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1-DATOS GENERALES:

Apellido y Nombres: Apellido y Nombres del Director:
Maurin, Patricio Perez Vides, Luis Fernando

DNI: 39143724 DNI: 32853123

Tema:

Plan de negocio “Pixel Argentina”

Opciodn de Préactica Profesional:
Plan de negocio

Lugar de Trabajo:
Emprendimiento: Pixel Argentina




2- INFORME FINAL DE SU TRABAJO DE PRACTICA PROFESIONAL

Para la préactica profesional se decidid realizar el plan de negocios sobre un
emprendimiento llamado “Pixel Argentina”, la idea surgio a principio de afio con
grandes ambiciones de poder dedicarse a esto que tanto les apasiona a los socios
como es el marketing digital. La idea de realizar el plan de negocios surgio por la
falta de organizacién y que el emprendimiento carecia de un equipo especializado
para poder brindar un servicio integral completo y satisfacer la demanda que
presenta el mercado en el que se encuentra el emprendimiento. Para comenzar se
realizé un andlisis completo utilizando distintas herramientas de andlisis desde los
mas externo del mercado como lo interno de la organizacion, dichas herramientas
utilizadas fueron P.E.S.T.E.L, 5 FUERZAS DE PORTER y FODA. También se
utilizaron encuestas dirigidas a potenciales clientes con fines de determinar un
publico meta y entrevistas a clientes actuales con fines de evaluar el servicio y
recibir recomendaciones.

En una planilla de Excel se detallaron todos los costos variables de los productos,
los costos fijos y la inversion pensando en cambiar el lugar de produccion; se realizo
un flujo de fondo para conocer su viabilidad econdmica, también se realizaron
estimaciones subjetivas en cuanto a la estimacion de la demanda por un periodo
de 5 afios junto con las estimaciones de los ingresos. Por ultimo, se plantearon 3
escenarios de cambios multivariables para poder concluir los analisis financieros.
Se definid la mision, vision y valores del emprendimiento y se establecié un plan
operativo para que el mismo tenga un mejor orden en cuanto a las diferentes tareas
a realizar para brindar el servicio.

Para desarrollar todo el trabajo tuve el acompafamiento de mi tutor con el que nos
reunimos en diferentes oportunidades para ir avanzando en el trabajo
correctamente.

3- CUMPLIMIENTO DEL PLAN DE TRABAJO

100% 75% 50% 25% menos del 25%

X

El plan de trabajo fue cubierto en su totalidad

4- DIVULGACION

Reuniéon de Discusién de Avances de la Practica Profesional.
Fecha: 24/11/2020

VIl Muestra Académica virtual “Jornadas de investigacion” Organizada por el
Instituto de Administracion de la Facultad de Ciencias Econémicas de la UNT.
Fecha: 07/12/2020 al 11/12/2020

5- CHARLAS DE LA PP, CURSOS Y/O ESTADIAS DE CAPACITACION:
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Reflexiones a partir de la Charla de Ezequiel Lépez del Rio- 27/05/2020

Lo que puedo destacar sobre la charla de Ezequiel son varios puntos, uno de los
principales es el inglés y como hace énfasis en que es muy necesario para nuestro
futuro profesional y concuerdo totalmente. Otro punto es que hay muchas
oportunidades dando vueltas, basta con buscar, porque no solo me llevo su
ejemplo, sino que también tengo conocidos que tuvieron una situacién similar y todo
es posible, por lo que nunca descarto la misma posibilidad.

Reflexiones a partir de la Charla de Franco D’Andrea- 20/05/2020

Lo que puedo rescatar de la charla de franco es que mas all4 de los obstéaculos o
complicaciones del tltimo afio hay que poner actitud y dedicacién. Otro lado es que
no hay que asustarse de lo que espera la vida profesional, sino que confiar en uno
y las capacidades.

Reflexiones a partir de la Charla de Maximiliano Rivadeneira- 13/05/2020

Lo que me dejo la charla de Maximiliano es la importancia de tener conocimiento
en data science en el ambito profesional de un administrador y las ventajas que nos
pueden brindar al momento de diferenciarnos de otros y como usar esas
herramientas para tomar decisiones.
Me parecié también muy interesante como el desmiente que las maquinas en un
futuro reemplazarian al humano, algo que coincido totalmente.

Reflexiones a partir de la Charla de Santiago Bonatti — 06/05/2020

Me parecioé una charla muy interesante y me ayudo a confirmar el amplio margen
de aplicacién de nuestra carrera en el ambito profesional. Asi como el area de
RRHH en que él se desenvolvié Santiago tenemos muchos otros ambitos mas para
especializarnos y con muchisimas posibilidades de buscar crecimiento como su
caso que fue trasladandose y creciendo en muchas empresas y rubros.

Reflexiones a partir de la Charla de Valle Jantus- 17/06/2020

La charla de Valle fue interesante en el sentido de que ella cuenta su experiencia
sobre como tuvo que enfrentarse a distintos tipos de trabajos que pensaba que no
los iba a hacer y se adapt6 siempre a la situacion. Ella destaca la importancia de
las habilidades blandas también, la pro actividad y la importancia de las mismas al
momento de enfrentar el mundo laboral y el amplio alcance de nuestra carrera y la
importancia también de desarrollar esas habilidades. En resumen, cuenta que su
trabajo es un desafio constante.

Muy interesante y mas porque conozco a Valle de toda la carrera y siempre fue
una muy buena alumna y me intereso mucho escuchar su punto de vista sobre
coémo es la vida post carrera.

Reflexiones a partir de la Charla de Pilar Fernandez Fiorenza- 10/06/2020
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Me parecié muy interesante la charla de pilar y la situacion que contd sobre cémo
se sentia obligada al inicio por su familia en ser CPN y su determinacion por
seguir lo que mas le gustaba, porque en mi situacién segui la carrera que siempre
me gusto y me sigue gustando.

Por otro lado, su nivel de pro actividad me hizo dar cuenta que podria haberme
postulado para ser ayudante de catedra y no lo hice pensando que no podria
tener el tiempo disponible para hacerlo, entonces estuvo muy bueno que ella
cuente como llevo a delante esa situacion.

También por ultimo y como todas las anteriores charlas estd muy bueno saber el
nivel de empresas en el que los chicos estan y que es muy posible conseguir
trabajos en muy buenas empresas también.

Reflexiones a partir de la Charla de Milagro De La Rosa- 03/06/2020

Me parecié muy interesante la charla de milagros porque me senti identificado en
un punto, como cuando ella hace hincapié en el crecimiento que tuvo dentro de su
empresay las aspiraciones que puede uno tener. Estuve en la situacion de trabajar
un afio en una empresa y poder ascender gracias a que en la misma se abrian
puertas constantemente.

Escuchando charlas anteriores y esta ultima incluida tengo cada vez mas claro del
nivel de profesionalismo que tenemos en nuestra facultad y de que no tenemos
limites y un amplio mercado para buscar trabajo y que siempre debemos buscar
superarnos.

Muy bueno!!

Reflexiones a partir de la Charla de Martin Goncalvez- 16/09/2020

Me parecio una charla muy interesante por parte de Martin, fui comparfiero de ély
la verdad que vi por su parte el esfuerzo durante la carrera y por lo que nos conté
también su esfuerzo al momento de ingresar a la vida profesional. jMe parece muy
bueno que pueda contarnos su experiencia y agradezco su presencia y esfuerzo
por darnos la charla!

Reflexiones a partir de la Charla de Pablo Graneros — 09/09/2020

Me gusté mucho la charla de Pablo, sobre todo porque él esta dedicado a un
sector el cual no soy tan afin como las finanzas.

Algo que destaco es que nos pudo contar y dar como ejemplo de su experiencia,
es la aplicaciéon de las cosas que aprendemos en la facultad y de que son muy
importantes.



'PIXEL

Me parecio interesante como nos transmitio toda su trayectoria, contandonos
siempre de que todas las experiencias o trabajos se puede aprender algo y que
no siempre sacaremos cosas buenas, o esos aprendizajes de trabajos que sean
los que més nos gusten.

Sin dudas quedo claro también por ultimo que es muy importante tener en cuenta
gue es lo que queremos de nuestro futuro y tratar de pensar también a largo
plazo.

iMuchas gracias por la charla!

Reflexiones a partir de la Charla de Karen Handl- 02/09/2020

Como opinién, me parecié una charla muy entretenida por parte de Karen. Se
esforzé por explicar los detalles tanto positivos como negativos que se le
presentaron en su vida profesional y bueno me genero mucho interés saber lo que
ella est4 haciendo hoy y por todas las tareas que cont6 que realizo y su experiencia
en Uniber, porque es el rubro en el que estoy interesado y me gustaria que sea
parte de mi vida profesional.

Sinceramente te motiva escuchar charlas de personas que egresaron de el mismo
lugar del que nosotros estamos por hacerlo y me parece muy enriquecedor por
parte de la materia citar ex-alumnos para que nos den charlas.

SEMINARIO | DE PRACTICA PROFESIONAL LA — OCTUBRE 2020

Reflexiones a partir de la Clase 1. Un Acercamiento Integrado de las
Orientaciones de la Empresa

Lo que me llevo de esta primera clase, es como hoy en dia las empresas tienen
una finalidad mucho mas grande que el lucro.

Engloban temas ya sea ambientales como sociales y el impacto que generan las
mismas en los consumidores es enorme. Este tipo de empresas no solo se
favorecen ellas, sino que junto con su crecimiento fomentan el crecimiento tanto
del cuidado ambiental como social de donde se desenvuelven.

Puedo poner el ejemplo del emprendimiento de 2 de mis comparieros donde su
modelo de negocio se basa en el triple impacto, un emprendimiento donde se
preocupan sobre el medio ambiente, el cuidado del mismo y la responsabilidad
social de Tucuman.

En conclusién, me parecen temas muy interesantes y actuales que hay que tener
en cuenta.

iGracias!

Foro de Reflexion: Los fundamentos del comportamiento de la empresay en
la empresa
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Me parece que de este segundo encuentro me llevo mucho de la experiencia de
Agustin, considero que su actitud es completa en 100% de lo que caracteriza a un
emprendedor.

No solo tuvo una idea, tuvo la iniciativa y las ganas de realizarlo, por sobre todo su
actitud de dar el paso en un momento en el que abundaba incertidumbre fue lo mas
valorable, teniendo en cuenta la finalidad del emprendimiento y como busca ese
beneficio tanto social como ambiental.

