer servicios relacionados con el marketing digital
que ayuden a los clientes a alcanzar sus objetivos a corto y mediano plazo, de manera fécil y
rapida. Mediante una plataforma digital se presentaran todas las herramientas disponibles para
que los usuarios puedan seleccionar los servicios que deseen adquirir, recibiendo
asesoramiento para invertir en acciones que satisfagan sus necesidades especificas. En la tabla
20 se presentan los 5 niveles de producto (Kotler y Keller, 2012, p.325):
Tabla 20
Niveles de producto de la Agencia Digital “El Circulo”

Beneficio Central Impulsar las ventas de los clientes a través de herramientas de marketing digital.
Producto Bésico Servicios como identidad de marca, publicaciones en redes sociales, community
manager, sesiones fotogréficas y creacidn de péginas web.

Producto Esperado | Servicio profesional.

Producto Ampliado | Servicio autogestionable, rapido y centrado en obtener resultados efectivos.

Producto Potencial | Ofrecer servicios de BTL y ATL para ampliar el alcance y la efectividad de la estrategia
de marketing.

Nota: Adaptado de Kotler y Keller, 2012.

La agencia se enfocara en incrementar las ventas de las MYPE a través de herramientas

de marketing digital. Ofrecera servicios como identidad de marca, publicaciones en redes
sociales, community manager, sesiones fotograficas y creacion de paginas web, y su enfoque
principal sera el de proporcionar resultados tangibles y rapidos para sus clientes. A futuro
espera expandir sus servicios brindando acciones above the line (ATL) y bellow the line (BTL).
5.2 Estrategia de precio

Para determinar los precios se tuvieron en cuenta dos perspectivas:
5.2.1 Precio de la competencia

Las diferentes acciones de marketing tendran precios unitarios diferenciados entre si.
Los clientes podran seleccionar los servicios deseados y agregarlos al carrito de compras en la
pagina web. Se implementara una estrategia de precios negociados que ofrecera descuentos en
determinado servicio adquirido con el fin de fomentar su compra, dependiendo de la
estacionalidad de la empresa. Inicialmente, se seguird una estrategia de precios basada en la
competencia para los servicios principales, con la finalidad de no afectar los descuentos que se

ofreceran durante las campafias.
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5.2.2 Price brand ladder

A través de la herramienta del Price Brand Ladder (Kotler, 2003, p.427), “El Circulo”
identificara cual es el posicionamiento de la empresa para cada uno de sus servicios versus la
competencia. A través de distintos escalones se representard graficamente como el precio
influye en la percepcién de calidad, valor y posicionamiento de la marca.

En cuanto a los precios propuestos por “El Circulo”, el andlisis indica que el servicio
de identidad de marca se sitla en el rango medio, a comparacion de sus principales
competidores (S/ 800). Los servicios de redes sociales (S/ 500), community manager (S/ 400),
y sesiones fotograficas (S/ 500) se siguen ubicando dentro del rango medio, pero con una
tendencia hacia el bajo. Por el contrario, el servicio de creacidn de pagina web (S/ 1,500) se
posiciona dentro del rango alto de precios.

Figura7

Brand ladder - Identidad de marca

Price index

S/ 1,400 S/ 1,400 175% Premium

staff S/ 1,300 S/1,300 | 163% Alto
2\ Imayna Digital
mayna 0t s/ 1,000 S/1,000 | 125%
P - . ]
55/ 800 S/ 800  100% ;
. —————————. Medio
m S/ 700 S/ 700 | 88%
staffdigital s/ es0 S/ 650 | 81%
S/ 600 S/ 600 | 75%

T Bajo
BizOn EEED S/ 300 | 49%

Nota: Adaptado de Kotler, 2003.

En el caso de identidad de marca se busca ingresar al mercado con un precio de S/ 800.
A comparacion de De La Con y Staff Digital, competidores directos de “El Circulo”, el precio
planteado se encuentra S/ 100 por encima, debido a que los clientes obtendran acceso para
revisar los trabajos realizados en la pagina web e, incluso, se brindara el montaje del packaging

con su nueva identidad de marca.
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Figura 8
Brand ladder - Publicaciones en redes sociales

Price index

stafforeative

staffdigital

Nota: Adaptado de Kotler, 2003.
El servicio de publicaciones en redes sociales incluira 12 publicaciones y 12 historias

mensuales, a diferencia de otras agencias que ofrecen el doble de contenido por un mayor
precio. La razén de esto radica en acortar los tiempos que se deberan manejar para garantizar
la rapida elaboracion de contenido, fortaleciendo de esta manera la propuesta de valor que
busca posicionar a “El Circulo” como una agencia de rapida respuesta.

Figura 9

Brand ladder - Community manager

Price index

staff ool
merkada

staffdigital

Performance Marketing

Nota: Adaptado de Kotler, 2003.
Dado que los clientes pueden tener una presencia inicialmente limitada en redes

sociales, el servicio de community manager se sitda en la posicion inferior dentro del cuadrante
intermedio de la escala de precios. No se espera un alto nivel de interaccion con los usuarios
finales de las MYPE, como suele ser el caso de compafiias mas grandes. En cambio, este
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servicio se centrard en la resolucion de consultas y la identificacion de oportunidades
comerciales para la empresa a la que se esté representando.

Figura 10

Brand ladder - Sesiones fotograficas

Price index

stafforeatig

Nota: Adaptado de Kotler, 2003.
El servicio de sesion fotografica incluird la captura de 25 imagenes del producto

seleccionado por el cliente. Dado que “El Circulo” no dispone de un estudio fotografico
profesional, se preparara un espacio dentro de las instalaciones laborales para realizar la toma
de las fotografias. Al no requerir el alquiler de un estudio externo, el precio ofrecido se ubicara
en la franja més baja del cuadrante intermedio.

Figura 11

Brand ladder - Creacion de pagina web

Price index

stafforeoiiva
MANVA
¢CO <! circuo

staffdigital

@ Imayna Digital
mmmmmmmm -

Nota: Adaptado de Kotler, 2003.
La creacidn de la pagina web se posiciona en el nivel mas alto de la escala de precios

porque requiere de mayor tiempo para completarse y necesitara mas recursos a comparacion
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de otros servicios. El tiempo necesario para brindar este servicio se debe a que, inicialmente,

solo se contara con una posicion de web developer. Ademas, esta posicion en el segmento

superior también se debe a que el servicio requerira el apoyo de los equipos de Account

Management y Content Creation, consumiendo asi mas horas-hombre de toda la organizacion.

