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1. RESUMEN EJECUTIVO

Este documento contiene los elementos y caradtadsie mayor importancia a considerar para
establecer una empresa de consultoria y servieiogeetcadotecnia digital en el municipio de Mexicali
Baja California. Debido a los avances tecnoldgicascambio social frente a los medios electronices
vital para las PyMEs en la localidad evolucionarlaemercadotecnia tradicional a la digital. Dicha
transicién representa una gran oportunidad par&ngsresas locales de tener presencia en internet e
interaccion con sus clientes y/o prospectos ersredeiales, asi como poder medir los resultaddasde
campanfas en los mismos.

El presente proyecto es una herramienta que pldanmetodologia para la creacion de la
empresa considerando desde aspectos generales |hagieoduccion, organizacion, inversiones,
proyecciones e indicadores financieros. En badesaresultados producto de este documento se
determiné que la creacion de una empresa capa#reeeio estos servicios es viable y rentable. A
continuacion se presentan los indicadores basioesligtaminan su rentabilidad econémica.

Indicadores Basicos del Plan de Negocio

Demanda promedio anual $304,394.80 miles de pesps
Capital de trabajo $ 1,184,680.0
Inversion diferida $ 378,000.0
Inversion fija $ 318,249.0
Inversion total $ 1,880,929.0
Empleos generados 4 empleo
Ingreso promedio anual $ 1,796,853.2
$

Relacion beneficio/costo 1.084
Valor actual neto 578,322.0
Tasa interna de rentabilidad (TIR) 44.29%

Dictamen Rentable

Finalmente, en términos generales la caracterigtinaipal de este negocio es ofrecer un servicio
de calidad a un mercado actualmente desatendida eiudad, generando beneficios tanto para este

proyecto como para sus clientes y elevando la ctiiviad de las empresas en la region.
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2. ANTECEDENTES

En sus origenes internet era una red de solo é&edauweb 1.0, en la que las empresas
daban a conocer informacion sin interaccion algrorael resto de los usuarios. Conforme las
tecnologias de la informacion fueron evolucionatadolimitaciones comenzaron a desaparecer
dando origen a lo que se denomina la web 2.0. Derdo a Prato y Villoria (2010) “el término
Web 2.0, acufiado por Tim O’Reilly ha sido utilizgohra referirse a una segunda generacion en
la historia de la web basada en comunidades deiosyauna gama especial de servicios, como
las redes sociales, los blogs, los wikis o lasuetims, que fomentan la colaboracién y el
intercambio agil de informacion entre los usuarios”

Esta nueva forma de interaccion social, creacidéooiéenidos y comunicacion aunada
a la gran afluencia de usuarios de internet, hartabun nuevo panorama para la mercadotecnia.
Un ejemplo claro se encuentra en el hecho de duey &n dia, cuando los consumidores

escuchan sobre un producto, su primera reaccioviagsa buscarlo en internet’ ” (Lecinski,
2011). La mercadotecnia digital surge como regpuegste cambio social y a las ventajas que
las tecnologias ofrecen. Es decir, un nuevo meedioc@municacion de bajo costo y alto
impacto. Este tipo de mercadotecnia estableceotrgdivos fundamentales: la generacion de
prospectos y clientes potenciales, el posicionaimida la marca en internet y la comunicacion
con los clientes (Barbosa, 2011).

Para las empresas implementar esta herramientdicgagnener una retroalimentacion
directa e inmediata con sus clientes, que sienglodgplicada permita una deteccion oportuna de

sus necesidades, y en consecuencia generar iniormealiosa para desarrollar estrategias

capaces de crear un vinculo importante con la nemarementar las ventas. Dichos objetivos
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pueden ser alcanzados a través de las técnicassitdopamiento en buscadores y las redes
sociales.

Particularmente en México, en el ultimo censo dagmon y vivienda, realizado por el
Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGel afio 2010 registr6 112.3 millones
habitantes, de los cuales 40.6 millones son ussiaegointernet segun la encuesta “Habitos de
los Usuarios de internet en México”, realizadaekafo 2012, por la Asociacién Mexicana de
internet (AMIPCI). Es decir, cerca de un 50% dedalacion a nivel nacional son usuarios de
internet, de los cuales 9 de cada 10 acceden aeaatgd social y un 71% tienen como actividad
principal en este medio la busqueda de informadiineste sentido la encuesta establece que
los sitios en que los usuarios de internet recuren@der visto publicidad con mayor frecuencia
son las redes sociales y los buscadores de inté&sietismo un 53% de los usuarios de redes
sociales concuerdan en que les es agradable lecigadl en las mismas, lo cual representa un
incremento de 12% con respecto al afio 2010. Fimabrias estadisticas reflejan que un 46%
de estos usuarios siguen de cerca alguna maraacipalimente con el fin de obtener
promociones y descuentos. Ademéas no solo en Mésino a nivel mundial las tendencias y
los prondsticos revelan como lo mencion6 en 200gredidente de Microsoft, Steve Balmer,

“Todo el marketing sera digital antes de 10 aid&' la Fuente, 2011).

Una sabia decision para las empresas en crecimgntanalizar las tendencias e
innovaciones de sus competidores en la cima, asbdas estadisticas de mercadotecnia.
Dichas tendencias y estadisticas indican que: “pa@011, aproximadamente un 83% de las
compafias mas grandes del mundo de la lista FOBO@eya utilizaban alguna forma de red

social para comunicarse con sus clientes. Asimigtras encuestas sugieren que el numero de
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consumidores se encuentra en incremento graciasoalle redes sociales para conocer marcas
desconocidas” (Naylor, Lamberton, & West, 2012).

Actualmente se vive una nueva era, “La egdal’, el mercado ya no se encuentra en
las calles o en los hogares, si no en la red. da@atimente Baja California es una de las
entidades federativas con mayor nimero de usudedsaternet de acuerdo a las estadisticas
presentadas por INEGI en 2013, aproximadament8.8P5 utiliza este servicio, sin embargo,
al ser México un pais aun en desarrollo y la merteamhia digital un campo relativamente
nuevo, son pocos los profesionistas dedicados yegpariencia en estas actividades, asi como
escasas las empresas que proporcionan servicmssyltoria a nivel nacional, e inexistentes a
nivel local, en consecuencia existe una necesidadq ha sido atendida.

Pocas empresas han logrado comprender el impaetesfas herramientas pueden tener
en sus operaciones y de estas es todavia menomero de empresas que han sabido obtener
los beneficios de su aplicacion. Es decir, no bastautilizar herramientas tales como redes
sociales y posicionamiento web para obtener unaomigaltad y gusto por la marca y sus
productos o servicios, sino que es necesario sabeplicar. Existe un gran numero de
empresas que aun conociendo un poco de las ventajapetitivas que ofrecen estas
herramientas, tienen sus preocupaciones haciadseibles efectos negativos como perder el
control y dar una mala imagen. De esta probleméticge la siguiente pregunta: ¢ Como ayudar
a las pequefias y medianas empresas mexicalensegrsionar en el mundo digital de forma

exitosa?

Este proyecto tiene como objetivo desarrollar tanpgle negocios para la creacion de
una empresa dedicada a proveer servicios Yy conisultde mercadotecnia digital.

A través de la combinacion de estrategias de meteawia y herramientas de tecnologias de la
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informacion, beneficiando con ello a las PyMEs dexMali, B.C, quienes tienen menor
conocimiento del tema y menor capacidad econdOmaa gontratar personal de tiempo
completo dedicado a ello, asi como en lo relatiVop@sicionamiento de su marca y
comunicacién efectiva con sus clientes. El plameégocio esta enfocado principalmente en
posicionamiento web (SEO), mercadotecnia en busead®@EM) y mercadotecnia de redes

sociales.

La finalidad fundamental de toda empresa es vesdlgroducto o servicio, cuando el
nivel de oferta y la competencia son altos, esdsaljue aquella empresa que no innova
eventualmente se aproximara al final de su ciclgida. Una de las intenciones de la posterior
aplicacion de este proyecto es precisamente, pimpar una herramienta que facilite a una
empresa su permanecia y la mejora de su nivel ddmpeen el mercado mediante la

aplicacién de nuevas tecnologias.

La mercadotecnia digital no solo beneficia a laprsas que la utilizan, sino también a
sus clientes promoviendo la toma de decisionesotep@ rapida y sencilla. Otro sector
beneficiado es el sector econémico en generaljrerdwde que el éxito y por ende crecimiento
de estas empresas trae consigo generacion de empégo de impuestos y flujo de efectivo.
Lo anterior representa un crecimiento econémica femciudad y en consecuencia para México

por ello la importancia del desarrollo de este poig.

2.1. Vision
Ser una empresa reconocida a nivel nacional, qdéessega por la calidad e innovacion de

SuS servicios y una excelente atencion a nuedisrges.
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2.2. Mision

Somos una empresa dedicada a ayudar a nuestntesleeelevar su nivel competitivo a

través de servicios de calidad, aplicando herratasede mercadotecnia digital, para lograr el

posicionamiento efectivo de su marca en internet.

2.3. Objetivos

Objetivo General.

Ser una empresa rentable y reconocida, capaz deqir@a sus clientes servicios y

productos especializados de alta calidad, imputsahdiso de la mercadotecnia digital en las

empresas.

Objetivos Especificos.

=

Obtener una rentabilidad anual minima de 20%.

2. Incrementar la cartera de clientes 10% por mesntieie primer afo.

a > »w

3. ANALISIS FODA

Tabla 1. Analisis FODA

Incrementar la cartera de servicios y/o producespdés del primer afio.
Incrementar el personal de acuerdo al incrementielges.

Implementar programas de mejora a los procesosraante.

Interno. Fortalezas

e Acceso y conocimiento de la
tecnologia necesaria.

« Bajo costo de operacion.

e Conocimiento de TIC's y
Mercadotecnia.

« Facilidad de aprendizaje del
personal.

e Mejor costo de los productos en
relacion a los medios
tradicionales de publicidad.

Debilidades

Falta de preparacion en
administracién de empresas.

La falta de uso de tecnologias en
las empresas.

Se destina muy poco ingreso
para publicidad o bien las
empresas no realizan publicidad.
Falta de conocimiento del
impacto de este tipo de
mercadotecnia en los clientes.




Externo.

Elaboracion: Propia
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Oportunidades.

Avance continuo de las
tecnologias.

Posibilidad de expansién a otras
areas geograficas.

Incremento en la demanda del
mercado.

Posibilidad de ofrecer nuevos
productos o servicios
relacionados.

Falta de empresas similares en
la region.

Llegar a un nUmero mayor de
usuarios.

Cada vez es mayor el nimero
de personas con acceso a
internet.

Cambio de cultura a realizar
compras en linea.

MODELO DE NEGOCIO

Tabla 2. Caracteristicas generales de la empresa.
TIPO DE EMPRESA

SISTEMA DE CLASIFICACION INDUSTRIAL

DE AMERICA DEL NORTE (SCIAN)

Forma Juridica
Localizacién
Instalaciones

Personal y estructura organizacional

Cartera de Servicios

Clientes

Herramientas de Promocion

Elaboracion: Propia

Amenazas.

e Posible surgimiento de
competidores potenciales.

