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ABREVIATURAS UTILIZADAS

CAPECO: Camara Peruana de la Construccion

CITE: Centro de Innovacion Tecnoldgica

CMS: Content Management System: Sistema de gestion de contenidos

CRM: Customer Relationship Management: Estrategia de negocio enfocada al cliente
DAFO: Debilidades, Amenazas, Fortalezas, Oportunidades

ESP: Email Service Provider: Proveedor de servicios de Email

INDECI: Instituto Nacional de Defensa Civil

INDECORPI: Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccion de la
Propiedad Intelectual

INEI: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

KPI: Key Performance Indicator: Indicador clave de rendimiento

MCPE: Matriz Cuantitativa de la Planificacion Estratégica

MSI: Micro-Star International

NIFF: Normas Internacionales de Informacion Financiera

ROI: Return On Investment: Retorno de la inversion

RUC: Registro Unico del Contribuyente

SEM: Search Engine Marketing: Marketing en motores de bldsqueda

SEO: Search Engine Optimization: Optimizador de motores de busqueda
SUNARP: Superintendencia Nacional de los Registros Publicos

SUNAT: Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria
TI: Tecnologias de la Informacion

TIC: Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion
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RESUMEN EJECUTIVO

El mercado Latinoamericano y especialmente Per( estd creciendo econdmicamente,
especificamente se muestra un incremento considerable del sector bien raiz; en los ultimos afios,
se aprecia una mayor demanda de edificaciones y, por ende, inversiones por parte del sector
privado. Este crecimiento de sector bien raiz conlleva al requerimiento de un marketing
inmobiliario de calidad, que ayude a las inmobiliarias a vender sus proyectos, asi como fidelizar
a sus clientes y tener un seguimiento de ellos.

BUXTAR es una empresa de marketing digital, desarrollo web y movil especializada en el
sector de bien raiz que busca penetrar en el mercado con un valor afiadido mediante el empleo
de una estrategia de marketing CRM, que no ofrecen las empresas competidoras hasta la
actualidad, en donde se busque crear relaciones con el cliente, pero ademas hacerle un
seguimiento, de manera que las inmobiliarias tengan un control basado en métricas. El nicho
escogido es para el sector medio, medio alto y alto; pues es el sector que hace mayor empleo
de las tecnologias y cuenta con medios de invertir en el sector inmobiliario de inversiones
privadas.

Existe una alta competitividad de empresas que tienen afios en el mercado peruano, con
experiencia y una marca ya reconocida, el sector inmobiliario en el Peru se da principalmente
para personas de clase baja y media baja, y media, media alta y alta; en el primer grupo se
encuentran las personas con bajos recursos econdmicos que buscan viviendas sociales de
inversiones publicas, mientras que el segundo grupo, estd compuesto por jovenes y adultos
profesionales, con recursos econdémicos, que buscan independizarse, comprar y/o alquilar
propiedades de inversiones privadas, o incluso vender y/o alquilar inmuebles.

El equipo directivo esta compuesto por especialistas en el sector: un ingeniero electronico, con
experiencia en el marketing digital, desarrollo web y movil; un administrador de empresas, que
favorece en el conocimiento de los tramites y documentacion necesaria para la conformacion
de la empresa; y una arquitecta, que se interrelaciona con el sector inmobiliario, conociendo el
desarrollo y necesidades de las inmobiliarias asi como de los clientes. Con este equipo directivo
se puede conocer las necesidades del negocio y plantear estrategias adecuadas de penetracion
en el mercado, ofreciendo ademas un valor afiadido.



Empresa de marketing digital, desarrollo web y mévil Angulo Zavaleta, Viviana Lisset
Especializada en el sector de bien raiz Meneses Sanchez, Jests David
BUXTAR CORP S.A.S. Musayon Quevedo, Johnny Williams

I.  PLAN DE NEGOCIO

1.1.Descripcion de los promotores

1.1.1. Descripcion de la sociedad

1.1.2.

1.1.3.

La sociedad esta compuesta por especialistas en diferentes areas, para ello se cuenta
con un ingeniero electrénico, un administrador de empresas y una arquitecta,
relacionados con los sectores involucrados directamente en la empresa, perfiles
multidisciplinario que permiten tener un complemento en las diferentes actividades
a desarrollar.

Curriculum de los promotores

Curriculum David Meneses. CEO Buxtar

Ingeniero electrénico, conocimientos en tecnologias de acceso, tecnologias en
internet. Planeacion, formulacién y gerencia de proyectos digitales, desarrollo,
operacién y mantenimiento de soluciones a través del uso de las TIC e
implementacion de internet como plataforma de comunicacién y negocios para las
empresas, habilidad supervision de proyectos tecnoldgicos, productivos. Capacidad
para formular proyectos y estrategias, que permitan mejorar los negocios de las
empresas, alcanzando nuevos mercados a través de Internet. Persona confiable,
honrada, dinamica, emprendedora, responsable, con adaptabilidad al cambio y al
aprendizaje continuo, muy buenas habilidades de comunicacion y de trabajo en
equipo o individual, excelentes relaciones interpersonales y habilidad para
planificar, organizar y tomar decisiones cuando sea necesario, gran capacidad de
liderazgo y excelentes relaciones interpersonales.

Curriculum Viviana Angulo

Bachiller en Arquitectura, de la Facultad de Arquitectura y Disefio de la Universidad
Privada del Norte-Sede Cajamarca.

Experiencia en desarrollo de proyectos arquitectdnicos, con capacidad para trabajar
en equipo, liderazgo, resolucion de problemas, trabajo bajo presion, orientacién a
resultados; asi como proactividad, empatia, cooperacién, responsabilidad y
compromiso en el trabajo.

Antecedentes profesionales de los promotores

David Meneses:

- CEO de Buxtar Corp. Agencia de Marketing Digital y desarrollo de aplicaciones
moviles y web.

- CPO - Chief Project Officer en CITE (Corporacion Para La Implementacion
Tecnologica Empresarial). Febrero/2011 - Febrero/2015.

- Consultor Estrategias digitales Banco Mundo Mujer - Colombia. Marzo/2016 -
Actualidad.

- Marketing Colectivo. Febrero/2012 - Actualidad.

- Creador de Marketing Colectivo es la comunidad més grande de marketing digital
en Latinoamérica en Google Plus, con més de 300.000 seguidores en esta red
social.
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- Estrategias Digitales a Empresas de Base Tecnoldgica y empresas en general.
Febrero/2011 - Actualidad.

- Estrategia de Marketing Digital Agrocadenas del Cauca. Marzo/2014 -
Diciembre/2014.

- CaucaNegocios.co (Plataforma de E-commerce). Marzo/2014 — Diciembre/2014.

- Capacitacion a Mipymes de base tecnoldgica en la planeacion, creacion,
desarrollo e implementacidn de estrategia de marketing de contenidos. Julio/2014
- Febrero/2015.

- Estrategia digital CITA 2015 (VII Congreso Iberoamericano de Telematica).
Diciembre/2014 - Junio/2015.

- Capacitacion a Mipymes de base tecnoldgica en la planeacion, creacion,
desarrollo e implementacion de estrategia de Marketing de Contenidos. Julio/2014
- Febrero/2015.

Viviana Angulo

- Asistente de arquitectura — Empresa SERLIT SRL. Marzo/2013 — Actualidad.

- Asistente en Area de Proyectos — Empresa FRECON. Diciembre/2016 —
Marzo/2016

- Asistente de catedra — Facultad de Arquitectura y Disefio, UPN. Marzo/2014—
Julio/2014

- Asistente de disefio — Empresa ARQCENTER. Enero/2014 — Marzo/2014

- Practicante de Arquitectura — Oficina de Catastro de la Municipalidad Provincial
de Cajamarca, Per0. Enero/2010 - Marzo/2010

Johnny Williams Musay6n Quevedo
- Asistente Administrativo — A ROCHA PERU (ONG). 2015 - Actualidad.
- PO Specialist - Especialista en 6rdenes de compras, Huawei del Peru SAC. 2011-

2013

- Asistente Administrativo, Administrador de obra — Corporacion J&J Ingenieros
SAC. 2011

- Auxiliar Administrativo — Técnicas Constructivas Ingenieros y Arquitectos SAC.
2011

- Administrador de obra Corporacion J&J Ingenieros SAC. 2008-2010



Empresa de marketing digital, desarrollo web y mévil Angulo Zavaleta, Viviana Lisset
Especializada en el sector de bien raiz Meneses Sanchez, Jests David
BUXTAR CORP S.A.S. Musayon Quevedo, Johnny Williams

1.2.Breve descripcion del proyecto

BUXTAR CORP S.A.S. Es una empresa de marketing digital, desarrollo web y movil,
especializada en el sector de bien raiz, que planea crear una solucion integral para el sector
inmobiliario y convertirse en un canal de comunicacion entre los clientes y las constructoras,
facilitando herramientas digitales acompafadas de estrategias de marketing digital Unicas para
el sector, con el fin de convertirse en un aliado de las empresas y crecer conjuntamente,
alcanzando nuevos mercados.

Mision BUXTAR CORP S.AS.
“Crear experiencias y conexiones digitales entre personas y empresas del sector bien raiz.”

Vision BUXTAR CORP S.A.S.

“Consolidarse como empresa lider de prestacion de servicios digitales a organizaciones;
generando valor a la marca de nuestros clientes, y siendo sus aliados estratégicos al momento
de contactar con su publico objetivo.”

« Personas: Ser un excelente lugar donde trabajar, que las personas se sientan inspiradas
para dar cada dia lo mejor de si mismas.

» Socios: Desarrollar una red de trabajo para crear un valor comun y duradero.

» Planeta: Ser una empresa responsable con el ambiente, que marque la diferencia al
ayudar a construir comunidades sostenibles.

« Productividad: Ser una organizacion eficaz, dindmica e innovadora.

Valores
« Efectividad: Compromiso corporativo con los resultados de los servicios que ofrecemos
las empresas.
« Calidad: Enfocarse en la excelencia operativa para brindar servicios de la mejor calidad
posible.
« Confianza: Crear relaciones sélidas con nuestros clientes con el fin generar confianza
con los clientes.

El nombre Buxtar proviene de la composicion: “Box” de caja 0 conjunto de servicios que se
ofrecen en el area digital a las empresas, y “Tar” del target objetivo de las empresas del sector
bien raiz, en el cual se llega a su publico objetivo, permitiendo el crecimiento y generacién de
negocio efectivos.

Buxtar desarrollara una plataforma en la cual aplicara estrategias digitales para las constructoras
que requieran tener un equipo de expertos a su servicio, y vender sus proyectos de construccion
de una manera rapida, efectiva y optimizando los recursos de inversion, de tal forma que se
tenga un seguimiento total del embudo del marketing; en el cual se sabe de donde llegaron los
clientes, cuénto es el costo de adquisicién y la plataforma de publicidad avanzada més efectiva
para conseguirlos.

Las estrategias de marketing digital deben estar enmarcadas y encaminadas a generar un retorno
de inversion para las empresas que se dedican a la venta de bienes raices, por ello, Buxtar ha
creado un modelo de negocio que beneficia a las organizaciones, teniendo como objetivos,
conseguir nuevos clientes, gestionar la relacion con los mismos a través de un CRM y analisis
de indicadores de desempefio y éxito para replicar las campafias y crecer significativamente en

-9-
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ventas. De esta manera alcanzar nuevos mercados, expandirse y generar un canal de
comunicacion bidireccional con el cliente 24/7.

Esta propuesta se basa en unir tres grandes fases y principales estrategias que toda compafiia
deberia ejecutar para poder conseguir clientes, mejorar sus procesos, reducir costos y encontrar
los factores de éxito que lo conduzcan a vender mas:

- Publicidad online
- Negocios KPI’s.
- Factores éxito

En BUXTAR utilizamos herramientas de publicidad avanzada para que las empresas impacten
nuevas audiencias, tengan visibilidad en los primeros resultados de Google y paginas
estratégicas relacionadas al sector, ademas, de alcanzar publico objetivo que se encuentra en
las diferentes plataformas sociales.

Las ventajas que ofrece la personalizacion de publicidad avanzada en las diferentes plataformas
sociales son:

e Permite segmentar detalladamente el mercado.

e Ajustar anuncios personalizados a clientes potenciales. (S6lo se atraerdn a las
personas que realmente estén interesadas).

e Interaccion entre las empresas y clientes potenciales

e Control total de la publicidad. (Resultados medibles y métricas exactas de las
campafias).

Gréfico 1. Organigrama de BUXTAR

= e
Escenario Persuasivo L ﬁ
Registro de datos Plataformas Ventas
Estrategias Creacion de las campafiss
. s Adimiridtraicn
= .- Creacion de imagenss
|=| - - Creacion de copies
Optimagadicn del prédupuase
. Q Eicorarios pariuddnmd
Landing Page Internet CRM
Base de datos Clientes potenciales TEAY, Hm'"“‘x:f'h:m‘
1% Metricas
CRM L Sl $
Gestion de clientes - I Inversion
II Constructora Platafarmas de publicidsd avanzada
1 " configuracidn inicia
Business % por venta efectiva
Intelligence oY = 2
Metricas L1 - -
_— s
RO 1ra INSTARCLA Gestion externa

Fuente: Elaboracion propia

Una vez se adquieren los clientes a través de publicidad avanzada, entran a un proceso de
gestion, a través de un CRM (Administracion basada en la relacion con los clientes); el cual es
un modelo de gestidn de toda la organizacion, basada en la satisfaccion del cliente. Apoyandose

-10 -
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en un software, a través del cual se puede medir y establecer protocolos de atencién al cliente
para llevar a las personas de prospecto a cliente efectivo.

Ademas, por medio de estrategias de inteligencia empresarial, transformar los datos en
informacion, y la informacion en conocimiento, de forma que se pueda optimizar el proceso de
toma de decisiones en los negocios, generando indicadores claves de éxito que permiten
destinar un mayor esfuerzo en las estrategias mas efectivas, que finalmente se vean reflejadas
en un mayor retorno de inversién para su empresa.

BENEFICIOS.

Plataforma especializada en sector bien raiz
Estrategia digital dirigida para cada empresa
Consecucién de clientes

Creacién de campafias de publicidad avanzada
Administracion de campafias de publicidad avanzada
Creacidn de imagenes y copies para publicaciones
Escenarios Persuasivos

Configuracion de CRM

Creacion de Plantillas de Correos Electrdnicos
Configuracion de Email Marketing

Generacion de informes, Métricas, KP1's

Las empresas pueden encontrar diferentes paquetes de servicios, que permiten adecuarse a sus

necesidades, entre las cuales pueden tener el paquete plus, pro o premium.

Tabla 1. Paquete de servicios

Primera plana en recomendaciones y pagina principal
Estrategia digital dirigida para la empresa
Consecucion de clientes

Creacion de campafias de publicidad avanzada
Administracion de campafias de publicidad avanzada
Creacion de imagenes y copies para publicaciones
Escenarios Persuasivos

Configuracion de CRM

Creacion de Plantillas de Correos Electronicos
Configuracion de Email Marketing

Generacion de informes, Métricas, KPI's

Recorrido virtual del proyecto

Paquete Incluye Valor
Plus Visibilidad plataforma especializada en sector bien raiz | US$ 67
Pro Plataforma especializada en sector bien raiz US$ 100

Primera plana en recomendaciones y pagina principal
Recorrido Virtual del proyecto
Premium Visibilidad plataforma especializada en sector bien raiz | US$ 133

% Venta Efectiva

Fuente: Elaboracion propia
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BUSINESS MODEL CANVAS

Este business model canvas ha sido desarrollado por el equipo de trabajo, para realizar un
primer acercamiento al desarrollo del tema.