Me parecié una idea genial y como emprendedor también siempre es interesante
escuchar a otros contar sus experiencias porque de eso uno se lleva muchas
ensefianzas.

Reflexiones Clase 3: Las condiciones de comunién e instrumentos de la
orientacion social empresaria

Finalizando este seminario, puedo decir que fue muy interesante y se aclararon
conceptos que los habiamos visto en la carrera de manera mas breve, también
podria decir que hasta surgieron nuevas preguntas sobre los mismos. Opino que
hoy en dia a un paso de ser profesionales se nos van a presentar mas que desafios
y decisiones dificiles en nuestra vida profesional y los temas que se vieron en el
seminario son temas que estan teniendo mucho impacto en la actualidad.

Considero que tenemos que tener en cuenta que las empresas, si tenemos la
posibilidad de que sea nuestra, no son Gnicamente maquinas de $, siempre pueden
tener un propoésito mayor y utilizar las ventajas del buen impacto que tiene la RSE
para verdaderamente buscar un cambio, siempre teniendo una mirada amplia y sin
dejar de lado el foco que también es el crecimiento de la empresa.

SEMINARIO Il DE PRACTICA PROFESIONAL LA — PROF. MIGUEL PERO

Reflexiones de la Clase 1: Una nueva l6gica de competencia

Me parecidé muy interesante el encuentro y totalmente acertado en los conceptos
tratados. Puedo relacionar mucho con la materia que recientemente estoy
terminando de cursar que es direccion estratégica. La innovacion y adaptacion al
entorno competitivo es esencial y basico en el mundo de las empresas y mas en la
actualidad por su acelerado crecimiento. Puedo mencionar una nota teorica que
vimos en la materia de direccion estratégica que habla sobre el economista Joseph
Schumpeter que mencionaba contantemente que el capitalismo es un proceso
continuo de mejora y esa es la caracteristica nUmero 1 y todas aquellas empresas
gue no logren adaptarse desapareceran.

Reflexiones de la Clase 2: Directrices Organizacionales

Este segundo encuentro tuvo su toque futurista, lo cual me parece muy
interesante y curioso. Como decia el profesor respecto a que se prevé que la
mitad de los puestos de trabajos seran reemplazados por maquinas es algo que
con algunos ejemplos ya se puede ver, como ser el famoso supermercado de
Amazon el “Amazon GO”, en aquel que se puede ir a comprar sin necesidad de ni
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siquiera utilizar efectivo, donde las maquinas se encargan de registrar todo y con
tu smartphone podés pagar. El dia de hoy la abundancia de informacion es
importantisima para las empresas y la manera en que van a estudiar y utilizar la
misma.

Me parece muy importante tener presente por ejemplo el Internet of Things como
para relacionarlo con la BigData y la recopilacion de datos de todos aquellos
dispositivos conectados directamente con internet.

iGracias!

Reflexiones de la Clase 3: Ecosistemas de Negocios

De este encuentro pude relacionar que para el tema de ecosistemas de negocios
lo clave es entender que las organizaciones no deben abandonar ni dejar de lado
o modificar aquellas estrategias o formulaciones de estrategias para competir en
este ecosistema, sino que deben entender que es un ecosistema colaborativo
donde trato de buscar potenciar mis recursos transformando todos aquellos que
forman parte del mercado como ser proveedores, clientes, competidores en
participantes de este ecosistema y aumentar el valor en conjunto.

La verdad que este seminario fue muy entretenido y fructifero, desde ya
muchisimas gracias por darnos este espacio.

Reflexiones sobre la Charla: Lic. En el Mundo — miércoles 02/12 — 16 horas

La verdad que me gustaron mucho ambas charlas, siendo sincero es todo lo que
espero de mi futuro profesional, tener la misma experiencia que ellos fuera el pais
y crecer tanto humano como profesional.

iTengo la suerte de haber podido aprender inglés desde chico y tomando su
recomendacion y las ventajas que tiene el saber inglés en el extranjero me
pareci6 genial! Por lo que contaron hay que aprovechar cada trabajo y experiencia
para sacarle jugo al maximo y las puertas si uno las busca las encuentra abiertas.

iMuchas gracias por las charlas y muy buen tema para cerrar el afio!

Participacion en cursos relacionados al tema de mi trabajo

“Ventas online para pequefos negocios” de Garage Marketing Academy.
“Re- definiendo tu negocio” de Econdmicas emprende.
“Posicidnate en las redes” de Econdmicas emprende.
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6- BALANCE DE MI PRACTICA PROFESIONAL

Este afio fue uno muy largo y atipico, en cuanto a lo académico primero me gustaria
agradecer a todos aquellos profesores que hicieron posible que podamos seguir
avanzando con nuestras carreras y por supuesto seguir aprendiendo, este afo fue
muy fructifero en todos los sentidos porque también en lo personal se pudo
aprender y crecer mucho.

Tuve la suerte de poder realizar este trabajo sobre mi propio emprendimiento, ya
gue al conocerlo y llevarlo adelante dia a dia pude aplicar todas aquellas
herramientas que aprendi a lo largo de la carrera de una manera mucho mas
efectiva y totalmente adaptadas a la realidad.

Me sorprendi a mi mismo al realizar este trabajo de esta magnitud porque eso
significa que a lo largo de esta carrera pude aprender e instruirme como un futuro
licenciado en administracion de empresas.

Esta materia definitivamente es clave para ya poder dar un paso fuera de la
facultad, no solo porque se realiza el trabajo sino porque los profesores nos dieron
constantemente charlas sobre ex alumnos de la facultad y nos contaron todas sus
experiencias del paso posterior a lo que nos espera al finalizar este camino.

Agradezco a todos los profesores por formarnos con su mayor esfuerzo en futuros
profesionales en esta materia y también a mi tutor por acompafarme todo este
trabajo. Deben de saber que el trabajo que realizan en la facultad es admirable.

Muchas Gracias.

7- DOCUMENTACION PROBATORIA
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8- PLAN DE TRABAJO

“Formulacion de un plan de negocios para una agencia de marketing digital”

ALUMNO
Maurin, Patricio — DNI 39.143.724
TUTOR

Lic. Luis Pérez Vides

10
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RESUMEN

Actualmente los medios digitales han pasado a formar parte de la vida diaria de las
personas, no solo utilizan internet para entretenimiento y trabajo, sino que lo utilizan
para resolver cualquier necesidad que tengan. Entonces, cualquier tipo de
presencia de una empresa e informacion de esta en los medios digitales, facilita la
llegada a las personas, convirtiéndolos en potenciales consumidores finales. Por
eso es que, el marketing digital es indispensable para formar una imagen de la
empresa, tener un control de dicha imagen y posibilidades infinitas de potenciar tu

negocio.

El propdsito de este trabajo es la elaboracién de un plan de negocios con el fin de
profesionalizar el emprendimiento que, al dia de hoy, funciona en una escala

11
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pequefia y poco formal y, si es viable, la formacion de un equipo de trabajo para
poder ofrecer un servicio integral de marketing digital en redes sociales y formalizar
una estructura de agencia. Mediante este plan se podra conocer hacia donde esta
orientado el proyecto, cuales son sus objetivos, de qué manera funcionara el trabajo
en equipo y qué servicio se ofrece para la mayor satisfaccion de sus clientes.

Para este plan se determinaran los objetivos que se buscan junto a la metodologia
con la que se va a trabajar. Previamente a esto, se formulara el problema del
proyecto, que sera la base de todo el trabajo a llevar a cabo. También, es muy
importante mostrar el origen de los conocimientos tedricos que se utilizan en este
trabajo. El cronograma serd fundamental para mostrar la consecucion de los
hechos

Palabras Clave: Plan de negocios — Emprendimiento — Marketing Digital

INTRODUCCION

Muchas empresas y emprendimientos subestiman la influencia que tiene el medio
digital sobre las personas y la llegada masiva que se puede lograr con ellos.

Hoy en dia la mayoria de ellas no utilizan las mismas o las utilizan de manera
incorrecta, por lo que pierden tiempo y grandes posibilidades de crecer como
marca.

Es por eso que surge esta idea de realizar un emprendimiento que pueda
asesorarlas y brindar los servicios necesarios para una buena gestion de
comunicacion en redes sociales y estrategias de marketing digital

Para este proyecto es esencial poder brindar servicio de calidad, distintivo y efectivo
para que sea la primera opcion a considerar al momento en que se presenta la
demanda de la contratacion del servicio.

El plan de trabajo se basa en la realizacion de un plan de negocios de “Pixel:
Creciendo Juntos”, un emprendimiento dedicado al servicio de marketing digital en
las redes sociales de Facebook e Instagram para pequefias y medianas empresas.

OBJETO DE ESTUDIO

12
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El objeto bajo estudio sera el emprendimiento “Pixel: Creciendo Juntos”, que al dia
de hoy se encuentra funcionando en la provincia de Tucuman abarcando las
localidades de San Miguel de Tucuméan Yerba Buena. Pixel es un emprendimiento
creado por dos amigos y ex colegas de trabajo que comparten una pasion por el
marketing digital y que empezaron con esta ambicién hace ya 6 meses.

PROBLEMA

El problema se encuentra en que ambos socios necesitan de una estructura de
trabajo, debido a que se los realizan en horarios pocos habituales y sin control de
las mismas, también sin poder determinar un servicio concreto y detallado a ofrecer
a cada uno de sus clientes, ya que los socios se encargan de todos los aspectos a
cubrir dentro del servicio.

El emprendimiento comenzé con una gran idea, después de 2 meses de trabajo
para poder determinar qué ofrecer y como ofrecerlo. Por eso los socios buscaron
investigar qué tipo de servicio ofrecian las empresas que ya se encuentran
funcionando en la provincia y que precio tenian sus servicios como asi también
investigaron aproximadamente cuanto estaba dispuesto a pagar un posible cliente
por el mismo, todo esto lo realizaron de manera simple sin profundizar. Asi fue
como Pixel Argentina se lanzé al mercado, en un principio buscaron que esos
clientes sean conocidos o0 contactos, en los cuales familiares amigos fueron los
principales pilares al momento de arrancar el emprendimiento.

La falta de un equipo de trabajo completo y especializado en los sectores
necesarios para llevar adelante una agencia de marketing digital limita a los
servicios que Pixel puede ofrecer a sus clientes ante el crecimiento en el que se
presenta el mercado del emprendimiento.