» Resistencia de los clientes
potenciales a invertir en los
servicios a ofrecer.

e Ser una empresa nueva.

EMPRESA DE MERCADOTECNIA DIGITAL
519130 - Edicion y difusién de contenido
exclusivamente a través de internet y servicios de
busqueda en la red.

Sociedad de responsabilidad limitada
Mexicali, B.C.

Oficina
Un director, un promotor, un community
manager y un encargado de posicionamiento web
y monitoreo.

e Posicionamiento Web (SEO y SEM)

* Mercadotecnia de Redes Sociales

e Monitoreo y Andlisis de Resultados.
Pequefias y medianas empresas de la region que
quieran implementar o mejorar sus estrategias de
mercadotecnia digital.

Medios Digitales y Bot8eca.
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De acuerdo con la informacion adquirida duranievastigacion de empresas en INEGI
en 2010, la principal ventaja competitiva es ltafdle una empresa dedicada a este giro en la

ciudad de Mexicali.

Asi mismo se considera como factores de éxito ydidéncion de la empresa la

aplicacion de los siguientes puntos:

1. Dar servicios de calidad que apoyen el crecimidettas empresas.

2. Ofrecer una excelente atencion al cliente.

3. Mantener los servicios a la par de las ultimasdlegias.

4. Innovar constantemente en los procesos de la empr&ass servicios.

5. Incluir nuevos servicios para cubrir todas las sela@les de los clientes.
6. Establecer un nivel competitivo de precios.

7. Entregar los productos y/o servicios en tiemporgngn

8. Propiciar un ambiente de comunicacion abiertamatgrexterna.

5. MERCADO DEL PROYECTO

5.1 Servicio

Consultoria y Servicios de Mercadotecnia Digital.

5.2 Descripcidon

La Mercadotecnia Digital es una forma de Mercadoteque utiliza los canales de
distribucion digitales con el fin de crear valorchénte cuando adquiere, consume o dispone de

productos y/o servicios. La Mercadotecnia Digitaicluye practicas y técnicas de
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Mercadotecnia a través de Internet y/o telefoniavilm&s posible realizar a través de ella
practicamente todas las funciones de la Mercadstédicional. Algunos de sus principales
elementos son las paginas web, podcast, rededespcBEO (Search Engine Optimization),
SEM (Search Engine Marketing), correo electronioensajes SMS (Short Message Service),

banners, etc.

Los servicios ofrecidos por la empresa CM Digitah €n la mayoria de los casos a la
medida y producto de un analisis completo de lassidades del cliente. Los servicios basicos
a ofrecer son aquellos que presentan una maymarel@ para la incursion de las empresas en
el mundo digital, como son: el posicionamiento eisdadores y la mercadotecnia de redes

sociales.

Asi mismo se ofrecerad un documento de analisitegpretacion de resultados, para que
los clientes sean capaces de medir los benefitieniolos a través de los servicios contratados
al fin de cierto periodo. La descripcion de cada da estos servicios se detalla a continuacion

en la tabla 3.

Tabla 3. Servicios de la empresa.

NOMBRE DEL DESCRIPCION
SERVICIO
Posicionamiento en buscadores
SEO Auditar y mejorar el codigo para mejorar lsspreia en los buscadores.
SEM Desarrollar e implementar camparfas de publicidddshuscadores.

Mercadotecnia de redes sociales
Creacion de Perfiles Crear los perfiles empresariales en Facebook yt&wit

Capacitacion Dar un curso bésico de capacitaclés elientes para la creacion de
contenido y mantenimiento de redes sociales.

Administracion de Implementar las campafias de redes sociales o ggneantener el

Comunidades contenido en las mismas.

Andlisis e interpretacién de resultados

Redes Sociales Presentar un analisis del estatus y los resultdeldss campafias de redes
sociales.

Posicionamiento Presentar un analisis del estalins nesultados de las acciones de SEO y

las campafias de SEM en buscadores.

Elaboracién: Propia
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5.3 Productos o servicios sustitutos

Se consideran productos sustitutos la aplicacion sdevicios de mercadotecnia
tradicional cuyo fin es el mismo, sin embargo edimele utilizacion difiere otorgando a este
proyecto una ventaja debido a las tendenciasnafidd favorable de clientes potenciales con el

gue cuenta internet a comparacion de otros medio® cadio y television.

5.4 Area de influencia del proyecto

El area de influencia del proyecto comprende laazabana de la ciudad de Mexicali,
B.C., esperando un crecimiento positivo que llele @mpresa posteriormente a la expansion a

otras areas geograficas empezando por obtenetedien todo el estado de Baja California.

5.5 Destino de la produccion

Los servicios ofrecidos por la empresa tendran cdesiino al consumidor final sin
considerar la distancia ya que seran distribuidmsnpedios electrénicos. Dicho consumidor
final son los clientes actuales o potenciales dePgMEs que contrataran los servicios. De
acuerdo a las encuestas realizadas por AMIPCI dr2 2@on en porcentaje similar tanto
hombres como mujeres entre los 18 y 34 afos quetasueon el poder adquisitivo de los
productos y/o servicios de nuestros clientes y ufilzan internet. Ademas un 93% de ellos

utilizan redes sociales y un 84% buscan informaemimternet.

10



Plan de Negocio: Consultoria y Servicios de Mercadotecnia Digital

5.6 Demanda.

Se presentan a continuacién los principales ratagtade un estudio realizado por
emarker estimates en el afio de 2013. En donde sstrauda inversion que hacen los paises en

mercadotecnia digital, el crecimiento que han teridu proyeccion.

5.6.1 Mercados Internacionales

De acuerdo a las estadisticas en el mundo se paoyaccrecimiento en el monto de
inversion en mercadotecnia digital de $8.3 a $1@88snde millones de ddlares, es decir cerca
del doble, entre los afios de 2011 y 2016, sienslpddses de Norte América los lideres en la
inversion. Se puede observar en la figura 1 lausidh esperada de la mercadotecnia digital
con una tasa de crecimiento media anual (TCMA) pdion de 1.12 lo cual presenta un

panorama muy positivo para la mercadotecnia digitdbs proximos tres afios.

Figura 1. Inversion total en mercadotecnia digitafecimiento internacional.

$180

$149  $163
$160 o
$135

$140 o
8120 $118 = 2011
$100 "2012

= 2013
$80 T w2014
$60 —— 2015
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Elaboracion: Propia FuenteMarketer Estimates.
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Actualmente Norte América y Europa Occidental damien el gasto en mercadotecnia
digital a nivel mundial, sin embargo existen bueopsrtunidades de crecimiento para otras
regiones, particularmente para Indonesia, BragijeAtina, India y China. La regién Asia-
Pacifico esta por alcanzar a Norte América y pgesar a Europa Occidental, cuando su
inversion sea del 48.6% para el afio 2016.

Otras regiones como Medio Oriente y Africa représeisolo el 7% del total mundial de

ddlares invertidos en mercadotecnia digital, commaestra en la tabla 4.

Tabla 4. Inversion mundial en mercadotecnia digibr regién (miles de millones de ddlares).

REGION 2011 2016
Norte América $34.4 $59.8
Europa Occidental $25.0 $38.7
Asia — Pacifico $21.9 $48.6
Europa Oriental $2.9 $5.8
América Latina $2.5 $7.3
Medio Oriente y Africa $0.6 $2.9

Elaboracion: Propia Fuente: eMarketer Estimates.

5.6.2 Mercado en Asia-Pacifico

Los estudios realizados predicen que esta regi@orseertira en la segunda con mayor
inversion en mercadotecnia digital este afio, sasamlo a Europa Occidental, debido al
crecimiento acelerado que se ha presentado ends@grndia y China. Lo siguiente llevara el
monto de la inversién de $21.9 a $48.6 miles doneék de ddlares durante los afios de 2011 y
2016, con una tasa de crecimiento media anual (TCMAaproximadamente 1.15, como se

muestra en la figura 2.
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Figura 2. Inversion total en mercadotecnia digitatecimiento en Asia-Pacifico.
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Elaboracion: Propia FuenteMarketer Estimates.

5.6.3 Mercado en Europa Occidental

Recientemente Europa Occidental presenta un paaofaworable con una tasa de
crecimiento media anual (TCMA) de 1.08, aumentdadoversion en mercadotecnia digital de

$25 a $38.7 miles de millones de dolares entre 316, como se muestra en la figura 3.

Figura 3. Inversion total en mercadotecnia digitafecimiento en Europa Occidental.
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Elaboracion: Propia FuenteMarketer Estimates.
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5.6.4 Mercado en Medio Oriente y Africa

Medio Oriente y Africa han mejorado su infraestmsaty comunicacion movil, lo cual
se refleja en una tasa de crecimiento media af@VA) de 1.35, aumentando la inversion de
$0.9 a $2.9 miles de millones de dodlares entre 302016 segun los prondsticos, como se
muestra en la figura 4. A pesar de la tasa derarento tan grande se espera que siga atras de

Europa Occidental y América del Norte al menosreQPo.

Figura 4. Inversion total en mercadotecnia digitatecimiento en Medio Oriente y Africa.
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Elaboracion: Propia FuenteMarketer Estimates.

5.6.5 Mercado en Estados Unidos

La empresa Gartner, consultora e investigadoraldenTun estudio dedicado al gasto

gue hacen las empresas en mercadotecnia digitaDEBR, presentd que aproximadamente un
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2.5% del presupuesto total de las empresas estaeoses es aplicado en este &mbito y espera
tener un crecimiento de 9% en el 2013. De dichsypeesto en promedio un 10.7% es
aplicado a mercadotecnia de buscadores y un 9.4&meercadotecnia de redes sociales. El
mismo estudio arrojé que el 50% de las actividatkesnercadotecnia digital en las empresas
provienen de consultoria y servicios externos,ggaimente la mercadotecnia de buscadores.
La proyeccion del crecimiento de inversion en ragotecnia digital en estados unidos

segun la empresa eMarketer se muestra en la figura

Figura 5. Inversion total en mercadotecnia digitetecimiento en Estados Unidos.
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Elaboracion: Propia FuenteMarketer Estimates.

Otro prondstico significativo en Estados Unidoglesomportamiento de la inversion en

mercadotecnia en medios impresos contra mediotldigi Los datos obtenidos reflejan que a
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partir del 2012 la inversién en medios impresosibda menor a la de los medios digitales y se
espera que continle disminuyendo o se quede esféticte al crecimiento de inversion en
medios digitales. Sin embargo la television segsieado el medio con mayor inversién, como

se muestra en lafigura6y 7.

Figura 6. Inversion total en medios digitales cambedios impresos (miles de millones de dolares).
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Elaboracion: Propia FuenteMarketer Estimates.