5.2.3 Valor dado por los clientes

Mediante la investigacion de mercado realizada se identifico a los clientes potenciales

que estuvieron de acuerdo con los precios sugeridos para los cinco servicios propuestos (ver

tabla 21):
Tabla 21

Grado de aceptacion de precios por servicio

Ranao NG S/200a | S/400a | S/600a | S/ 800 a Aaurileck
: 9 9 S/399 | S/599 | S/799 | S/999
Identidad de Cantidad de
marca S/ 800 respuestas 91 34 46 26 26 43
% 38.0%| 14.0%| 19.0%] 11.0% [NET0% [NN7.0% [11180%)
. . S/200a | S/300a | S/400a | S/500a
Publicaciones Rango Ninguno $/299 | /399 | S/499 | /599 Acumulado
en redes Cantidad de
sociales S/ 12 16 86 60 43 126
500 respuestas
% 5% 7% 36% [I12506 [ 18% | 100 [ T625% |
Ranao Ninauno S/200a | S/300a | S/400a | S/500a Acumulado
Community g g S/299 | S/399 | S/499 | S/599
manager S/ | Cantidad de 108 28 26 29 36 78
400 respuestas
% 45.0% | 11.7%| 10.8% [I92% | 1115/0% [1118:83% | 11825% |
Ranao Ninauno S/300a | S/400a | S/500a | S/600a Acumulado
Sesiones g 9 S/399 | S/499 | S/599 | S/699
fotogréficas | Cantidad de
S/ 500 respuestas 18 66 50 44 36 106
% 8%| 28%[  21% [II8%|TI506 [T TT06 | 44:2% |
S/1,200 | S/ 1,500 | S/ 1,700 | S/ 1,900
Creacion d Rango Ninguno as/ as/ as/ as/ Acumulado
pési?f;‘s’ Weg 1,499 | 1,699 | 1,899 | 2,099
S/ 1,500 Cantidad de 128 20 36 30 19 92
respuestas
% 53%  85%| 150%]| 125%| 80%| 30%|  385%]

Nota: Elaboracion propia, 2024.

e Se propuso un precio de venta de S/ 800 para el servicio de identidad de marca, el

cual tuvo un 18% de aceptacion, con un total de 43 respuestas.

e Para el caso de publicaciones en redes sociales, el precio de venta propuesto fue de

S/ 500, siendo seleccionadas por 126 encuestados, lo que equivale al 52.5%.

e En cuanto al servicio de community manager, se propuso con un precio de venta de

S/ 400 que obtuvo 78 respuestas, que constituyen el 32.5% de aceptacion.
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e Para el servicio de sesiones fotograficas el precio propuesto fue de S/ 500, con un
total de 106 respuestas, representando el 44.2% de aceptacion.

e Por ultimo, el servicio de creacion de pagina web tendra un costo de S/ 1,500, y
obtuvo 92 respuestas, lo que representa el 38.5% aceptacion por parte de los
encuestados.

5.3 Estrategia de plaza
5.3.1 Canales de marketing

En cuanto a los canales de marketing, se optara por una estrategia de distribucion directa
(Kotler y Keller, 2016, p.501), dado que no se emplearan intermediarios para alcanzar a los
usuarios finales. Las transacciones se realizaran exclusivamente a través de la pagina web de
la agencia, donde los clientes podran elegir los servicios deseados y completar el proceso de
pago utilizando la pasarela correspondiente, culminando con la confirmacién del servicio.
5.4 Estrategia de promocion

La estrategia de promocion (Kotler y Keller, 2016, p.600), se dividira en dos partes:
online y offline. Los objetivos generales de la estrategia de promocidn para ambos planes son
los siguientes:

e Informar el lanzamiento de la Agencia de Marketing Digital ”El Circulo” al
mercado objetivo de las MYPE de Lima Metropolitana del NSE A.

e Presentar los servicios ofrecidos.

e Comunicar la promesa de valor y los beneficios que recibiran al trabajar con la
agencia “El Circulo”: Mejorar la visibilidad y presencia en linea de la marca en un
periodo corto de tiempo, con atencién rapida, soporte y asesoria personalizada,
comunicacion fluida en el idioma del cliente, innovacion en los servicios para
ofrecer resultados tangibles y medibles, y estrategias efectivas para garantizar un
mayor alcance y reconocimiento.

e Construir una cartera de clientes de MYPE para convertirse en el mejor aliado en
brindarles servicios de marketing digital.

e Aumentar el trafico hacia la pagina web de “El Circulo”.

e Incrementar la visibilidad de marca aumentando el numero de seguidores en las
redes sociales.

e Fomentar el cross-selling para clientes que vayan a adquirir un determinado
servicio.

El plan de lanzamiento del proyecto estaria mapeado entre enero y febrero del 2025. Se
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iniciara con la comunicacion dentro de la pagina web y redes para las temporadas comerciales
de “Back to School” y “Dia de la Madre”. Parte de la estrategia es comunicar con bastante
anticipacion las campafas de mayor demanda para que, de esta manera, los clientes puedan
contratar los servicios de su interes antes del inicio de la campafia en el mercado.

Figura 12

Campafia Back to School

Campana - Inicio de Clases

Nota: Elaboracién propia, 2024.
Figura 13

Campafa Dia de la Madre

Campaiia - Dia de la Madre

Mamd, solo hay una...

y reco ent
npresay producto

15 de abril - 15 de mayo

Inclu
- Es

Nota: Elaboracién propia, 2024.
5.4.1 Plan de estrategia online

La estrategia online de “El Circulo” estara compuesta por las siguientes acciones:

e Pagina web. Desarrollar una pagina web que incluya los cinco servicios explicados
y con contenido audiovisual, los beneficios que tendran al adquirir estos servicios,
las promociones por campafias, la mision, la vision y los objetivos de la empresa.

e Redes sociales. De acuerdo a los resultados de la investigacién de mercado, se
utilizarén las redes sociales Facebook, Instagram y TikTok para dar a conocer los
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5.4.2 Plan

servicios de la agencia. Se han tomado en cuenta dichas redes sociales porque son
las de mayor uso por parte del publico objetivo. Se elaborara contenido en redes
que agregue valor al publico objetivo, cuya principal funcion sera destacar los cinco
servicios ofrecidos. También se dar&n a conocer los beneficios que pueden alcanzar
las MYPE al trabajar con la agencia “El Circulo” y se contrastara el contenido
publicado con consejos y datos de interés para los emprendedores. Se impulsaran
campafias ligadas a los periodos de mayor demanda en el mercado como Dia de la
Madre, Dia del Padre, Fiestas Patrias y Navidad. Estas campafias seran lanzadas
con la debida anticipacion para que los clientes tengan su contenido listo para los
periodos de mayor demanda. Se considerara la participacion de influencers para
establecer una conexion con el publico objetivo y generar mayor interés por los
servicios. Se implementaran estrategias de crecimiento utilizando recursos como
sorteos y publicidad pagada, con el fin de aumentar el alcance y captar seguidores.
Search Engine Marketing (SEM). Se utilizaran motores de bisqueda online para
que la agencia “El Circulo” aparezca entre los resultados mas relevantes de la
categoria, con enfoque en las MYPE. A través de SEM, la agencia busca aumentar
la visibilidad y el trafico de sus clientes en los motores de busqueda como Google,
mediante la creacion y optimizacion de anuncios pagados.

de estrategia offline

Participacion en eventos relacionados a MYPE. Se contemplara la participacion
en eventos, ferias, conferencias y exposiciones dirigidas a emprendedores, asi como
en eventos promovidos por el Ministerio de la Produccion, el Dia de las MYPE, u
otros organizados por la Camara de Comercio de Lima.