Gréfico 2. Business Model Canvas

BusineSS Model Canvas Inmaobiliarias %
Alianzas clave (8) Actividades clave (7) Propuesta de valor (2) Relaciones con los clientes (4) Segmento(s1;:le clientes

Desaralia Plataforma Wab

Personal de ventas

Realizar 1 presantacitn con la propuesia
de valor y meétricas

Aecolectar |8 informacion da los iInmuebles

Disefiar la estrategia de marketing

Realizar kas piezas graficas
Realizar |os copes
Disarellar |2 kanding page

Configuraciin ESP y CRM

Mayor ndmera de chentes objetivos
Interesados en sus servicios

Efectividad de los canales digitales
Para su negocio

‘Generar posicionamients de marca
(branding)

Adguirir un nueve modelo de ventas

Base de dalos de chentes objelivos
en internet

Atencidn personakizada

Informacion relevante para
tomar su decision de compra

(SOM) Inmobiliarias y constructoras

{SOM) Personas de estrato
medio. medio-alto y alto
interesados en adquirir un bien
inmueble

(SOM) Personas con
cargos altos en

organizacionas
interesados en adguirir un
bien inmuasble, coma
inwersian (Empresarios.
gerentes)

Realizer las campanas

Acceder a informacian de un
inmueable y atencian

Recursos clave (5] personalizada a través de un Canales {3)
ohic
Desarrollador web Llamadas Wisitas
Gerenle de proyedtos
Emails
Analigla de desarollo
Publicidad avanzada
Gerente Comercial
Tooer Landing page
Contador Plataforma wab
Estratega Dugital
oa Dig Email markating
Dizefiador

Linkedin

Community Manager

Estructura de costes (9) Fuente de ingresos (5)

Castas par inmobiliaria Castos fijos
Estrategia para acquisicién de prospectos Parsanal ta ventas
Dasarrollo de kanding page Gastas administratives comerciales Fea
Campafias weanzaas pam prospecis Gratls
Campafias avanzadas para prospecios. Comigién
Canfiguracitn ESP

Balidoble

Fuente: Elaboracion propia

El publico objetivo hacia el cual esté enfocada el proyecto son 3:

e Empresas del sector bien raiz.
e Personas de estrato medio, medio-alto y alto interesados en adquirir bien raiz.
e Inversionistas o personas con altos cargos que desean invertir en bien raiz.

Para las empresas se tienen varias propuestas de valor: Entre ellas generar clientes objetivos
que se vean reflejados en ventas de sus proyectos, aprovechando la efectividad de los canales
digitales para este tipo de negocios, lo cual permite al mismo tiempo, generar un branding de
la marca de nuestros clientes y adquirir un nuevo modelo de ventas.

Para las personas interesadas en adquirir o invertir en bien raiz, es acceder a informacion
relevante de los proyectos méas convenientes para ellos, con una atencion personalizada les
permita sentirse muy bien atendidos, de tal manera que se genere una relacién de confianza que
los lleve a tomar decisiones de compra mas rapidamente.
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Los canales utilizados para la atencion de las empresas son:

e Llamadas
e Visitas
e Emails

Los canales utilizados para conseguir los clientes a las empresas son:
Plataforma web

Estrategias de marketing digital

Publicidad avanzada

Email Marketing

LinkedIn Ads (Pablico objetivo #3)

La relacidn con los clientes, especialmente con las empresas se basa en: generar bases de datos
de clientes objetivos en internet que se van reflejados en clientes efectivos.

Para los usuarios o clientes de las empresas: atencién personalizada, informacion relevante para
tomar su decision de compra.

Las fuentes de ingresos es como se definié anteriormente: Paquetes de servicios en los cuales
estan incluidos; la plataforma web, publicidad, personalizacion del servicio, que se ve reflejado
en un fee y/o comisiones, depende del paquete.

Dentro del personal necesario para la correcta ejecucion del proyecto es necesario tener una
gran variedad en los perfiles.

Gerente

Estratega digital

Community manager
Disefiador

Desarrollador web

Analista de desarrollo y tester
Contador

En la seccidn correspondiente se van a detallar a profundidad los perfiles de las personas que
se necesitan en cada cargo.

De manera general se describen algunas de las actividades clave para la ejecucion del proyecto,
entre las cuales se encuentran:

Desarrollo plataforma web

Realizar 1 presentacion con la propuesta de valor y métricas
Recolectar la informacion de los inmuebles

Disenar la estrategia de marketing

Realizar las piezas gréaficas

Realizar los copies

Desarrollo landing page

Configuracion ESP y CRM

1
=
w

1
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e Creacidén y configuracion de campafas de publicidad avanzada

Se debe realizar alianzas claves con personal calificado en ventas, para consecucion de clientes
(Empresas bien raiz).

La estructura de costos se describe en el cuadro de manera general, pero en el punto especifico
se detalla completamente, junto con el andlisis financiero.

1.3.0bjetivos del proyecto:

1.3.1.

1.3.2.
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Objetivo General:

Crear una organizacion aliada estratégica de empresas del sector bien raiz, para la
consecucion de clientes a traves de medios y estrategias digitales.

Objetivos especificos:

Realizar una plataforma web con estrategias digitales para el sector bien raiz.
Implementar estrategias digitales encaminadas a generar un retorno de inversion en
primera instancia para nuestros clientes.

Transformar los datos en informacion, y la informacion en conocimiento, para el
beneficio de nuestros clientes.

Implementar estrategias efectivas para la consecucion y la retencién de clientes.
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II. PLANJURIDICO-LEGAL
2.1. Tréamites de constitucion y primer establecimiento.

La empresa sera una Sociedad Anonima Cerrada (SAC); en la cual los socios tienen
responsabilidad limitada; es decir que su responsabilidad se encuentra restringida al capital que
aportan. De esta manera blindarse como persona natural de los aportes o responsabilidades
juridicas y legales. Ademas, el capital social, esta representado por acciones y se integran por
aportes de cada uno de los socios, quienes no responden personalmente por las deudas sociales.

2.1.1. Organos de la sociedad:

e Junta General de Accionistas: es el 6rgano supremo de la sociedad, esta integrado por
el total de socios que conforman la empresa. En este caso:
e Angulo Zavaleta, Viviana Lisset
e Meneses Sanchez, Jesus David
e Musayon Quevedo, Johnny Williams

Gerente General: es la persona en la quien recae la representacion legal y de gestion de
la sociedad, es quien convoca a la junta de accionistas.

2.1.2. Acta de constitucion de la empresa y los estatutos correspondientes para dar
cumplimiento legal como lo exigen las leyes:

Acto constitutivo

Viviana Angulo Zavaleta, de nacionalidad peruana, identificada con documento de identidad
71102986 expedida en Cajamarca, domiciliada en la ciudad de Cajamarca, Johnny Williams
Musayon de nacionalidad peruana, identificado con documento de identificacion 44542514
expedida en Lima, domiciliada en la ciudad de Lima, y Jesus David Meneses Sanchez, de
nacionalidad colombiana, identificado con documento numero 10.307.831 expedida en
Popayan, domiciliado en la ciudad de Popayan, declara -previamente al establecimiento y a la
firma de los presentes estatutos-, haber decidido constituir una sociedad anénima cerrada
denominada BUXTAR, por término indefinido de duracion.

Una vez formulada la declaracion que antecede, el suscrito ha establecido, asi mismo, los
estatutos de la sociedad por acciones simplificada que por el presente acto se crea.

Principales clausulas de estatutos BUXTAR
Capitulo 1. Disposiciones generales

Articulo 1°. Forma.- La compafia que por este documento se constituye es una sociedad
anonima cerrada, de naturaleza comercial, que se denominara BUXTAR, regida por las
clausulas contenidas en estos estatutos, en la correspondiente a la legislacion peruana y en las
demas disposiciones legales relevantes. En todos los actos y documentos que emanen de la
sociedad, destinados a terceros, la denominacion estard siempre seguida de las palabras:
“sociedad Anonima Cerrada” o de las iniciales “SAC”.
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Articulo 2°. Objeto social.- La compafiia tiene por objeto social principal la realizacion de
cualquier objeto licito relacionado con la prestacion de servicios de Tecnologias de la
Informacion y Comunicaciones, a nivel de disefio y suministro de programas l6gicos,
actividades, de marketing digital, desarrollo de aplicaciones web y mdviles, entre otras. Asi
mismo, capacitar, inducir, implementar, disefiar, gestionar, asesorar y administrar, plataformas
tecnoldgicas sistemas de informacion y estrategias digitales, que beneficien los diferentes
sectores comerciales, con el fin de aumentar la productividad y la competitividad de las
diferentes empresas y negocios.

Articulo 3°. Domicilio.- EI domicilio principal de la sociedad sera la ciudad de Lima, Per( y
su direccidn para notificaciones judiciales sera la Calle 42N # 5-16, Barrio La Ximena. La
sociedad podra crear sucursales, agencias 0 dependencias en otros lugares del pais o del
exterior, por disposicion de la asamblea general de accionistas.

Articulo 4°. Término de duracion.- El término de duracion sera indefinido.

Estos se consideran los articulos mas representativos de los estatutos, por los cuales se evidencia
el objeto de la empresa Buxtar, para desarrollas su actividad econémica.

Por otra parte, revisando el marco legal del E-Commerce, en Pert a nivel de comercio
electronico: Segun Alberto Cuesta, Socio y Abogado en URECA-Legal en su articulo titulado
El Per0: situacion legal en Privacidad y E-commerce “existen multitud de textos legales que
regulan la publicidad online, el uso del email, la prestacion de servicios de acceso a internet,
etc: Ley de firma digital, Ley de delitos informaticos, Ley de manifestacion de la voluntad por
medio electrénico, Ley antiSPAM, Ley de control de contenidos, Ley de centrales de riesgo,
Ley de derechos de autor, Ley de propiedad industrial, Decisién andina de propiedad industrial
Legislacion sobre tributacion de contenidos digitales. Ademas de estas leyes, es importante
destacar los aspectos relativos a propiedad intelectual y comercio electronico del texto del
Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos.

Respecto al comercio electronico, la dispersion normativa es fruto del avance de esta nueva
forma de contratacion debido a que el uso de la informatica estd cada vez mas extendido. Se
han ido poniendo parches a las necesidades segun iban apareciendo, pero llegara el momento
que por seguridad juridica serd recomendable hacer un acto de analisis, sintesis y coordinacién
para aunar todos los textos en uno solo. Aunque actualmente ain queda mucho camino por
recorrer para llegar a los indices de implantacion de Europa, el Pert posee uno de los potenciales
de crecimiento mas altos de Latinoamérica en los préximos afios en e-commerce y ello,
provocara que en breve dicho Estado disponga de una regulacion mucho més agil y unitaria tal
y como ocurre con la privacidad. Las instituciones bancarias peruanas son las que han realizado
mayor avance en el comercio electronico con la implantacién de sus operaciones bancarias por
medio de Internet, preocupandose con prioridad en el tema de seguridad y privacidad de la
informacion.

Como corolario, apuntar que en Peru las bases de la legislacion de privacidad y contratacion
electronica estan puestas, ahora sélo falta implementarlas adecuadamente. Esperemos que no
deban pasar 10 afios desde la aprobacion de la Ley de Proteccion de Datos o de Internet como
ocurrid en Espafia hasta que la sociedad comience a adquirir conciencia de que estas normativas
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son una garantia para los ciudadanos, consumidores y usuarios, asi como una prueba de calidad

y trato adecuado de los mismos por parte de las entidades”.?

La plataformay demés desarrollos de las estrategias digitales, se realizara bajo las normas antes
mencionadas, cumpliendo con proteccion de datos y seguridad que blinden de posibles
demandas a la empresa.

Para la constitucion de empresa se deben realizar ciertos tramites en la Superintendencia
Nacional de Administracion Tributaria (SUNAT) ademas del trdmite para la evaluacion de las
condiciones de seguridad en materia de Defensa Civil en El Instituto Nacional de Defensa Civil
(INDECI).

! Alberto Cuesta, AC (2013) “El Per(: situacion legal en Privacidad y E-commerce” URECA-Legal 05/16/2013
http://www.urecalegal.com/index.php/es/blog/91-el-peru-situacion-legal-en-privacidad-y-e-commerce
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3.1.Marketing operativo

Angulo Zavaleta, Viviana Lisset
Meneses Sanchez, Jesls David
Musayon Quevedo, Johnny Williams

I.  PLAN DE MARKETING

3.1.1. Definicidn del producto/mercado objetivo
El mercado objetivo hacia el cual esta enfocada el proyecto son 3:

o Empresas del sector bien raiz.

Segun datos estadisticos de Per(, hay alrededor de 5.000 empresas legalizadas del sector
bien raiz, de las cuales se espera poder alcanzar un 1,3% de las mismas haciendo uso de la

plataforma. Es decir alrededor de 65 empresas de bien raiz estaran en la plataforma.

Tabla 2. Paquetes de ventas

VENTAS (ESTIMADO)

VLR UNIT MENSUAL

NUM EMPRESAS

VALOR TOTAL

PAQUETE PLUS Us$ 67 30 US$ 2.000
PAQUETE PRO US$ 100 25 US$ 2.500
PAQUETE PREMIUM US$ 133 10 US$ 1.333
TOTAL VENTAS DE PAQUETES US$ 5.833

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 3. Ingresos por comisidn de venta efectiva

INGRESOS POR COMISION DE VENTA EFECTIVA

% POR VENTA EFECTIVA 1%
VALOR C/INMUEBLES US$ 100.000
% DE COMISION POR VENTAS US$ 1.000
UNIDADES VENDIDAS /MES 10
TOTAL COMISION MENSUAL US$ 10.000

Fuente: Elaboracion propia

Para las empresas se tienen varias propuestas de valor. Entre ellas generar clientes objetivos
que se vean reflejados en ventas de sus proyectos, aprovechando la efectividad de los canales
digitales para este tipo de negocios, lo cual permite al mismo tiempo, generar un branding de

la marca de nuestros clientes y adquirir un nuevo modelo de ventas.

Los canales utilizados para conseguir los clientes a las empresas son:

-18 -

Plataforma web

Estrategias de marketing digital

Publicidad avanzada

Email Marketing
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e LinkedIn Ads (Publico objetivo #3)

La relacidn con las empresas se basa en generar bases de datos de clientes objetivos en internet
que se van reflejados en clientes efectivos para sus proyectos de vivienda.

3.1.2. Evolucidn histérica del sector

El sector TIC ha venido teniendo un crecimiento a nivel mundial desde el 2007 a un ritmo
bastante bueno y superior al de muchas empresas de otros sectores. En paises de suramérica se
ha venido experimentando un auge en los ultimos 3 afios, convirtiendose en un sector fuerte de
la economia nivel global, contribuyendo en distintas maneras al bienestar de la sociedad. Por
un lado disminuye las brechas sociales y por otro genera externalidades positivas sobre la
mayoria de los sectores productivos de la economia.

El nimero de usuarios de internet ha venido incrementando de manera significativa en los
altimos afios. Segun el articulo publicado por MinTic, donde se realiza una sintesis de varias
fuentes a nivel internacional, hay aproximadamente 2.400 millones de usuarios de internet en
el mundo.

Gréfico 3. Porcentaje de usuarios de internet
73

49

Colombia Ameérica Latinayel Miembros OECD Mundo
Caribe
Fuente: Databank

Apoyado en las cifras, en la evolucion del sector y en los desafios a los que se enfrenta
Sudamérica, el sector TIC sin duda es la nueva locomotora de la economia de varios paises en
américa, puesto que internet es una herramienta clave para la prosperidad y disminuir la pobreza
en el pais.?

Existen algunos indicadores que pueden tener gran impacto con el desarrollo de las TIC, como
son: la generacion de empleo, equidad social; reduccion de la pobreza e inversion en ciencia,
desarrollo y tecnologia; cierre de las brechas sociales y digitales; acceso a Internet a la poblacion
rural, discapacitada; apropiacion a la ciudadania y desarrollo.

2Ministerio de las TIC — Colombia, MinTic (2015), “Cifras” Oficina internacional,
http://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-article-4425.html
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Durante los ultimos diez afios, la mayor generacion de empleo de los sectores asociados a las
TIC se ha concentrado en las actividades relacionadas a las TI. Cabe resaltar que el sector Tl
estd compuesto principalmente por pymes, las que representan el 80% del numero de empresas
de la industria.®

“En Peru, segun fuente de El Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica (INEI); Aumentan
los hogares que acceden a las TIC. Asi, en el 86,0% existe al menos un miembro que tiene
celular, se incrementa en 2,9 puntos porcentuales, a comparacion de 2013. En el caso de
Internet, cada vez existe mas hogares con internet, al Gltimo trimestre de 2014, el 24,3% tiene
internet y aumento en 2,2 puntos porcentuales. De todas las Tecnologias de Informacion y
Comunicacidn, la telefonia movil es la que tiene mayor grado de acceso en los hogares del pais,

presentando un continuo crecimiento”.*

DEMOGRAFIA DE LOS USUARIOS MOVILES.