Figura 7. Inversion total en medios digitales catélevision (miles de millones de ddlares).
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5.6.6 Mercado de Latino América

El mercado en Latino América representa el seglunglar en velocidad de crecimiento
en mercadotecnia digital detras de Medio Orienfdrica. Entre los afios del 2011 y 2016 el
crecimiento en inversion en materia de mercadodedigital se estima que sea de 7.9% a
14.1%, siendo esto de $2.5 a $7.3 miles de millatesdblares. Finalmente la tasa de
crecimiento media anual (TCMA) sera de 1.21 apraxiamente, como se muestra en la figura

8.

Figura 8. Inversion total en mercadotecnia digitatecimiento en Latino América.
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Elaboracion: Propia FuenteMarketer Estimates.
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5.6.7 Mercado en México.

La inversién en mercadotecnia digital en Méxicoidmde $396 a $542.2 millones de
dolares del afio 2011 al 2012 y se pronostica awnfegta $1,865.5 millones de délares para el
2017, con tasas de crecimiento de entre el 38.2%4 los proximos 5 afios, como se muestra

en la figura 9.

Figura 9. Inversion total en mercadotecnia digitetecimiento en México.
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Elaboracion: Propia FuenteMarketer Estimates.
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Al inicio las marcas mexicanas invertian basicamesrt mostrar anuncios y enviar
correos publicitarios. Los usuarios de interneMexico estan adaptandose del uso de internet
para entretenimiento y busqueda a las transaccipnempras en linea, lo cual ha motivado a
las empresas a invertir mas en mercadotecnia ldigétea complementar sus campafias de

mercadotecnia tradicional.

Otro dato significativo son los ingresos que repmés la mercadotecnia digital en el
pais, entre los afios 2008 y 2012 ha aumentado ,8245& $6,397 millones de pesos, con una

tasa de crecimiento promedio de 35% anual, conmoussstra en la figura 10.

Figura 10. Ingresos por mercadotecnia digital gianeento en México.
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En especifico en el pais, de 615 empresas encasspaiia el estudio de marketing
digital y redes sociales en México presentado @&NMIPCI en 2013, un 50% de las empresas
utilizan algunas herramientas de mercadotecnidatligara aumentar ventas, darse a conocer,
conseguir nuevos clientes y/o lanzar nuevos produdta principal participacion de dichas
empresas en la mercadotecnia digital se represeataritariamente por la publicidad en
buscadores y las redes sociales. Asimismo el 508 dige no utilizarlas comenta que las

razones son: falta de presupuesto, conocimientelstamnano de la empresa.

La informacion relevante mas reciente de dichodésfen cuanto a empresas, arroja las

siguientes cifras:

5 de cada 10 empresas evaluadas realizan acciemearleting por internet.

2 de cada 10 empresas tienen un aflo 0 menos redlizctividades de marketing
digital.

» 2 de cada 10 dedican entre 5% y 10% de su presopaleasarketing digital.

* 82% de las empresas piensan en incrementar syppessta publicitario digital.

* 8 de cada 10 empresas poseen algun perfil social.

» 42% de las empresas tiene 1 afio 0 menos manteraéndoperfil social.

* 51% de las empresas tiene un afio 0 menos manteraéguch perfil social.

* 13% dedica mas de 20 horas a la semana en atersdeersiles en redes sociales.

» Casi 7 de cada 10 capacitan a su personal parganans perfiles sociales.

* 62% posee un puesto de community manager (adnaidestde comunidades).

El mismo estudio, en cuanto a los internautasjeefjee:

e 9de cada 10 acceden a una red social.
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* 5% tienen un afio 0 menos accediendo a una red.socia

* Al 55% de los internautas que acceden a algunaaeidl le gusta la publicidad dentro
de las redes las mismas.

* 93%de los internautas perciben que la red socialmayor presencia de marcas es
Facebook.

* 51% de los internautas que acceden a alguna rel sigien marcas comerciales.

* 2 de cada 10 internautas buscan ofertas al seguoasdentro de sus redes sociales.

* 59% de los internautas se han visto influenciatiosus decisiones de compra por seguir
una marca dentro de las redes sociales.

» Casi el 60% de los que acceden a alguna red sati@do en algun tipo de publicidad
dentro de las redes sociales.

* 6 de cada 10 internautas que acceden a algunacid tsenen la intencién de comprar
un producto o servicio de la marca que se hiciseguidor.

* 6 de cada 10 de los que acceden a alguna red samanendarian algan producto o
servicio de la marca que siguen.

e Sodlo el 10 % ha comprado algun producto o sendniacebook.

Los porcentajes anteriores reflejan el alcaneeIgs servicios de esta empresa pueden
tener en favor de sus clientes.

5.6.8 Mercado local

El uso de tecnologia en Mexicali ha ido en aumes¢gn el censo de poblacion y
vivienda 2010 de INEGI revela que existen 936,Babitantes en la ciudad y 3,155,070 en el

Estado de B.C. de los cuales un 57% son usuariosouhputadora y un 53% usuarios de
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internet. Asi mismo un reciente estudio del Cordé@éPlaneaciéon para el Desarrollo del Estado
(COPLADE) revela que en 2013 el numero de habitamte la ciudad de Mexicali es

aproximadamente de 998,355.00, con una tasa denggato anual de 1.39%, como se muestra

en la tabla 5.

Tabla 5. Proyeccién de poblacién y usuarios depeatora e internet 2013-2018

ANO HABITANTES USUARIOS CON USUARIOS CON
COMPUTADORA INTERNET
2013 998,355.00 569,062.35 301,603.05
2014 1,012,232.13 576,972.32 305,795.33
2015 1,026,302.16 584,992.23 310,045.88
2016 1,040,567.76 593,123.62 314,355.52
2017 1,055,031.65 601,368.04 318,725.06
2018 1,069,696.59 609,727.06 323,155.34

Elaboracion: Propia Fuente: Comité de Planeacada pl Desarrollo del Estado (COPLADE).

Otro factor relevante es que un 38% de los usuakomternet cuentan con conexién
desde su hogar. Considerando un crecimiento aeualichero de hogares en México de 1.9% y

en base a informacion generada por INEGI se pueadizar la siguiente tabla de proyeccion.

Tabla 6. Proyeccién de hogares con internet exiddk 2013-2018

ANO HOGARES HOGARES CON INTERNET
2013 810,554.08 283,693.93

2014 825,954.61 289,084.11

2015 841,647.74 294,576.71

2016 857,639.05 300,173.67

2017 873,934.19 305,876.97

2018 890,538.94 311,688.63

Elaboracion: Propia Fuente: INEGI.

Por otro lado, de acuerdo a la informacion preskenten el Directorio Estadistico
Nacional de Unidades Econdémicas (DENUE), Mexicaérta con 26,677 PyMEs registradas,

las cuales representan un 99% de las unidades r@a®de la ciudad y un 28% de las
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unidades econdmicas de Baja California, como sestrauen la figura 11. Otro dato relevante
es que desde 2003 un 85% de las empresas del Bstadidizaban internet en sus relaciones

con clientes y proveedores.

Figura 11. PyMEs Locales.

PYMES EN BAJA CALIFORNIA 94,357
PYMES EN MEXICALI 26,677 = | 28% |

m OTROS MUNICIPIOS

OMEXICALI

Elaboracion: Propia Fuente: DENUE.

De acuerdo al censo econdémico 2009 realizado poasgfuto Nacional de Estadistica y
Geografia (INEGI), de este total de PyMEs, las esgs dedicadas al sector comercio
destinaban la inversion en publicidad y comunicae$o entre 244,559 y $263,198

respectivamente, como se muestra en la tabla 7.

Tabla 7. Inversion en publicidad y comunicacioeedviexicali censo 2009.

PYMES SECTOR PAGO ANUAL PAGO ANUAL
COMERCIO PUBLICIDAD COMUNICACIONES
(MILES DE PESOS) (MILES DE PESOS)
$ 17,809 $ 244,559 $ 263,198

Elaboracion: Propia FuentBENUE.
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De dicha informacion se proyecta el crecimientwypctado en la siguiente tabla:

Tabla 8. Inversion en publicidad y comunicacioeedviexicali proyeccién 2013-2015.

PYMES PAGO ANUAL PAGO ANUAL
SECTOR PUBLICIDAD COMUNICACIONES
COMERCIO (MILES DE (MILES DE PESOS)
PESOS)
% CRECIMIENTO 0.86% 1.87% 8.72%
ANUAL
TOTALES 2013 18,424 $ 262,887 $ 354,976
TOTALES 2018 19,233 $ 288,455 $ 539,135

Elaboracién: Propia Fuente: DENUE.

5.7 Demandantes principales

Para establecer los demandantes principales seereqwnocer el perfil de los clientes
potenciales para las PyMEs a las cuales atenderapgeesa. De acuerdo a la encuesta “Habitos
de los usuarios de internet en México” realizadalepresente afo, tenemos que 51% de los
internautas mexicanos son hombres y 49% mujersiibdiidos mayoritariamente entre los 12
y 34 afnos. En base a la informacion, y a los hald® consumo de este rango de edades, se
estima que los demandantes seran empresas dedaddagenta de productos y/o servicios

principalmente ubicados en las siguientes categjoria

* Restaurantes

» Cafeterias y Reposteria

» Tiendas de Ropa y Accesorios
* Automoviles

* Neverias
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» Bares

» [Estéticas y Spa

+ Tiendas de Electrénica

* Promotoras de Eventos

« Escuelas

* Florerias

* Gimnasios

* Agencias de Viaje

« Taxis

e Mobiliario y Lugares para Fiesta

+ Talleres Mecanicos

« Cosmeéticos

« Farmacias

Asimismo estadisticas a nivel mundial ubican a $extores salud, cosméticos,
entretenimiento y alimenticio en los primeros l@garen crecimiento de inversion en
mercadotecnia digital como se muestra en la figidadatos que corroboran las categorias

anteriores.
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Figura 12. Crecimiento anual de inversion en mestamhia digital por sector.
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Elaboracidn: Propia Fuente: Nielsen Global AdViewse Q3 2012.

5.8 Demanda anual del proyecto.

Considerando que los servicios a ofrecer por laresapvan dirigidos a las PyMEs en
Mexicali, B.C., la demanda anual potencial estimaala el proyecto se obtiene en base a los
siguientes datos relevantes:

* [Existen 18,424 PyMEs en Mexicali, B.C. en 2013.
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« Con unatasa de crecimiento aproximada de 0.86f4l,ase calculan 19,233
para 2018.

e Lainversion en publicidad y comunicaciones sum@i’$863 miles de pesos en
2013.

e Con unatasa de crecimiento aproximada de 1.87%2¢8respectivamente, se
calcula una inversion de $894,111 miles de pes@s 2. 8.

» Del total de PyMEs al 2013 al menos un 85% utilizaernet para comunicacion
con clientes y operaciones de la empresa.

* Se estima que a la fecha un 40% de la inversigrublicidad y comunicaciones
es digital, por lo que tendriamos una inversiomapnada de $247,145.20 miles
de pesos en 2013 y de $357,644.40 para 2018.

« Lo anterior representa un crecimiento de aproxinteld5%, que en promedio

de 5 afos significa un crecimiento anual de 9%.