Participacién de networking. Asistencia a eventos de networking, con el propdésito
de establecer relaciones con profesionales y posibles clientes, con el fin de ampliar
la red de contactos y oportunidades comerciales.

Colaboraciones con municipalidades. Participacion en eventos locales en los
distritos de Lima, con el objetivo de obtener visibilidad mediante la colocacién de
la marca en stands o banners. Cada afio, la mayoria de las municipalidades organiza
ferias para que emprendedores de diversos rubros den a conocer los productos o
servicios que comercializan.

Incubadoras de negocio. Existen entidades cuyo objetivo es apoyar a las MYPE o

start-ups a través de financiamiento, mesas de trabajo, espacios de colaboracion,
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asesoria legal, etcétera. Empresas como Wayra Peru ofrecen este tipo de beneficios

a través de eventos a nivel nacional donde “El Circulo” podria participar para

involucrarse ain mas en el publico objetivo al que se dirige.
5.5 Estrategia de personas

La estrategia de personas en “El Circulo” se basa en una correcta gestion del personal

de la empresa, conforme a las premisas establecidas por Kotler y Keller (2016). Este enfoque
se orienta hacia la consecucion del éxito en la implementacion de estrategias de marketing y la
generacion de valor al cliente. Al ser una MYPE, se apostara por un ambiente laboral cercano
que fomente el compromiso y esfuerzo en las labores diarias, impactando positivamente en
calidad de los servicios ofrecidos a los clientes. Se fomentara el desarrollo profesional, el
trabajo en equipo y la innovacion.
Figura 14
Organigrama de “El Circulo” S.A.C.

Manager

Web Developer

Account Management Content Creation ‘Web Development Administration
Nota: Elaboracion propia, 2024.
El organigrama propuesto refleja una estructura organizativa completa, dividida en 4

areas:

e Account Management, encargada del manejo de la relacién con los clientes.

e Content Creation, responsable de la generacion de contenido.

e Web Development, encargada del desarrollo web para clientes y el mantenimiento

de la pagina web propia.

e Administration, responsable de tareas administrativas, facturacion y contabilidad.

Esta distribucién eficiente de responsabilidades y funciones asegura una atencion
integral a las necesidades de los clientes en areas clave. Ademas, la inclusion de un manager
proporciona una direccion estratégica y coordinacion general para garantizar el cumplimiento

de los objetivos de la empresa y el mantenimiento de estandares de calidad y servicio.
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Tabla 22

Headcount, roles y responsabilidades de los trabajadores

Cargo

Area

Cantidad

Funciones

Manager

Management

Supervisar todas las operaciones y actividades de la agencia.

Establecer objetivos estratégicos.

Gestionar recursos humanos y financieros.

Garantizar el cumplimiento de estandares de calidad y servicio.

Responsable del cumplimiento de los objetivos de la empresa.

Account
executive

Account
Management

Captacion y cierre de leads.

Gestionar la relacion entre la agencia y los clientes.

Entender las necesidades y objetivos del cliente.

Coordinar la ejecucion de proyectos.

Actuar como el principal punto de contacto para resolver
problemas.

Asegurarse de gue se cumplan los objetivos establecidos.

Content
especialist

Social media
analyst

Content
Creation

Crear y gestionar contenido digital para la agencia y sus
clientes.

Redactar publicaciones en redes sociales, blogs y otros canales.

Producir videos y disefiar graficos.

Optimizar el contenido para SEO.

Desarrollar estrategias de contenido efectivas.

Monitorear y analizar el rendimiento de campafias en redes
sociales.

Utilizar herramientas analiticas para medir el impacto de
estrategias.

Identificar tendencias y realizar informes.

Proporcionar recomendaciones para mejorar el rendimiento.

Alcanzar los objetivos de marketing establecidos.

Gestionar la comunidad en linea de los clientes en redes
sociales.

Interactuar con los seguidores, responder preguntas y moderar
comentarios.

Fomentar la participacion y la lealtad de la audiencia.

Crear estrategias para aumentar el compromiso y la interaccion.

Supervisar la reputacion en linea de la marca.

Informar sobre las tendencias y comentarios relevantes de la
comunidad.

Web developer

Web
Development

Desarrollo de sitios web.

Optimizacion para SEO.

Integracion de herramientas y funcionalidades.

Desarrollo de aplicaciones web.

Administrative
assistant

Finance and
accounting
analyst

Administration

Brindar apoyo administrativo al equipo de la agencia.

Preparar informes y documentos.

Mantener archivos organizados.

Coordinar viajes y eventos.

Gestionar actividades financieras y contables.

Facturacion y cobranza

Gestionar presupuestos y facturacion.

Seguir el estado de cuentas por cobrar y por pagar.

Analizar rentabilidad y rendimiento financiero.

Pago de planilla.

Declaracidn de impuestos.

Total

10

Nota: Elaboracion propia, 2024.

En la tabla anterior se muestra el headcount, los roles y las responsabilidades de la
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agencia “El Circulo”. Inicialmente, la empresa estara conformada por 10 empleados,

distribuidos de la siguiente manera: un manager encargado de la administracion eficiente y el

logro de las metas propuestas.

Area de Account Management. Habra dos account executives responsables de la
captacion de leads, la gestion de relaciones con los clientes y la coordinacion de
proyectos.

Area de Content Creation. Se contara con dos content specialists quienes se
encargaran de crear y gestionar contenido digital, mientras que dos Social media
analysts llevaran el manejo de redes sociales y analizaran su rendimiento.

Area de Web Development. Se contara con un web developer estara a cargo del
desarrollo web, tanto interno como externo.

Area de Administration. Habra un administrative assistant encargado de las tareas
administrativas de la empresa, y un finance and accounting analyst responsable de

gestionar actividades financieras.

5.6 Estrategia de procesos

De acuerdo a la promesa de valor propuesta por la Agencia de Marketing Digital “El

Circulo”, la estrategia de procesos, se enfocara en brindar servicios de manera rapida, accesible

e innovadora. Se han identificado los principales procesos para la compra de los servicios de

la agencia, tomando en consideracion el reconocimiento del problema o la necesidad que puede

ser satisfecha mediante la adquisicion del servicio (Kotler y Keller, 2016, p.198).

Figura 15

Customer journey

Ingresa a la pagina
web “El Circulo™

Se envia el primer
avance

Ultima reunién
para los detalles
finales

Nota: Elaboracién propia, 2024.