En concreto, lo que se plantea es evaluar la viabilidad en la expansién del negocio,
incorporando al equipo de pixel personas aptas y calificadas en los sectores de
disefio, fotografia y comunicacion para asi poder prestar un servicio integral de
marketing digital en redes sociales, satisfacer la demanda y planear un ordenado y
buen ambiente de trabajo en equipo.

OBJETIVOS GENERALES

Se plantea evaluar la viabilidad de expansion del negocio, incorporando personas
especializadas en las areas de disefio, comunicacion y fotografia al equipo de
trabajo de pixel.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Incorporar conocimientos de marketing digital y emprendedorismo.
» Determinar la estructura de inversion, costos e ingresos de una agencia de
marketing digital.

13
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» Determinar la estructura optima de trabajo de una agencia de marketing
digital.

> Investigar el mercado del ambiente para determinaciébn de precios
adecuados en Tucuman.

» ldentificar los sectores esenciales a cubrir con integrantes del grupo de
trabajo y costos de los mismos.

MARCO TEORICO

‘Un emprendedor es una persona que detecta una oportunidad y crea una
organizacion (o la adquiere o es parte de un grupo que lo hace) para encararla”
Andy Freire.

El emprendedor es aquel que tiene el coraje de lanzarse en el mundo de los
negocios con la determinacion de cumplir sus suefios, dispuesto a fracasar, pero
no bajar los brazos y seguir adelante enfrentando las situaciones de incertidumbre
gue se presenten, con creatividad, innovacion y pasion.

“Un plan de negocios es un documento de ventas que tiene por objeto transmitir a
un posible accionista el entusiasmo y el potencial de concrecion de un equipo
emprendedor en una actividad especifica”. Su elaboracién es muy metddica y
esencialmente debe incluir los siguientes puntos o secciones (propuestas por Andy
Freire):

- Portada.

- Contrato.

- Indice.

- Resumen ejecutivo.

- El mercado.

- El concepto, producto o servicio.
- La compaiiia.

- Elplan.

- La competencia.

- Proyecciones financieras.
- Apéndice.

Este documento analiza y estudia todos los aspectos que relacionan al
emprendimiento ya sea legal, técnico, organizacional, de mercado, situacién
financiera y econdmica.

El mismo describe, de manera general, un negocio y el conjunto de estrategias que
se implementaran para su éxito. En este sentido, el plan de negocios presenta un
analisis del mercado y establece el plan de accién que seguira para alcanzar el
conjunto de objetivos que se ha propuesto.
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Como tal, tiene un uso interno, desde el punto de vista de gestion y planificacion, y
otro externo, como herramienta de promocién y comunicacion de la idea del
negocio, bien sea para venderla, bien para obtener financiamiento.

En este sentido, sirve de brujula para el emprendedor, pues le permite tener un
mejor entendimiento del negocio, al mismo tiempo que lo obliga a investigar,
reflexionar y visualizar todos los factores, tanto internos como externos, que
incidirdn en la marcha de su negocio. Del mismo modo, los planes de negocios son
documentos que se encuentran sujetos a constantes actualizaciones y
replanteamientos, conforme con las dindmicas propias de la gestién empresarial.

¢ Para qué sirve?

e Para lograr alianzas estratégicas

e Para lograr clientes

e Para atraer empleados claves

e Para motivar el equipo gerencial y mantener el foco
e Para conseguir financiamiento

e Para auto vendernos el proyecto

METODOLOGIA

La metodologia a utilizar en este trabajo es un enfoque mixto, ya que se utilizaran
herramientas de estudio y analisis tanto cuantitativos como cualitativos.

En el enfoque cuantitativo se utilizaran herramientas de analisis de costos,
estimaciones de ventas, proyecciones de flujos de fondos, analisis de inversiones,
analisis de riesgo y viabilidad del proyecto, de todos aquellos factores que influyan
en el emprendimiento, como asi también en la propuesta del servicio a ofrecer al
cliente.

También por parte del enfoque cualitativo se realizard un analisis competitivo para
poder determinar todos aquellos competidores que ofrezcan servicios similares, sus
cualidades e informacién relevante para el negocio.

Encuestas hechas con la herramienta de Google forms, dirigidas a posibles clientes
y clientes ya activos con el fin de conseguir informacion atil para la elaboracion de
los servicios a ofrecer.

Por otra parte, un método de planificacion empresarial es a través de analisis FODA
en el que los socios del emprendimiento estan obligados a hacer una lista de las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. Al emplear este método los
socios seran conscientes de los problemas potenciales y eventualmente desarrollar
planes para contrarrestar los problemas.
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CRONOGRAMA

Trabajo de Campo (180 hs.)

> Investigacion de mercado, para lo cual se van a elaborar, circular
y analizar resultados de encuestas.

Estudio de costos e inversiones, Estudio técnico y Estudio
econdémico financiero.

Andlisis de riesgo y Analisis de Escenarios.

Estudio del entorno competitivo.

Entrevistas a expertos.

YVVY 'V

Trabajo Administrativo (140 hs.)

Armado del material de trabajo.

Elaboracion de los materiales de difusion.
Procesamiento de los resultados de las encuestas.
Reuniones de debate de los socios.

Armado y planeacion de materiales de trabajo.

YVVVYYYV

Trabajo Académico (80 hs.)

Investigacion y Lectura de material bibliografico.

Realizacion de cursos relacionados con el objeto de estudio.
Elaboracion del plan de trabajo.

Informes parciales.

Informe final.

YVVYYV

TOTAL: 400 hs.

BIBLIOGRAFIA

» Pasion por emprender (de la idea a la cruda realidad) — Andy Freire
(Bibliografia de la materia Desarrollo de Competencias Emprendedoras)

» Reputacion en la era del control social (las empresas y el poder de las redes)
— Alberto Arebalos.

» Materia sistema de Informaciéon 2 FACE, Unidad 5 Marketing Digital. E-
commerce 2013. Negocios, tecnologia, sociedad, 9° Edicién, Kenneth C.
Laudon y Carol Guercio Traver, Pearson, México 2014.
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» Investigacion de mercados - Mc Daniel y Gates.

> Preparacién y Evaluacion de Proyectos — Sapag Chain

» El Sueiio del Negocio Propio — Lecuonay Terragno

» Marketing en redes sociales — Detras de Escena Tercera edicion Ariel. M
Benedetti.

9-ACTIVIDADES DESARROLLADAS

Primer Informe Mensual de Practica Profesional

Alumno: Patricio Maurin

Profesor Tutor: Lic. Luis Fernando Pérez Vides

Proyecto de Extension: Plan de negocios, Pixel Argentina
Periodo Informado: Agosto - septiembre

Actividades Desarrolladas:

1. Participacion en reuniones:
a. Participacion en charlas practica profesional Karen Handl, Pablo
Graneros y José Martin Goncalves.
b. Reunion con director de tesis de manera virtual y via mail para
consultas y correcciones.
2. Presentacion del plan de trabajo el dia 01 de agosto.
3. Desarrollo de actividades

a. Recabar informacion sobre la elaboracién de un plan de negocio.

b. Preparacion de planilla Word.

c. Participacion en cursos relacionado a la tematica del trabajo:

- “Ventas online para pequefios negocios” de Garage Marketing
Academy.

- “Re- definiendo tu negocio” de Econémicas emprende.

- “Posicidnate en las redes” de Econdmicas emprende.

4. Trabajo de campo:
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Recopilacion de datos del emprendimiento mediante una reunién con
los socios. Analisis y organizacion de la informacion obtenida de esa
reunion.

Elaboracién y puesta en circulacion de encuestas de Google forms
dirigidas a potenciales consumidores y clientes del emprendimiento.
Analisis de la informacion obtenida a partir de las encuestas.

Lectura y andlisis de bibliografia en profundidad.

Segundo Informe Mensual de Préactica Profesional

Alumno: Patricio Maurin

Profesor Tutor: Lic. Luis Fernando Pérez Vides

Proyecto de Extension: Plan de negocios, Pixel Argentina

Periodo Informado: Octubre

Actividades Desarrolladas:

1. Participacion en reuniones:

a.

b.

Participacion en seminarios brindados por el espacio de la practica
profesional y sus debidos foros.

Reunidon con director de tesis de manera virtual y via mail para
consultas y correcciones.

2. Desarrollo de actividades

a.

b.

Redaccién de conclusiones sobre las encuestas realizadas
anteriormente.
Continuacién en la redaccion de la planilla Word.

3. Trabajo de campo:

a.

o

Recopilacion de informacion y realizacion de analisis PESTEL de la
industria a la que pertenece el emprendimiento.

Relevamiento de informacién, realizacion y analisis de LAS 5
FUERZAS DE PORTER de la industria a la que pertenece el
emprendimiento.

Realizacion del analisis FODA con su derivado de estrategias.

Inicio del estudio financiero del emprendimiento.

Tercer Informe Mensual de Practica Profesional

Alumno: Patricio Maurin
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Profesor Tutor: Lic. Luis Fernando Pérez Vides

Proyecto de Extension: Plan de negocios, Pixel Argentina
Periodo Informado: Noviembre

Actividades Desarrolladas:

1. Participacion en reuniones:
a. Participacién en seminarios brindados por el espacio de la practica
profesional y sus debidos foros.
b. Reunion con director de tesis de manera virtual y via mail para
consultas y correcciones.
2. Desarrollo de actividades

a. Redaccion de conclusiones generales sobre las herramientas de
analisis estratégico PESTEL, 5 FUERZAS DE PORTER Y FODA.

b. Continuacion en la redaccion de la planilla Word.

Inicio de la redaccion del informe final.

d. Preparacion del resumen y diapositivas para participar de la reunion
de avances.

o

3. Trabajo de campo:
a. Realizacion del andlisis de inversion, costos e ingresos y analisis de
sensibilidad y riesgo del emprendimiento.
b. Inicio del Plan Operativo del emprendimiento.

19



PIXEL

Universidad Nacional de Tucuman

Y100 aites fuminande el pasadoe, 100 affos '
proyectando el future™
Facultad de Ciencias Economicas
. . ) Instituto de
Instituto de Administracion Administracién
Préctica Profesional 2019 PRGN s S e
Universidad Nacional de Tucuman

PIXEL

10-PLAN DE NEGOCIOS
“PIXEL ARGENTINA”

MATERIA: Opciones de Practica Profesional LAE

ALUMNO:
Maurin Patricio

TUTOR: Lic. Luis Pérez Vides.