En la mayoria de los paises el rango mas representativo es el de las personas que estan entre los
21 y 45 afios, de igual manera el género masculino es el que tiene un mayor porcentaje de
representacion. Segun Eliana Alvarez, en su articulo publicado en Colombia digital, “En 2013
se descargaran 82 mil millones de aplicaciones en todo el mundo” muestra proyecciones
interesantes al respecto y menciona: “De acuerdo al estudio, en 2011 se descargaron 37 mil
millones de aplicaciones, sin embargo para el 2012 se generaron ingresos de USD$12 mil
millones y un total de 46 mil millones de descargas; es decir mas del doble que el afio anterior.
Eso quiere decir que en 2012 se descargaron més aplicaciones que en los ultimos cinco afios.

Con base en las proyecciones realizadas por Portio Research se prevé que para 2013 esta cifra
se duplique. La consultora sefiala que "las descargas continuaran creciendo hasta superar los
USD$ 200 millones anuales y a 2017 se alcanzaran ingresos de USD$63.5 mil millones”. A su
vez sostiene que estas proyecciones se apoyan en el crecimiento de mercados maduros, en los
cuales el uso de aplicaciones por persona es cada vez mayor, como es el caso de Europa y
Norteamérica. Igualmente, la industria se ve impulsada gracias a las altas ventas de smartphones
y tabletas”.

Observando todas estas cifras y analisis del sector TIC y del auge de las aplicaciones web y
moviles a nivel global, se puede observar que una puesta en marcha de proyectos de este tipo
son necesarios y fundamentales para acelerar este proceso de aprovechamiento de
infraestructura fisica, asi como de herramientas software para la potencializacion de la
economia nacional, y de Latinoamérica.

3 Corporacién Colombia Digital (2013) “Todas las cifras del sector TIC en Colombia a Junio 2013” Colombia
Digital 06/17/2013

4 Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2015) “Estadisticas de las Tecnologias de Informacion y

Comunicacion en los Hogares” INEI 03/01/2015
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/informe-tecnico_tecnologias-informacion-oct-nov-
dic2014.pdf

5 Alvarez, E (2013) “En 2013 se descargaran 82 mil millones de aplicaciones en todo el mundo” Colombia Digital
08/21/2013
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El fendmeno de estancamiento de los servicios tradicionales de telecomunicaciones (voz fija,
radio y televisidn) contrasta con el comportamiento de los servicios de acceso a Internet, pues
estos Gltimos se constituyen el eslabon que apalancan el crecimiento del sector TIC en América
Latina, por lo cual la creacidon de empresas que implementen estrategias de marketing digital
para el sector de bien raiz, acompafiado de desarrollos web es de vital importancia, y generaran
un impacto relevante en cada region.

3.1.3. Expectativas a corto y medio plazo del sector

e Las expectativas a corto plazo son la migracion de gran parte de la inversion hecha en
publicidad ATL hacia este tipo de estrategias digitales, debido a la segmentacion cada vez
mayor del publico objetivo, las plataformas sociales tienen cada vez mas segmentadas a las
personas y permiten una ventaja unica frente a los medios tradicionales.

e A mediano plazo, se espera que con estas estrategias se pueda llegar a mas personas, debido
a la integracion y masificacion de nuevas tecnologias digitales de interactividad, como lo
son los dispositivos moviles, tablets, celulares, entre otros. Y mas aun la utilizacion masiva
de redes sociales especializadas, como mecanismo de comunicacion entre las personas y la
integracidn de todas estas con aplicaciones web sobre internet.

e A largo plazo se espera un incremento masivo del crecimiento econémico, acarreando con
esto la proliferacion de gran cantidad de empresas tecnologicas, aumentando asi la
competencia entre las mismas, haciendo cada vez méas importante la inversion en marketing
digital como herramienta para hacerse conocer, a nivel local, nacional e internacional. Al
mismo tiempo que se desarrolla productos innovadores y de calidad que logran marcar la
diferencia, creando experiencias de marca ante sus clientes, mediante la interactividad y
personalizacion.

3.1.4.Estudio de mercado, preferencias del consumidor, etc.

La compra de bienes inmuebles, es cada vez mas consultada en internet, debido a que las
tecnologias permiten realizar investigaciones a fondo de todas las opciones en el mercado, sin
salir de casa, 0 en la comodidad de la oficina, razén por la cual cuando las personas han obtenido
los suficientes datos ya deciden tomar decisiones de compra, mas un con un bien inmueble
donde muchas veces estan proyectados los planes y propdsitos como familia, 0 negocios de
inversion significativos.

En Facebook hay alrededor de 4.000.000 de personas en Facebook en Per(. De los cuales mas
de 790.000 personas estdn en alguna situacién sentimental (Compromiso, recién casados,
novios). Tal como lo muestran las graficas de estadisticas de Facebook Ads.

Gréfico 4. Definicién de pablico
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i) & I o Perll
| f - = Conexiones excluidas:

N L o Excluir 2 1as personas a las gue

\ L bl les gusta En Dios Confio

. Edad:

N \ o 18-85+

Ubicaciones:

b 2 o Section de noticias de

S\ém dNEES a Ly computadoras, Seccion de

“Mgadi noticias de dispositivos maviles o
g Columna derecha de
computadoras

Personas gue ven:

@ Intereses: Dios, YouTube o
community

Caracteristicas del plblico:

@ Fijar marcador

Agregar varios lugares..
Edad & 18~ |-| 65+ w

Alcance potencial: 4 100 000 personas
Sexo © Hombres Mujeres

Fuente: Facebook Ads.

Gréfico 5. Definicidn de publico personalizado

Piablicos personalizados @ Explorar Definicion del pablico

Crear nuevo publico personalizado

Tu seleccion de
Lugares @ | Todas las personas en este lu... v publico es
I / bastante amplia

@ Peri = Caracteristicas del publico:
» Lugar:
@ Incluir « o Perl

= Conexiones excluidas:
« Excluir a las personas a las que
A les qusta En Dios Confio
JManaus » Edad
o 26-65+
» Ubicaciones
+ Seccion de noticias de
\ o computadoras, Seccion de
\ noticias de dispositivos moviles o
Columna derecha de
computadoras
« Personas que ven
o Intereses: Recién casados,
Novias, Anillos de compromiso,
Nuesfra c Fotografia de bodas o Luna de
Sefloca de La Pz, n‘;el B
@ Fijar marcador e Situacion sentimental
/ Comprometido
o ;somecin*iemo importante:
Agreqar varios lugares. ecién comprometidos (6
Qe II0S gares meses), Recién comprometidos
(3 meses), Recien | .
Edad © 26v |-| 65¢+w comprometidos (1 afo), Friends
of Anniversary within 30 Days,
Recien casados (3 meses),

: ped ios G
Sexo O Hombres | Mujeres rg‘“:ié’r?crg?aégg“\”"'s‘owe

Idiomas Alcance potencial: 790 000 personas

Fuente: Facebook Ads.

En Google hay niveles de busquedas entre 1.600 y 560 busquedas mensuales de vivienda en
Per( y Lima. Lo cual garantiza meses con mayor nivel de busqueda que se puede aprovechar
para atraerlos a través de esta plataforma. Tal como lo muestra el gréafico a continuacion.
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Gréfico 6. Tendencia del volumen de busqueda

Tendencia del volumen de blsqueda 3

Promedio de busquedas mensuale jun_ de 2015
16K 1.200 blsquedas
12K
800
mar. de 2015 hay. Jul. Sept. Mow. feb. de 2016
Ideas para el grupo de anuncios Ideas para palabras clave a2l L= 4 Descargar aadss sz
Promedio de Porcentaje de ARadir al
Palabra clave [por relevancia) biasquedas Competencia 7 Puja sugerida |7 impresiones del lna I
mensuales |7 anuncio 7 PN
casas enlima 720 Media 839 COL% - v

Fuente: Google AdWords
3.1.5.Numeroy localizacion de competidores
3.1.5.1. Identificacién de competidores potenciales en marketing digital

- Digiway: Actla como Agencia que atiende varias necesidades a nivel digital e
interactivo. Integra las areas Creativas, Disefio, Ingenieria, Contenidos y Socializers.
Estructuran programas de marketing relacional Consultoria e implementacion de
comercios online, desarrollo de plataformas en PHP, .NET, ASP Y J2E. Empresa con
sedes en Panama, Colombia, Pert y Ecuador.

- LatinMedios.com: Agencia digital “full-service” desde el afio 1999. Sus servicios de
estrategias digitales incluyen: Planificacion y compra de medios digitales., estrategias
“Go-To-Market”Activaciones 360° a través de todo el espectro de medios digitales,
anélisis de producto, activos digitales, competencia y benchmarking, desarrollo
creativo y Web.

- Grupo Media Digital: Tienen una trayectoria de mas de 10 afios desarrollando
campafias exitosas en Colombia y Centroamérica. Es una compafiia especializada en
el desarrollo de estrategias de Marketing Interactivo.

3.1.5.2. Competidores potenciales en marketing digital en Peru

- Urbania: Clasificado inmobiliario lider del Perd, desde el 2010, rapidamente se ha
posicionado como el sitio web de referencia para la industria inmobiliaria. Cuenta con
una plataforma web, ademas de aplicacion mdvil, pagina en redes sociales como
Facebook. Ofrece servicios de: calculadora hipotecaria, cursos de agente inmobiliario, y
ayuda a agentes inmobiliarios. Su pagina web es www.urbania.pe

- Adondevivir: Cuenta con 228 inmobiliarias en 6 ciudades del Perd. Vinculado a redes
sociales como Twitter, Facebook, Instagram, Pinterest y YouTube. Su pagina web es
www.adondevivir.com.
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RE/MAX: Desde 1973, en unos 65 paises, con Sede Central en Colorado - EUA, se ha
convertido en una red global de bienes raices de oficinas de propiedad de franquiciados,
construido sobre la base de la unidad, la experiencia y la educacion, se enfoca en las
necesidades del cliente. Ofrece una asesoria completa, antes, durante y después del
proceso. Emplea estrategia digital: Google Analytics para andlisis reales, tener una
perspectiva internacional, maximizar las oportunidades para las agencias, realizar
pequefias mejoras continuas en el disefio y la funcionalidad del sitio y tener un
seguimiento del tipo de tecnologia que utilizan los usuarios. Su pagina web es
WWW.remax.pe/

Penthouse Peru Bienes Raices: Agencia de Intermediacion Inmobiliaria, con una vasta
experiencia de mas de 15 afios en el mercado Inmobiliario Nacional; y ofrece un servicio
de venta y alquiler. Abarca el ambito de 5 regiones del pais. Presta servicios integrales y
personalizados a los clientes. Vinculado a redes sociales como Twitter, Facebook,
Instagram, Pinterest, LinkedIn, Rss Feed y YouTube. Su pagina web es
www.penthouseperu.com.

Perubienesraices: Agencia inmobiliaria, con una gama flexible de productos y servicios
de compra — venta de inmuebles, alquileres, tasaciones y consultoria. El servicio a los
clientes es la clave en esta empresa negocio. Su pagina web es
www.perubienesraices.com/

Lamudi: Trabaja con herramientas de marketing online, Lamudi es miembro de la familia
Rocket Internet, se dedica a ofrecer la compra, venta y/o alquiler de inmuebles. Se
encuentra en aplicaciones moviles, asi como redes sociales como Twitter, Facebook. Su
pagina web es www.lamudi.com.pe.

Graf & Asociados: Empresa mas importante del sector inmobiliario en el Per(, desde hace
ya mas de 60 afios. Con una propuesta de valor basada en sus profesionales: cuenta con
especialistas en arquitectura, ingenieria, leyes y marketing. Su pagina web es
www.alfredograf.com.

3.1.6. Concentracion del mercado

=24 -

La mayor parte de inmobiliarias importantes en Peru se encuentran en Lima.

Segun el Diario EI Comercio de fecha de 16 de diciembre del 2014, en el pais, hay unas
8 mil inmobiliarias y constructoras informales en el sector, el ministerio informo que solo
se han registrado unas 5.500 empresas inmobiliarias en la Central de Informacion sobre
Promotores Inmobiliarios y Empresas Constructoras.

De acuerdo a CAPECO, el primer semestre del afio 2014, disminuyd la venta de
viviendas, pero se ha ido recuperando, incrementandose notablemente.

De acuerdo a un articulo de la Semanaeconomica.com, en el caso del Perd, la economia
crece a tasas altas y, ademas, cuenta con una tasa de interés de 3.75%, que le permite
mantener su inflacion dentro del rango, invertir en bienes raices es muy atractivo porque
rara vez pierden su valor en el tiempo. Los inmuebles generalmente tienden a incrementar
su valor, incluso mas si el pais esta en un periodo de crecimiento tan activo como ahora
el Perd.
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Los adolescentes buscan independizarse y por ello, optan por la blisqueda de
departamentos, especificamente en la capital del pais; esto conlleva a una demanda
creciente dentro del sector.

Ricardo Arbull, presidente del Comité General de Obras de Edificacién de la Camara
Peruana de la Construccion (Capeco), recuerda que el comprador debe verificar que la
empresa cuente con dos caracteristicas: financiamiento con un banco y que su trayectoria
en el mercado sea mayor a 5 afios y deben tener un servicio posventa que incluya el
tramite de titulacién. Esto permite que la empresa analice, verifique e identifique bien los
agentes inmobiliarios a los que incluird en su cartera de clientes.

De acuerdo a Carlos Merino Aspauza (Director Gerente de Venti Grupo Inmobiliario /
Director de Markamarca — Sociedad Peruana de Marketing / Profesor de Centrum
Catolica), el mercado inmobiliario esta pasando por un cambio radical, saliendo de vender
el famoso “techo propio” a proyectos de mayor envergadura que buscan satisfacer al
consumidor peruano, cada vez mas sofisticado y con nuevas necesidades.

3.1.7.Condiciones de oferta de competidores

Los competidores de plataformas web en el sector de bienes raices en el Peru, ofrecen
una gama de servicios destinados principalmente a venta, compra y alquiler de inmuebles.
Los lideres en el mercado son Urbania, Graf & Asociados, RE/MAX, Penthouse Peru
Bienes Raices, Perubienesraices, Adondevivir y Lamudi.

Todos ofrecen una plataforma web, pero ademas aplicaciones mdviles y estan
expandiéndose mediante las redes sociales.

Se brinda informacién de los inmuebles empleando Software inmobiliario, que permite:
Numero de propiedades ilimitadas, caracteristicas detalladas, videos, numero de
imagenes ilimitadas, imprimir ficha de la propiedad, mapa de ubicacién, gestor
documental, buscador especializado de inmuebles, identificador Unico por cada inmueble,
guardar en PDF la informacion de un inmueble para enviar o imprimir, exportar a Excel
el inventario de propiedades, enviar detalles del inmueble a los clientes por correo.

Ademas de estos servicios ofrecen un factor de valor que es el enfoque en el cliente, a
través de un CRM inmobiliario. Pero ademas de ello, no existe un seguimiento perioédico
de los clientes, que se exprese a través de métricas, y con ello se pueda dar un servicio
personalizado a las inmobiliarias.

3.1.8. Anélisis de posibles productos sustitutivos

Existe un nivel de interaccion entre oferta y demanda que ha llevado a la realizacion de
ferias inmobiliarias especializadas, como Expo Vivienda, que son organizadas como
show room o cierra puertas, estrategia clasica del sector retail, por bancos con fuertes
posiciones en el mercado hipotecario.

Para la venta directa de inmuebles, se estd empleando un tipo de marketing que emplea
promociones, es decir, por la compra de un inmueble se involucra a diversas empresas
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para ofrecer sorteos de objetos, incluso vehiculos, o acumulacion de puntos para viajes,
entre otros.