Crea su cuenta con
sus datos
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de pago

Revisa el precio de

todos los servicios

seleccionados y los
acepta

Se le contacta por
WhatsApp para
pactar una reunion
previa




e El cliente llega a la pagina web por publicidad en redes sociales 0 motores de
busqueda.
e De estar interesado ingresara sus datos que pasaran al area de Cuentas y la base de
datos.
e Elegira el servicio de marketing que desee segln su necesidad.
e Enunasiguiente seccién se podra revisar el resumen de los productos seleccionados
y contara con el valor total de su potencial compra.
e Al aceptar el monto se le contactara por WhatsApp para pactar una breve reunién y
asi entender la necesidad de su negocio.
e Tras la reunidn se enviara la cotizacion y el link donde realizara el pago.
e Se enviara su comprobante de pago con sus datos.
e Seenviara al cliente el primer avance para su revision.
e Se realizard una reunién para los ultimos ajustes y detalles.
e Finalmente, se le enviara el trabajo final al cliente.
5.7 Estrategia de evidencia fisica
El disefio de la pagina web sera la herramienta principal donde se mostrara la estrategia
de evidencia fisica debido a que es el espacio donde se interactuara con los potenciales clientes.
Se utilizara el color oscuro con la finalidad de demostrar confianza ante los usuarios, pero
existiran espacios donde el color naranja del logo sea protagonista para resaltar algin tipo de
contenido.
Figura 16
Home page - Pagina web

Proyectos v Servicios v Nosotros v Contacto v Carrito v

Somos personas
trabajando para personas

Nuestra dedicacién y compromiso en cada proyecto aseguran result3d0S 6ptimos en
colaboracién contigo. Reconocemos los desafios de iniciar un emprefdimiento o dirigir
una empresa, por eso valoramos la colaboracién con una agencia especializada todos
los servicios que necesites. Trabajamos con clientes de todo el Perti, Brindando
nuestros servicios desde nuestro estudio sin importar la ubicacién.

¥ Solicita tu
presupuesto

Nota: Elaboracion propia, 2024.
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En el disefio primaré el isotipo del logo de la agencia en cada una de las ventanas. La
forma circular del isotipo servira para develar el contenido de los servicios cuando algun
visitante requiera mas detalle de ellos.

Figura 17

Seccidn Servicios — Pagina web

“o Proyectos v Servicios v Nosotros v Contacto ~ Carrito

SERVICIOS

ver més...

Crearemos una pagina
personalizado al control graficas web que este a la altura
y manejo de tus redes. ales. de tu negocio.

*
PRECIO: 5/.400 PRECIO: $/.1500

Nota: Elaboracion propia, 2024.
En esta seccion se podra seleccionar cualquiera de los cinco servicios ofrecidos. Al

acercarse a alguno de ellos la figura circular girara para mostrar una imagen referencial sobre
el servicio seleccionado. Al decidir por un servicio se derivaré a una seccion donde aparezca
el detalle, los tiempos y el costo por la accién.

Figura 18

Seccidn Servicio creacion de pagina web — Pagina web

‘(o Proyectos v Servicios v Nosotros v Contacto ~ Carrito

Servicios - Creacién de Pagina Web

Nota: Elaboracion propia, 2024.
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Figura 19

Seccidn de Seleccion de pago — Pagina web

Contacto v Carrito v
< IDENTIDAD
DE MARCA

SEID S/800

SUBTOTAL S/800

Los cédigos de envio y aescuento se
agregan al finalizar la compra.

Por dltimo, existira una ventana donde el cliente vera el costo de los productos

Nota: Elaboracion propia, 2024.

seleccionados y asi podra controlar la inversién que haria. Previo a que se concrete la compra
se le contactard por WhatsApp con la finalidad de entablar una breve reunién y asi asegurar

que su inversién sea la adecuada.
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CAPITULO VI. IMPLEMENTACION Y CONTROL

6.1 Premisas y supuestos generales

Se asume una demanda proveniente de NSE A principalmente de Lima
Metropolitana.

Los costos de ventas estaran ligados a la renovacion de las licencias de Adobe Suite
para el area ligada a contenido.

De acuerdo con el informe ComexPeru del 2022 (2022), las MYPE presentaron un
crecimiento del 4% en promedio desde el afio 2007 al 2022. Este porcentaje se
considerara para estimar el crecimiento de los ingresos para los siguientes cinco
afnos.

De acuerdo con el BCRP (2023a), los bienes y servicios presentan una inflacion
promedio de 2.5% y 3% durante el 2023. Una tasa de inflacion cercana a 3% se
considera como buena.

Las tasas de interés para operaciones crediticias cuentan con una proyeccion de
bajar de 7.75% a 6.5% lo cual, a pesar de seguir elevando, presenta una mejora en

caso de tener que solicitar algun tipo de préstamos.

6.2 Presupuesto de ventas

Para comprender el presupuesto de ventas con el que se contara en los siguientes cinco

afios es necesario partir de la estimacion de la demanda. De acuerdo con ComexPer( (2022),

las MYPE crecieron anualmente un 4% en promedio en el periodo 2007 al 2020. Se utilizara

este porcentaje para determinar el crecimiento que tendria “El Circulo” en un espectro de cinco

afnos.

Tabla 23

Presupuesto de ventas (en soles)

Concepto/Afio Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ventas 488,400.00 507,936.00 528,253.44 549,383.58 571,358.92
Identidad de marca 9,600.00 9,984.00 10,383.36 10,798.69 11,230.64
Redes sociales 342,000.00 | 355,680.00 369,907.20 384,703.49 400,091.63
Community manager 76,800.00 79,872.00 83,066.88 86,389.56 89,845.14
Sesiones fotograficas 24,000.00 24,960.00 25,958.40 26,996.74 28,076.61
Creacion pagina web 36,000.00 37,440.00 38,937.60 40,495.10 42,114.91

Nota: Elaboracién propia, 2024.
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6.3 Presupuesto de inversion

Al contar con la pagina web como plaza principal para las futuras transacciones es
necesario invertir en el disefio y en la programacion de keywords para promover la mejor
busqueda orgénica en los distintos buscadores web. Por otro lado, al contar con 10 personas en
planilla se deben considerar laptops, celulares y planes postpago como herramientas de trabajo.
Tabla 24

Presupuesto de inversion (en soles)

Concepto 48,370.00
Laptops (10) 25,000.00
Celulares (10) 7,490.00
Plan celulares (10) 8,280.00
Disefio y programacion de pagina web 7,600.00

Nota: Elaboracién propia, 2024.
6.4 Presupuesto de gastos

Los gastos se encuentran divididos en cuatro grupos: Operativos, administrativos,
ventas y personal. En el caso de los gastos operativos se estara invirtiendo en el alquiler de un
coworking ubicado en Santiago de Surco, donde el costo mensual por persona asciende a US$
150. Al contar con 10 personas en la planilla inicial se tendra un gasto de S/ 68,400 anuales.