20



'PIXEL

RESUMEN EJECUTIVO
En la actualidad las empresas tienen la necesidad de adaptarse a los constantes

cambios y avances que presenta la tecnologia, uno de esos cambios que viene
creciendo de manera considerable es el mundo digital, todas aquellas empresas o
emprendimientos que no se encuentran presente en los medios digitales al dia de
hoy se puede decir que se encuentran un paso atrds en comparacion a sus
competidores.

Sumado a lo mencionado anteriormente, el contexto que se presento en el ultimo
afio de pandemia por el COVID-19 incremento y acelero de una manera
considerable el comportamiento de compra, transformandolo y obligando a las
personas a acostumbrarse a realizar compras a través de redes sociales o paginas
web.

El siguiente plan de negocios se realizara sobre un emprendimiento ubicado en la
ciudad de Yerba Buena, Tucuman que se dedica a brindar un servicio integral de
redes sociales para pequefas y medianas empresas.

Se busca que el emprendimiento obtenga una profesionalizacion para poder
expandirse en un mercado que se encuentra en constante crecimiento como ser el
mercado del marketing digital en redes sociales. El mismo documento presenta una
viabilidad financiera demostrado por el analisis del proyecto a través de flujos de
fondos con un VAN positivo y una TIR bastante elevada, lo que permite al
emprendimiento expandirse con fines de agrandar el equipo de community
managers y brindar un servicio de excelencia y de calidad a los clientes.

EL MERCADO
Para conocer de una manera mas profunda el mercado se propuso desarrollar

el modelo P.E.S.T.E.L para asi poder identificar cada uno de los aspectos
propuestos como ser los puntos de vistas Politicos, Econdmicos, Sociales,
Tecnoldgicos, Ecologicos y Legales:

Politico: ElI emprendimiento Pixel se encuentra en la ciudad de Tucuman
dentro de la Argentina, donde los factores politicos son muy importantes a tener en
cuenta ya que el gobierno en el mando de poder hoy en dia se lo considera como
un gobierno que realiza y tomas muchas acciones de intervencion dentro de la
economia como ser impuestos a la moneda extranjera que al dia de hoy es el 30%
de recargo a las compras realizadas en délares al tipo de cambio del banco nacion
del dia anterior, esto afecta a que la publicidades paga de las redes sociales se
realizan en dolares y las afecta este impuesto. Asi también podemos hablar de que
los equipamientos tecnologicos que puedan llegar a ser necesarios estan
valorizados en dolares por lo que se encuentran afectados también, asi como las
licencias y hostings. La Argentina hoy en dia tampoco favorece mucho a aquellos
emprendedores y pequefias empresas al no brindar por ejemplo un disefio de linea
de créditos para emprendedores que es algo que seria de gran ayuda.

Econdmico: Si bien la economia argentina no se encuentra en su mejor momento
y existen altos niveles de inflacién (tasa anual de inflacion para el mes de
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septiembre del 36.6%) y de tipos de cambio a délar muy elevados ($151 venta
tipo de cambio a la fecha del ddlar), Pixel cuenta con una ventaja de alternativa
de crecimiento que es la escalabilidad del negocio, ya que es un servicio que se
puede realizar de manera remota y a larga distancia, dandole asi oportunidades
de crecimiento tanto dentro como fuera del pais.

Social: La sociedad hoy en dia se encuentra en constante adaptacion a los
medios digitales, se dice que cada vez mas las personas se estan adaptando al
comportamiento de compra digital, obligando a las empresas a innovar de manera
tecnoldgica y digital para no quedarse atras y continuar dentro de la “carrera”.
Pixel tiene la oportunidad y capacidad de aprovechar ese crecimiento del sector
para brindar soluciones integrales respecto al manejo de redes sociales a todas
aguellas empresas que se estén adaptando a este nuevo entorno en el que se
encuentran, favoreciendo asi el crecimiento de Pixel tanto como favoreciendo el
crecimiento de pequefias y medianas empresas para potenciar sus marcas en el
mundo digital y no quedarse atras. Por otro lado, también hay que tener en cuenta
los continuos conflictos sociales que existen respecto a las redes sociales y la
“‘manipulacion de las personas” ya que circulan también documentales en contra
de las mismas y movimientos sociales en contra de las principales como
Facebook e Instagram. (Referencia documental de Netflix — Dilema de las redes
sociales). Por ultimo, podemos mencionar también que Pixel enfrenta un gran
desafio que es la adaptacion a estas nuevas tecnologias y comportamientos por
parte de las generaciones anteriores, donde pueden lidiar con clientes de
generaciones que no estén muy contentas o adaptadas a estos cambios.

Tecnoldgico: El crecimiento tecnologico respecto a las redes sociales es
constante y muy rapido, los algoritmos de publicidad y difusién se encuentran en
constante cambio ya sea en las redes sociales de Facebook, Instagram, Twitter,
LinkedIn, Tiktok como en Google a través de la publicidad paga de SEO y SEM
(Herramientas de marketing digital para posicionamiento en Google). La
manera de funcionalidad y manejo de las herramientas publicitarias digitales
constantemente se estan modificando y evolucionando por lo que exige al entorno
de Pixel una constante adaptacion, estudio e investigacion para no quedarse atras
ante otras agencias de marketing digital.

Ecoldgico: Con respecto a la parte ecoldgica, Pixel se encuentra en una industria
gue esta acostumbrando a la sociedad a realizar todo tipo de actividades a traves
de dispositivos Smart phones o computadoras, lo cual esto favorece mucho
disminuir mucho la tala de arboles y utilizacion de papel para ya sea folletos
publicitarios, carteleria, tarjetas etc. Por lo que se puede decir que el fomento a la
utilizacién digital para distribucion y publicidad masiva es un pro para el consumo
de papel. Pero también hay que tener en cuenta que esto implica un consumo de
energia eléctrica, que si bien existen maneras de que estos gastos sean de
manera mas ecoldgica, no hay que perder de vista este aspecto.
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Legal: Dentro del marco legal, Pixel para la contratacion de los community
managers se encuentra condicionado al cumplimiento la LCT considerando sueldos
minimos, vacaciones, pago de jubilaciones etc. Tanto también como los duefios
para llevar a cabo el emprendimiento se inscribirian como monotrubutistas bajo la
ley vigente del dia.

El mercado en el cual Pixel Argentina quiere expandir su negocio, son las
medianas empresas y emprendedores de Tucuman que buscan la insercién,
adaptacion y/o modernizacién, y mantenimiento de sus redes sociales, un
segmento del mercado que todavia no se encuentra totalmente satisfecho.
Argentina cuenta con 853.886 micro, pequefias y medianas empresas (Pymes)
instaladas, de las cuales en Tucuméan hay 17.548. Este mercado ofrece un potencial
crecimiento de Pixel, a la par de los clientes, que buscan llegar a mas personas.

El negocio de Pixel se trata de una relacién B2B, donde existe contacto estrecho
de los socios con duefios de los emprendimientos o pequefas y medianas
empresas.

También se realiz0 una encuesta a traves de Google Forms a potenciales
consumidores del servicio con fines de obtener datos relevantes y conclusiones a
partir de las respuestas y asi poder tomar decisiones a futuro:

Respecto a los resultados obtenidos en cuanto a un grupo de 74 encuestados,
podemos deducir del primer grupo de preguntas que tenian como fin investigar
informacion del negocio del encuestado, es que tanto PYMES como
EMPRENDEDORES tienen mayoria de porcentaje en cuanto al rubro que se
dedican con un 35,1% y 40,5% de las cuales de ese total se obtuvo informacién
de que mas de un 80% utiliza las redes sociales y aquellos que no tienen las
mismas, es muy bajo el porcentaje que no tienen pensado crearlas actualmente.

La mayoria de las personas que respondieron se desenvuelven en las redes
sociales de Instagram y Facebook que pixel al dia de hoy se especializa, aunque
hubo otras respuestas relevantes que se observaron como ser de que Pixel tiene
la posibilidad de expandir la busqueda de clientes, a aquellos que desenvuelven
su negocio en redes sociales como Linkedin y TikTok, la tltima se puede decir
gue es una red social en crecimiento exponencial actualmente.

También se obtuvo resultados positivos respecto a que un 50% de los
encuestados aproximadamente se encuentra manejando ellos mismos sus redes
sociales y con un fuerte interés en contratar una agencia de marketing para el
manejo de las mismas.

En cuanto a las preguntas dirigidas a indagar informacién sobre el precio del
servicio, la modalidad de pago y frecuencia del mismo, se puede deducir que los
precios actualmente brindados por pixel se encuentran dentro del rango en que la
mayoria de los potenciales clientes estan dispuestos a pagar. Pero deberia tener
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mucho en cuenta de que Pixel deberia otorgar otra modalidad de pago aparte del
efectivo ya que las respuestas fueron favorables también para las transferencias
bancarias y las tarjetas de crédito. Por otro lado, se notd que la mayoria de los
encuestados opta por un servicio mensual, pero Pixel podria tener en cuenta
precios promocionales para captar el porcentaje (18%) que esta dispuesto a
realizar el servicio de manera trimestral para asi poder asegurar por un lapso de
tiempo mayor a los clientes. (Ver anexos de la figura 5 ala 10)

Como conclusion general se dedujo que los resultados nos brindan valiosa
informacién de que hay un mercado en blasqueda del servicio de marketing digital
por explotar y que se encuentra poco asesorado respecto a las mismas.
Finalmente, la ultima pregunta sobre sugerencias de lo que les interesaria a los
encuestados que tenga el servicio, se pudo observar una gran inclinacion de los
mismos al Branding de marca, contenido audiovisual y fotografico y por ultimo al
analisis de métricas dentro de las redes sociales para medicion de resultados.

Por ultimo, se realizo entrevistas a los clientes actuales y anteriores de Pixel con
fines de obtener datos valiosos en cuanto al nivel de satisfaccion de los mismos y
Si es que tenian sugerencias que aportar:

Los resultados de las encuestas realizadas a los actuales clientes de Pixel
Argentina fueron muy positivos en cuanto a la satisfaccion del servicio otorgado y
al precio del mismo, se noto que los clientes valoran mucho el compromiso y
seriedad de Pixel al momento de trabajar.

Algunas de las respuestas apuntan a que, del total de los clientes, todos llegaron
a Pixel debido a conocidos y familiares, por lo que indica que deberia realizar una
considerable inversion en publicidad para captar a nuevos clientes que no
pertenezcan a ese grupo de recomendacion.