Por lo que se estima una demanda anual promed#8@#394.8 miles de pesos para el

periodo 2013-2018 en servicios de mercadotecnitatisara PyMEs en Mexicali, B.C.
5.9 Proyeccioén de la demanda

Basado en los datos anteriores es posible proylectiemanda para los préximos cinco

afos, en base a una TCMA de 1.09 y los montosvaesion estimados para 2013 y 2018.

Tabla 9. Proyeccién de la demanda miles de p@§d8(2015)

2013 2014 2015 2016 2017 2018
Demanda $247,145.20 $269,388.27 $293,633.21 $320,060.20 $348,865.62 $357,644.40
Elaboracién: Propia
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5.10 Principales ofertantes

5.10.1 Ofertantes Internacionales

Entre las agencias de mercadotecnia digital de nragonocimiento a nivel mundial,

encontramos:
« VML
e Digitas
» Draftfcb

* Meredith Xcelerated Marketing

* SapientNitro

+ Razorfish

* |IBM Interactive

* R/GA
« AKQA
* iCrossing

* Accenture Interactive

* Widen+Kennedy

« Wunderman
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5.10.2 Ofertantes nacionales

En México, la revista Vuelo Digital identifica lagyuientes agencias como las mas

innovadoras y reconocidas:

Altus Media

Tréafika Creative Studio
CIE Movil

Digital Arts Network
Element

Klein und Gross
Lead2action
Wunderman

Clarus

Di Paola Marquez
ACE Publicidad
AdsSociales
Central Media
Crossmedia

Live Content

Primer Nivel Group
Publisearch

Iclic Digital

Ingenia Group + Central Ingenia
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5.10.3 Ofertantes locales

Como se menciond previamente no existe otra emgre$a localidad especializada en

servicios de Mercadotecnia Digital, sin embargoumés empresas de Mercadotecnia

tradicional, previamente existentes, estan incldggroco a poco estos servicios.

5.11 Proyeccion de la oferta

Para proyectar la oferta anual que la empresacsgraz de proporcionar, se tomara

como base el numero de clientes aproximado queapaténder anualmente, iniciando con 20

en el primer afo y con un crecimiento aproximadd @ anual, como se muestra en la tabla

10.

Tabla 10. Proyeccion de la oferta anual.

Key
words
40,000

20
44,000
22
48,400
24
53,240
27
58,564
29

64,420
32

H o H A, H W H N H = B O

Elaboracion: Propia

Restructura Ad
words
160,000 480,000
20 20
176,000 528,000
22 22
193,600 580,800
24 24
212,960 638,880
27 27
234,256 702,768
29 29
257,682 773,045
32 32

Perfil

100,000
20
110,000
22
121,000
24
133,100
27
146,410
29

161,051
32

Admon.

864,000
20
950,400
22
1,045,440
24
1,149,984
27
1,264,982
29

1,391,481
32

Capacitar

80,000
20
88,000
22
96,800
24
106,480
27
117,128
29

128,841
32

5.12 Participacion del proyecto en el mercado

Reporte

200,000
20
220,000
22
242,000
24
266,200
27
292,820
29

322,102
32

TOTAL

1,924,000
140
2,116,400
154
2,328,040
169
2,560,844
186
2,816,928
205

3,098,621
225

Para proyectar la participacion anual en el merchd®ada, se tomara un porcentaje de

0.7% de la demanda pronosticada para el primerlafimal nos da un total de $1,730,016. En
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base a esta cantidad se calcula la oferta parsigagntes aflos con una tasa de crecimiento

esperado de 10%, dando como resultado los valerkstdbla 11.

Tabla 11. Proyeccidn de la participacion anuatlenercado.
0 1 2 3 4 5

Participacion 1,730,016 1,903,018 2,093,320 2,302,652 2,532,917 2,786,209

Elaboracién: Propia

Para lograr el monto de participacién deseado gmirler afio es necesario contar con
aproximadamente 20 clientes con un consumo mepsoiaedio de $7,208 pesos. Tomando en
cuenta que dicho consumo puede variar de acuetde aecesidades de cada cliente y por
consecuencia el numero de los servicios y la fredaeque cada PyME requiera para su

incursioén exitosa en el mundo digital.

Tabla 12. Proyeccidn de servicios a ofrecer por af

SEO SEM REDES SOCIALES ANALISIS
Key Restructurar Ad Perfil Admodn Capacitar Reportel TOTAL
words words
0 40,000 160,000 480,000 100,000 734,400 32,000 200,000 1,746,400
# 20 20 20 20 17 8 20 125
1 44,000 176,000 528,000 110,000 864,000 40,000 220,000 1,982,000
# 22 22 22 22 20 10 22 140
2 48,000 192,000 576,000 120,000 950,400 48,000 240,000 2,174,400
# 24 24 24 24 22 12 24 154
3 54,000 216,000 648,000 135,000 993,600 56,000 270,000 2,372,600
# 27 27 27 27 23 14 27 172
4 58,000 232,000 696,000 145,000 1,080,000 64,000 290,000 2,565,000
# 29 29 29 29 25 16 29 186
5 64,000 256,000 768,000 160,000 1,209,600 72,000 320,000 2,849,600
# 32 32 32 32 28 18 32 206

Elaboracion: Propia
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Asi mismo es necesaria una proyeccion del niumersedécios requeridos cada afo
para alcanzar la meta establecida de participacdi@ha proyeccidén se calcula con el mismo

crecimiento de 10% anual, como se muestra en la 1&b
5.13 Canales y politicas de comercializacion y distribucion

La empresa utilizara una estrategia de distribuciibecta, es decir sin intermediario
alguno, es por esto que los servicios seran prafoewa través de internet y distribuidos por un
promotor interno, que se encargara de ofrecerlesgptar las propuestas, cerrar los contratos y

presentar resultados al consumidor.

Para potenciar las ventas aunado a la promociéontemet, se llevaran a cabo visitas,
analisis y propuestas de cortesia para presens#nl@® ventajas de contratar servicios con la
empresa. Una vez contratados los servicios en afgda ellos se incluira la capacitacion del
personal para llevar el control de sus perfileSades y en otros aspectos relacionados a la

mercadotecnia digital.

Para tener un control efectivo de la distribuciéooynercializaciéon de los servicios es

necesario seguir las siguientes politicas:

« Es responsabilidad del promotor hacer buen uso gfmservar la
confidencialidad de la informacién proporcionada l@s clientes, en los casos
gue asi se requiera.

» Los tiempos de entrega y los precios seran detadoside manera especifica y
particular para cada cliente segun sus requerinsent la duracion de la

prestacion del servicio y deberan ser respetad@tiula duracion del contrato.
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Los pagos por los servicios podran ser efectuadasfextivo, cheque, depdsito
bancario o cargo automatico, en moneda nacional.
Las cotizaciones o presupuestos entregados aiéoged tendran validez hasta la
fecha indicada en los mismos, en caso de no caneste fecha se tomara en
cuenta un plazo de 7 dias habiles a partir de gamdies.
En cualquiera de los casos el resultado final eet@gado electrénicamente por

la naturaleza digital del servicio.

Figura 13. Canales de distribucion.

CM Digital
Sitio Web Redes Correo Blog
Propio Sociales Electrénico
Facebook Twitter

!

|  Promotor |G

Consumidor

Elaboracion: Propia
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Las ventajas que presenta la utilizacidn de estdisicas y canales de distribucion

incluyen:

* Reduccion de costo de infraestructura.

* Reduccion de costo y tiempo de distribucion y proidmo.

* Accesibilidad y alcance para un mayor nimero cntgis.

* Mayor calidad de servicio.

* Facilidad de contacto y comunicacién con los condaras.

* Acceso a mayor informacion actualizada que promieedacision de compra.
» Facilidad de pago por servicio.

* Presencia global para expansion de la demanda.

* Ventajas tecnologicas.

» Capacidad de incrementar el nUmero de serviciagsaoies.

5.14 Ventajas y desventajas del mercado para el proyecto

El proyecto presenta varias ventajas, tales comialia de empresas similares en la
region, el constante desarrollo de nuevas tecredogiherramientas aplicables, las tendencias
de crecimiento en la aceptacion de la mercadotedigigal en el pais, el crecimiento en
inversion en este ambito por parte de las emprnesas nuevas generaciones que han crecido

inmersas en el mundo digital.
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En cuanto a desventajas tenemos que todavia algum@®sas tienen incertidumbre de
los beneficios que la mercadotecnia digital puefdecer, la falsa creencia que es un servicio
costoso aun comparandolo con los beneficios y lgacién de algunos empresarios a
implementar nuevas tecnologias por creer son mmplcadas de usar. Sin embargo, todas
estas desventajas son cuestion de tiempo y/o déusrea estrategia de venta para que sean
barreras minimas y faciles de romper, como en foaaucto y/o servicio informatico o
tecnoldgico es cuestion de mostrar claramente susfigios econdmicos una vez hecha la
inversion y compararlos con los costos excesivoRsigrincipales medios de mercadotecnia

tradicional que tienen mucho menor alcance e inopaciualmente.

5.15 Disponibilidad de materia prima, insumos y servicios.

Ya que lo ofrecido por la empresa no es un pradtangible sino un servicio, no es
necesaria materia prima ni insumo alguno. Lo quedispensable debido al giro de la empresa
es contar con una buena conexion a internet y imea ktelefonica, por lo que se pretende la
contratacion del paquete Yoo de Cableméas con conedée 10.1Mbps y llamadas locales
ilimitadas, asi como la contratacion de cuatro ggamas por menos 300 de Telcel, para esto se

estima la siguiente inversion:

Tabla 13. Servicios tecnol6gicos a contratar.

SERVICIO COSTO

Cuota Mensual (internet + Teléfono) $580.00

Cuota Mensual (telefonia celular) $1,600.00
$2,180.00

Elaboracion: Propia
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6. ELEMENTOS DE MERCADOTECNIA

6.1 Nombre de la empresa

El nombre de la empresa es “CM Digital” donde knale¢C” en sonido representa el
verbo ser, la letra “M” como inicial de la palabirmercadotecnia” y “Digital” se refiere al
medio de aplicacion de nuestros servicios. Es dekitombre representa un llamado de accion

a las PyMEs para aplicar y utilizar mercadotediggal.

6.2 Imagen corporativa

6.2.1 Filosofia de marca

La marca “CM Digital” representa innovacion, dinamb y profesionalismo.

6.2.2 Uso de logotipo

El uso de su logotipo es indispensable para topo tle documentacion fisica o
electronica utilizada para la comunicacion inteynaexterna. Lo anterior incluye propuestas,
cotizaciones, memorandums, correos electronicogetda de presentacion y medios

publicitarios, dirigidos a prospectos, clientegv@edores y personal interno de la empresa.

Figura 14. Logo empresarial.

digital digital

Elaboracion: Propia
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Donde las proporciones y la paleta de coloresa®sifuientes:

Figura 15. Dimensiones del logo empresarial.

2X

1X diigital 1X digital

Elaboracion: Propia

6.2.3 Paleta de colores

Tabla 14. Paleta de colores.