Dentro de los gastos administrativos se estara considerando un presupuesto total de S/
5,472, monto que representa un 8% de los gastos operativos y estara destinado para canastas
navidefas, almuerzos de integracion, entre otras acciones dirigidas a contar con un mejor
ambiente laboral. Por el lado de los gastos operativos, la principal inversion estara centrada en
la elaboracion de merchandising con el objetivo de fidelizar a los clientes y asi buscar una
posible recompra una vez culminado el servicio que hayan adquirido. Estos gastos representan
S/ 8,700 que seran empleados en comprar 1,000 libretas personalizadas con el logo de la
agencia para ser entregadas a los futuros clientes. Al ser una nueva agencia en el mercado
peruano se invertira en acciones por lanzamiento en el primer afio, y actividades promocionales
en los meses previos a las campafias de alta estacionalidad.

Tabla 25

Gastos de marketing por lanzamiento por un periodo de mes y medio

Actividad Costo unitario Monto total en soles
SEM S/ 115.52 diarios (US$ 30.4) 5,198.40
Redes sociales S/ 57 diarios (US$ 15) 2,565.00
Influencers S/ 1,900 por 2 menciones 3,800.00
Radio S/ 4,500 mensuales 6,750.00
Valla publicitaria S/ 10,000 mensuales 15,000.00

Total 33,313.40

Nota: Elaboracion propia, 2024.

57



Tabla 26

Gastos de marketing anuales por 4 meses considerando estacionalidades (en soles)

Actividad Costo unitario Periodo Monto total
SEM 115.52 diarios | 1 mes para Dia de la Madre, Dia del 13,862.40
Redes sociales 57 diarios | Padre, Fiestas Patrias y Navidad 6,840.00

Total 20,702.40

Nota: Elaboracion propia, 2024.
Por Gltimo, dentro de los gastos de personal se elaboré una planilla (ver anexo 1) donde

se contara inicialmente con 10 personas que generaran un gasto de S/ 330,480 anuales. En el
tercer afo, debido al incremento de demanda que se proyecta (4% anual), se estara
incrementando la planilla para contar con un especialista de contenido adicional, llegando a la
cifra de S/ 359,640 como total de gasto de personal al afio.
6.5 Depreciacion en soles

En el caso de la depreciacion se estan considerando los activos fijos que usaran las 10
personas que seran parte del staff de “El Circulo”. Se estara considerando una depreciacion de
3 afios para las computadoras portétiles y 2 afios para los teléfonos moviles.
Tabla 27

Depreciacion de activos fijos durante los primeros 3 afios (en soles)

Concepto | Afios de depreciacion | Monto inicial |  Afio 1 Afio 2 Afo 3
Laptops (10) 3 25,000.00| 8,333.33| 8,333.33| 8,333.33
Celulares (10) 2 7,490.00| 3,745.00| 3,745.00
Total 32,490.00 | 12,078.33| 12,078.33| 8,333.33

Nota: Elaboracion propia, 2024.
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6.6 Estados financieros

Tabla 28
Estado de ganancias y pérdidas (en soles)
Concepto/Afio Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ventas 488,400.00 | 507,936.00 | 528,253.44 | 549,383.58 | 571,358.92
Identidad de marca 9,600.00 9,984.00| 10,383.36| 10,798.69| 11,230.64
Redes sociales 342,000.00 | 355,680.00 | 369,907.20| 384,703.49 | 400,091.63
Community manager 76,800.00| 79,872.00| 83,066.88| 86,389.56| 89,845.14
Sesiones fotograficas 24,000.00 | 24,960.00| 25,958.40| 26,996.74| 28,076.61
Creacion pagina web 36,000.00 | 37,440.00| 38,937.60| 40,495.10| 42,114.91

Costo de ventas 11,628.00| 11,628.00| 11,628.00| 11,628.00| 11,628.00

Licencias Adobe (Photoshop / lllustrator | 44 so8 00| 11 628.00| 11,628.00| 11,628.00| 11,628.00

/ Indesign, etcétera)

Utilidad bruta 476,772.00 | 496,308.00 | 516,625.44 | 537,755.58 | 559,730.92
Gastos operativos 68,400.00 | 68,400.00| 68,400.00| 68,400.00 | 68,400.00
Gastos administrativos 5,472.00 5,472.00 5,472.00 5,472.00 5,472.00
Gastos de marketing y promocién 20,702.40| 20,702.40| 20,702.40| 20,702.40| 20,702.40
Gastos de personal 252,720.00 | 252,720.00| 277,020.00 | 277,020.00 | 277,020.00
Implementacién 42,599.00 40,770.00 40,770.00

Gastos de ventas 8,700.00 8,700.00 8,700.00 8,700.00 8,700.00

Costo lanzamiento 33,313.40

Total costos y gastos 431,906.80 | 355,994.40| 421,064.40 | 380,294.40 | 421,064.40

Utilidad operativa 65,567.60 | 140,313.60| 95,561.04| 157,461.18 | 138,666.52

Utilidad financiera 65,567.60 | 140,313.60 | 95,561.04 | 157,461.18 | 138,666.52

Utilidad antes de Impuesto a la renta 65,567.60 | 140,313.60| 95,561.04 | 157,461.18 | 138,666.52

Impuesto a la renta (30%) 19,670.28 | 42,094.08| 28,668.31| 47,238.35| 41,599.96

Utilidad neta 45,897.32| 98,219.52| 66,892.73| 110,222.82 | 97,066.56

9% 19% 13% 20% 17%

Nota: Elaboracion propia, 2024.

De acuerdo con los estados financieros desde el segundo afio de creacion, la agencia

generara una utilidad neta positiva con una rentabilidad de hasta un 9%. En el tercer afio la

rentabilidad se vera reducida debido a que en ese periodo sera necesaria la actualizacion de las

herramientas de trabajo de los colaboradores, como laptops y equipos celulares.

Adicionalmente, desde el tercer afio, se incrementara la planilla para satisfacer el incremento

de demanda que existira sobre todo en el area de Creacion de contenido.
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6.7 Flujo de caja

Tabla 29
Flujo de caja — “El Circulo” S.A.C.

Flujo de caja Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos 488,400.00 | 507,936.00 | 528,253.44 | 549,383.58 | 571,358.92
Gastos operativos 68,400.00| 68,400.00| 68,400.00| 68,400.00| 68,400.00
Gastos administrativos 5,472.00 5,472.00 5,472.00 5,472.00 5,472.00
Gastos de ventas 8,700.00 8,700.00 8,700.00 8,700.00 8,700.00
Gastos de personal 252,720.00 | 252,720.00| 277,020.00| 277,020.00| 277,020.00
Costo de ventas 11,628.00| 11,628.00| 11,628.00| 11,628.00| 11,628.00
Lanzamiento 33,313.40
Activos 30,971.00| 30,971.00| 30,971.00| 30,971.00| 30,971.00| 30,971.00
Flujo de caja econémico | -64,284.40| 110,509.00| 130,045.00| 126,062.44| 147,192.58| 169,167.92
Flujo descontado -65,978.40| 88,441.64| 83,293.66| 64,619.43| 60,384.08| 55,541.00
VAN 286,301.41
TIR 122.38%

COK 24.95%

Nota: Elaboracién propia, 2024.