- Las aplicaciones mdviles, ademas de la realidad aumentada o realidad virtual, son
sustitutos de este tipo de servicios virtuales, puesto que con el desarrollo de la plataforma
se inicia el proceso de evolucion e implementacion de recorridos virtuales dentro de los
proyectos de vivienda. De acuerdo al Diario de Economia y Negocios del Peru,
gestion.pe, el uso de aplicaciones moviles esté creciendo considerablemente, el mercado
de aplicaciones moviles (‘apps’) en el Pert crece 80% al afio, con lo cual alcanzaria un
total de 1,500 apps en el 2015, segun la Oficina Comercial de Pert en Washington, “Si
bien es cierto que en la actualidad el Perl cuenta con un numero pequefio de
desarrolladores de apps, también goza de un interesante crecimiento comparado con otros
paises de la region”, “Las mejores estrategias para generar ganancias en el mundo de las
apps, se ha demostrado, son aquellas que utilizan la aplicacion mévil como un “vehiculo
de monetizacioén”, ya sea con acuerdos de mercadeo dentro de la aplicacion con empresas
afines, con compras y ventas efectuadas dentro de la aplicacién misma, o con relaciones

sinérgicas entre empresas que se pueden beneficiar mutuamente del mismo producto”.®

3.1.9.Disponibilidad y variedad de oferentes, condiciones de compra y costes de
aprovisionamiento

La empresa BUXTAR en este caso no realiza compra de materias primas e insumos para la
produccion del bien o servicio, pero por el contrario los proveedores son de equipos,
herramientas software que permiten el desarrollo adecuado del proyecto. Los proveedores son
personas juridicas directamente relacionadas con el sector TIC.

Para el caso de pago de estrategias de promocion de Google, Facebook, YouTube, LinkedlIn,
Instagram, se debe realizar a través de tarjetas de crédito VISA, Master Card ya que las
plataformas son internacionales y asi lo requieren sus politicas.

Para el caso de los CRM’s, se puede desarrollar un CRM propio, pero debido a la gran oferta
que existe en el mercado, es mejor contratar los servicios de algunos que estan posicionados y
cumplen con las expectativas requeridas por Buxtar. En este caso, las posibles opciones son:

Sugar CRM: https://www.sugarcrm.com/
Insightly: www.insightly.com/

Zoho: https://www.zoho.com/crm/

SalesForce: www.salesforce.com

Hubspot CRM: www.hubspot.com/products/sales

Estas opciones son excelentes para lo que se requiere, y se puede empezar con una version paga
pero con un costo fijo mensual bajo e ir escalando la solucién.

Debido a que la empresa Buxtar se enfocard netamente en prestar servicios digitales, no tiene
aprovisionamiento de inventarios, materias primas y demas, solo debe pagar a sus proveedores
via internet y comprar segun los requerimientos y avances del proyecto, de acuerdo al nimero

6 Gestion (2014) “El Perti creara 1,500 aplicaciones moviles al 2015” Diraio Gestion Perta 01/09/2014
http://gestion.pe/tecnologia/peru-creara-1500-aplicaciones-moviles-al-2015-apps-2085807
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de clientes y visitas a la pagina web, entre otros factores que determinan los valores. Para la
adquisicién de equipos de cdmputo, los puede tener dentro de las instalaciones de la empresa,
y no necesita grandes superficies o bodegas para almacenarlos.

3.1.10. Canales de distribucion susceptibles de utilizacién

Para este tipo de servicio sera un canal de distribucion directa, ya que se necesita visitar y
comunicarse de manera directa con el cliente, si bien se puede realizar de manera fisica, también
se utilizaran estrategias digitales para alcanzar las empresas de bienes raices.

3.1.11. Caracteristicas de la distribucion

Tacticas: La tacticas relacionadas al canal de distribucion para poder acceder a la plataforma
web es mediante computadores de escritorio, portatiles, tabletas, phablets, celulares
Smartphone.

Para realizar la negociacién con las empresas de bienes raices, se tiene planteado en primer
lugar realizar un listado de las empresas que son posibles clientes potenciales, después a través
de llamadas telefdnicas realizar una primera inspeccién de los clientes. Después de eso un envio
de correos electronicos personalizados, en los cuales se da a conocer el servicio, y seguidamente
otras llamadas telefonicas de seguimiento para concretar citas y posibles interesados.

Finalmente realizar las visitas a través de una fuerza de ventas que permita expandirse,
primeramente con una prueba de mercado, seguido de un enganche con promociones que lleven
a tomar la decision de compra.

Llamadas telefonicas
Emails

Visitas

Marketing digital

3.1.12. Poder de negociacion de los distribuidores
3.1.13. Amenazas del entorno/sector

Tabla 4. Amenazas del entorno y sector

AMENAZAS
Variables - Agencias de Publicidad ofrecen servicios online y
econdmicas off line
ENTORNO Variables socio- - Cambio constante en politicas y funcionamiento de

demogréficas proveedores (Plataformas)

- Existe alta competencia

- Alta capacidad productiva de la competencia
Naturaleza y - Competidores fuertes a nivel global

SECTOR Estructura de - Incertidumbre respecto al comportamiento del

mercado consumidor.

- Incertidumbre sobre las estrategias que utilizara la

competencia.

Fuente: Elaboracion propia
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3.1.14. Oportunidades del entorno/sector

Tabla 5. Oportunidades del entorno y sector

OPORTUNIDADES

- La economia peruana crecera en un promedio del 3% en
2016, el Fondo Monetario Internacional (FMI) ha
proyectado que, en el 2018, el tamafio de la economia

Variables peruana superara a economias de Latinoamérica,

econdmicas - Estabilidad monetaria y fiscal en Peru

- Se esta incrementando el PBI.

- Construccion como sector méas dindmico de la economia
peruana, inversiones de capitales privados.

- Mayor necesidad de adquisicion de inmuebles en el pais.

- Personas de clase media, media alta y alta buscan mejores
condiciones, mas faciles y accesibles para conseguir
inmuebles.

- Segun CAPECO, existe 57% de personas de clases baja y
media baja, las que se interesan mas por proyectos de
vivienda del Estado; mientras que en clase media, media
alta y alta esta el 43%, que se interesa por inmuebles del
sector privado.

ENTORNO Variables socio-

demogréficas

Variables politicas | - El Entorno Politico actualmente es mas estable.

- Innovacidn tecnoldgica y cientifica accesible por medio de
Internet.

- Nuevas herramientas tecnoldgicas y creacion de
aplicaciones variadas.

- Investigacion y Desarrollo

Variables
tecnologicas

- Mercado global para los servicios y productos de CITE

- Crecimiento del sector inmobiliario, por ende existe una
demanda creciente de mercado

- Incremento anual de clientes que compran y venden por

Naturaleza 'y internet

SECTOR | Estructura del - Cambios en necesidades y gustos de clientes

mercado - Necesidad de Marketing Digital para las agencias
inmobiliarias.

- No existe trato personalizado al cliente, ni un seguimiento
del mismo.

- Empresas que se concentran en ciudades especificas

Fuente: Elaboracion propia
3.1.15. Debilidades derivadas del disefio de negocio

e Falta adecuada gestion del talento humano y procesos de la empresa que funcionen
de manera integrada

Falta de organizacion financiera y contable

No hay acreditaciones en el &rea de los servicios

Razon social de Buxtar para desarrollo de negocios

Desconocimiento del mercado para nuevos productos moviles (Apps)
Desconocimiento en el mercado peruano

Limitados recursos econémicos

Limitada cultura organizacional
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3.1.16. Fortalezas derivadas del disefio de negocio

e Capacidades del talento humano (Marketing digital, desarrollo de herramientas
tecnologicas)

e Conocimiento adquirido en tres afios de experiencia

Garantia al cliente de ingresar su producto en el nicho de mercado especificado, con

métricas

Enfoque de atencion al cliente, seguimiento y relacionamiento con el cliente

Buen nivel de calidad.

Tecnologia.

Investigacion y desarrollo.

Orientacion estratégica clara.

Habilidad para tomar decisiones rapidamente

Entusiasmo e interés en el proyecto

Innovacidn en el servicio

3.1.17. Identificacion de segmentos atractivos

El segmento de constructoras al que se quiere llegar son las que venden bienes raices para
estratos medio - alto y alto, ya que son personas con mayor poder adquisitivo, personas con
mayores posibilidades de acceder a internet, tener Smartphone, entre otras ventajas que se
observan en este nicho de mercado que finalmente son los clientes que generan el ROI para la
empresa a través de sus compras de bienes raices.

3.1.18. Disefio de estrategia diferenciada / indiferenciada
Estrategia indiferenciada:

En un primer plano se aprecia que el producto/servicio de Buxtar posee una estrategia
indiferenciada ya que en la actualidad hay una variedad de plataformas que ayudan a las
empresas de bienes raices a generar contactos para sus proyectos a través de la web, siendo un
1,3% que hace uso de estos. Las plataformas tienen funcionalidades similares, de tla forma que
al fnal del proceso de busqueda se pueda contactar con la empresa encarga de su
comercializacién, empezando un proceso de negocio personalizado.

Estrategia Diferenciada:

En primer lugar el nicho escogido es para el sector medio, medio alto y alto; pues es el sector
que hace mayor empleo de las tecnologias y cuenta con medios de invertir en el sector
inmobiliario de inversiones privadas. Adicionalmente nuestro producto cuenta con diferentes
paquetes que ofrecen diferentes de tipo de servicios:

a) Plus: - Visibilidad plataforma especializada en sector bien raiz

b) Pro: - Plataforma especializada en sector bien raiz
- Primera plana en recomendaciones y pagina principal
- Recorrido Virtual del proyecto
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c¢) Premiun: - Visibilidad plataforma especializada en sector bien raiz
- Primera plana en recomendaciones y pagina principal
- Estrategia digital dirigida para la empresa

- Consecucién de clientes

- Creacion de campanas de publicidad avanzada

- Administracion de campafias de publicidad avanzada
- Creacion de imagenes y copies para publicaciones

- Escenarios Persuasivos

- Configuracion de CRM

- Creacion de Plantillas de Correos Electronicos

- Configuracion de Email Marketing

- Generacion de informes, Métricas, KP1's

- Recorrido virtual del proyecto

3.1.19. Fijacién de estrategia de posicionamiento y diferenciacion

Para las estrategias que se van a implementar en Buxtar respecto al posicionamiento de la
plataforma y los paquetes de servicios personalizados se ejecutaran diferentes estrategias
digitales como se observa a continuacion y se especifican detalladamente en el item
correspondiente:

Estrategia de marketing de contenidos / SEO

Una estrategia de contenidos es importante para el posicionamiento organico de la plataforma,
ya que le permite crecer continuamente y mejorar dia a dia en trafico y relaciones comerciales
significativas, De acuerdo a la pagina web StatCounter Global Stats, encargada de suministrar
informes en tiempo real del comportamiento a nivel mundial de internet, en el ultimo afio,
el 94.84% de las busquedas en Colombia fueron realizadas en Google. El segundo buscador
utilizado fue Yahoo con 2.23%, el tercero es Bing con 2.21%. En el mundo el 88,89% de las
busquedas se realizan en el buscador Google, 4.2% en Bing, 3.49% en Yahoo, 0.73% en Baidu,
0.59% en Yandex y 2.1% en otros buscadores, por lo que se debe aprovechar el mercado
interesado. ’

7 StatCounter, (2016) “Stat Counter Global Stats” Informe tiempo real GlobalStats 04/08/2016
http://gs.statcounter.com/#search_engine-ww-monthly-201504-201604-bar
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Grafico 7. Estrategia de contenidos en el mundo

StatCounter Global Stats
Tep 5 Desktop, Tablet & Console Search Engines from Apr 2015 to Apr 2016
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Grafico 8. Estrategia de contenidos en Colombia
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Fuente: Global Stat Counter http://gs.statcounter.com/#search_engine-CO-monthly-201504-
201604-bar

Gréfico 9. Estrategia de contenidos en Colombia

StatCounter Global Stats
Top 5 Desktop, Tablet & Console Search Engines in Peru from Apr 2015 to Apr 2016
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Gestion de redes sociales

El crecimiento constante de las redes sociales permite nuevas dindmicas de comunicacion,
promocion y publicidad efectivas, por lo tanto, se requiere de estrategias que garanticen el éxito
en la comunicacién a los mercados objetivo. Una estrategia de marketing en redes sociales es
imprescindible para la construccion de una relacion de confianza con los clientes, ademas de
alcanzar nuevos prospectos de una manera mas rapida y eficaz, aprovechando el potencial, la
dindmica y conectividad de las redes.

- Estrategia de innovacion

La plataforma brindara un servicio seguro para el e-commerce aparte de brindar un entorno de
comunicacion y socializacidn entre las empresas y sus clientes, asi tener la posibilidad de tener
un contacto bidireccional entre los mismos, que genere en las marcas un posicionamiento tanto
en los buscadores de internet como en la memoria de las personas, este fortalecimiento ayuda
al crecimiento de la marca y de las ventas donde por medio de estrategias efectivas lograran
clientes recurrentes.
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3.2.Plan de Marketing Operativo (Marketing Mix)
3.2.1. Estrategia de producto
3.2.1.1. Necesidades que satisface el producto / servicio

Las necesidades que satisface los servicios de Buxtar, estan enfocados en las empresas de bien
raiz, las cuales siempre tienen la necesidad de vender sus proyectos en un estado inicial, (sobre
planos), los cuales deben alcanzar el punto de equilibrio, antes de iniciar la construccién. Por
tal motivo estos paquetes de servicio van enfocados a dar solucion efectiva a dicha
problematica, de tal forma que como constructora pueda centrarse en el coe de su negocio, y
tener un apoyo de un equipo de profesionales 100% en estrategias digitales que le permitan
generar una mayor consecucion de clientes en el menor tiempo posible, de tal forma que todos
los esfuerzos en marketing tengan un ROI en primera instancia.

De igual forma para las personas interesadas en buscar bienes inmuebles, se les facilita su
busqueda y atencion o recepcion de informacion de diferentes proyectos, de tal forma que
genera un mayor nivel de confianza y respaldo en una misma plataforma.

3.2.1.2. Caracteristicas del producto (técnicas, calidad)
- Plataforma web: Plataforma desarrollada en Drupal.

En internet son realizadas diariamente millones de busquedas para invertir o comprar bienes
raices a nivel nacional y global. Para el desarrollo de este proyecto se han propuesto unas fases
que son fundamentales para la implementacion correcta y obtencion de resultados contundentes
del proyecto.

La creacion del disefio y prototipado se realiza por medio de bocetos estructurados y
estratégicamente evaluados para ser lo mas persuasivo posible, claro y usable para el usuario
final, al cual se le aplicaran técnicas y tacticas de marketing digital y principios de persuasién
desde el primer instante que ingresen los usuarios, para lograr la adquisicion y conversion en
poco tiempo; (Convirtiendo al visitante en un cliente potencial de las empresas de bienes
raices), esto acompariado de colores acordes a estas estrategias, teniendo siempre en cuenta que
el disefio sea adaptable y replicable con facilidad en diferentes tamafios de pantalla y
dispositivos moviles para lograr un experiencia homogénea y usable.

- Desarrollo de la plataforma

Se realiza por medio de administradores de contenido (CMS - Drupal) para lograr una
plataforma estable, sencilla de administrar y viable en el tiempo para lograr que se pueda
configurar, modificar y gestionar con facilidad en el transcurso del tiempo y segin sean sus
cambios, donde toda seccion, titulos, descripciones se haran con el enfoque de que sea lo méas
usable posible y que su posicionamiento en el tiempo sea organico y efectivo para lograr el
aumento de trafico constante.

Cada empresa contara con su propia seccion y categorizacion para facilitar su busqueda y la
implementacion de estrategias digitales mejorando la adquisicién y conversion de usuarios para
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en el tiempo llevarlos a la compra efectiva. Cada movimiento de las personas que ingresan sera
medido para tomar decisiones con los datos y mejorar continuamente la experiencia de usuario.