PANTONE CMYK RGB HEX
151C 0/50/100/0  247/148/30  #F7941E
WHITE 0/0/0/0 255/255/255  #FFFFFF

BLACK C 0/0/0/100 0/0/0 #000000

Elaboracion: Propia

6.2.4 Tipografia

Para cualquier escrito oficial se utilizaran lagugntes tipografias:

* Arial: para documentos impresos 0 electronicos, permignael uso de italicas y/o

negritas solo en encabezados.
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Arial, Arial, Arial

Arial, Arial, Arial, Arial, Arial, Arial,

Normal: abcdefghijklmnopqrstuvwxyz0123456789
Italic: abcdefghijklmnopqrstuvwxyz0123456789
Bold: abcdefghijkimnopqrstuvwxyz0123456789

* Lucida Console:para uso en pagina web.

Lucida Console,Lucida Console,
Lucida Console

Normal: abcdefghijkImnopqrstuvwxyz0123456789
Italic: abcdefghijkImnopqrstuvwxyz0123456789
Bold: abcdefghijklmnopqrstuvwxyz0123456789

6.3 Introducciéon al mercado

Se iniciara con la creacion de una pagina web qu&enga la informacion relevante de
la empresa y sus servicios. Posteriormente se&rrgearfiles en redes sociales como: Facebook
y Twitter, para adquirir seguidores buscando aqseljue cumplan con el perfil del mercado
meta para iniciar una campafa que dé a conocetrosisgrvicios. Asimismo se creard un blog
empresarial para publicar contenido de interégimiado con la mercadotecnia digital el cual

estara ligado tanto a las redes sociales comtiairgb.

La base de esta camparfia de introduccion es eliquaitiento en buscadores y la
creacion de contenidos atractivos que generen @ctspde tal forma que se tenga una base de
datos de clientes potenciales a quienes contartstamente para ofrecer los servicios de la
empresa. En una fase paralela se pretende vigildE® de la ciudad de Mexicali en busca de

nuevos clientes.
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6.4 Promocion

La promocion de la empresa y nuestros servicidsasa en un plan de mercadotecnia

digital, cuyos tiempos y presupuestos a invertimsestran en la figura 16 y que incluye:

» Posicionamiento en Buscadores (SEO y SEM).
* Publicidad en Redes Sociales.

» Sitio Web.

* Lealtad de clientes a través de Redes Sociales.

* Email Marketing.

Figura 16. Tiempo y presupuesto a invertir en pragm

Tiempo y Presupuesto a Invertir

10% 10%

5%
= Posicionamiento 6rganico (SEO
o)
20% = Posicionamiento pagado (SEM)

~

Publicidad Redes Sociales
Sitio Web
30% Email Marketing

5

25%

Lealtad Redes sociales

Elaboracion: Propia.

Los primeros cuatro puntos del plan nos deben fdlavparospectar nuevos clientes en
internet posicionandonos en los mejores lugarefosidouscadores, generando trafico hacia
nuestro sitio web y redes sociales para consequr imnagen atractiva como una empresa

integra, responsable y una solucion eficaz paratrageclientes.
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Asimismo, se pretende contactar clientes potercipéd medio de correo electrénico
con el fin de realizar una visita de promocién, or gltimo, debido a que un porcentaje
significativo de nuestro mercado meta no se encaieitn inmerso por completo en el mundo
digital, se planea realizar visitas empresarialessgnalmente para dar a conocer nuestros

servicios y sus beneficios, acordando citas telefdnente.

Algunas de las acciones a considerar en la promai®dla empresa consisten en dar a
conocer las ventajas y beneficios de la mercad@tedigital de forma clara y atractiva,
fomentar la confianza de los prospectos en la esapdemostrando nuestro interés en la
atencion personalizada y la calidad, contactar woa presentacion sencilla que muestre y
explique nuestros servicios y conforme al tiempesentar casos de éxito y finalmente

mantener siempre una actitud profesional y resgatuo
6.5 Establecimiento de precios

El establecimiento de precios a los servicios acggir presenta un panorama complicado
de determinar, debido a que los servicios son paligados por lo que el detalle y el tiempo
dedicado varian conforme a las necesidades dectiadte. Sin embargo para fines de este plan
de negocio se establecieron precios aproximadoadke servicio con las caracteristicas basicas

necesarias.

Otra complicacion es que no existen estandaresseprécios, es decir cada empresa los
define segun sus criterios y paquetes, por lo gqumssiderd un estimado comparando precios y
paquetes ofrecidos por otras compafiias de la cempat Los resultados se muestran en la
siguiente tabla, asi como la frecuencia anual aom cpda cliente podria requerir de dicho
servicio.
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Tabla 15. Estimacién de precios por servicio.

CONCEPTO PRECIO FRECUENCIA
Keywords $ 2,000 1
Restructuracion de Pagina $ 8,000 1
Google Adwords $ 2,000 12
Creacion de Perfiles $ 2,500 2
Administracion de Comunidades $ 1,800 24
Capacitacion $ 4,000 1
Documento de Andlisis $ 5,000 2

Elaboracién: Propia

7. ORGANIZACION

7.1 Organizacion actual o propuesta

El marco juridico propuesto para esta empresa asSatiedad de Responsabilidad
Limitada (S. de R.L.), ya que es de utilidad pargpreesas pequefias con pocos SOCiosS y un

capital reducido.

7.2 Numero total de socios para el proyecto

El proyecto en su forma inicial consta de dos socio

7.3 Objeto social de la organizacion

Planeacion, desarrollo y andlisis de estrateg@samientas, productos y/o campafas,

especial mas no limitativamente, de mercadotesniasemedios digitales.
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7.4 Organigrama propuesto

La estructura organizacional de la empresa se da&saun director/administrador que
servira de lider del resto del personal, superdisancoordinando procesos Yy llevando a cabo

las tareas financieras de la misma.

Figura 17. Organigrama de la Empresa.

Administracién
Director/Administrador

V v
Servicio Servicio Ventas
Community Manager Encargado de Posicionamientd Promotor

Elaboracién: Propia

7.5 Funciones especificas por puesto
El director/administrador se encargara de las siguientes tareas:
» Coordinar las actividades del resto de los emplkeado
» Aprobar y designar proyectos.
» Responsable de la cobranza y los pagos.
» Contratacion de personal.
* Llevar la contabilidad empresarial.

» Controlar los aspectos fiscales.
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e Convocar a juntas periédicas.

El promotor, parte del departamento de vergasncargara de:

* Prospectar clientes.

* Promover los servicios.

» Presentar soluciones propuestas.

» Atencion y comunicacion con el cliente.

e Cerrar contratos.

* Apoyar actividades de community manager y posicioaato.

El community manager,tendrd las siguientes tareas:

» Crear perfiles en redes sociales.
» Capacitar clientes para creacion de contenido yirasiracion de redes sociales.
» Crear contenido y administrar redes sociales.

* Analizar y monitorear resultados.

El encargado de posicionamientd|evara a cabo las siguientes tareas:

» Aplicar SEO.
* Aplicar SEM.

* Analizar y monitorear posicionamiento web.
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7.6 Capacitacion del personal

La capacitacion consistira primordialmente en ueauenida a la empresa, misma en la
cual se dara a conocer la oficina, la vision, misabjetivos, forma de trabajo, normas laborales
y otros detalles relevantes para la facil integnacLo anterior no presenta gran complicacion

ya gue se iniciara con poco personal.

7.7 Desarrollo del personal

La empresa busca una mejora continua por lo queresende estar en constante
aprendizaje de nuevas tecnologias y técnicas deadwecnia para aplicar en los servicios, por
lo que se buscara constantemente cursos, capanigac incluso certificaciones que beneficien

la experiencia del personal segun su puesto lagequ

8. ASPECTOS TECNICOS

8.1 Localizacion

La ubicacion de la empresa sera en el fraccionamitardines del Lago, por ventaja en
lo que se refiere a la renta del local, ya queastisidades son principalmente en linea y sus

clientes pueden estar ubicados en cualquier punta cdiudad la ubicacién no es tan relevante.

8.2 Caracteristicas de la region

La ciudad de Mexicali es la capital del estado dgaBCalifornia en México, se
caracteriza por ser una de las ciudades con tetnpgsanas altas en verano, un bajo indice de

lluvias y estar ubicada en una zona de mayor detivisismica del pais. Las actividades
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econdémicas de mayor presencia en la ciudad s@grieultura y la industria. En cuestiones de
agricultura el producto distintivo a nivel mundésd el algodén. Las actividades comerciales se
presentan con mayor magnitud en el &rea urbanagdsien su mayoria supermercados y
pequefios comercios dedicados principalmente ardtawvde articulos de primera necesidad,

muebles, electronicos, material de construcciénerni@ de oficina, articulos de vestir, etc.

8.3 Capacidad de servicios y programa de produccion

La capacidad de servicios a prestar por la emphesate el horizonte del proyecto se

muestra en la siguiente tabla.

Tabla 17. Capacidad de servicios y programa deymaon.

ANO 1 2 3 4 5
Capacidad 140 154 169 186 205
Proyectados 125 138 151 167 183

Elaboracién: Propia.

8.4 Descripcion del proceso productivo o del servicio

El proceso inicia con una reunién con el clienteap@nocer su empresa, los productos
y/o servicios que ofrece, detectar si cuentan yeatguna herramienta de mercadotecnia digital,
identificar sus necesidades y ofrecer posiblescgmies en base a la informacion obtenida.

Una vez definido el servicio a ofrecer, se enviaté manera electrénica
(preferentemente) una descripcion completa y ldet@alde los puntos a entregar, el desglose de
los precios y total a pagar, la forma de pago Yfdakas del mismo, también se establecera el
plazo o fecha de entrega de resultados o en caserdén servicio periddico la duracion del

contrato, mismo que debera ser firmado de comuardopor ambas partes.
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Una vez firmado el acuerdo se iniciara a trabajaeleservicio que para cada uno de
ellos se cuenta con un flujo de trabajo especifico.
8.5 Diagramas del proceso de prestacion de servicios

Figura 18. Contratacion de Servicios.

Servicios Propuestos

CLIENTE | e o e e e o o e e e e e e = = 1 EMPRESA

Elaborar y Firmar Contrato

\/

Prestar el Servicio

Elaboracion: Propia

Figura 19. Prestacion de Servicios.
—I—DGosdonumento en Busadors)—l_D f

CLIENTE Encargado de Posicionamiento

Cnallzare Interpretar Res.lltadog—
Mercadotecnia de Redes Soodos)

Capacitar Communlty Manager ( Administrar Perfiles }
{ Presentar Resulados K}

Elaboracion: Propia
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8.6 Necesidades y descripcion del equipamiento

Para iniciar las actividades de la empresa es agoe®ntar con lo siguiente:

Tabla 18. Equipo.