Considerando que se trabajara un escenario conservador, la Tasa Interna de Retorno

(TIR) se encuentra dentro de los pardmetros de aceptacion (de 40% a 60%). Para hallar el

Costo de Oportunidad de Capital (COK) se tomara en cuenta el Retorno sobre la Inversion

(ROI) de los gastos y costos entre el promedio de las utilidades de los siguientes cinco periodos,

determinando un 24.95% como COK.

Tabla 30

Tasa de retorno de la inversion (en soles)

Nota: Elaboracion propia, 2024.

Concepto Monto
Total costo y gasto 335,292.00
Total ingresos 83,659.79
Tasa de retorno de la inversion 24.95%
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CONCLUSIONES

En la actualidad el mercado tiene una gran oferta de diversos productos y servicios
generando constante competencia entre diferentes marcas. Para destacar entre los competidores
es necesario que las empresas que no cuentan con un departamento de marketing tengan la
opciodn de hacer llegar sus ofertas a un publico objetivo adecuado. La Agencia de Marketing
Digital “El Circulo” busca apoyar a las MYPE que necesiten usar adecuadas herramientas de
marketing digital de manera sencilla, veloz y enfocada en los resultados.

De acuerdo con la investigacion realizada se ha encontrado que existe una demanda por
agencias de publicidad por parte de las MYPE, pero la adquisicion de este servicio suele ser un
proceso muy tedioso y extenso. Las agencias de publicidad tradicionales buscan que sus
clientes se puedan adaptar a sus tiempos y es ahi donde pierden oportunidad de contar con los
emprendedores como potenciales clientes.

“El Circulo” nace como una alternativa que busca acomodarse a la necesidad de las
MYPE, que requieren obtener resultados en corto plazo sin una mucha inversién de tiempo. De
esta manera, los emprendedores podran continuar mejorando sus productos o servicios
mientras que la agencia se encargara de darlos a conocer al correcto publico objetivo sin

necesidad de que los clientes intervengan constantemente en el proceso creativo.
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RECOMENDACIONES

Para llevar a cabo el proyecto de manera continua se propone realizar las siguientes

acciones:

Contar con trabajos que se hallan realizado con clientes previamente para
destacarlos en la pagina web como portafolio o casos de éxito.

Agregar testimonios de emprendedores que se encuentren satisfechos con los
servicios recibidos por la agencia. Al igual que el punto anterior, esto traera como
consecuencia que los futuros usuarios tengan mayor confianza en la nueva agencia.
A futuro se recomienda buscar alianzas estratégicas con agencias que cubran
campos fuera del ambito digital. Por ejemplo, se podria agregar el servicio de
activaciones BTL que se encuentren tercerizadas con una agencia de trade
marketing.

Establecer un formato de brief automatizado para reducir ain mas la cantidad de
reuniones necesaria. El cliente llenara un formulario sobre el fondo y forma de las
acciones que necesite.

Crear un programa de loyalty dedicado a los clientes frecuentes. El fin de esta accion
es generar una recompra en los usuarios a través de promociones en servicios que
aun no hayan adquirido.

Por ultimo, es necesario que todo el personal se encuentre actualizado con las
Gltimas tendencias del mercado digital con la finalidad de hacer benchmark y

ofrecer contenido innovador a los clientes.
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ANEXO 1. SERVICIOS “EL CIRCULO”

Identidad de
marca

Precio de venta “El
Circulo” (en soles)

Entregable

Tiempo

800

Disefio de logo con variantes.
Creacion de paleta de colores.
Desarrollo de packaging.
Seleccion de tipografia adecuada.

5 dias Utiles desde
la aprobacion del
disefio

Publicaciones

Precio de venta “El
Circulo” (en soles)

Entregable

Tiempo

Creacidn de 12 publicaciones y 12 historias.

en redes Adaptacion de la imagen segun la temporada.
sociales 500 | Generacion de interaccion con los usuarios Servicio mensual
mediante mensajes persuasivos.
Desarrollo de una estrategia de contenido.
Precio de venta “El .
. ” Entregable Tiempo
. Circulo” (en soles)
Community o - - p
manager Participacion activa con los usuarios en linea.
400 | Comunicacion efectiva de oportunidades Servicio mensual
comerciales.
Precio de venta “El :
. v Entregable Tiempo
Circulo” (en soles)
Sesidn en estudio o locacién segin
Sesiones preferencia.

fotogréficas

500

Entrega de 25 fotografias retocadas de alta
calidad.

Servicio de styling y produccion disponible
para asegurar la mejor presentacion visual.

5 dias Utiles desde
la sesion de fotos

Creacion
pagina web

Precio de venta “El
Circulo” (en soles)

Entregable

Tiempo

1,500

Disefio y programacion de landing page,
dominio y URL (3 paginas en total).
Posibilidad de agregar paginas adicionales
segln necesidad.

Incluye dominio y hosting.

1 mes desde la
aprobacion del
disefio

Nota: Elaboracion propia, 2024.
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ANEXO 2. GUIA DE INDAGACION

e Nombre completo

e Por favor indique su rango de edad
a) 18 a 29 afios
b) 30 a 39 afios
¢) 40 a49 afos

d) 50 afios a mas

e Género
a) Femenino
b) Masculino
e Distrito

a) Lima Oeste (Barranco, Jesus Maria, La Molina, Lince, Magdalena del Mar, Miraflores,
Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San Miguel, Santiago de Surco y Surquillo)

b) Lima Centro (Brefia, La Victoria, Lima(Cercado), Rimac y San Luis)

c) Lima Sur (Chorrillos, Lurin, Pachacamac, Pucusana, Punta Hermosa, Punta Negra, San
Bartolo, San Juan de Miraflores, Santa Maria del Mar, Villa El Salvador y Villa Maria
del Triunfo)

d) Lima Este (Ate-Vitarte, Chaclacayo, Cieneguilla, EI Agustino, Lurigancho (Chosica),
San Juan de Lurigancho y Santa Anita)

e) Lima Norte (Ancdn, Carabayllo, Comas, Independencia, Los Olivos, Puente Piedras,
San Martin de Porres y Santa Rosa)

f) Callao (Bellavista, Callao, Carmen de la Legua, La Perla, La Punta, Ventanilla y Mi
Per()

e Ocupacion

1. ¢ Cuenta con algun tipo de negocio o0 empresa propia?
a) No
b) Si

2. ¢Su negocio esta considerado como una Micro y Pequefia Empresa (MYPE) segun SUNAT,
es decir, tiene ingresos netos menores a S/ 8,415,000?