- Estrategia comercial y de innovacién

La plataforma brindara un servicio seguro para el e-commerce aparte de brindar un entorno de
comunicacion y socializacidn entre las empresas y sus clientes, asi tener la posibilidad de tener
un contacto bidireccional entre los mismos, que genere en las marcas un posicionamiento tanto
en los buscadores de internet como en la memoria de las personas, este fortalecimiento ayuda
al crecimiento de la marca y de las ventas donde por medio de estrategias efectivas lograran
clientes recurrentes.

- Estrategia de difusion y masificacion

Como estrategia de difusion se utilizan técnicas y tacticas para adquisicion de clientes
acompafadas de un posicionamiento en motores de busqueda, que mejore la visibilidad de las
empresas y las posicione en la web. Convirtiendo este proceso en algo indispensable para este
proyecto si desea ser visible en internet.

Para el posicionamiento de la plataforma y los paquetes de servicios personalizados se
ejecutaran diferentes estrategias digitales como se observa a continuacion:

- Estrategia de marketing de contenidos / SEO.

Una estrategia de contenidos es importante para el posicionamiento organico de la plataforma,
ya que le permite crecer continuamente y mejorar dia a dia en tréfico y relaciones comerciales
significativas, ya que mas del 95% de las busquedas a nivel mundial son generadas en este
buscador, por lo que se debe aprovechar el mercado interesado.

Para la estrategia de marketing de contenidos / SEO se ejecutan diferentes acciones que
permiten ademas de la generacién de articulos y videos continuos, un posicionamiento a través
de herramientas especializadas.

Posicionamiento SEO. Se realiza una estrategia de posicionamiento web Unica para cada
empresa, teniendo en cuenta los siguientes aspectos:
e Objetivo y mercado (idioma, geografia, entre otros)
Estudio de palabras clave
Anélisis de la competencia
Estructura web, optimizacion interna web y optimizacion de contenidos
Herramientas de posicionamiento web
Webmaster tools de google
Sitemap
Google authorship
Comentarios de blogs
Influencia social en el SEO

- Gestion de redes sociales
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El crecimiento constante de las redes sociales permite nuevas dindmicas de comunicacion,
promocidn y publicidad efectivas, por lo tanto, se requiere de estrategias que garanticen el éxito
en la comunicacién a los mercados objetivo. Una estrategia de marketing en redes sociales es
imprescindible para la construccion de una relacion de confianza con los clientes, ademas de
alcanzar nuevos prospectos de una manera mas rapida y eficaz, aprovechando el potencial, la
dindmica y conectividad de las redes.

Para lograr los objetivos en social media con éxito se va a crear un plan plan de marketing en
redes sociales para optimizar la relacion de las personas con la empresa y sus servicios.

e Estudio de mercado. Se genera un estudio para entender el comportamiento del mercado
en redes sociales, y determinar asi el tipo de contenido a generar, las redes sociales en las
cuales hacer presencia activa en internet, el contenido que estdn consumiendo los posibles
clientes potenciales y determinar asi un rumbo efectivo en la comunicacion en pos de
alcanzar los objetivos comerciales de la empresa.

e Definir Publico Objetivo. Con respecto al estudio de mercado se detectara el pablico
objetivo de nuestros clientes, se hara un andlisis en diferentes plataformas, para
determinar a qué publico llegar, (locacién, edades, sexo, gustos), y toda la segmentacion
que permiten las plataformas sociales y buscadores.

e Estudio de la competencia. Se realiza un estudio de la competencia, la posicion actual de
la empresa en relacion con competencia directa e indirecta, como se esta frente a la
competencia en internet y medios sociales con el fin de plantear objetivos de
posicionamiento, a través de estrategias de comunicacion que impacten las conexiones
con la audiencia y sus objetivos del negocio, creando un valor estratégico al
posicionamiento de la empresa ante la competencia.

e Creacidon de Objetivos y metas. Se creara una serie de objetivos y metas para cumplir en
el tiempo y crear un rumbo estable en la estrategia, llevando un cronograma de
operaciones que permita generaciéon continua de contenido y cambios de estrategia en
determinados momentos claves para el posicionamiento en la mente de los usuarios.

e Definir en qué medios sociales se debe hacer presencia. Teniendo en cuenta que el pablico
objetivo muchas veces no esta en todas las plataformas de redes sociales se definira en
qué plataformas se debe tener una presencia activa en internet, definiendo una estrategia
clara y concisa para cada una de ellas, ya que la dindmica de cada red social es muy
diferente y las publicaciones o contenido deben variar para alcanzar metas concretas y
relaciones comerciales o de la marca entre los usuarios y la empresa.

e Creacion de Estrategia en redes sociales. Ademas de toda la planeacion se realiza la
creacion de una estrategia para el cumplimiento de los objetivos en la cual se entregan
reportes mensuales con estadisticas detalladas y cumplimiento de objetivos y metas
durante el tiempo que dure la estrategia.

e Definir tipos de contenidos. Creacion de lista de tipos de contenidos a utilizar segin los
recursos que posea la empresa.
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e Creacion de plan de promocion (Calendario editorial). Se creara un calendario editorial
que se cambiard en el transcurso del tiempo segun los resultados obtenidos del mismo
para su seguimiento y cumplimiento en las publicaciones realizadas en Redes Sociales.

e Plan de trabajo y publicaciones (Community Manager). Se entregara un informe cada mes
con el plan de trabajo, de publicaciones, tipo de contenido y objetivo del mes dependiendo
de cada Red Social a utilizar.

e Generacion de métricas. Se generard mensualmente un informe detallado con estadisticas
y métricas donde se daré a conocer los nuevos seguidores, las interacciones, el alcance,
mensajes, entre otros resultados obtenidos en pro de la toma de decisiones en las redes
sociales y posibles cambios para mejorar los resultados obtenidos en el tiempo y lograr
asi un engagement de la marca y los usuarios.

PUBLICIDAD AVANZADA EN INTERNET

En BUXTAR utilizaremos herramientas de publicidad avanzada para alcanzar publico objetivo
a través de la plataforma y lograr negocios efectivos para las empresas vinculadas.

Google AdWords

Google como buscador mas utilizado a nivel mundial, debe ser aprovechado al maximo por la
plataforma y las estrategias personalizadas para las empresas, para atraer nuevos clientes y
fidelizar a los actuales. En esta plataforma se pueden realizar publicidad en red de busqueda y
red de display segun el caso, y las plataformas disponibles para mejorar y optimizar los recursos.

Con Google AdWords se podra:

Alcanzar mercados globales y segmentarlos adecuadamente.
Ofrecer productos a personas que los necesitan y estan buscandolos.
Canalizar tréfico de clientes potenciales.

Publicidad especifica para cautivar y atraer clientes potenciales.
Control total de la publicidad.

Publicidad Avanzada YouTube

YouTube es el canal de videos mas utilizado a nivel mundial, y la plataforma web lo debe
aprovechar al maximo para atraer nuevos clientes y fidelizar a los actuales. Es una de las
herramientas mas poderosas a nivel de marketing digital. Algunos datos que hacen de YouTube
una plataforma indispensable para esta estrategia digital son:

e Se suben 72 horas de video a Internet. jMas de una década de contenido diario!
Diariamente millones de personas ven Videoclips, anuncios, tutoriales y
presentaciones.

Vivimos en un mundo donde se ven méas de 200 billones de videos online por mes.

4 billones de horas de video son vistas mas de 450.000 afios de videos vistos.
Diariamente se producen millones de suscripciones, (publico objetivo).

Diariamente tienen en YouTube méas de 1.000 millones de reproducciones en
teléfonos moviles.

-36 -



Empresa de marketing digital, desarrollo web y mévil
Especializada en el sector de bien raiz
BUXTAR CORP S.A.S.

Angulo Zavaleta, Viviana Lisset
Meneses Sanchez, Jesls David
Musayon Quevedo, Johnny Williams

El 25% de reproducciones de video mundiales tienen lugar en dispositivos moviles
Mas de 400 millones de dispositivos moviles cuentan con YouTube

El 88% de las personas entre 18 y 34 afios ven videos con regularidad

De las ventajas mas representativas de YouTube a nivel de marketing digital son:
Los videos ayudan al posicionamiento SEO (Organico) de la informacion.

Los contenidos en video marcan una tendencia importante durante los proximos afos.
Los contenidos en video hacen la diferencia, respecto a la competencia.

Los mensajes que transmiten los videos son mas directos y claros. 8

Para la publicidad avanzada utilizaremos los formatos que permite YouTube, y se ira probando
y midiendo los mas efectivos para ir filtrando e invirtiendo en los que la estrategia resulte con
mayor ROI. Como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 6. Formatos en YouTube

Formato del anuncio

Ubicacion

Plataforma

Especificaciones

Anuncios graficos
Yol —

Aparecen a la derecha del video
destacado y sobre la lista de
sugerencias de videos. En el
caso de reproductores mas
grandes, este anuncio puede
aparecer debajo del
reproductor.

Computadoras de
escritorio

Tamafios: 300 x 250 o
300 x 60.

Anuncios superpuestos
\'uumﬂ:I

Anuncios superpuestos
semitransparentes que aparecen
en el 20% de la parte inferior
del video.

Computadoras de
escritorio

Anuncios con imagenes o
anuncios de texto de 468
x 60 0 728 x 90.

=
Anuncios de video que se | Los anuncios de video que se | Equipos de | Se reproduce en el
pueden omitir pueden omitir les permitena los | escritorio, reproductor de video.

|7 Tibe y — espectadores omitirlos después | celulares, TV 'y

L

» skip ad

de cinco segundos si asi lo
desean. Se insertan antes,
durante o después del video
principal.

consolas de juegos

Anuncios de video que no se | Los anuncios de video que no | Dispositivos Se reproduce en el

pueden omitir y anuncios de | se pueden omitir deben verse | mdviles y | reproductor de video.

video largos que no se | antes de poder mirar el video. | computadoras de | Duran entre 15 y 20

pueden omitir Los anuncios de video largos | escritorio segundos, segin los

Yo ——— gue no se pueden omitir pueden estandares regionales.
durar hasta 30 segundos. Los anuncios largos que
Estos anuncios pueden aparecer no se pueden omitir
antes, durante o después del pueden durar hasta 30
video principal. segundos.

Tarjetas patrocinadas Las tarjetas  patrocinadas | Dispositivos Los tamafios de las
muestran contenido que puede | moviles y | tarjetas varian
ser relevante para el video,

8  YouTube, (2016) “Estadisticas de YouTube en el mundo” YouTube Tools

https://www.youtube.com/yt/press/es-419/statistics.html
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Youf I ——— como productos destacados en | computadoras  de
el video. escritorio
Los espectadores veran un

avance de la tarjeta durante
unos  segundos.  También
pueden hacer clic en el icono de
la esquina superior derecha del
video para explorar las tarjetas.

Fuente: YouTube https://support.google.com/youtube/answer/2467968?hl=es-419

Publicidad Avanzada En Facebook

En BUXTAR llegamos solo a clientes objetivo aprovechando las ventajas de Facebook a través
de anuncios dirigidos, generando relaciones comerciales y negocios mas efectivos para las
empresas vinculadas a la plataforma, y las empresas que decidan utilizar el paquete
especializado de servicio.

Las ventajas que ofrece Facebook son:

Permite segmentar detalladamente el mercado

Ajustar anuncios personalizados a clientes potenciales
Anuncios con amplio alcance

Interaccion entre su empresa y clientes potenciales
Resultados medibles y métricas exactas

Publicidad Avanzada En Linkedin

Linkedin le brinda a la plataforma y las empresas la oportunidad de conectarse con el mayor
publico de profesionales y empresas de diferentes sectores activos e influyentes. En BUXTAR
aprovecharemos las ventajas de esta red social para llegar a clientes potenciales interesados en
productos y servicios del sector bienes raices.

Facebook y Linkedin ads. Estas redes sociales permiten una segmentacion efectiva de pablico
objetivo.
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Estrategia y mapa logico. Se realizara la creacion de la estrategia en publicidad avanzada
y se creara el mapa a seguir desde cémo atraer clientes hasta como hacer efectivo las
ventas o las conexiones con los prospectos.

Definicion de Publico Objetivo. Con respecto al estudio de mercado se detectara el
publico objetivo de nuestros clientes, se hara un analisis en diferentes plataformas, para
determinar a qué publico llegar, (locacién, edades, sexo, gustos), y toda la segmentacion
que permiten las plataformas sociales y buscadores.

Realizacion del Customer Discovery. Segun las caracteristicas definidas en el pablico
objetivo se realiza el estudio de cuantos clientes objetivos hay en cada plataforma y se
define la forma en que se llegara a ellos.

Campafias en Facebook Ads y/o Linkedin Ads. Ejecucion de las campafias de publicidad
avanzada en Facebook y Linkedin basandose en las técnicas, estrategias y tacticas
establecidas.
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e Informes de resultados. Se genera mensualmente un informe detallado con estadisticas y
métricas donde se dara a conocer los resultados obtenidos con cada campafia respecto a
los objetivos y metas planteadas en la estrategia.

E-Mail Marketing

El Email marketing como canal de comunicacion efectivo para retencion de clientes es una
herramienta que debera tener la plataforma como estrategia clave de retencion y medicién
exacta de acciones dentro de los correos electronicos.

Los correos electronicos se envian a las bases de datos disponibles de nuestros clientes y a la
base de datos empresarial y profesional de nuestra empresa, ademas de las personas que se
registren mediante estrategias de adquisicion y conversion en el sitio web por medio llamados
a la accién que logren los registros de clientes potenciales.

Se realizardn envios masivos de correos electrénicos a las diferentes bases de datos con el fin
de incentivar a la compra y crear conexiones con la marca, al mismo tiempo que se utiliza este
canal de comunicacién para informar noticias empresariales importantes y ofertas de valor para
los receptores de los correos electronicos.

e Creacion de la estrategia. Cada email enviado a la base de datos debe tener una estrategia
y un objetivo especifico en pro del cumplimiento de las estrategias de comunicacion
empresarial establecida, segin sea el caso, se debe estructurar y optimizar el mensaje,
contenido y presentacion para lograr el impacto que se espera.

e Configuracion de plataforma. La plataforma se debe configurar para su buen
funcionamiento, entrega de métricas y segmentacion de los usuarios registrados,
segmentar a traves de listas y clasificar los usuarios segun el tipo de publico.

e Disefio de la estructura de los e-mail. La estructura es muy importante para destacar los
aspectos importantes como titulos, botones, entre otros; aparte de esto debe tener una
buena visualizacion en cualquier dispositivo sin importar el tamafio (pc, portéatil, Tablet
0 Smartphone).

e Creacion de cadenas de e-mail. Se creard un hilo o cadena de e-mail para lograr un
objetivo y seguimiento de las metas en el tiempo.

e Informes de resultados. Cada mes se realizan las métricas de los correos abiertos,
interacciones y entre otras estadisticas que facilitan la plataforma de gestion de correos
empresariales.

Paquetes de servicios personalizados para las empresas
Estadisticas indican que en Colombia, el 86% de los internautas visita o hace uso de alguna red

social. Métrica que indica la importancia de las redes sociales para la interaccion con los
usuarios ya sea a nivel local, nacional o global.
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Cada vez mas personas utilizan las redes sociales para comunicarse, ademas la popularidad de
Facebook en Colombia, Per( y casi el resto del mundo, hacen que se pueda lograr un trabajo
interesante en esta plataforma con campafias que lleguen a las personas interesadas en comprar,
bienes raices.

Estrategia de Gamificacién

Para lograr un mejor enganche de los usuarios con la plataforma, se emplearan estrategias de
gamificacion las cuales emplean mecanicas de juego en entornos y aplicaciones no ludicas con
el fin de potenciar la motivacion, la concentracion, el esfuerzo, la fidelizacion y otros valores
positivos comunes a todos los juegos o plataformas. Se trata de una nueva y poderosa estrategia
para influir y motivar a grupos de personas a permanecer fidelizados a plataformas, aplicaciones
0 plataformas.