Algunos clientes expresaron que buscan que el servicio sea mas independiente a
la hora de llevar a cabo las publicaciones en las redes sociales del negocio, por lo
gue es un factor que deberia analizar el emprendimiento respecto a la planeacién
de las publicaciones semanales.

Por otro lado, dieron la sugerencia de un estudio mas exhaustivo de la competencia
de los clientes, para brindarles informacion valiosa respecto a lo que se enfrentan.
Lo que se recomendaria es que Pixel analice realizar reportes provenientes de
encuestas u otras herramientas que tienen las redes sociales para realizar
investigaciones sobre la competencia de sus clientes. (Ver anexos figura 12 y 13)

Para concluir, se puede decir que el potencial del servicio ofrecido por el
emprendimiento es muy alto ya que a medida que avanza el tiempo el
comportamiento de compra del consumidor se va adaptando a los medios digitales
y mas aun de manera acelerada por este atipico caso del COVID-19, obligando a
las empresas a sumergirse en el mundo digital de las redes sociales para no
guedarse atras en esta carrera y no perder competitividad. El uso de las redes
sociales en este afio increment6 en 376 millones de personas mundialmente, lo que
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indica también que los usuarios estan cada vez mas presentes en las redes sociales
siendo posibles y potenciales consumidores para las empresas, siendo asi surgen
necesidades de tener una presencia en las mismas.

EL SERVICIO

El emprendimiento y su servicio busca caracterizarse por el trabajo en equipo y la
distincion de brindar a cada cliente un servicio totalmente personalizado y partiendo
de estandares béasicos planear un plan adaptado exactamente a la medida de lo
gue el cliente necesita. Pixel diferencia su servicio de que dedica 100% a buscar
satisfacer todas las inquietudes y necesidades de solucionar problemas del cliente
con un community manager dedicado a cumplir con las expectativas del mismo.

Pixel ofrece en cuanto al manejo de redes sociales 3 packs integrales que consisten
en el manejo de las plataformas junto con estrategias de social media, disefio
gréfico para las mismas y fotografia de contenido.

El manejo de las redes sociales abarca todo aquello que esté relacionado con las
tareas basicas de los Community Managers, como ser estandarizacion de
publicaciones, redaccion, interaccion con el pablico, estudio del publico, analisis de
las métricas basicas de las redes sociales y contestacion de mensajes. Las
estrategias de social media son objetivos a cumplir planteados por la estructuracion
de un plan a medida por cada uno de los clientes.

El disefio gréafico es el disefio y creacion de piezas graficas adaptables a las redes
sociales, teniendo en cuenta la estética, colores empresariales, tipografias y
branding de cada uno de los clientes de manera especifica.

La fotografia consiste en puestas de escenas dependiendo de si el cliente ofrece
un producto o un servicio para mediante contenido fotografico y audio visual mostrar
el negocio del cliente en su maxima expresion. En el emprendimiento se le da igual
de importancia a todos estos aspectos ya que se consideran totalmente esenciales
para una buena gestion de las redes sociales. Los distintos planes ofrecidos son:

e Plan Starter (Ver anexo figura 14). “Plan pre armado para aquellos
emprendedores 0 pequefias empresas que recién se encuentran
sumergiendo en el mundo de las redes sociales, para asi poder consolidar
un perfil adecuado y con fuerte presencia en las redes sociales”

e Plan Pro (Ver anexo figura 15). “Plan pre armado con fines de potenciar
aquellos negocios que llevan un tiempo en las redes sociales y necesitan de
un crecimiento de su comunidad para poder seguir avanzando en las
mismas”

e Plan Full (Ver anexo figura 16). “Plan pre armado con fines de explotar y
continuar con la rueda de contenido que presentan las redes sociales, para
asi no abandonar un gran proceso logrado con sus comunidades”

Por dltimo, también el emprendimiento tiene las opciones de creacion de pagina
web y pack de disefio de redes sociales para emprendedores. El primero consiste
en la creacion de la pagina web empresarial mediante las herramientas Word press
o Tienda Nube. El segundo consiste en un pack de plantillas personalizadas para
el uso del cliente para sus redes sociales y sus propias publicaciones.
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EL EMPRENDIMIENTO
Antes de describir al emprendimiento, se presentan los pilares basicos sobre los

cuales Pixel asienta su negocio.
VISION

“Ser la agencia de marketing digital N.° 1 en Tucuman, especializada en soluciones
y técnicas digitales destinada a Pymes y emprendedores para que, creciendo junto
a ellos, logremos potenciar sus marcas y que los negocios alcancen sus objetivos
de rentabilidad.”

MISION

“Somos un equipo de emprendedores apasionados por el marketing digital, que
ofrece a Pymes y emprendedores de Tucuman un adecuado uso y manejo de las
redes sociales. Asumimos un gran compromiso para que nuestros clientes logren
llegar a un mayor numero de destinatarios, cubriendo los ambitos de disefio,
comunicacion, creacion de contenidos adaptados y sus resultados a partir del
estudio de métricas publicitarias en redes sociales. Buscamos crear las mejores
estrategias de marketing digital sin dejar de lado el trato personalizado”.

VALORES

CONFIANZA: Crear un clima de trabajo donde los miembros del equipo se sientan
confiados en expresar y exponer sus ideas.

CALIDAD: Ofrecer un servicio de excelencia.

COMUNICACION: Lograr que exista un dialogo abierto y fluido entre los miembros
del equipo.

CREATIVIDAD: Imaginar sin fronteras.
INNOVACION: Continua busqueda de ideas nuevas.

LIDERAZGO: Buscar reflejar en el equipo la confianza y la comunicacion
necesarias para generar un vinculo.

CRECIMIENTO PERSONAL: Apoyar a cada miembro del equipo a lograr sus
objetivos personales.

PROFESIONALIDAD: Eficiencia, responsabilidad y compromiso ante sus clientes.
TRABAJO EN EQUIPO: Cada miembro debe aportar su grano de arena.
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Brandina
Elaboracién de planes
Disefio a medida
Contenido
Cobranzas

Pixel Argentina es un emprendimiento fundado por dos socios: Patricio
Maurin y Fernando Renta Mora. Se dedica a brindar un servicio integral de manejo
de redes sociales (Instagram y Facebook) a pymes y emprendedores. Ofrece a sus
clientes este servicio integral especializado en redes sociales, con cobertura en los
campos de comunicacion, disefio, fotografia y disefio web para reforzar la presencia
en las redes y web de cada marca y potenciar el negocio. Se busca la continua
retroalimentacion, trabajar en equipo y atencion especial a cada uno de los clientes.

Desde sus inicios en febrero 2020, se identifico la oportunidad al observar
gue muchas empresas no realizaban un correcto manejo de sus redes sociales, lo
cual es algo fundamental en el ambito de los negocios. Sumado a eso, el marketing
digital es algo que a los socios les apasiona hacer, por lo que tuvieron que
capacitarse para poder brindar a sus clientes un servicio bien estructurado y formal.

Pixel forma parte de la nueva modalidad de trabajo “Home Office”, brindando
asesoramiento desde casa, influenciado por el COVID-19, pero ademas con la
intencidn de que continde con este sistema, utilizando alquiler de oficinas coworking
en determinados meses del afio Unicamente para asi poder trabajar en equipo con
los community managers.

Para conocer un poco mas el emprendimiento se realizé un analisis FODA y se
determinaron distintas fortalezas oportunidades y amenazas con posteriores
estrategias.

FORTALEZAS:
e Conocimiento en marketing digital (1).
e Amplio conocimiento en el @mbito del mundo de emprendedores. (2)
e Capacitaciones en disefio grafico digital. (3)
e Responsabilidad y dedicacién por parte de los socios. (4)
e Pasion por emprender. (5)
e Disponibilidad de capital financiero. (6)
e Alianzas estratégicas de calidad. (7)
e Excelente red de contactos comerciales con emprendedores. (8)

OPORTUNIDADES:
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e Crecimiento exponencial del mundo digital. (9)

e Aumento de ventas online a partir del aislamiento provocado por el
COVID-19. (10)

e Crecimiento de la demanda por la apertura de nuevos
emprendimientos. (11)

e Necesidad de adaptacion de los negocios al ambiente digital. (12)

DEBILIDADES:

e Limitada capacidad para la prestacion de los servicios y cartera de

clientes pequefa debido a esa limitacion. (13)

e Falta de capacitacion en el manejo de publicidades de la red social
Facebook. (14)

e Falta de conocimiento de SEO y SEM (Herramientas de marketing
digital para posicionamiento en motor de busqueda de Google).
(15)

AMENAZAS:

e Bajas barreras de entrada para el ingreso de nuevos competidores.
(16)

e Constante y rapida evolucion de las plataformas digitales de
comunicacion. (17)

e Irrupcién de nuevas tecnologias que no son dominadas por el equipo.
(18)

e Automatizacion de las redes sociales. (19)

e Capacitaciones disponibles de autogestion en redes sociales para
emprendedores. (20)

MATRIZ FODA

La matriz FODA es una herramienta estratégica de analisis de situacion de
la empresa. El principal objetivo de aplicar la matriz FODA en una organizacién, es
ofrecer un claro diagndstico para poder tomar las decisiones estratégicas oportunas
y mejorar en el futuro. Permite identificar tanto las oportunidades como las
amenazas que se presentan en el mercado, y fortalezas y debilidades que muestra
la empresa.