EQUIPO

Automovil 1
Laptop Dell Latitude E5530 2
Laptop Dell Inspiron 14z Ultrabook 2
Tablet Samsung Galaxy Tab 2 10.1” Wi-Fi 16Gb 1
Set de Teléfonos Inalambricos Triple Panasonic 1
Impresora Office Jet Pro 8100 HP 1
Cafetera (40 tazas) 1
Microondas Emerson 1
Frigobar Black & Decker 3.3 pies 1
USB SanDisk 16 GB 4
Smartphone Samsung 4
Disco duro externo Seagate 4 TB 1
Proyector Epson Power Lite S11 3LCD 1

Elaboracién: Propia

Tabla 19. Mobiliario.

MOBILIARIO

Sillas de Oficina 4
Escritorios Sencillos en L 3
Pizarrones Blancos 2
Sillas para Visitas 2
Sillas de recepcion 2

Escritorio de Recepcion 1

Elaboracion: Propia
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8.7 Diseno de la oficina

Es necesaria la renta de un local para iniciavidetiles, mismo que presentara

tentativamente la siguiente distribucion:

Figura 20. Disefio de la oficina.

Elaboracion: Propia

8.8 Necesidades anuales de mano de obra

Para cumplir con el programa anual de producciénplemted anteriormente las
necesidades anuales de mano de obra, incluyendmiattaction, promocion y prestacion de

servicios se muestran en a figura 20.
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Tabla 20. Necesidades anuales de mano de obra.

ANO 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Empleados 4 4 5 5 6 6

Elaboracion: Propia.

8.9 Necesidades anuales de servicios

Se estima que sera necesaria una inversion anuph@m de servicios de $108,360
pesos, distribuida entre limpieza y renta del lgcabnsumo en agua, electricidad, telefonia e

Internet, como se muestra en la tabla 21.

Tabla 21. Pago de servicios anual.

SERVICIO COSTO
Limpieza 12,000

Agua 1,800
Luz 14,400
Renta Local 54,000
Internet + Telefonia 26,160

Elaboracién: Propia

8.10 Tiempo de construccion y ejecucion

Debido a que el local a rentar ya esta acondicionsel requiere de maximo tres meses
para la contratacion de servicio de internet y &icjon de equipo y mobiliario que es lo que

falta para poner en marcha la empresa.

8.11 Impacto ecologico

En favor del medio ambiente y con la intencion domatizar y agilizar procesos, la

mayoria de las actividades de la empresa serairadas “paperless” es decir de forma

49



Plan de Negocio: Consultoria y Servicios de Mercadotecnia Digital

electrénica, para evitar el desperdicio de papalagtos en tinta para impresion y otros
materiales. Otra ventaja de esta forma de tralesjole en poder almacenar informacion de una
manera mas segura y accesible, motivando a aqudibwges que aun no han dado el paso al
mundo digital también en sus procesos. Asimism@a@earan campafas internas para el
cuidado en el consumo de agua y luz en el estafilertio, una vez mas apoyando la cultura en

favor del medio ambiente y reduciendo gastos operat

9. ASPECTOS FINANCIEROS

9.1 Resumen y cronograma de las inversiones

Para poder estimar el monto a invertir para iniaetividades y para contar con el
primer afio de capital de trabajo de este proyesstdjstaron en la tabla 22 cada uno de los
conceptos de inversion, la cantidad requeridagstiocunitario y el costo total, divididos en tres
categorias: A) Inversion fija, B) Inversion difeaigg C) Capital de trabajo.

Como resultado se tienen que el monto de la inMerséa de $1,880,929 pesos, de la
cual la inversion diferida que comprende la plam@acestudios y constitucion de la empresa,
seguido por la inversién fija para la adquisici@ etjuipo y finalmente el capital de trabajo

comprende los gastos en servicios, papeleria sicgal@urante el primer afo.
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Tabla 22. Requerimientos de inversion.

INVERSION TOTAL

A. INVERSION FIJA
EQUIPO
Automovil

Laptop Dell Latitude E5530

Laptop Dell Inspiron 14z Ultrabook

Tablet Samsung Galaxy Tab 2 10.1" Wi-Fi 16Gb
Set de Teléfonos Inalambricos Triple Panasonic
Impresora Office Jet Pro 8100 HP

Cafetera (40 tazas)

Microondas Emerson

Frigobar Black & Decker 3.3 pies

USB SanDisk 16 GB

Smartphone Samsung

Disco duro externo Seagate 4 TB

Proyector Epson Power Lite S11 3LCD

MOBILIARIO
Sillas de Oficina

Escritorios Sencillos en L
Pizarrones Blancos
Sillas para Visitas

Sillas de recepcién
Escritorio de Recepcion

subtotal
B. INVERSION DIFERIDA

Plan de negocios
Estudio de mercado
Constitucién organizativa
Contrato Electrificacion
Contrato agua

C. CAPITAL DE TRABAJO
COSTOS VARIABLES

Papeleria

COSTOS FIJOS
Limpieza

Agua

Luz

Renta Local

Internet + Telefonia
Gastos de representacion

Sueldos y Salarios
Elaboracién: Propia

P N NN WS

12
12
12
12
12

12

$ 149,000
$ 15,479
$ ,0080
6,099
765
1,499
500
1,100
$ @8
$ 160
$ 5,000
$ 1,700
$ 4,800

B v P B B

1,700
4,500
750
1,000
1,500
3,000

LS - e A A A

$ 180,000
$ 120,000

$ 25,000
$ 500
$ 500

$ 2,000

1,000
150
1,200
4,500
2,180

B v P o &P

$ 1,500 $

$ 264,000

$ 1,880,929
$ 318,249
$ 275,919
$ 172,840
$ 35,911
$ 20,880
$ 7,075
$ 887
$ 1,739
$ 580
$ 1,276
$ 3,248
$ 742
$ 23,200
$ 1,972
$ 5,568
$ 34,568
$ 7,888
$ 15,660
$ 1,740
$ 2,320
$ 3,480
$ 3,480
$ 310,487
$ 378,000
$ 208,800
$ 139,200
$ 29,000
$ 500
$ 500
$ 1,184,680
$ 2,320
$ 2,320
$ 1,182,360
$ 12,000
$ 1,800
$ 14,400
$ 54,000
$ 26,160

18,000

$ 1,056,000
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Una vez establecidos los montos y conceptos desidvese desarrolld un cronograma
de inversiones, para asignar los tiempos en gulesa a cabo cada una de ellas, se espera
cumplir con dicho cronograma y poner en marcharlpresa a mas tardar durante los primeros

tres meses del proyecto, lo cual se muestra ebla 23.

Tabla 23. Cronograma de Inversiones

A. INVERSION FIJA

Compra mobiliario

Compra equipo de computo

Compra equipo de telefonico

Compra equipo de cafeteria

Adquisicion y recepcion de automovil
B. INVERSION DIFERIDA

Plan de negocios

Estudio de mercado

Constitucién organizativa

C. CAPITAL DE TRABAJO
Compra de articulos de papeleria 'y
limpieza
Contratos telefénicos
Contratos internet

Elaboracion: Propia

9.2 Estructura financiera y destino de los recursos

Del total de la suma de inversiones fijas, difesigacapital de trabajo para el afio cero,
se tiene un monto total de $ 696,249, del cualQ¥% &era aportado por los socios, 5% cada uno
y el resto serd financiado a través de un crédaiocério, como se muestra a continuacion

detalladamente en la tabla 24.
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Tabla 24. Inversiones y financiamiento.

INVERSIONES FUENTE DE FINANCIAMIENTO
Inversion Fija $ 318,249 Crédito 90% $ 626,930
Inversion Diferida $ 378,000 Aportacioncts 10% $ 69,319
Capital de Trabajo $ -
Total de Inversion $ 696,249 Total de Inveidn $ 696,249

Elaboracién: Propia

9.3 Ingreso del proyecto

Se estima en base a la proyeccién de la demanpattleipacién deseada en el mercado
y la capacidad de produccion del proyecto antecioeados, que las ventas anuales iran desde
$1,471,600.00 durante el primer afio hasta $2,I84ara el quinto afio, lo cual representa un

crecimiento promedio de 13% anual.

Tabla 25. Proyeccién de ventas anuales.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

$ 1,471,600 | $1,618,760 $1,780,636 $1,958,700  $2,154,570 |

Elaboracion: Propia

9.4 Costos y gastos totales

Los gastos anuales fueron estimados en base adio®$ny conceptos estimados en la
inversion inicial e incrementados en un 4% anuahidb a la inflacion, dando como resultado
un gasto anual aproximado de $1,056,000 para ®leprafio y llegando a $1,235,371 para el

guinto aflo, como se muestra en la tabla 26.
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Tabla 26. Proyeccién de gastos anuales.

ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INVERSION $696,249 $1,184,680 $ - $ - S - S -

TOTAL
A. INVERSION $318,249

FIUA

EQUIPO $282,817
MOBILIARIO $ 35,432

B. INVERSION $378,000

DIFERIDA
C. CAPITAL DE $ = $1,184,680  $1,232,067  $1,281,350 $1,332,604  $1,385,908

TRABAJO
COSTOS $ 2,320 $ 2,413 $ 2,509 $ 2,610 $ 2,714
VARIABLES
Papeleria $ 2,320 $ 2,413 $ 2,509 $ 2,610 s 2,714
COSTOS FIIOS $1,182,360  $1,229,654  $1,278,841 $1,329,994  $1,383,194
Limpieza $ 12,000 $ 12,480 $ 12,979 $ 13,498 $ 14,038
Agua $ 1,800 S 1,872 $ 1,947 $ 2,025 $ 2,106
Luz $ 14,400 $ 14,976 $ 15,575 $ 16,198 $ 16,846
Renta Local $ 54,000 $ 56,160 $ 58,406 $ 60,743 $ 63,172
Internet + $ 26,160 $ 27,206 $ 28,295 $ 29,426 $ 30,603
Telefonia
Gastos de Rep. $ 18,000 $ 18,720 $ 19,469 $ 20,248 $ 21,057
Sueldos y $1,056,000  $1,098,240  $1,142,170 $1,187,856  $1,235,371
Salarios

Elaboracion: Propia

9.5 Depreciaciones y amortizaciones anuales

Para calcular las depreciaciones de cada uno dedigos fijos e inversiones se
multiplicé el valor original por la tasa de depssién anual en México que es de 10% para
mobiliario, 33.33% para equipo de computo y tecgiae de la informacion y 25% en equipo
de transporte, las cuales corresponden a 10, 3fjod de vida util respectivamente, dando

como resultado las tablas 27 y 28.
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Tabla 27. Depreciacion de inversion.