La estrategia contard con mecanicas y dindmicas de reputacion para los usuarios registrados
cuando cumplan diferentes acciones preestablecidas con las que pretendemos generar y mejorar
la experiencia de los usuarios; mecanicas que motiven a quedarse en el sitio y volver para que
el cliente sea recurrente y asi rentabilizar los productos de las empresas no solo 1 vez sino en
repetidas ocasiones, también se implementaran estrategias y técticas virales para que sean los
mMisSmo usuarios quienes traigan mas personas y genere una dinamica de participacién en la
plataforma.

A través de diferentes estrategias se logra la interaccion directa y la construccion de
conversaciones y dialogos con los usuarios, asi como la obtencion del feedback de usuario, se
mejoran los procesos de visibilidad y recordacion de la marca a la vez que el usuario se sienta
que recibe incentivos que mejoren no solo la experiencia sino que la permanencia y
competitividad para lograr sobresalir y obtener beneficios. Ver Grafico 1.

Los paquetes personalizados para las empresas utilizaran las estrategias que se implementan a
la plataforma en general, pero de manera personalizada a las empresas. Generando un valor
agregado, ya que las empresas tendrian:

Creacion de estrategia

Creacion de camparfias

Creacion de escenarios persuasivos
Configuracion de CRM

Creacion de copies e imagenes
Configuracion de indicadores KPI's

Todo esto en un mismo paquete que al final se ve reflejado en clientes efectivos para sus
proyectos y para la empresa se ve reflejado en % de venta efectiva.

3.2.1.3. Proteccion del producto frente a imitadores

La proteccion del producto frente a imitadores, es poco factible, debido a que son servicios de
marketing digital que pueden ser implementados por personas con el conocimiento, lo
importante es en la plataforma poder patentar o registrar el cddigo segun las normas de cada
pais, y en las estrategias personalizadas tener el mejor personal calificado que genere un
diferencial, frente a otros competidores.
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3.2.1.4. Posicionamiento del producto frente a la competencia

El posicionamiento del producto frente a la competencia serd por la implementacion de
herramientas digitales y la negociacion con las constructoras mas importantes de cada ciudad
donde haga presencia, ademas el respaldo, profesionalismo y negocios efectivos para las
empresas sera la mejor carta de presentacion y la mejor forma de posicionarse frente a la
competencia.

3.2.2. Estrategia de precios
o Tacticas relacionadas con precios

En la prestacion de los servicios se utilizard como tactica el servicio freemium para la
plataforma, enganchando a los clientes con una excelente plataforma web, ademas se ofreceran
servicios en 3 paquetes diferentes, lo cual permite romper las barreras de la implementacién de
internet en sus empresas, como canal de comunicacion y negocios efectivo. En este aspecto
también se contempla la posibilidad de enfrentarse a una competencia entrante en algun
momento de la ejecucion del proyecto.

o Método utilizado para fijar el precio

El método que utilizamos para definir los precios es muy sencillo es el de cubrimiento del costo
mas margen de utilidad para le empresa, una relacion entre los productos existentes y este
producto entendiendo que no se compite por precio mas bajo, sino por el servicio premium que
no tiene ninguna plataforma web, ademas de la ventaja de cobrar Unicamente por porcentaje de
venta efectiva.

En este caso no tomamos un margen fijo para los productos sino que a partir del costo total
unitario, se realizé un analisis comparativo con respecto a los precios que ofrece la competencia
y adicionamos un margen de beneficio. Finalmente se reviso la relacién entre los costos totales
y un analisis comparativo de precios en relacion con los de la competencia y se hizo un
promedio de los clientes suscritos esperados, segun la estrategia de marketing digital que es
agresiva para este proyecto.

Como estrategia de lanzamiento se van a tener paquetes especiales freemium, que logre generar
ventas efectivas, ademas de una prueba de mercado para que puedan las empresas probar el
servicio y verificar la calidad y efectividad del mismo.

3.2.2.1. Especificacion de los precios de la gama ofertada

Tabla 7. Precios de gama ofertada

Paquete Incluye Valor
Plus o Visibilidad plataforma especializada en sector bien raiz | US$ 67
Pro o Plataforma especializada en sector bien raiz US$ 100

e Primera plana en recomendaciones y pagina principal
e Recorrido Virtual del proyecto
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Premium e Visibilidad plataforma especializada en sector bien raiz | US$ 133

Primera plana en recomendaciones y pagina principal | % Venta Efectiva
Estrategia digital dirigida para la empresa
Consecucidn de clientes

Creacion de campanas de publicidad avanzada
Administracion de campafias de publicidad avanzada
Creacion de imagenes y copies para publicaciones
Escenarios Persuasivos

Configuracion de CRM

Creacion de Plantillas de Correos Electronicos
Configuracion de Email Marketing

Generacion de informes, Métricas, KPI's

Recorrido virtual del proyecto

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8. Valor de venta de paquetes

VENTAS (ESTIMADO) | VLR UNIT MENSUAL | NUM EMPRESAS | VALOR TOTAL
PAQUETE PLUS US$ 67 30 US$ 2.000
PAQUETE PRO US$ 100 25 US$ 2.500
PAQUETE PREMIUM US$ 133 10 US$ 1.333
TOTAL VENTAS DE PAQUETES US$ 5.833

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 9. Ingresos por comisidn venta efectiva

INGRESOS POR COMISION DE VENTA EFECTIVA
% POR VENTA EFECTIVA 1%
VALOR C/INMUEBLES US$ 100.000
% DE COMISION POR VENTAS US$ 1.000
UNIDADES VENDIDAS /MES 10
TOTAL COMISION MENSUAL US$ 10.000

Fuente: Elaboracion propia

3.2.2.2. Condiciones de venta (plazos, descuentos)
Para realizar el lanzamiento de la plataforma se dara un plan freemium, en el cual las empresas
prueban el servicio, y después de 3 meses de prueba realizan su primer pago, de tal forma que

pueden acceder a un servicio personalizado. Quienes se inscriban en un plan intermedio por
lanzamiento se le prestara el servicio premium. Los pagos se realizan al empezar mes, y se
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obtendran descuentos especiales si deciden tomar el servicio por 6 meses o 1 afio. De tal forma
que se pueda garantizar la continuidad de las empresas en la plataforma web.

3.2.2.3. Posicionamiento del precio frente a la competencia

Frente a la competencia, como los precios estan en el promedio del mercado, no se va a entrar
a competir por precio, sino por calidad de servicio, por resultados efectivos para que se genere
la relacion de confianza con el cliente.

3.2.3. Estrategia de comunicacion

Como se mencioné anteriormente, se van a implementar las estrategias digitales, ademas de
fisicas que complementen la comunicacion y difusion del servicio.

Estrategia de Videos YouTube: se implementa una estrategia de videos claves e importantes
para este nicho de mercado, con una recurrencia continua, es decir videos online semanales que
generen interés en los clientes potenciales.

Plataforma web y blogs: Contara con informacion actualizada y relevante para los clientes
potenciales de bienes raices,

Estrategia en redes sociales: Establecer una estrategia de medios, masiva, especifica y que
genere engagement en las personas del publico objetivo de tal manera que las retenga
diariamente en redes sociales, generando conversaciones que llevan a aumento de los
seguidores y alcance de nuevos clientes potenciales.

Estas estrategias de comunicacion a seguir se llaman estrategias de marketing de guerrilla, las
cuales tienen un trabajo y dedicacion por parte del community manager, el cual esta encargado
de entregar resultados del crecimiento de la comunidad en redes sociales y las visitas al sitio
web.

Otras estrategias digitales: La implementacion del SEO, es decir el posicionamiento organico,
la participacion en blogs, entre otros sitios relacionados con el nicho de mercado. Otro factor
clave en esta estrategia de comunicacion es tener una presencia online profesional contundente
durante los primeros meses del lanzamiento de la plataforma web, esto genera confianza
reconocimiento de marca entre los clientes potenciales. Esto requiere realizar una inversién en
plataformas de publicidad como Google AdWords, YouTube Advertising, Linkedin Ads y
Facebook Ads.

La estructura de costos de la estrategia de comunicacién se describe detalladamente, en el punto
del analisis financiero.

3.2.3.1. Coste de la estrategia de comunicacion
3.2.3.2. Posicionamiento de la promocién frente a la competencia

Para el posicionamiento de la plataforma y los paquetes de servicios personalizados se
ejecutaran diferentes estrategias digitales como se observa a continuacion:

Estrategia de marketing de contenidos / SEO
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Una estrategia de contenidos es importante para el posicionamiento organico de la plataforma,
ya que le permite crecer continuamente y mejorar dia a dia en tréfico y relaciones comerciales
significativas, puesto que mas del 95% de las busquedas a nivel mundial son generadas en este
buscador, por lo que se debe aprovechar el mercado interesado.

Gestion de redes sociales

El crecimiento constante de las redes sociales permite nuevas dinamicas de comunicacion,
promocidn y publicidad efectivas, por lo tanto, se requiere de estrategias que garanticen el éxito
en la comunicacién a los mercados objetivo. Una estrategia de marketing en redes sociales es
imprescindible para la construccion de una relacion de confianza con los clientes, ademas de
alcanzar nuevos prospectos de una manera mas rapida y eficaz, aprovechando el potencial, la
dindmica y conectividad de las redes.

Para la plataforma se debe realizar:

= Estudio de mercado. Analisis de las caracteristicas, intereses y comportamientos de
los clientes para detectar tendencias y habitos con el fin de implementar las mejores
estrategias.

= Definicién medios sociales activos.

= Creacion de estrategia y plan de promocion

= Gestion de contenidos para redes. Se generan publicaciones diarias.

= Generacion de métricas.

Estadisticas indican que en Colombia, el 86% de los internautas visita o hace uso de alguna red
social. Métrica que indica la importancia de las redes sociales para la interaccion con los
usuarios ya sea a nivel local, nacional o global.

Cada vez mas personas utilizan las redes sociales para comunicarse, ademas la popularidad de
Facebook en Colombia, Peru y casi el resto del mundo, hacen que se pueda lograr un trabajo
interesante en esta plataforma con campanas que lleguen a las personas interesadas en comprar,
bienes raices.

En BUXTAR utilizaremos herramientas de publicidad avanzada en internet para alcanzar

publico objetivo a través de la plataforma y lograr negocios efectivos para las empresas
vinculadas. Google AdWords, YouTube Advertising, Linkedin Ads y Facebook Ads.
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IV. PLAN DE RECURSOS HUMANOS
4.1. Diagrama Organizativo

Gréfico 10. Organigrama de recursos humanos de BUXTAR

Gerencia
Gestion aa . Investigacion y Gestion
Comercial Gestian Operativa Desarrollo Financiera
- el Desarrollo -
Mercadeo Ventas Mlgzk(iett;?g Desarrollo Web Disefo Aplicaciones Cor;itﬁg:]l;gzsid \
g Moviles
Community Disefiador
Manager N Contador
Estratega Digital | |01 Desarrollador Web 01 Desarrollador Web

Fuente: Elaboracion propia
4.2. Perfil de Trabajo

4.2.1.Gerente

Funciones: Organizar, dirigir y controlar las actividades del personal a su cargo de acuerdo a la
estructura organizacional de la empresa y al sistema establecido para su area de trabajo.
Establecer métodos y procedimientos que aseguren la adecuada prestacion de los servicios
administrativos a su cargo. Distribuir el trabajo y verificar la labor ejecutada por el personal a
su cargo, supervisando la adecuada coordinacién con otras personas que intervengan en la
prestacion de los servicios administrativos a su cargo. Vigilar el uso adecuado, asi como la
conservaciéon y mantenimiento de las instalaciones, bienes y equipo del area asignada. Evaluar
los resultados del desarrollo de actividades del area a su cargo a fin de preparar y presentar los
informes requeridos por su jefe inmediato. Realizar periddicamente juntas para mejorar o
fortalecer las capacidades de la empresa. Realizar la seleccion de personal, entrevistas, asi como
impartir curso de induccién y capacitacion al nuevo personal contratado.

e Proceso de Seleccion

Conocimientos con los que debe aplicar: Tener sélidos conocimientos financieros y

presupuestarios, asi como fuertes capacidades de control de costos. Experto en

contabilidad y en el empleo de datos contables para la toma de decisiones. Su
responsabilidad es sobre toda la organizacion.

e Habilidades técnicas: conocimiento y experiencia en procesos, técnicas y estrategias
de Marketing Digital.

e Habilidades humanas: Interactuar efectivamente con la gente y cooperar con los
empleados a su cargo. Tener cardcter dominante y tolerante, sin sobrepasarse a la
hora de exigir calidad a sus empleados.

e Habilidades conceptuales: Formulacion de ideas — entender relaciones abstractas,
desarrollar nuevos conceptos, resolver problemas en forma creativa.
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e Normas de trabajo: Haber aprobado satisfactoriamente las pruebas y evaluaciones.
Cumplir con los requisitos establecidos para el puesto. Someterse al periodo de
prueba y cumplir con el horario de trabajo y las disposiciones legales y
administrativas establecidas.

e Condiciones fisicas de trabajo: VVarén o mujer a partir de 30 afios que debe disfrutar
de buena salud fisica y mental, comprobado mediante la certificacién de los
examenes correspondientes.

e Remuneracion: Sueldo fijo de US$ 1,333 al mes, ademés de retribuciones
extrasalariales como seguro contra accidentes y seguro para su conyuge e hijos en
caso tenga, semana de vacaciones pagada por parte de la empresa, cursos de
formacion y capacitacion subvencionados por la empresa para su desarrollo
profesional.

4.2.2.Estratega Digital
Funciones: Dirigir el area digital de la empresa, sus procesos de trabajo e implementar
herramientas de planificacion y optimizacion. Responsable de la creacion, ejecucion,
seguimiento, optimizacion y cierre de planes digitales para la empresa.

Proceso de Seleccion

Conocimientos con los que debe aplicar: Formacion universitaria, idealmente
multicultural. Un Master en Marketing Digital es un plus muy valorado asi como
formacién en medios, nuevas tecnologias y creatividad en la forma de comunicar. Inglés
Avanzado. Especializacion en medios digitales. Vision global de empresa. Experiencia
en desarrollo de estrategias a mediano y largo plazo. Conocer el entorno digital y como
sus nuevas disciplinas (social media, ecommerce, publicidad digital, disefio, métricas,
generacion de contenidos) Dominar la analitica de datos, métricas para mejorar la
presencia y reputacion de la marca en la Red. Conocimientos sobre: SEO, SEM,
afiliacion, operaciones, seguimiento de KPI's, apps, redes sociales, usabilidad.
Experiencia de trabajo en agencias de Medios o areas digitales. Experiencia minima de
un afio como responsable de area.

Habilidades requeridas: SEO, SEM, Email Marketing, Manejo de plataformas de
publicidad avanzada. Profesional que mezcle la originalidad y el riesgo con la estrategia,
el sentido comun y la gestion diaria. Creatividad y responsabilidad social. Liderazgo y
negociacién. Pensamiento critico, sentido ético. Proactividad y orientacion al logro.
Facilidad para comunicarse y relacionarse.

Normas de trabajo: Cumplir con el horario establecido, asistir obligatoriamente a las
capacitaciones, mantener comunicacién constante con superiores y subordinados.
Condiciones fisicas de trabajo: Persona de sexo femenino o masculino, a partir de 28
afios de edad, incluye a personas con discapacidad, buena presencia e imagen personal.
Remuneracion: Sueldo fijo de US$ 1.000 al mes, ademas de retribuciones extrasalariales
COMO seguro contra accidentes y seguro para su conyuge e hijos en caso tenga, semana
de vacaciones pagada por parte de la empresa, cursos de formacion y capacitacion
subvencionados por la empresa para su desarrollo profesional.

4.2.3.Community Manager®

® Centro Nacional de la informacion de la calidad, (2011) “Community Manager”
www.aec.es/c/document_library/get_file?uuid=4b2714e8-8146-44b0-b54e-0456078bdbd5&groupld=10128
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Funciones: Mantener actualizada la informacion de la organizacién en las redes sociales e
Internet, fomentar la participacion de los clientes y usuarios de las redes sociales en las cuales
tienen perfiles creados la organizacion, ser el interlocutor entre la empresa y el cliente a través
de los nuevos canales en las comunidades sociales, ser conocedor en todo momento de todo lo
que ocurre en el sector de actividad de la organizacion y en los mercados, dar un reporte
estadistico cada mes, realizar un promedio de 20 post semanales previa revision del gerente.