Matriz FODA (Estrategia ofensiva FO)

e Aprovechar el crecimiento del marketing digital, los nuevos emprendimientos
y el aumento de las ventas online para el crecimiento exponencial de Pixel,
para generar mayor cantidad de clientes. (1y 9)
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e Con la responsabilidad y dedicacion ofrecida a cada cliente por parte de los
socios, aprovechar la demanda de nuevos emprendimientos para brindarles
Su servicio y buscar obtener de esto una ventaja competitiva respecto a un
servicio personalizado a cada cliente. (4 y 10)

e Las alianzas estratégicas van a brindarle a Pixel la oportunidad de crecer en
cuanto a calidad y experiencia. (7 'y 12)

Matriz FODA (Estrategia FA)

e Aprovechar la disponibilidad de capital financiero para invertir en
capacitaciones necesarias para el crecimiento y fortalecer conocimientos en
lo que los socios se encuentren faltos como ser administrador de anuncios
de Facebook y herramientas de marketing digital de Google como SEO y
SEM. (6 y 18)

e Utilizar la pasién de los socios por emprender, esa motivacion por crecer y
los contactos comerciales de los mismos para ofrecer sus servicios y poder
ampliar la cartera de clientes del emprendimiento. (5y 17)

e Buscar usar a su favor el conocimiento de marketing digital y combinarlo con
la automatizacion de las redes sociales para favoreces a futuros clientes
dandoles una solucion rapida y efectiva, para evitar que ese avance de
automatizacion sea una amenaza. (1y 19)

Matriz FODA (Estrategia DO)

e Ampliar el equipo de Pixel con fines de tener una mayor capacidad para
brindar el servicio que se propone a mas clientes aprovechando el
crecimiento exponencial en el que el mercado se encuentra. Siempre
teniendo en cuenta la no disminucion de calidad del servicio por el que se
caracteriza Pixel. (13y 9)

e Tener en cuenta el aumento de las ventas online de e-commerce y buscar
brindar a clientes la posibilidad de asesoramiento en SEO y SEM para captar
nuevos negocios. (10 y 15)

Matriz FODA (Estrategia DA)

e Buscar no reducir la calidad del servicio por captar una cantidad de clientes
gue el emprendimiento no se encuentre preparado para satisfacer al mismo
tiempo. (13 y 18).

EL PLAN
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Pixel lleva una trayectoria de 10 meses trabajando para ir creciendo con las
recomendaciones de sus clientes actuales, logrando una imagen positiva y
profesional en los potenciales clientes.

El objetivo de la primera etapa es el crecimiento de la marca, logrando que el
nombre se haga conocido, con buenas criticas y generando confianza en sus
proyectos. En esta etapa no busca el crecimiento econémico en si, sino el
crecimiento del emprendimiento.

Dentro del plan de ventas, el objetivo es realizar una fuerte estrategia de
comunicacion y publicidad segmentada para llegar a mas clientes con el objetivo
de lograr un crecimiento anual proyectado entre un 20% y un 50% de la cartera de
clientes actuales, dependiendo del plan.

Como Plan operativo se determiné lo siguiente:

Las operaciones de Pixel comprenden la busqueda de potenciales clientes, su
captacion, la atencion al cliente y el mantenimiento del servicio.

> BUSQUEDA DE CLIENTES: lo realiza a través de sus
publicidades, aliados clave y clientes satisfechos.

> CAPTAR AL POTENCIAL CLIENTE: a través la oferta de los
diferentes servicios adaptados a la medida.

> ATENCION AL CLIENTE: Cumplir mensualmente con el plan
especifico del cliente.

> MANTENIMIENTO DEL SERVICIO: Reportes mensuales,

actualizacion de las estrategias, planeacion de diferentes objetivos y
retroalimentacion.

Ambos socios se dedican a captar los clientes, una vez contactado el cliente se le
propone una reunion ya sea virtual como presencial donde se determina que es lo
gue el cliente esta buscando para su negocio y las caracteristicas principales del
negocio para la realizaciébn de una cotizacion y adaptaciéon de cada uno de los
planes al cliente.

Una vez finalizada la reunién con el cliente, los socios se retnen por aparte para
determinar una cotizacion adecuada a proponer al cliente, asi enviarle y esperar la
confirmacion del mismo, este proceso consiste en que deben de comunicarse con
los proveedores (disefiador, fotografo) para definir los costos de las piezas a
disefiar y la sesion fotogréfica.

Cuando el cliente de palabra acepta la cotizacién enviada, se determina una fecha
especifica para comenzar con el servicio a brindar, ya que con anterioridad se debe
realizar todo el trabajo de preparacion de las redes sociales en cuanto al disefio de
las mismas, se debe contactar al disefiador para el armado de las piezas a utilizar
y coordinar con el fotografo/a para la realizacion de la sesion. Estos procesos son
determinantes para poder iniciar con el servicio ya que se necesitan para publicar
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el contenido, es un proceso que dura aproximadamente 2 semanas. En ese lapso
de 2 semanas también los socios se dedican a realizar un plan de social media para
establecer los objetivos de comunicacion de redes sociales que se van a proponer
cumplir al cliente adaptado al rubro en que se encuentra. Normalmente se le envia
un archivo con preguntas especificas para conocer el mercado en el que se
desenvuelve el cliente de manera digital y en base a la informacién solicitada se
desarrolla el plan a ejecutar.

Una vez finalizado todos esos pasos anteriores se inicia a la fecha de manera
mensual la programacion de las publicaciones especificas de cada uno de los
clientes. También se propone una reunibn mensual para retroalimentacion y
presentacion de los informes mensuales de andlisis si es que el cliente lo dispone,
se busca un constante contacto con el cliente para que el servicio sea mas completo
y preciso.

Diariamente ambos socios se mantendrian en contacto con los community
managers para que se realice un control del desempefio y de que los mismos
mantengan 100% informado a ellos por que buscan estar al tanto de cada uno de
sus clientes y trabajar codo a codo en equipo.

En cuanto a los 2 servicios alternativos, por el lado de la Pagina Web una vez que

el cliente solicita la creacion de la mismas se cotiza con el programador web para
posteriormente enviar la propuesta y tiempo pactado de finalizacion, este proceso
requiere de mucha informacion por parte del cliente.

Por ultimo, el pack de disefio para emprendedores, tiene un proceso similar al
disefio de la pagina web, se cotiza con el disefiador y una vez establecido el precio
se envia la cotizacion al cliente para su consentimiento, una vez aprobada se inicia
el disefio de las piezas sujeto a modificaciones especificas del cliente, un proceso
gue lleva aproximadamente entre 7 y 10 dias.

LA COMPETENCIA

RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES

Segun recopilacion de datos del mercado de las redes sociales en Tucuman se
puede llegar a varias conclusiones relevantes respecto a la rivalidad de este
mercado.

A continuacién en la industria se identificaron competidores relevantes como
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aquellos que brindan servicios similares a los que se dedica el emprendimiento:
Quo Marketing, Quattro, She Agencia, Supra agencia, MRB community manager,
AyV community managers y Freedom MKT. Esta informacion sobre los
competidores fue analizada y recolectada por parte de uno de los socios mediante
investigacion en las redes sociales y simulacion de cliente para obtencién de
cotizaciones. De esta forma se pudo observar de qué manera sus competidores
realizaban el servicio, que tipo de ventajas competitivas se podian observar a
simple vista y que capacidad de cartera de clientes aproximadamente manejan, un
factor relevante en toda esta informacion también es que se vio que los
competidores buscan alcanzar una estrategia de diferenciacion mas que la de
liderazgo en costos. Se puede decir que para la demanda que solicita este servicio,
hoy en dia no hay en Tucuman una rivalidad notoria muy grande debido a que la
misma demanda se encuentra en constante crecimiento y es muy alta. Por otro
lado, se puede decir que la diferenciacién de los servicios otorgados tampoco es
muy alta, pero se sabe segun experiencia de los socios que la lealtad de los clientes
no es realmente funcional en el largo plazo es por esto que los competidores buscan
enfocarse en mejorar constantemente las estrategias de diferenciacion. Por ultimo,
se tiene en cuenta que las barreras de salida del mercado no son muy altas ya que
los costos de cambio en las empresas de este sector son muy bajos o en
situaciones casi nulo.

SERVICIOS SUSTITUTOS

En cuanto a los competidores sustitutos se identificaron 2 tipos especificos,
aquellas academias que se dedican a brindar servicios de cursos y capacitaciones
con fines de capacitar emprendedores a manejar sus propias redes sociales sin
necesidad de la adquisicion del servicio de manejo de redes sociales. En cuanto a
este tipo de competidores sustitutos se lo considera por que el capacitar
emprendedores para el manejo de redes sociales de manera béasica se podria decir
gue muchos deciden realizar el trabajo por ellos mismos con fines de disminucion
de inversion, entorpeciendo un gran segmento como son los emprendedores. Por
otro lado, se identifica a aquellos disefiadores graficos que realizan también el
manejo de redes sociales al conseguir un trabajo de disefio para las mismas, tanto,
asi como los fotégrafos que hacen lo mismo. De esto se puede decir también que
estas alternativas de producto o servicio sustituto tienen un bajo costo de
adquisicion por lo que los hace llamativos, pero hay que tener en cuenta que no
son totalmente comparables en cuanto a calidad de servicio integral. Se identifica
a algunas academias de capacitaciones de este tipo de cursos como ser
DigitalHouse, Communika y muchas otras alternativas virtuales. La probabilidad de
gue estos sustitutos existan, es bastante alta segun lo observado en Tucuman y
relevamientos por parte de los socios en cuanto a investigaciones en las redes
sociales.
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PLAN FINANCIERO

A continuacion, se presentan los puntos mas importantes y fuertes del negocio
en relacion a las estimaciones financieras.

Estimacion de ventas (Ver Anexo Figura 1)

Actualmente Pixel cuenta con una cartera de 9 clientes compuesta por un 10%
Starter, 50% Pro y 40% Full.

Al ser un emprendimiento que cuenta con poca trayectoria en el mercado y una
base de datos escasa, se planteé la proyeccion de la demanda en base a criterios
de experiencia subjetiva de los socios y un limite de capacidad del emprendimiento
para satisfacer la demanda.

Se estima que cada community manager tiene la capacidad de manejar un total
de 4 cuentas por lo que en el afio 1 y 2 al ser 2 community managers quienes
formaran parte del equipo se estima que el total de servicios ofrecidos anualmente
sera de un total de 96 meses. (servicio ofrecido se refiere a cada mes completo
realizado para cada cliente).

Para el afio 3 y 4 se estima que se aumentara cantidad de servicios ofrecidos
de 192 meses anuales necesitando asi la contratacion de un total de 2 community
mas, formando un equipo entonces de 4 empleados.

Por ultimo, en el afio 5 se estima un total de 240 meses de servicio ofrecido
anual por lo que incorporando 1 community manager mas sera suficiente para
satisfacer esa demanda con un total de 5 community managers en el equipo.

Este analisis se realiza de una manera subjetiva el incremento de la demanda
donde se estima que en los primeros afios sera de un 50% ya que segun el ultimo
afio del emprendimiento se duplico la cantidad de clientes debido a que el mismo
se encuentra en los inicios y creciendo de una manera muy aceleraday en el tltimo
afio de un 20%, ya que los clientes y el consumo del servicio son muy variables y
volatiles a la hora de adquirirlo, en cuanto a la corta experiencia de los socios se
puede decir que en promedio los clientes se mantienen dentro de la cartera por un
total de 4 meses, lo que considerando una demanda bastante alta y un elevado
cambio y variedad de clientes, se llegd a la conclusion de que la demanda es
suficiente para cumplir con las expectativas de 4 clientes por community manager.
Es por eso que se plantea observar este aumento en la demanda teniendo en
cuenta la oferta del emprendimiento y tratando de adaptarla a la creciente demanda
que se presenta.