CONCEPTO MONTO % DEPRECIACION
EQUIPO
Automovil $ 172,840 25% $ 43,210
Laptop Dell Latitude E5530 $ 35,911 33% $ 11,969
Laptop Dell Inspiron 14z Ultrabook $ 20,880 33% $ 6,959
Tablet Samsung Galaxy Tab 2 10.1” Wi-Fi 16( $ 7,075 33% $ 2,358
Set de Teléfonos Inalambricos Triple Panasonic $ 887 33% $ 296
Impresora Office Jet Pro 8100 HP $ 1,739 33% % 580
Cafetera (40 tazas) $ 580 33%$ 193
Microondas Emerson $ 1,276 33% $ 425
Frigobar Black & Decker 3.3 pies $ 3,248 398 % 1,083
USB SanDisk 16 GB $ 742 33% $ 247
Smartphone Samsung $ 23,200 33%$ 7,733
TB Disco duro externo Seagate 4 TB $ 1,972 33% $ 657
Proyector Epson Power Lite S11 3LCD $ 5568 33w $ 1,856
MOBILIARIO
Sillas de Oficina $ 7,888 10% $ 789
Escritorios Sencillos en L $ 15,660 10% $ 1,566
Pizarrones Blancos $ 1,740 10% $ 174
Sillas para Visitas $ 2,320 10% $ 232
Sillas de recepcion $ 3,480 10% $ 348
Escritorio de Recepcion $ 3,480 10% $ 348
INVERSION DIFERIDA $ 378,000 10% $ 37,800

TOTAL

Elaboracion: Propia

$ 81,023 ‘
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Tabla 28. Valor de rescate anual.

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
EQUIPO $ 198,353 $ 120,786 $ 43,220 $ - 8 =
Automovil $ 129,630 $ 86,420 $ 43,210 $ - $ -
Laptop Dell Latitude E5530 $ 23942 $ 11,973 $ $ - 8 =
Laptop Dell Inspiron 14z Ultrabook $ 13921 $ 6,961 ?B $ - 3 -
Tablet Samsung Galaxy Tab 2 10.1”  $ 4717 $ 2359 $ ° 1 $ - $ -
Wi-Fi 16Gb
Set de Teléfonos Inalambricos Triple  $ 592 $ 296 $ 0 % - $ -
Panasonic
Impresora Office Jet Pro 8100 HP $ 1,159 $ 580 $ 0o $ - % -
Cafetera (40 tazas) $ 387 $ 193 $ 0 $ - 8 -
Microondas Emerson $ 851 $ 425 $ 0 $ - $ =
Frigobar Black & Decker 3.3 pies $ 2,165 $ 1,083 $ 0 $ - $ -
USB SanDisk 16 GB $ 495 $ 248 % 0 $ - $ -
Smartphone Samsung $ 15467 $ 7,735 $ 2 3 - $ -
TB Disco duro externo Seagate 4 TB  $ 1,315 $ 657 $ 0 $ - $ =
Proyector Epson Power Lite S11 $ 3712 $ 1856 $ 1 $ - $ -
3I\I/I_SI;ILIARIO $ 31,111 $ 27654 $ 24,198 $ 20,741 $ 17,284
Sillas de Oficina $ 7099 $ 6,310 $ 5522 $ 4,733 $ 3,944
Escritorios Sencillos en L $ 14,094 $ 12,528 $ 10,962 $ 9,396 $ 7,830
Pizarrones Blancos $ 1566 $ 1392 $ 1218 $ 1,044 $ 870
Sillas para Visitas $ 2088 $ 1856 $ 1624 $ 1392 $ 1,160
Sillas de recepcion $ 3132 $ 2,784 $ 2436 $ 2,088 $ 1,740
Escritorio de Recepcion $ 3132 $ 2,784 $ 2436 $ 2,088 $ 1,740
INVERSION DIFERIDA $ 340,200 $ 302,400 $ 264,600 $ 226,800 $ 189,000
$ 569,664 $ 450,841 $ 332,018 $ 247,541 $ 206,284

Elaboracién: Propia

56



Plan de Negocio: Consultoria y Servicios de Mercadotecnia Digital

9.6 Gastos financieros

Para el financiamiento del 90% de la inversion iahjcse requiere un crédito de
$626,930 pesos, el cual sera liquidado en 4 afwsun interés de 17%, con pagos anuales de

$228,537 pesos mismos que se desglosan en |&2&bla

Tabla 29. Amortizacion de crédito.

AMORTIZACION DEL CREDITO

Crédito Banco $ 626,930 Tasa Anual 17.0%
Periodo 4 No. Pagos 48
ANO INTERES ANUALIDAD PAGO A DEUDA DESPUES DEL
CAPITAL PAGO
0 $ 626,930
1 $106,578 $ 228,537 $ 121,959 $ 504,971
2 $ 85,845 $ 228,537 $ 142,692 $ 2,380
3 $61,588 $ 228,537 $ 166,949 $ 195,330
4 $ 33,206 $ 228,537 $ 195,330 $ -
5 $ $ - $ -
$287,217 $ 914,147 $ 626,930

Elaboracién: Propia

10. BENEFICIOS FINANCIEROS

10.1 Estado de resultados proforma

Con el fin de calcular los beneficios financierad groyecto, se elaboré un estado
financiero del 1ro. de enero al 31 de diciembreata afo, que puede observar en la tabla 30,
presentando utilidad a partir del tercer afio poB, 488 y $337,427 para el quinto afio,
considerando los gastos ingresos y costos por gelus gastos administrativos y los gastos

financieros de cada uno de los cinco afios proyestad
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Tabla 30. Estado de Resultados.

ESTADOS DE RESULTADOS

CONCEPTOS
INGRESOS Y EGRESOS
Ingresos por ventas
Costo de ventas
UTILIDAD BRUTA
GASTOS DE OPERACION
Gastos de admon.
UTILIDAD DE LA OP.

Gastos financieros
UTILIDAD ANTES IMPTOS

IMPUESTOS

UTILIDAD NETA

Del 1ro. de Enero al 31 de Diciembre
ANO 3

ANO 1

1,471,600
571,984
899,616

1,182,360
(282,744)

106,578
(389,322)

0

(389,322)

ANO 2

1,618,760
453,254
1,165,506

1,229,654
(64,148)

85,845
(149,993)
0
(149,993)

ANO 4

1,780,636 1,958,700
334,527 250,150
1,446,109 1,708,549

1,278,841 1,329,994
167,268 378,555

61,588 33,206
105,681 345,349
42,272 138,139
63,408 207,209

ANO 5

2,154,570
208,998
1,945,571

1,383,194
562,378

0
562,378
224,951
337,427

Elaboracion: P

10.2 Flujo de efectivo

Se calcularon dos flujos de efectivo, el primerdbaese a la suma de los ingresos, que
comprenden las ventas y otros, menos los egresns mson los pagos de amortizacion, los
costos fijos y variables y la inversion, pero somgiderar impuestos, como se muestra en la

tabla 31. Los resultados muestran un flujo de efegtositivo desde el primer afio de operacion

ropia

y un flujo de efectivo acumulado @et, 653,509 al final de los 5 periodos.

Tabla 31. Flujo de Efectivo.

| 5

VENTAS | OTROS | TOTAL | PAGOS | "o oo™ |\ roinies [INVERSION| TOTAL | EFECTVO | pypy

# 696,249 | 696,249 696,249 | 696,249 - -

1| 1471600 1,471,600 | 228,537 | 1,182,360 2,320 1413217 58383 | 58383

2| 1618760 1,618,760 | 228,537 | 1,229,654 2413 1,460,604 | 158156 | 216,539

3| 1780636 1,780,636 | 228,537 | 1,278,841 2,509 1,509,887 | 270,749 | 487,289

4| 1958700 1,958,700 | 228537 | 1,329,994 2610 1,561,141 | 397,559 | 884,848

5| 2154570 2,154,510 -] 1,383,194 2714 1,385,908 | 768,662 | 1,653,509
8,984,265 | 696,249 | 9,680,514 | 914,147 | 6,404,043 12,566 | 696,249 | 8,027,005 | 1,653,509

Elaboracion: Propia
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El segundo es un flujo de efectivo tomando en @uademas de los ingresos y egresos,

el pago de impuestos tales como ISR (impuesto dabvemta) de 30% y se determina para este

trabajo una PTU (participacién de los trabajad@mdas utilidades) de 1Q%n este escenario

tenemos un flujo de efectivo positivo del periodsdk el primer afio, sin embargo el flujo acumulado

presenta niumeros negativos los primeros dos pexiodo

Tabla 32. Flujo de Efectivo con Impuestos.

CONCEPTO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
\ ANO
Ventas 0 1,471,600 1,618,760 1,780,636 1,958,700 2,154,570
Gastos de 0 1,184,680 1,232,067 1,281,350 1,332,604 1,385,908
operacion

Costos 0 2,320 2,413 2,509 2,610 2,714
variables

Costos fijos 0 1,182,360 1,229,654 1,278,8411,329,994 1,383,194
Resultados de 0 286,920 386,693 499,286 626,096 768,662
operacion

Otros gastos 0 676,242 536,686 393,605 280,747206,284
Depreciaciones 569,664 450,841 332,018 247,541 206,284
Intereses 106,578 85,845 61,588 33,206 0
crédito

Resultados 0 (389,322) (149,993) 105,681 345,349 562,378
antes imp.

Impuestos 0 0 42,272 138,139 224,951
Resultados del 0 (389,322) (149,993) 63,408 207,209 337,427
ejercicio

Otras salidas 696,249 121,959 142,692 166,949 95,380 0
Equipo 282,817

Mobiliario 35,432

Inversion 378,000

diferida

Pago principal 121,959 142,692 166,949 195,330 0
crédito

Otras entradas 69,319 691,622 593,532 498,967 442,871 412,568
Credito de avio 121,959 142,692 166,949 395, 0
Aportacion de 69,319

Socios

Depreciaciones 569,664 450,841 332,018 2475 206,284
Valor de 206,284
rescate

Flujo del (626,930) 180,342 300,848 395,426 454,750 749,995
periodo

Saldo inicial 0 (626,930) (446,588) (145,740) 249,686 704,436
Flujo (626,930) (446,588) (145,740) 249,686 704,436 1,454,431
acumulado

Elaboracién: Propia

TOTAL

8,984,265
6,416,609

12,566

6,404,043
2,567,656

2,093,564
1,806,347
287,21)7

474,092

405,363
68,729

1,323,179

282,817
35,432

378,000

626,950

2,708,880
626,930
69,319

1,806,347
206,284

6,143,993

0
6,143,993
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10.3 Indicadores financieros

Para obtener los indicadores financieros se hicieas corridas financieras, la primera
sin considerar impuestos ni depreciacion y la séguconsiderandolos. En ambos casos
tenemos el calculo del flujo de efectivo ajustaddase a un factor de descuento calculado con

la formula:
1/(1+Ti) A t
Dénde:

 Tieslatasa de interés, en este caso de 17%

* teselnumero de periodo a calcular.

10.3.1 Relaciéon beneficio costo (B/C)

Este indicador hace una comparacion entre los sogrg los egresos de un proyecto, de modo
gue si los ingresos son mayores a los egreso®ygp es aconsejable. Es decir si B/C > 1 el mtoye
es positivo, si B/C = 1 es indiferente y si B/C €lJproyecto es negativo. Dicha relacién se calcala

los valores actuales netos ajustados de ingresgeegos, con la formula B/C=ingresos/egresos.

10.3.2 Valor actual neto (VAN)

Es el pasar a valor actual el flujo neto del préyedescontando las inversiones, intereses o

inflacion. Se calcula de la sumatoria de los fligesefectivo ajustados de cada periodo.
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10.3.3 Tasa interna de rendimiento (TIR)

Es la tasa de interés mas alta que un proyectceuesghr sin perder dinero y se obtiene a partir

de los flujos de efectivo de todos los periodosmamdidos en el analisis.