Proceso de Seleccion

Conocimientos con los que debe aplicar: persona con estudios en técnicas de
comunicacion; de forma que tenga los conocimientos necesarios para saber transmitir
la informacion adecuada y con capacidad para redactar de manera fluida, conocimiento
de las nuevas tecnologias y el moderno entorno de Internet, con facilidad en el uso de
las maltiples aplicaciones informaticas y herramientas tecnoldgicas a su alcance,
ademas de conocimientos de ofimética a nivel avanzado o experto y dominio del inglés.

e Habilidades requeridas: Creativo, extrovertido, tener un lenguaje adecuado, capacidades
para comunicar, facilidad en redaccion, trabajo en equipo, paciente, dinamico, sociable,
con trato facil con diversas personas.

e Condiciones fisicas de trabajo: Persona de sexo indistinto de 25-40 afios de edad, con
capacidad auditiva y visual.

e Remuneracion: Sueldo fijo de US$ 667 al mes, ademaés de retribuciones extrasalariales
COmo seguro contra accidentes y seguro para su conyuge e hijos en caso tenga, semana
de vacaciones pagada por parte de la empresa, cursos de formacion y capacitacion
subvencionados por la empresa para su desarrollo profesional.

4.2.4.Disefiador
Funciones: Proponer las diferentes ideas de innovacion para la imagen de la organizacion,
disponer de informacion adecuada para elaboracion de procesos de la empresa, generar de
forma oportuna y correcta la informacion de soporte paralelas propuestas, realizar un informe
semanal de las actividades realizadas. Solucionar creativamente los problemas, ofreciendo una
mejor propuesta para satisfacer sus necesidades, debe saber disefio web, responsive design y
piezas graficas para marketing digital.

Proceso de Seleccion

Conocimientos con los que debe aplicar: Ser profesional o técnico en disefio grafico o
carrera afin, dominar la base del lenguaje técnico y tecnoldgico, dominar herramientas
de produccion, imagenes electronicas y graficos por computadora, manejo de Adobe,
Edicion de video, Arreglo de imégenes persuasivas, psicologia del color.

e Habilidades requeridas: Aportar nuevas ideas, ser creativo, trabajar en equipo e
individualmente, organizado, responsable y disciplinado. Capacidad de anélisis y
sintesis, sensibilidad visual, destreza manual, ser eficiente, capaz de tomar una idea,
concepto o situacién y transmitirla a través de sus disefios creativos.

e Condiciones fisicas de trabajo: Sexo indiferente, de entre 20 — 40 afios de edad, con
capacidad auditiva y visual, tener minimo un afio de experiencia en cargos similares.

e Remuneracion: Sueldo fijo de US$ 667 al mes, ademas de retribuciones extrasalariales
COMO seguro contra accidentes y seguro para su conyuge e hijos en caso tenga, semana
de vacaciones pagada por parte de la empresa, cursos de formacion y capacitacion
subvencionados por la empresa para su desarrollo profesional.

4.2.5. Desarrollador Web (2)
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Funciones: Analisis y levantamiento de datos, o requerimientos, Desarrollar la plataforma web,
gestionar el disefio de las funcionalidades y contenidos de la pagina web. Gestionar el disefio
creativo de la pagina web. Gestionar el mantenimiento de la pagina web. Colaborar en la
promocidn de la pagina web.

e Proceso de Seleccion

e Comportamiento en el trabajo: Mantener comunicacion constante con sus superiores
y subordinados, ser responsable y considerar que la jornada de trabajo varia en
funcion del tipo de produccidn, aunque la retribucion cuenta por tiempo completo.

e Conocimientos con los que debe aplicar: Ingeniero o técnico en informatica, tener
conocimiento software, Lenguajes de programacion, JAVA, J2ME, PHP, HTML,
Drupal, Wordpress, entre otros.

e Habilidades requeridas: Creativo, identificarse con la empresa, buscar
constantemente informacion, orientaciéon al cliente, trabajar en equipo e
individualmente, adaptabilidad y flexibilidad, responsable y tener empatia.

e Condiciones fisicas de trabajo: Sexo indiferente, de entre 20 — 40 afios de edad, con
capacidad auditiva y visual, tener minimo un afio de experiencia en cargos similares.

e Remuneracion: Sueldo fijo de US$ 833 al mes, ademas de retribuciones
extrasalariales como seguro contra accidentes y seguro para su conyuge e hijos en
caso tenga, semana de vacaciones pagada por parte de la empresa, cursos de
formacion y capacitacion subvencionados por la empresa para su desarrollo
profesional.

4.2.6. Analista de Desarrollo y Tester
Funciones: Analisis y levantamiento de datos, o requerimientos, Desarrollar la plataforma web,
gestionar el disefio de las funcionalidades y contenidos de la pagina web. Gestionar el disefio
creativo de la pagina web. Gestionar el mantenimiento de la pagina web. Colaborar en la
promocion de la pagina web.

e Proceso de Seleccion

e Comportamiento en el trabajo: Mantener comunicacion constante con sus superiores
y subordinados, ser responsable y considerar que la jornada de trabajo varia en
funcion del tipo de produccion, aunque la retribucion cuenta por tiempo completo.

e Conocimientos con los que debe aplicar: Levantamiento de informacion, Ingeniero
0 técnico en informatica, tener conocimiento software, Lenguajes de modelado de
software, Aplicacion de pruebas de software, analisis de requerimientos.

e Habilidades requeridas: Creativo, identificarse con la empresa, buscar
constantemente informacion, orientaciéon al cliente, trabajar en equipo e
individualmente, adaptabilidad y flexibilidad, responsable y tener empatia.

e Condiciones fisicas de trabajo: Sexo indiferente, de entre 20 — 40 afios de edad, con
capacidad auditiva y visual, tener minimo un afio de experiencia en cargos similares.

e Remuneracion: Sueldo fijo de US$ 833 al mes, ademas de retribuciones
extrasalariales como seguro contra accidentes y seguro para su conyuge e hijos en
caso tenga, semana de vacaciones pagada por parte de la empresa, cursos de
formacién y capacitacion subvencionados por la empresa para su desarrollo
profesional.

4.2.7.Contador
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Funciones: Dirigir el proceso contable de la empresa, de tal forma que se cuente con
informacion veraz y confiable. Elaboracion y andlisis de los estados financieros basicos y
ajustes correspondientes. Responde por la elaboracion y analisis de los estudios de costos de
produccion.

e Proceso de Seleccion

e Conocimientos con los que debe aplicar: Ser contador, Manejar normas NIFF,
programas contables, programas basicos de Office: Word, Excel, PowerPoint; asi
como para el manejo de Internet e intranet, requeridos para la elaboracion y
presentacion de informes, manejo del plan Gnico de cuentas de empresas del sector.

e Habilidades requeridas: Ser responsable, tener capacidad para elegir entre varias
alternativas, aquellas que son mas viables para la consecucion de los objetivos y
para determinar de forma eficaz, fases, etapas, metas y prioridades para la
consecucion de objetivos.

e Condiciones fisicas de trabajo: Sexo indiferente, de 30 a 55 afios, con minimo 1 afio
de experiencia en cargos similares.

e Remuneracion: Sueldo fijo de US$ 667 al mes, ademas de retribuciones
extrasalariales como seguro contra accidentes, cursos de formacién y capacitacion
subvencionados por la empresa para su desarrollo profesional.

4.3. Condiciones laborales
Los Salarios que se van a manejar segun el estudio de demanda de mano de obra es:

COSTO PARA LA ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL 'Y COMERCIAL
COSTOS EN MANO DE OBRA | NUM PAGO NUM TOTAL
PERSONAS | MENSUAL MESES

GERENTE DE PROYECTO 1 1.333,33 4 5.333,33
GERENTE COMERCIAL 1 1.066,67 8 8.533,33
CONTADOR 1 666,67 4 2.666,67
ESTRATEGA DIGITAL 1 1.000,00 2 2.000,00
COMMUNITY MANAGER 1 666,67 4 2.666,67
DESARROLLADOR 1 416,67 6 2.500,00
DISENADOR 1 666,67 3 2.000,00

COSTO MANO DE OBRA PARA LA ESTRATEGIA DE MARKETING 25.700,00

DIGITAL Y COMERCIAL

Fuente: Elaboracion propia

Para Seleccionar el tipo de contrato que se va a utilizar en Buxtar para contratar el personal, se
tuvo en consideracion el TUO D.Leg 728 vy la ley de productividad y competitividad laboral
decreto supremo N° 003-97-TR 27-03-1997. Para lo cual se decide que el tipo de contratacion
a implementar en la empresa es: Contratos de duracion determinada.

4.3.1. Contratos de duracion determinada
Cuando se contrate al trabajador para la realizacion de una obra o servicio determinados, con
autonomia y sustantividad propias dentro de la actividad de la empresa y cuya ejecucion,

aunque limitada en el tiempo, es en principio de duracién incierta. Aplica para los puestos
administrativos.
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5.1. La localizacion

Angulo Zavaleta, Viviana Lisset
Meneses Sanchez, Jesls David
Musayon Quevedo, Johnny Williams

PLAN DE PRODUCCION Y OPERACIONES

5.1.1. Ubicacion de la sociedad y las instalaciones

La ubicacion de la sede en Peru estaria en el departamento de lima, en el Distrito de Santiago
de Surco ya que es uno de los distritos con mayor demanda en inmuebles.

5.1.2. Justificacion de la ubicacion elegida (ventajas).
La ubicacidn elegida para la empresa es la mas conveniente puesto que cuenta con las siguientes

ventajas:
[ ]
[ ]

5.2. Descripcion del proceso productivo

En Lima hay mucha mayor variedad en la busqueda del personal a contratar.
La ventaja de poder visitar los proyectos antes de promocionarlos.
La cercania con el cliente.

En el documento de Excel se anexa el plan de trabajo inicial del proyecto en el cual se
identifican las diferentes partes involucradas en el desarrollo de la plataforma y el
desarrollo de la estrategia de marketing digital y comercial.

Tabla 10. Proceso productivo

Indicador Dura
Fase Objetivo Actividades | Responsable - Evidencia -cion
verificable (sem)
Analista, Informe de 1 Documento
1.1. Captura de o captura de
- Asociacion, | captura de e
requerimientos - requerimiento 2
. Gerente del requerimientos
0 necesidades . so
proyecto 0 necesidades necesidades
1.2. Realizar Informe con 1 Documento
L . Lo informe con
1 Sistematizar un diagndstico | Analista diagndstico de diaanostico de 2
- ' de los procesos los procesos g
Planeacion | los procesos de los procesos
y mercadeo digital | 1.3 Realizar Diaarama de 1 Documento
estructura | y venta de diagrama de Analista rogesos de diagrama 2
bienes raices procesos P de procesos
1.4,
Presentacion Analista, Evidencias de 1 Docu_ment_o
de los Asociacion socializacién con evidencias
resultados de la ' . fotograficas, y 1
. — .| Gerente del registro de .
Sistematizacio rovecto articipantes listados de
n de los proy P P asistencia.
procesos
Desarrollo ?ﬁ}ljlisrﬁg&g?r € 121 Informe de (1jeDocumento
y P Afinamiento Analista afinamiento de L 1
... | una plataforma . - afinamiento
apropiacio de Requisitos requisitos e
de de requisitos
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nde la comercializacio 1 Documento
plataforma | ny visibilidad Analistas, Informe con informe con
de las empresas A Gerente disefio de disefio de
. 2.2. Andlisis y
del sector bien — proyecto, mapas de mapas de
. Disefio de la . - o 10
raiz. lataforma Coordinador, | navegabilidad, | navegabilidad,
P Disefiador Story Telling o | Story Telling
gréafico Casos de Uso. | o Casos de
Uso.
Desarrolla- - 1 Documento
Informe cédigo | ~. .
dores, cédigo fuente
. fuente de .
analista, . de interfaces
2.3. Desarrollo Gerente interfaces de de
de la integracion. - - 24
proyecto, integracion.
plataforma .
Coordinador,
- Plataforma
Disefiador 1 plataforma
i desarrollada
grafico desarrollada
funcional
Informe de 1 Documento
2.6. Pruebas de iteracion de informe de
Calidad Testers ruebas iteracion de 4
Internas P y pruebas y
fallas
fallas
2.7. Pruebas de | Testers, Informe de ilnfl?)cr)cmuerréeento
Calidad con Entidad feedback del 4
. . feedback del
focus group beneficiaria | usuario ;
usuario
1 Documento
2.8 Realizar .. | de manual de
L, Desarrollado | Documentaci .
documentacion . usuario, 1
. -res, n de usuario y 2
de usuario y . L documento
o Analistas administrador
administrador manual de
administrador
3.1. Creacion Estratega Documento 1 Documento
estrategia digital, estrategia estrategia 3
marketing comunicador | marketing marketing
digital social digital digital
3.2 Informe 1 Documento
. - Estratega - - informe
Configuracion - configuracion . . 2
ESP - CRM digital ESP - CRM configuracion
3D I ESP - CRM
irﬁ I?eﬁtrerr?tagign 8.3, Creacion Desarrolla- Landing Pages | Landing pages 2
P - Landing Pages | dor grag g pag
de estrategias de 34
marketing e L 1 Documento
. Configuracién | Estratega Informe de :
I digital y . - - o informe con
Difusién y T y ejecucion digital, métricas y o
. visibilidad de la L . métricas y 16
marketing publicidad comunicador | resultados
plataforma y : i resultados
avanzada social LinkedIn :
paquetes LinkedIn LinkedIn
personalizados a 35
empresas del g - 1 Documento
sector bien raiz. Cof‘f'guf‘?‘c"’“ E_st_ratega Infor_me de informe con
y ejecucion digital, métricas y métricas 16
publicidad comunicador | resultados y
: resultados
avanzada social Facebook LinkedIn
Facebook
3.6. Estratega Informe de
. ., s . 1 Documento
Configuracion | digital, métricas y :
. - . informe con 16
y ejecucion comunicador | resultados métricas
publicidad social Google y
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avanzada resultados

Google LinkedIn

3.7 Visitas .

fuerza de Gerente Namero de Informe de

ventas comercial ventas a ventas 32

empresas
Empresas

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion se muestra en el gréafico el proceso de una empresa para la prestacion de un
servicio a las empresas de bienes raices.

Gréafico 11. Macro proceso de Direccion

MACROPROCESO DE DIRECCION

PROCESO GERENCIAL ey GESTION DE CALIDAD Y CONTROL

MACROPROCESQ OPERATIVO

s 7 N
NECESIDADES Y | SATISFACCION DEL

REQUERIMIENTOS DEL M COMERCIAL M OPERACIONES ’ CLIENTE/SERVICIO

CLIENTE | FINAL
1 I b 4

coMpPrAS %

INVESTIGACION,
DESARROLLO

E
INNOVACION
(I+D+i)

MACROPROCESO DE SOPORTE

TALENTO HUMANO CONTABILIDAD q FINAMNZAS JURIDICA

Fuente: Elaboracion propia

PROCESOS.

1.

-52 -

Proceso de Venta y Posventa.

Alcance: Este procedimiento aplica para las actividades relacionadas con ventas
externas de la empresa.

Responsables: Gerente de area comercial.

Procedimiento; Identificar a los clientes en perspectiva. Se identifican a los posibles
futuros clientes basados en la base de datos, referencias y seguimientos.

Obtencion de la cita o planificacion de las visitas en frio. Dependiendo de las
caracteristicas de cada cliente, se solicita una cita por anticipado o se realiza una visita
en frio.