a) No

b) Si
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3. ¢Cual es la actividad principal de su MYPE?
a) Servicios
b) Comercio
c) Produccion
d) Hoteles y restaurantes
e) Transportes y comunicaciones
f) Servicios sociales y salud
g) Construccion

4. ¢ En qué plataformas vende su negocio?
a) Redes sociales (Facebook, Instagram y otros)
b) WhatsApp
c) Ventas presenciales
d) Ventas telefénicas

e) Ventas online

5. ¢Qué tipo de acciones de marketing realiza su empresa?
a) Publicidad en redes sociales (organica sin pago)
b) Publicidad en redes sociales (pagadas)
c) Péagina web o landing page
d) Anuncios en Google
e) Influencers

f) Ninguna

6. ¢ Qué redes sociales utiliza su negocio?
a) Facebook
b) Instagram
c) TikTok
d) Twitter
e) Linkedin
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7. ¢Con que frecuencia contrata actualmente los siguientes servicios?

Identidad de
marca

Publicaciones en redes
sociales (reels y posts)

Community
manager

Sesiones
fotograficas

Creacion de
pagina web

1vezal
mes

1 vez cada
3 meses

1 vez cada
6 meses

1 vez cada
9 meses

1 vez cada
12 meses

No compro

Nota: Elaboracion propia, 2024.

Presentacion de propuesta de valor
8. ¢Estaria interesado en contratar los servicios de la Agencia de Marketing Digital “El

Circulo™?
Identidad de | Publicaciones en redes Community Sesiones Creacion de
marca sociales (reels y posts) manager fotogréficas pagina web
Si
Tal vez
No

Nota: Elaboracion propia, 2024.

9. Si decidiera adquirir los servicios de la Agencia “El Circulo” ¢cuéles estaria dispuesto a

contratar?
Identidad de Publicaciones en redes Community Sesiones Creacion de
marca sociales (reels y posts) manager fotogréaficas pagina web
Si
Tal vez
No

Nota: Elaboracion propia, 2024.

10. Si decidiera adquirir los servicios de la Agencia “El Circulo”, ¢con que frecuencia

compraria el siguiente servicio?

Identidad de en redes Community Sesiones Creacion de
marca sociales (reels manager fotograficas péagina web
Yy posts)

Publicaciones

1 vez al mes

1 vez cada 3 meses

1 vez cada 6 meses

1 vez cada 9 meses

1 vez cada 12 meses

No compro

Nota: Elaboracion propia, 2024.
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11. Si decidiera adquirir los servicios de la Agencia “El Circulo”, ¢en qué rango de precios

estaria dispuesto a pagar por cada uno de los servicios mencionados?

e Identidad de marca
a) S/1,000 a méas
b) S/800aS/999
c) S/600asS/799
d) S/400aS/599
e) S/200aS/399
f) Ninguno
e Publicaciones en redes sociales (reels y posts)
a) S/600amas
b) S/500a S/599
c) S/400aS/499
d) S/300a$S/399
e) S/200asS/299
f) Ninguno
e Community manager
a) S/600amas
b) S/500a S/ 599
c) S/400asS/499
d) S/300asS/399
e) S/200asS/299
f) Ninguno
e Sesiones fotograficas
a) S/ 700 amas
b) S/600aS/699
c) S/500aS/599
d) S/400aS/499
e) S/300aS/399
f) Ninguno
e Creacion de pagina web
a) S/2,100.00 a méas
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12.

b) S/1,900a S/ 2,099
c) S/1,700aS/1,899
d) S/1,500aS/1,699
e) S/1,200a$S/1,499
f) Ninguno

¢Qué atributos considera mas importantes al elegir trabajar con una agencia?
a) Rapidez

b) Accesibilidad

¢) Innovacién

d) Precio

e) Flexibilidad
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ANEXO 3. MANUAL DE MARCA

MANUAL DE IDENTIDAD DE MARCA

(O

el circulo

AGENCIA DE MARKETING

el circulo

AGENCIA DE MARKETING

El Manual de Marca recoge los elemeantos corstiutvos de la identidad
wisual del El Circulo.

Como elementos constitutivas establecemos las pautas de corstruccion
del logotipo, sotipo v logo completo, as como 2 tipografia comporativa

paleta de colores y el sistema gréfico de la marca

La consolidacion de k& imagen del EL Cwculs recesia de una
atencion especial a las recomendacianes expuestas en este manual. como
documento que nos garantice urea wnidad de crleros en nuestra
cormunicacion y difusion pdblica

El Manual de Marca debe ser por tanto ura herramienta presente v activa
en todas las aplicacionss de @ marca en lo corporatvoy medios digitales
Las directrices que contiens este documento no pretenden restringir
la creatvidad de i3 empresa, sino ser una gua que alva posisbdades
creativas de comuricar su propia escencia
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1. LA MARCA

EL Circule =5 una agercia de marketing donde canvergen la
pasion por el crecimiento empresanaly la imnovacion corstante
Mugstra agencia nace con el firme propdsits da ser el socio
estrategco por excelencia para los emprendedores en Peri
Ternemaselcompramiso deacompafarkos ensucaming haciala
cansabdacian. ofreciendo soluciones de marketing digital que
mipulsen su crecimiento v os posicionen como lideres an sus
respactivos sectones,

Es por allo que Los valoras que raflajan a ELCinculo son:

Compromisa Dedicarmos por comipleto a ruestros clientes
entendiends sus necesidades v trabajands ncansablemente
para superar sus expeclativas

Conftanga: Construir relaciones basadas en la transparencia. la
honastidad v la conhanza mubua, Nos esfarzamos por ganarar
credinilidad v leallad encadanteraccion

Respeto: “Waloramos v respetamos @ sngulandad de cada
clhente v empleada Mos comprometemnos a rindar un trato
cansderada vy equilativo entodo mamenta

Rl U L DE IDENTIDAD DE ManCa |3
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El logotino fue construido a partir de la tipografia Kamrerk 105 Bold. 2

cual fue modificada en las astas para proporconar UNs Somposcion mas 2 1 LO G OT I po
armromica Bl logotipo esta dspuesto enura proporcion de 21 dorde la .

wniciad minima esta determinada por la distancia entre asta y caja baja

21x
' gl 1%
.el circulo :
AGENCIA DE MARKETING |
ey 20x VVex
B e e e v 2.2 ISOTIPO

hasta que se transforma an un circuls perfecto. La compasicion final esta
dispuesta enuna proponcion 12