Estimacién de Ingresos
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Para estimar los ingresos afio a afo, se tuvo en cuenta que el servicio que otorga
Pixel no es un servicio determinante para los clientes o esencial, por lo que se
plante6 un incremento en los precios afio a afio desde un 20% enelafio 1y 2, 15%
en el afio 3, 4 y 5. Esto se debe a un criterio subjetivo y a tener en cuenta lo
mencionado anteriormente respecto a la esencialidad del servicio que ofrece Pixel.

Costo de Mano de Obra

El costo de mano de obra consiste en la contratacion de los community
managers, considerando el SMVM para la determinacién de sueldo del empleado,
se determina la cantidad de contratacion de la siguiente manera:

- Afo 1y 2: 2 community managers (SMVM: $16.875).
- Afo 3y 4: 4 community managers (SMVM: $16.875).
- Afo 5: 5 community managers (SMVM: $16.875).

Flujo de Fondo (Ver Anexo Figura 2)

Para la realizacion de los flujos de fondo se tuvo en cuenta todos los
conceptos de costos fijos como ser Alquiler, Luz, Gas, Agua, Teléfono e internet y
Licencias, MOD vy los costos variables que varian en cuanto a la cantidad. Todos
los costos fijos incrementaron en la misma cuantia que el incremento de los precios
desde un 10% al 25%. EIl primer afio del proyecto presentaba flujos netos negativos
por lo que el emprendimiento solicito un préstamo de $160.000 pagadero en 3 afios
para poder financiar el afio 1.

Resumen del Proyecto

Con los datos obtenidos, se puede observar que el VAN es mayor que cero, lo
gue indica que el proyecto es rentable.

Para este caso se realiz6 un andlisis de escenarios multi variable donde se variaron
las cantidades demandadas y las tasas de descuentos el calculo del VAN, teniendo
en cuenta un escenario optimista, normal y por altimo pesimista.

El escenario normal arrojo resultados muy positivos como ser: (ver anexo figura 3)

e VAN DEL PROYECTO (32.,83% Tasa BCRA activos cta.cte):
$1.189.551,97.

e VAN DEL INVERSIONISTA (32,83 Tasa BCRA activos cta.cte%):
$1.249.153,86.

e TIR DEL PROYECTO: 165,68%.

e PERIODO DE RECUPERO DE LA INVERSION: 23,3 meses.

El escenario optimista arrojo los siguientes resultados: (ver anexo figura 5)
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VAN DEL PROYECTO (27% Tasa Subjetiva): $2.185.946,03.
VAN DEL INVERSIONISTA (27% Tasa Subjetiva): $ 2.254.907,69.
TIR DEL PROYECTO: 257,19%

PERIODO DE RECUPERO DE LA INVERSION: 9,6 meses.

El escenario pesimista arrojo los siguientes resultados: (ver anexo figura 4)

VAN DEL PROYECTO (40% Tasa Subjetiva): $408.633,00.
VAN DEL INVERSIONISTA (40% Tasa Subjetiva): $ 458.951,29.
TIR DEL PROYECTO: 89,73%.

PERIODO DE RECUPERO DE LA INVERSION: -13,7 meses.

Como conclusion general de este analisis de escenario, se puede decir que la TIR
y el VAN, son considerablemente sensibles a cambio en las cantidades y tasas de
descuento, por lo que el emprendimiento debe de considerar hacer todo esfuerzo
para posicionarse entre el escenario normal y el escenario optimista, siendo igual
muy poco probable que el mismo termine en un escenario pesimista. Analizado los
3 escenarios se puede decir que en todas las situaciones planteadas el VAN es
mayor a 0 y la TIR mas grande que las tasas de costo de oportunidad planteadas,
siendo asi un proyecto financieramente viable.

10- CONCLUSIONES

Como conclusién del presente trabajo, se hace mencion de lo siguiente:

Pixel Argentina es un emprendimiento en marcha con una imagen muy positiva
desde el punto de vista financiero, rentable, con buenos indicadores que permiten
la viabilidad del proyecto, como la TIR alta y el VAN positivo.

El mercado en el cual se maneja esta en auge de crecimiento, lo que implicaria
un aumento en su clientela. Pero también implica un crecimiento en la competencia,
ya que, al tener una barrera de entrada muy baja, permite que ingresen
competidores sin tener un costo elevado de inversidn. Con esto, Pixel podria
ampliar su propuesta de valor actual, para que los clientes actuales como los
potenciales, continden solicitando su servicio diferenciado.

El fuerte en los ingresos de Pixel esta en la cantidad de clientes que solicitan su
servicio. Algunos de ellos solo utilizan el servicio durante 3 0 4 meses. Una buena
estrategia para retenerlos y asegurarse el pago durante algunos meses mas, es
brindarles promociones como por ejemplo otorgarles un descuento por pago por
adelantado, promociones del estilo de “Quédate 6 meses con Pixel y te brindamos
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el servicio gratis durante el 7° mes” o “Si traes un amigo, el cuarto mes de servicio
es gratis”. Con este tipo de promociones y publicidad, Pixel va a lograr un
crecimiento positivo.

Por otra parte, la coyuntura actual del mercado genera un ambiente propicio
para el desarrollo de este tipo de emprendimientos digitales, donde existe una gran
avidez por parte de los potenciales clientes de contar con asesoramiento en
cuestion al Social Media Manager y Marketing Digital.

Se puede concluir a fines de los objetivos del trabajo que la estructura optima
del emprendimiento depende exclusivamente de que los mismos contraten
internamente empleados Unicamente de community managers y utilizar como
alianzas claves y proveedores principales a los demas aspectos importantes como
ser la fotografia, disefio y disefio web. Para esta situacion se plantea ver a la
estructura del emprendimiento como una estructura de tipo “Trébol” ya que la
misma hace referencia mucho a la estrategia de “outsourcing” y es muy adaptable
a los negocios actuales innovadores, fomentando asi la tercerizacion y
automatizacion del servicio con una filosofia muy flexible, si bien en este momento
podria ser recomendada como la estructura éptima para aplicar se debe considerar
el crecimiento del emprendimiento y en un futuro plantear una estructura
“Hipertrebol” o “Matricial’, ya que la estructura “Trébol” presenta desventajas en
cuanto a la recopilacién de informacion. Sumado a todo esto se puede proponer
algunos elementos para favorecer a la estructura y a los sistemas de tecnologia y
direccion como ser “manuales de procesos” para los community managers y
algunas herramientas de procesos de avances como ser capacitaciones en analisis
de métricas publicitarias (proceso de avance “Ensefar”) y pautas especificas de los
objetivos que busca el emprendimiento en cuanto a resultados (Proceso de avance
“Precisar”) asi también tener mucho en cuenta que al formar una estructura y
disefiar una estrategia se tiene que tener en cuenta el eje tanto duro como blando
para que funcione de mejor maneray se genere un equilibrio y armonia entre ambos
ejes.

Para cerrar este trabajo, se podria recomendar que el emprendimiento opte por
llevar adelante una cultura innovadora mas aun por el mercado en el que se
encuentra, siempre escuchando a sus clientes como a sus empleados para poder
mejorar y crecer de la mejor manera, utilizar vigilancia tecnoldgica, benchmarking
y otros recursos para saber cémo funcionan los mejores. En este tipo de
emprendimientos es esencial no quedarse atras y buscar la innovacion continua.
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11- ANEXO

FIGURA 1
CANTIDAD ESTIMADA POR ANO
PRODUCTOS/ SERVICIOS Actual Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
PLAN STARTER 10 10 19 19 24
PLAN PRO 48 48 96 96 120
PLAN FULL 38 38 77 77 96
DISENO DE PAGINA WEB 4 5 6 7 8
DISENO GRAFICO PARA REDES SOCIALES 24 34 47 66 92
DESCRIPCION 6
DESCRIPCION 7
DESCRIPCION 8
DESCRIPCION 9
DESCRIPCION 10
TOTAL ANUAL (unidades) 0 124 134 245 265 340
FUENTE: ELABORACION PROPIA
FIGURA 2
8. FLUJO DE FONDOS [ Afio 0 Afio 1 [ Afio 2 | Afio 3 I Afio 4 I Afio 5
INGRESOS AFECTADOS A IMPUESTOS
Ingresos por Ventas [s [s 1.475.520,00 | $ 1.898.496,00 | $ 3.997.981,44[ $ 4.921.639,95[ $ 7.232.874,64
EGRESOS AFECTADOS A IMPUESTOS
Materias primas e insumos $ $ 696.000,00 | $ 740.000,00 | $ 1.355.840,00 | $ 1.438.976,00 | $ 1.827.110,40
Costos de Mano de Obra S S 600.750,00 | $ 600.750,00 | $ 1.201.500,00 | $ 1.201.500,00 | $ 1.201.500,00
Electricidad S S 12.000,00 | $ 13.200,00 | $ 15.180,00| $ 18.216,00| $ 21.859,20
Gas $ $ 7.200,00 | $ 7.920,00 | $ 9.108,00 | $ 10.929,60 | $ 13.115,52
Agua S $ 4.200,00 | $ 4.620,00| $ 5.313,00| $ 6.375,60 | $ 7.650,72
Teléfono / Internet S $ 30.000,00 | $ 35.000,00 | $ 40.000,00 | $ 50.000,00 | $ 70.000,00
Transporte y combustible S S - $ - $ - $ -
Licencias $ $ 2.000,00 | $ 2.200,00 | $ 3.300,00| $ 3.960,00| $ 4.752,00
Alquiler S $ 90.000,00 | $ 99.000,00 | $ 113.850,00 [ $ 136.620,00 | $ 163.944,00
Otros gastos afectos a impuestos (especificar. Ej. | $ S - S - S - $ - S -
Publicidad y/o Promocién S $ 49.000,00 | $ 53.900,00 | $ 121.985,00 [ $ 140.382,00| $ 168.458,40
Amortizaciones y depreciaciones S S 133.252,00 | $ 133.252,00 $ 7.502,00 | S 7.502,00| $ 7.502,00
Intereses crédito $ - S 81.919,76 | $ 61.621,30| $ 23.403,72| $ -
Impuestos Act. Econdmicas S S 44.265,60 | S 56.954,88 | S 143.927,33( $ 177.179,04| $ 260.383,49
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ - $ -193.147,60 | $ 69.779,36 | $ 918.854,81 | $ 1.706.595,99 | $ 3.486.598,91
Otros Impuestos $ $ - 13 S ] S ) S ] -
Impuestos monotributo S $ 94.636,92 | $ 136.040,52 | $ - $ - $ -
Ganancias Netas Imponibles Anuales S S - s - s 250.969,46 | $ 526.678,88 | S 1.149.679,90
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $ - $ -287.784,52 | $ -66.261,16 | S 667.885,34 | $ 1.179.917,11( $ 2.336.919,01
Ajuste por amortizaciones y depreciaciones S S 133.252,00 | $ 133.252,00( $ 7.502,00 | $ 7.502,00| $ 7.502,00
Otros gastos no afectos a impuestos S $ - S - $ - S - $ -
Retiro del Emprendedor S ) S o $ =
Valor Crédito Solicitado S $ 160.000,00 | $ - $ - S - $ -
Amortizacién de la deuda S - S -21.974,21|$ -48.272,68 | $ -82.651,57
Inversiones en activos S 37.510,00 | $ - S - $ - S - $
Inversiones en capital de trabajo S 51.600,00 | $ - S $ - $ $ -
Valor de desecho de inversiones $ - $ - $ - $ - $ - $ -
FLUJO DE FONDOS PROYECTO $ -89.110,00 | $ 5.467,48 | $ 66.990,84 | $ 675.387,34 | $ 1.187.419,11| $ 2.344.421,01
FLUJO DE FONDOS INVERSIONISTA $ -89.110,00 | $ 5.467,48 | $ 88.965,05 | $ 723.660,02 | $ 1.270.070,68 | $ 2.344.421,01
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FUENTE: ELABORACION PROPIA