10.3.4 Corridas financieras

VAN de $687,259, con una TIR de 47.93% y una rélaéi/C de 1.13, como se muestra en la tabla 33.

En el primer caso, la corrida financiera sin impogstenemos un flujo de efectivo ajustado o

Tabla 33. Corrida financiera e indicadores finaruse

Elaboracion: Propia

efectivo ajustado o VAN de $578,633, con una TIR4de21% y una relacion B/C de 1.08, como se

En el segundo caso, la corrida financiera con irstmsey depreciacion, tenemos un flujo de

muestra en la tabla 34.

FLUJO FLUJO FLUJO
Aii0| INGRESO | EGRESO E:EL(l:j‘l‘!I?IO EFECT. ;égz'. vﬁ‘f’;ﬁf& vig';ﬁng EFECT. :jﬁg
ACUM. AJUST ACUM.
0 $69.319 $696,249 ($626,930) ($626,930) | 1.00000 $69.319 $696,249 |($626,930)| ($626,930)
1 51,593,559 | $1413217 | $180342 | (s446588) |0.85470 | $1.362,016 |$1.207.878 | $154.138 | (5472.791)
2 |$1.761.452 | $1.460.604 | $300848 | (5145740) [0.73051 | $1,286.764 |$1,066.991 | s219.773 | (s253,018)
3 191,547,565 | $1,505,667 $437,699 $251,9586 |0.62437 | 91,210,010 | 3542,725 | $273,280 $20,268
4 |%$2,154,030 | $1,561,141 $592,890 $884,848 [0.53365 | $1,149,498 | $833,103 | $316,396 | $336,664
5 |$2,154 570 | $1,385,908 $768,662 $1,653,509 | 0.45611 | $982,723 $632,128 | $350,595 | $687,259
$9,680,514 | $8,027,005 | $1,653,509 | $1,611,058 $6,066,336 | $5,379,077 | $687,259
VAN| S 687,259
TIR 47.93%
B/C 1.13
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10.3.5 Punto de equilibrio (PE)

El punto de equilibrio representa el nUmero mindeoservicios prestados en cada afio para no
perder ni ganar dinero, es decir, aquel en quedatas son iguales a los costos y gastos. En la 38b
se muestra este indicador en comparacion a loicEsngue se esperan ofrecer y el porcentaje s est

gue el punto de equilibrio representa. Para swicage utiliza la siguiente formula:

P.E.U. = Costos fijos X Servicios Producidos
Ventas totales — Costos Variables

Tabla 35. Punto de Equilibrio.
ANO P.E.U. SERVICIOS %
ESPERADOS VENTA

1 89 110 80%
2 92 121 76%
3 96 133 72%
4 100 146 68%
5 104 161 64%

Elaboracion: Propia

10.3.6 Periodo de recuperacion de la inversiéon (PRI)

Este indicador representa el periodo en que Igssflnetos de efectivo de la inversion del
proyecto recuperaran su costo. Este dato se obienos flujos de efectivo ajustados acumuladosade |
corrida financiera con impuestos, la cual se maestrla figura 21, determinando el cuarto afio cemo

periodo de recuperacion de la inversion.
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Figura 21. Periodo de Recuperacion de la Inversion.

$800,000 Periodo de Recuperacion
$600,000 de la Inversion 578,633
$400,000

$236,552

$200,000 I—lr

. 2|
3 4 5
($200,000) - | i
($400,000) (5253,018)

($600,000) (8472,791)
(8626,930)

($800,000)

Elaboracion: Propia

11. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para determinar la sensibilidad el proyecto eraldat 36 se proyectaron 4 escenarios
distintos de variables claves que pueden afectarelsultados de aumentar o disminuir en 10%.
Las variables mas sensibles al cambio son la piéstae servicios y el precio de venta. Sin
embargo en todos los casos podemos ver una reggaestable, tanto en tasa de rendimiento,

van y beneficio/costo.

Tabla 36. Andlisis de Sensibilidad.

ESCENARIO VARIABLE CAMBIO B/C VAN TIR
1 Sin Cambio 1 1.080 $ 578,633 44.21%
2 Precio Venta 11.1 1.020 $ 128,13922.96%
3 Prestacion Servicios 111 1.020 $ 134,491 23.26%
4 Costos Variables 1.1 1.080 $ 577,76944.17%

Elaboracion: Propia
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11.1 Factores de Riesgo

Una vez que se comprobd la viabilidad del proyexsanecesario evaluar los riesgos
potenciales ya sean economicos, tecnologicos, atyids, estratégicos, sociales, etc. En el
caso particular de este proyecto se identificasiggientes:

* Crecimiento del mercado menor al esperado.
» Costos mayores a los estimados.

* Nuevos competidores.

* Resistencia al cambio a medios digitales.

* Nuevas tecnologias en mercadotecnia digital.

» Administracion y contratacion de talentos.

Un crecimiento del mercado menor al esperado, €s poobable, ya que todas las
tendencias en mercadotecnia apuntan al mundo Ididéaser asi la diferencia a lo estimado
seria minimo y el impacto al proyecto bajo, debédque la porcién de la demanda que el
proyecto pretende atender en sus inicios es bajast® modo se asegura que exista el mercado
suficiente para obtener los ingresos calculaddsmésmo una vez determinado el punto de
equilibrio es posible concluir que aunque las v&ma sean el 100% de lo proyectado, el
proyecto sigue siendo viable.

El caso de que los costos necesarios para la gid@side los servicios sean mayores, es
probable al aumentar la demanda de herramientdsizaruy el potencial de las mismas, el
impacto de esta situacion podria verse reflejadtmemrecios del servicio, sin embargo, para
evitar que esto signifigue un problema para el oegexiste un margen aceptable para una
mayor inversion en herramientas sin afectar corsiddemente el precio al cliente.
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El surgimiento de nuevos competidores es altam@ntdable, ya que como se
mencionod antes es un mercado relativamente nueebpis, pero se espera que el impacto no
sea muy alto, debido a que es un mercado muy anypéiaqque el proyecto pretende ser de los
precursores de este servicio en la localidad, payule la experiencia y la antigtiedad en el
mercado del negocio serd una ventaja competitisicamo la diferenciacion en calidad y
atencion al cliente.

Uno de los mayores riesgos para el proyecto,@sbgara cualquier proyecto
gue involucre tecnologia es la resistencia al cambil probabilidad es alta y su impacto
también lo es. Sin embargo, para cruzar la bagenalos clientes potenciales se desarrollara
una estrategia de ventas y promocion que hagapiéea el potencial de los servicios que se
ofrecen, y los casos de éxito serviran de ejemata [os siguientes clientes.

En cuanto a nuevas tecnologias, esto es unaaeali@ impacto considerable,
pero para contrarrestarlo la empresa y su perssstalan en capacitacion constante en las
mismas para poder incluirlas en sus procesos, ldbrtma que representen innovacion y
mejoras en los servicios prestados.

Finalmente un aspecto sumamente importante esnnetracion y contrataciéon de
talentos, es frecuente que las empresas olvidemadrar correctamente el recurso mas valioso
gue tienen que es el personal y el impacto enselteglo de las actividades de la empresa es
altisimo. Para evitar esto, se pretende mantengseedonal en constante capacitacion y
trabajando en un ambiente agradable, buscandcsaurddo personal y profesional de tal forma
gue tanto ellos como la empresa se vean benefgi@ddd mismo se desarrollara un proceso de
seleccion cuidadoso para la contratacion, de tahdoque se cuente con el mejor talento en la

empresa.
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12. BENEFICIOS ECONOMICOS Y SOCIALES

12.1 Empleos generados

Este proyecto plantea la generacion de 4 emplestsbdiidos en los departamentos de
administracion, ventas y servicio para la faseiahidel proyecto, nimero que tendra un
crecimiento directamente proporcional al crecinoesh¢ la empresa y la demanda de servicios.

Los empleos generados se muestran en la tabla 37.

Tabla 37. Empleos Generados.

DEPARTAMENTO PUESTO EMPLEADOS
1 Administracion Director/Administrador 1
2 Ventas Promotor 1
3 Servicio Community Manager 1
4  Servicio Encargado de
Posicionamiento
Total Empleos 4

Elaboracién: Propia

12.2 Derrama anual de ingresos a los trabajadores

La siguiente tabla muestra el total de ingresasceoir por cada uno de los trabajadores

en cada afo del proyecto, considerando su sal@sdas prestaciones de ley.
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Tabla 38. Ingreso anual de los trabajadores.

ANO  SALARIO PTU PRIMA AGUINALDO TOTAL
VACACIONAL

1 $ 264,000 $ - $ 1,084.93 $ 10,849.32 $ 275,934

2 $ 274560 $ - $ 1,504.44  $1,283.29 $ 287,348

3 $ 285542 $ 1,994 $ 1,955.77 $ 11,73462 $ 301,227

4 $ 296,964 $ 7,770 $ 2,440.80 $2,204.00 $ 319,378

5 $ 308,843 $ 14,059 $ 2,961.50 $ 12,692.16 $ 338,556

Elaboracion: Propia

12.3 Inversion por empleo generado

La inversion por empleo generado se calcula delidigl monto de la inversion entre el nimero
de empleos fijos. En este caso se tiene una iveds $ 696,249 dividida entre 4 empleos fijos dosa

tenemos una inversion por empleo generado de $4Z4,

12.4 Relacion del proyecto con las actividades productivas
principales de la localidad

Este proyecto se encuentra estrechamente relacior@ad las actividades productivas de la
region, sobre todo con el area del comercio, yal@giservicios a ofrecer por esta empresa vanidiirig
a aumentar las ventas de las PyMEs en la ciudadmedio de la mercadotecnia en internet. Los
servicios de CM Digital daran a conocer a las esggdocales en los medios digitales, atrayendo a su
favor clientes potenciales y motivando sus decesode compra y preferencia por los productos y/o

servicios de dichas PyMEs.
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13. CONCLUSIONES

Con base a los resultados del andlisis financiede ylos indicadores derivados del mismo se

determina que el proyecto es no solo viable, sentable con los siguientes argumentos.

» El resultado del VAN con una tasa de interés bamcamnual de 17% genera un beneficio
positivo equivalente a $578,633 pesos.

* La TIR resultante de los flujos de efectivo de 4%62es 27.21% mayor a la tasa de descuento,
por lo que el proyecto es financieramente viable.

» Larelacion B/C de 1.08 indica que el monto deihggesos es mayor al monto de los egresos,
por lo que el proyecto es aconsejable.

» EI PRI es menor al horizonte de cinco afios progectm este trabajo, por o que 4 afios es un
tiempo razonable para recuperar la inversion.

» Finalmente aun con los cambios en las variabléisasiaplicados en el analisis de sensibilidad,
los indicadores financieros resultantes de estpgeni siendo favorables, determinando que aun

con factores de riesgo el proyecto es viable yatdat
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