X

S L OF DENTIDAD DEMARCS |5
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Elimagotinn de ELDrouln, conmpruesto por el lng ofipo wel isolipo, s

corstruye a parr de uragrila 737 donde la uridad mrinre se dispone a 2 » 3 IMAG OT I po
través de laattura del descriptor Adennas se ha creado una popondian 2 3

ertre ol isotipa wel logotin paragensrar una Conmposian MES armnoriosa

37x
1x

. - |
el circulo -

X

| ' 1%
“ AGENCIA DE MARKETING _ :x
X

14x 2 ! 21% '

St L D DHERTROAD DE MR, &

S ha establecido un drea de proleccion enformo al logo, Esta area
chabers estar enenta de elementos grafioes que interfieran enla
percepcon y kectua de & marca La construcoon delasa de p R 0

respete queda detarminada por la piera central del solipo,

el circulo

AGENCIA DE MARKETING

beichJU i L OF IDENTIDAD DE MARCA |7
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estética o téonica que se requiera. Estas reducciones son necesanas para

tener opciones simplificadas que pusdan adaptarse a odos los formelos
vy soportes digitales o innpresos R

El logo puede represantarse en diferentes versiones segin lanecesidad 2 5 MAHCA
L

¢ el circulo
EI CirCUIﬂ' AGENCIA DE MARKETING

AEEMCIA DE MARKETING

LOGOTIPG:

M AGCTIPC:
VERSKOM VERTICAL VERSKON HOREZONTAL

AGENCIA DE MARKETING

“o el circulo “O

IMAGOTIPC: ISOTIPG:
VERSKONHORIZONTAL VERSION CUADRADA

SlihU L DE IDENTIDAD DE MARCHA, |8

TRUE WHITE

CMY Ko o 00
RGE 255, 255, 255
FHTITT

felaih LA (DHE IDERTID O D B, g
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el circulo

AGENCIA DE MARKETING

4.1 VARIANTES DE
IMAGOTIPO VERTICAL

{{e

el circulo

AGENCIA DE MARKETING

Mol B IDHE RDEITRD, Db D AR, |14
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(O

4.2 VARIANTES DE
IMAGOTIPO HORIZONTAL

el circulo

AGENCIA DE MARKETING

¢C

el circulo

AGENCIA DE MARKETING

SR THE IDERTODA D DE MRl 113
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oqotipo sinen para ennquecer laidentidad visud dela
i blictad y versatibdad Se kan generads lras

de esie msmo a lapieta de colores.

el circulo

AGENCIA DE MARKETING

el circulo

AGENCIA DE MARKETING

S Ul (D RDERTIDAD DE MARCA, |24

Las varantes del lsotipo sinen parasnniquecer 3 identidad visual d= la
manca, ademas de darle Medbilidad yversatilidad. Se han generado res

vananes a traves de laexposicon de esle msmo a lapaleta de colores.

(O

Sk DHE IDENTHD, D DE MARICA, 15
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Anek Tamil

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ

abcdefghijkimniopqrstuvwxyz
1234567890 "“#5%&/(¢?;!

Como tipografa secundara se ha seleccionado a toda & famila

tipografica de Just Sans, tanto para su uso en web como decumentos 5-2 TIPOGRAFIA
corporativos, Just Sans &5 un tipo de letra comvencioral da proporcicn

cuadrada pero con aperturas mequlanes para ronnipeT SU caracier seno, s E c U N DA R IA

Just Sans

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijkiImnnopqrstuvwxyz
1234567890 “#$%&/(¢.?;!

S b THE IDERJTRDA D OF MARICA, a7
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USOS INCORRECTOR Sa recomiendaun especal cudado en enilar usos
mio cormechos que afecten a la magen & identdad de lamanca eskos
estan demrarcados por las cuatro nonmnas alhora expuestas

x Camnbics o elimiradian en la distibudion de
s elementos de @ manca

GEMCI|A DE MARKETING

el circulo

x Mo canbiar la propa rcian de los elemenios
de renguna version de lamanca

(O

el circul

OF MAMETETIRG

6.1 DEFORMACIONES

x Distorsitn an la proponcian wertical da
cudlquisr version de lamana,

(O

el circulo

AGENCIA DE MARKETING

% Distorsion en |a proporcion horizontal de
E.E.q.IE'"-.E""ED"IdE AMmana.

el circulo

AGENCIA DE MARKE

o JUI ITHE BDETRD, I (D MAARCA, 28

USOS INCORRECTOS Se recomendaun especal cudadoen s
colocacion de la marca sobre imigenes o folografias gue interfieran
an @ percapcony ecturade esta msma

el girculo

x Usar cualqueer versidndel logo endreas x Usar cualqueer versidndellogoainrespetar «/ Usarcuaiquier versidndel logoenareas

recargadas o con falta de contraste donde

el area de protecodn estipuladaenel
ro pueda aprecarse correctamente. apartado 2 4de este marual

libres, respetandoel area de proteccdn
min ma ydonde pueda apreciarse de forma
correda

MANUAL DE IDENTIDAD DE MARCA |19
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Respecto a las keonogralias, se ha ereado un unhierse grafleo para su uso
en todas las plalaformas digitales v medios mnpresos. Es b seleccion esla
compruesta por onco elemenios que buscan ser un apoyo s ual para los
servicios o infarmmiacian del Grupo Campos

7.1 SISTEMA GRAFICO

1 OONTEMEDCORTEXTOS

“ TEXTO

Para resaltar tewtos de fitulos uaradones claves ssha
oreado un conteredor propeo de lamanca al expandr =
apaco en el segunda y tercerslementa dd =otina

2 SIMBOLO DE AVANZAR

TEXTO

Tanto para redes, como para weh se ha creada un
sishama de comunicacian & modo de “flechas” usando
das de los elementos que comnponen &L isatipa

2. CONTENEDOR TEXTOS 2

TEXTO ,

Para resalbr textos de titulos u oraciones claves se ha
creado un contensdor propio de 3 masta a expandr 2l
ciculo ded isotipo hasta Ermmerar en una farmarecta

4. SIMBOLC DE REGRESAR

¢C

Tanto para redes, como para weh 5= ha aveado un
sistema de comunicacion a moda de “lechas” usando
dis da los elemmentos que commponen 2l isotipo

folaigh Bl |CHE DT, D DOE RN, | 20

Para el sisterma grifies del EL Clreula. sa creanan tres plantiles donce se
ricorprorancn las fonmas v elementos visuales ddl sotpa Cada plantlla
tiisca contener elementos enun formmato croular hadenda &rfasis lanto
an 2l nomibre comio en 2l conoepto de & marca

7.2 PLANTILLAS

Selaih B I (CHE BOETD O D MRS, 21




El podler cel
contenido

Cescubrecomo
creaf contenido
que deje huella

en tu audiencia

Bienvenido al eirculo de
confianza, donde tu
empresa crecera de

forma infinita

{{e

7.2 PLANTILLAS

Formatos cde
Instagram

Cescubre cual LEar
SeqLn tus objetivos

Mol CHE DERTRD O IO MR, 24
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