FIGURA 3



ESCENARIO NORMAL

Tasa de descuento 32,83%

SERVICIOS Actual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
PLAN STARTER 10 10 19 19 24
PLAN PRO 48 48 96 96 120
PLAN FULL 38 38 77 77 96
DISENO WEB 4 5 6 7 8
PACK EMPRENDEDOR 24 34 47 66 92

VAN DEL PROYECTO $ 1.189.551,97
VAN DEL INVERSIONISTA | [ER®ZERECX:

TIR 165,68%
PRI

FUENTE: ELABORACION PROPIA

FIGURA 4

ESCENARIO OPTIMISTA

Tasa de descuento INCREMENTO
SERVICIOS Actual Ao 3 Aho 4 Afo 5
PLAN STARTER 6 12 23 23 29
PLAN PRO 29 58 115 115 144
PLAN FULL 23 46 92 92 115
DISENO WEB 5 6 7 8 10
PACK EMPRENDEDOR 29 40 56 79 111

\Z\IDlAR o) e (ol S 2.185.946,03
VAN DEL INVERSIONISTA I LT X XL

TIR 257,19%
PRI

FUENTE: ELABORACION PROPIA

FIGURA 4
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A

ESCENARIO PESIMISTA

T

SERVICIOS Actual
PLAN STARTER 4 8 15 15 19
PLAN PRO 19 38 77 77 96
PLAN FULL 15 30 62 62 77
DISENO WEB 3 4 5 6 7
PACK EMPRENDEDOR 19 27 38 53 74

XD N6\ o0 ¢  408.633,00
UDERINYSEENSAY ¢ 458.951,29
TIR 89,73%
PRI -13,7

FUENTE: ELABORACION PROPIA

FIGURA 5

¢ A que se dedica?

74 respuestas

@ Emprendedor
@ Profesional Independiente (Freelancer)

Propietario de PYME
A @ Propietario de local comercial

FUENTE: ELABORACION PROPIA

FIGURA 6



De ser negativa su respuesta anterior ;Tiene pensado crearlas?
14 respuestas

®si
® No

FUENTE: ELABORACION PROPIA

FIGURA 7

Si utiliza redes sociales para su negocio, indique cuales:
71 respuestas

Facebook
Instagram
Twitter
Linkedin

TikTok

FUENTE: ELABORACION PROPIA

FIGURA 8
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PIXEL

Si su respuesta fue negativa, ;Contrataria a alguien que le gestione sus redes sociales?
74 respuestas

®si
® No

FUENTE: ELABORACION PROPIA

FIGURA 9

De ser afirmativa su respuesta anterior ;Qué precio estaria dispuesto a pagar?

74 respuestas

@ hasta $4000

@ $4001 a $6000
@ $6001 a $8000
0
18,9% @ $8001 a $10000

FUENTE: ELABORACION PROPIA

FIGURA 10

¢Con que plazo le gustaria que sea la contratacion del servicio?
74 respuestas

@ Mensual
@ Trimestral
@ Semestral
@ Anual

@ No. Pero me obliga a marcar esta
opcion

FUENTE: ELABORACION PROPIA



42

FIGURA 11

:De que manera prefieres abonarlo al servicio?
74 respuestas

@ Efectivo

@ Tarjeta de crédito o débito

14,9% @ Transferencia bancaria

@ Cheque

,é @ Cuenta corriente, plazo de pago 30-60
dias

@ Efectivo pero tmb podria ser canje

FUENTE: ELABORACION PROPIA

FIGURA 12

¢{Como llego a Pixel Argentina?
8 respuestas

@ Redes sociales
@ Un amigo o familiar
@ Recomendaciones

FUENTE: ELABORACION PROPIA



FIGURA 13

¢ Tienes alguna sugerencia o comentario?

iiVvamos para adelante Pixel, si a Uds. les va bien a mi también!!

Excelente servicio

Indagar mas la tematica/onda/estilo del cliente y el mercado

Me gustaria que sean mas independientes en algunas decisiones a tomar respecto a
publicaciones

Excelente servicio y lo recomendaria a otras empresas o negocios

FUENTE: ELABORACION PROPIA

FIGURA 14

* Planes con posibilidad de adaptacién

“volando Alto”

MANEJO DE REDES SOCIALES X

5 Publucaciones semanale en ambas redes sociales (Facebook e instagram).
5 Stories por semana (3 interactiva).
Revision de mensajes privados.
Reportes mensuales si el cliente lo solicita.
Diagramacion de objetivos de marketing digital adaptados al rubro.
FeedBack permanente.
Mistery shopping.
DISENO Y FOTOGRAFIA
Disefio de 5 placa feed 5 stories

Sesion fotografica (total 60 fotos)

+

FUENTE: ELABORACION PROPIA

FIGURA 15
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“Es hora de
despegar?”

DISENO Y FOTOGRAFIA

Disefio de 3 placa feed 3 stories

Sesion fotografica (total 40 fotos)

MANEJO DE REDES SOCIALES

4 Publucaciones semanale en ambas redes sociales {Facebook e instagram).
4 Stories por semana (2 interactiva).

Revision de mensajes privados.

Reportes mensuales si el cliente |o solicita.

Diagramacioén de objetivos de marketing digital adaptados al rubro.

FeedBack permanente. x

FUENTE: ELABORACION PROPIA

FIGURA 16

+ “Iniciando este viaje”

MANEJO DE REDES SOCIALES
3 Publucaciones semanale en ambas redes sociales (Facebook e instagram).
3 Stories por semana (1 interactiva).
Revision de mensajes privados.
Reportes mensuales si el cliente lo solicita.
Diagramacion de objetivos de marketing digital adaptados al rubro.
FeedBack permanente.
DISENO Y FOTOGRAFIA

Disefio de 1 placa feed 1 stories

Sesion fotografica (total 25 fotos)

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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13- APENDICE

https://oncediario.com.ar/2020/02/07/tucuman-cuantas-pymes-tiene-la-provincia/

https://www.instagram.com/qguomarketing/

https://www.instagram.com/estudio.viral/

https://www.sonarproducciones.com.ar/

https://www.instagram.com/lacamaritaestudio/

http://amdia.org.ar/site/

https://www.aam-ar.org.ar/

https://webleads.com.ar/

https://www.instagram.com/nicoperondi/

https://lovemarkstudiocreativo.negocio.site/

https://www.instagram.com/she.agencia/

https://www.instagram.com/agencia.supra/

https://www.instagram.com/mbr cm/

https://www.instagram.com/ayv.cm/

https://www.instagram.com/mkdfreedom/
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https://www.instagram.com/lacamaritaestudio/
http://amdia.org.ar/site/
https://www.aam-ar.org.ar/
https://webleads.com.ar/
https://www.instagram.com/nicoperondi/
https://lovemarkstudiocreativo.negocio.site/
https://www.instagram.com/she.agencia/
https://www.instagram.com/agencia.supra/
https://www.instagram.com/mbr_cm/
https://www.instagram.com/ayv.cm/

'PIXEL

14- BIBLIOGRAFIA

» Pasion por emprender (de la idea a la cruda realidad) — Andy Freire
(Bibliografia de la materia Desarrollo de Competencias Emprendedoras)

> Reputacion en la era del control social (las empresas y el poder de las
redes) — Alberto Arebalos.

» Materia sistema de Informacion 2 FACE, Unidad 5 Marketing Digital. E-
commerce 2013. Negocios, tecnologia, sociedad, 9° Edicion, Kenneth C.
Laudon y Carol Guercio Traver, Pearson, México 2014.

» Investigacion de mercados — Mc Daniel y Gates.
> Preparacién y Evaluacion de Proyectos — Sapag Chain
» El Sueiio del Negocio Propio — Lecuonay Terragno

» Marketing en redes sociales — Detras de Escena Tercera edicion Ariel. M
Benedetti.

15- COMENTARIO DEL DIRECTOR SOBRE EL DESEMPENO DEL
ESTUDIANTE

A lo largo de los meses en lo que estuve acompafiando el proceso de Practica
Profesional de Patricio, noté su empefio por lograr un trabajo de excelencia que
nuclee la mayor proporcion posible de conocimientos adquiridos.

Es una persona abierta a la discusién y con gran potencial que ha llevado adelante
este proceso, siempre brindando lo mejor de si mismo.

Ha logrado concluir satisfactoriamente todas las propuestas realizadas, por lo cual
doy mi conformidad de que el trabajo esta terminado.

Atte.-

Firma Digital del Director Aclaracion: Luis Fernando Perez Vides

12/12/2020
Fecha
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