Para programar citas se debe contactar al posible cliente mediante llamadas telefonicas
0 a través de e-mail. Las personas contactadas deben desempefiarse en cargos altos o
medios, o deben ser las designadas por sus empresas para atender nuestra solicitud.
Calificar a los candidatos. Calificar individualmente a cada posible cliente en funcion
de su potencial de compra y el grado de prioridad, esto permite ordenar a los posibles
clientes de acuerdo a su importancia y prioridad para la empresa.
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Tabla 11. Factores a calificar

Factores (1-5) Calificacion Peso porcentual | Valor relativo
Capacidad econémica 50%
Accesibilidad 10%
Disposicién de compra 20%
Serspectlva de crecimientoy 20%
esarrollo

CALIFICACION TOTAL

-B3 -

Fuente: Elaboracion propia

Calificacion. Asignar un valor entre 1 y 5 para cada factor, siendo 1 la menor
calificacion y 5 la mayor calificacion.

Peso porcentual. Representa el nivel de importancia que tiene cada factor.

Valor relativo. Es el resultado de multiplicar el valor de la calificacion y el peso
porcentual.

Calificacion total. La suma de los valores relativos de cada factor.

Preparacion de la presentacion de ventas enfocada en el posible cliente. Investigar las
particularidades y buscar informacion méas especifica de cada posible cliente. Con la
informacion del cliente se prepara una presentacion adaptada a sus necesidades.

Se deben utilizar los documentos sobre tendencias de Google, Facebook Ads y la
herramienta Google Trends. La presentacion debe contener la sugerencia del portafolio
gue mas se acomode a las necesidades del cliente.

Debe planificarse una entrada que atraiga la atencion del cliente, las preguntas que
mantendran su interés, las respuestas a posibles preguntas u objeciones, preparar
propuestas de promociones y descuentos que motiven al cliente a cerrar la venta y la
forma en la que se puede efectuar el cierre de la venta.

Presentacion del mensaje y cierre de ventas. La presentacion del mensaje de ventas debe
ser adaptada a las necesidades y deseos de los clientes en perspectiva. EI mensaje debe
presentar las caracteristicas y ventajas del producto o servicio, y los beneficios que
obtiene el cliente.

Una vez se ha realizado la presentacion, se deben aplicar las estrategias de ventas que
motiven al cliente a cerrar la venta.

Elaboracion del contrato de venta. Cerrada la negociacion habiendo llegado a un
acuerdo de ventas se procede a formalizar el acuerdo verbal por medio de un contrato
de venta. El contrato sera elaborado con apoyo del proceso juridico, donde se estipulan
los requerimientos y condiciones en las que se prestara el servicio o se elaborard el
producto.

Servicio postventa. El servicio de posventa tiene como objetivo asegurar y monitorear
la satisfaccion del cliente. Es en esta etapa donde la empresa puede dar un valor
agregado al cliente y puede generar su lealtad hacia la marca y la empresa. Se aplica el
formato para monitorear la satisfaccién del cliente.
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2. Gestion Operativa.

Tabla 12. Caracterizacidn gestion operativa

CARACTERIZACION GESTION OPERATIVA
Cadigo: | Version: Fecha:
OBJETIVO: Elaborar productos y servicios de calidad que cumplan con los requerimientos y satisfagan las
necesidades del cliente.
PROVEEDOR ENTRADAS ACTIVIDADES SALIDAS USUARIO
Cliente, gestion quuerlmlentos (_jel Eyal_uar los requerimientos Documento de Gestion
. cliente, observaciones | técnicos del producto o .
comercial - . S propuesta comercial
de gestion comercial servicio
Solicitar los recursos Formato
Gestlon_ Contrato de venta necesarios para elaborar el cronograma y Compras
comercial producto o prestar el solicitud de
servicio insumos
ol Elaborar un plan de trabajo Formato -
Gestion cronograma y Gestion
. Contrato de venta para cada producto o . .
comercial L solicitud de comercial
servicio -
insumos
-, Revisar y verificar la Producto o -
Gestion ) S Gestion
. Contrato de venta calidad del producto o servicio .
comercial e . comercial
servicio terminado
Gestion Producto o servicio Entregar el producto o Producto o Cliente
operativa final servicio final al cliente servicio final
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 13. Gestion de recursos
RECURSOS INDICADORES DOCUMENTOS REGISTROS
-Insumos para el -% Cumplimiento de requisitos: -Formato documento de | -Desarrollos web
desarrollo web, y (requerimientos propuesta realizados

marketing digital

cumplidos/requerimientos

totales)*100 -Formato cronograma -Desarrollos apps
de trabajo y solicitud de | realizados

-Cumplimiento de tiempos: insumos

diferencia entre tiempo utilizado y -Disefios

tiempo planeado realizados

-Campafias de
marketing digital
realizadas

Fuente: Elaboracion propia

3. Proceso de publicidad avanzada.
Este procesos de publicidad avanzada para el paquete Premium, hace parte del Know how de

la empresa, por tanto se reserva el derecho de ser publicado en este documento

5.3. Infraestructuras necesarias
Adecuacion entre capacidad instalada y demanda prevista
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Para el desarrollo de la actividad comercial de la empresa, se requieren sobre todo equipos
de cdmputo, oficina, escritorios, sillas, servicio de internet, y deméas cosas para el montaje
basico de una estacion de trabajo con un computador.

Detalle de inversiones: Se aclara que todos los valores mencionados en el trabajo estan en

dolares.

Tabla 14. Valor total de inversion

INVERSION INICIAL ACTIVOS | NUM | VLR UNIT VLR TOTAL
Equipos computo 9 733,33 6.600,00
Licencias 1 2.666,67 2.666,67
Imac 1 1.333,33 1.333,33
Tablets 2 333,33 666,67
Ups 6 16,67 100,00
Escritorios 9 133,33 1.200,00
Sillas 10 83,33 833,33
Impresora 1 166,67 166,67
TOTAL DE INVERSION DE ACTIVOS FIJOS 13.566,67

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 15. Inversion inicial necesaria

LA INVERSION INICIAL NECESARIA PARA EL DESARROLLO DE LA PLATAFORMA

COSTOS PARA EL DESARROLLO DE LA PLATAFORMA

(VALORES EXPRESADOS EN DOLARES)

COSTOS EN MANO DE NUM PAGO NUM VALOR
OBRA PERSONAS MENSUAL MESES TOTAL
Gerente de proyecto 1 1.333,33 8 10.666,67
Contador 1 666,67 8 5.333,33
Estratega digital 1 1.000,00 2 2.000,00
Analista de desarrollo 1 666,67 5 3.333,33
Desarrollador 2 833,33 6 10.000,00
Disefiador 1 666,67 9 6.000,00
Tester 1 666,67 2 1.333,33
TOTAL COSTO MANO DE OBRA DESARROLLO PLATAFORMA 38.666,67

Fuente: Elaboracion propia
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Los equipos seleccionados para el area de desarrollo deben ser equipos con especificaciones
altas, minimas de (Procesador Core i7, HDD: 1TB, Ram: 8Gb, Tarjeta de video independiente).

Estos equipos se deprecian a 5 afios.
I.  Costes de operacion:

Tabla 16. Estado de situacion financiera inicial

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL

(VALORES EXPRESADOS EN DOLARES)

Activo

Activo Corriente

Disponible 45.333,33

Total Activo Corriente 45.333,33
Propiedad Planta y Equipo

Equipos de Computacion y Comunicacion

Equipos computo 6.600,00

Licencias 2.666,67

Imac 1.333,33

Tablets 666,67

Ups 100,00

Escritorios 1.200,00

Sillas 833,33

Impresora 166,67

Total Propiedad Planta y Equipo 13.566,67
Total Activo 58.900,00
Total Pasivo -
Patrimonio

Capital Social

Viviana Lisset Angulo Zavaleta 19.633,33

Jesus David Meneses Sanchez 19.633,33

Johnny Williams Musayon Quevedo 19.633,33
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Total Patrimonio 58.900,00
Total Pasivo méas Patrimonio 58.900,00

Para el inicio de la empresa se requiere una inversion inicial de 58.900 ddlares para ser
utilizados en la compra de equipos y para el pago de los costos y gastos necesarios para el
desarrollo de la plataforma para lo cual se requerira de ocho meses que se deben pagar tanto los
costos de mano de obra como los demas costos y gastos tales como los pagos de servicios
publicos, gastos legales para la constitucion de la empresa , arrendamiento del local donde vaya
a funcionar, papeleria y elementos de aseo y cafeteria

Fuente: Elaboracion propia
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VI. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

6.1. La inversion inicial necesaria
Esta determinada por los planes de marketing, produccion y recursos humanos. Donde se
identificaran las inversiones en activo corriente (circulante): inmuebles, instalaciones,
patentes, aplicaciones informaticas, etc.; y en activo no corriente (fijo): deudas, existencias,

etc.
Tabla 17. Estado de situacion financiera inicial
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL
(VALORES EXPRESADOS EN DOLARES)
Activo
Activo Corriente
Disponible 45.333,33
Total Activo Corriente 45.333,33
Propiedad Planta y Equipo
Equipos de computacién y
comunicacién
Equipos computo 6.600,00
Licencias 2.666,67
Imac 1.333,33
Tablets 666,67
Ups 100,00
Escritorios 1.200,00
Sillas 833,33
Impresora 166,67
Total Propiedad Planta y Equipo 13.566,67
Total Activo 58.900,00
Total Pasivo -
Patrimonio
Capital Social
Viviana Lisset Angulo Zavaleta 19.633,33
Jesus David Meneses Sanchez 19.633,33
Johnny Williams Musayon Quevedo 19.633,33
Total Patrimonio 58.900,00
Total Pasivo mas Patrimonio 58.900,00

Para el inicio de la empresa se requiere una inversion inicial de 58.900 d6lares para ser
utilizados en la compra de equipos y para el pago de los costos y gastos necesarios para
el desarrollo de la plataforma para lo cual se requerird de ocho meses que se deben pagar
tanto los costos de mano de obra como los demés costos y gastos tales como los pagos de
servicios publicos, gastos legales para la constitucién de la empresa , arrendamiento del
local donde vaya a funcionar, papeleria y elementos de aseo y cafeteria

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 18. Costos para el desarrollo de la plataforma

COSTOS PARA EL DESARROLLO DE LA PLATAFORMA
(VALORES EXPRESADOS EN DOLARES)
COSTOS EN MANO DE NUM PAGO NUM VALOR
OBRA PERSONAS MENSUAL MESES TOTAL
Gerente de proyecto 1 $1.333 8 $10.667
Contador 1 $ 667 8 $5.333
Estratega digital 1 $1.000 2 $2.000
Analista de desarrollo 1 $ 667 5 $3.333
Desarrollador 2 $833 6 $10.000
Disefiador 1 $ 667 9 $ 6.000
Tester 1 $ 667 2 $1.333
TOTAL COSTO MANO DE OBRA DESARROLLO PLATAFORMA $ 38.667
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 19. Otros costos para realizacion de plataforma
OTROS COSTOS PARA LA REALIZACION DE LA PLATAFORMA
VLR
GASTOS VARIOS MENSUAL NUM MESES VLR TOTAL
Servicios publicos 266,67 8 2.133,33
Papeleria 33,33 8 266,67
Arrendamiento 333,33 8 2.666,67
Hosting y dominio 33,33 8 266,67
Gastos legales impuestos empresa 100,00 8 800,00
Salud ocupacional 33,33 8 266,67
Aseo y cafeteria 33,33 8 266,67
Total otros costos 6.666,67
TOTAL DEL COSTO PARA DESARROLLO DE LA PLATAFORMA 45.333,33

Fuente: Elaboracion propia

El total del costo para el desarrollo de la Plataforma es de 45,333.33 ddlares lo cual debe ser
parte de la inversion inicial y se debe tener disponible para que mes a mes se generen el pago
tanto del personal como de los otros costos y gastos que genera.

Tabla 20. Estimado de ventas mensual

ESTIMADO DE VENTAS MENSUAL

(VALORES EXPRESADOS EN DOLARES)

Ventas (estimado) Valor unit mensual | Num empresas | Valor total mensual
Paquete plus 66,67 30 2.000,00
Paquete pro 100,00 25 2.500,00
Paquete Premium 133,33 10 1.333,33
Total ventas de paquetes 300,00 65 5.833,33

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 21. Ingresos por comision de venta efectiva
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INGRESOS POR COMISION DE VENTA EFECTIVA

% Por venta efectiva

1%

Valor c/inmuebles 100.000,00
% De comision por ventas 1.000,00
Unidades vendidas 10
Total comisién mensual 10.000
Total de ventas mensuales 15.833,33
Total de ventas primer afio 63.333,33
Total de ventas de afios subsiguientes 190.000,00
Inflacion 2,60% 4.940,00
Total de ventas del segundo afio 194.940,00
Inflacion | 2,60% 5.068,44
TOTAL DE VENTAS DEL TERCER ANO 200.008,44

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 22. Costo para el primer afio de operacion de la empresa

COSTO PARA EL PRIMER ANO DE OPERACION DE LA EMPRESA

Costos para el desarrollo de la plataforma

(Valores expresados en délares)

COSTOS EN MANO DE NUM PAGO NUM VALOR

OBRA PERSONAS MENSUAL MESES TOTAL

Gerente de proyecto 1 $1.333 8 $ 10.667
Contador 1 $ 667 8 $ 5333
Estratega digital 1 $1.000 2 $ 2.000
Analista de desarrollo 1 $ 667 5 $ 3333
Desarrollador 2 $833 6 $ 10.000
Disefiador 1 $ 667 9 $ 6.000
Tester 1 $ 667 2 $ 1.333
TOTAL COSTO MANO DE OBRA DESARROLLO PLATAFORMA $ 38.667

Fuente: Elaboracidn propia
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Tabla 23. Otros costos para la realizacion de la plataforma

OTROS COSTOS PARA LA REALIZACION DE LA PLATAFORMA

Gastos varios VLR MENSUAL NUM MESES VLR TOTAL
Servicios publicos 266,67 8 $2.133,33
Papeleria 33,33 8 $ 266,67
Arrendamiento 333,33 8 $2.666,67
Hosting y dominio 33,33 8 $ 266,67
Gastos legales impuestos empresa 100,00 8 $ 800,00
Salud ocupacional 33,33 8 $ 266,67
Aseo y cafeteria 33,33 8 $ 266,67

TOTAL OTROS COSTOS $6.666,67

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 24. Costos por depreciacion de equipos

COSTOS POR DEPRECIACION DE EQUIPOS VALOR
VALOR DE LOS EQUIPOS $ 13.566,67
ANOS A DEPRECIAR 5
VALOR DE LA DEPRECIACION ANUAL $2.713,33
VAOR DEPRECIACION MENSUAL $226,11
VALOR DEPRECIACION DESARROLLO DE PLATAFORMA | $ 1.808,89

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 25. Costo para la estrategia de marketing digital y comercial

COSTO PARA LA ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL Y COMERCIAL

COSTOS EN MANO DE NUM PAGO NUM MESES

OBRA PERSONAS MENSUAL

Gerente de proyecto 1 1.333,33 4 $5.333,33
Gerente comercial 1 1.066,67 8 $8.533,33
Contador 1 666,67 4 $2.666,67
Estratega digital 1 1.000,00 2 $2.000,00
Community manager 1 666,67 4 $2.666,67
Desarrollador 1 416,67 6 $2.500,00
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Disefiador 1 666,67 3 $2.000,00

COSTO MANO DE OBRA PARA LA ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL Y $ 25.700,00
COMERCIAL

Fuente: Elaboracion propia

FINANCIACION: La empresa se va a financiar con los aportes iniciales de los socios pues el
capital inicial que fue de us$58.900 con lo cual se financid la realizacion de la plataforma y los
gastos iniciales de la estrategia de marketing comercial es decir con la inversién inicial se da
el primer afio de operacion de la empresa y después de este primer afio la empresa empieza a
percibir recursos propios por ventas y esta es su fuente de financiacion para el pago de los
costos y gastos que tiene durante los periodos manteniendo el nimero de clientes.

Tabla 26. Estado de situacion financiera del primer afio de operacion

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PRIMER ANO DE OPERACION

(VALORES EXPRESADOS EN DOLARES)

Activo

Activo Corriente

Disponible 10.310,47
Cuentas por cobrar 12.667,00
Total Activo Corriente 22.977,47

Propiedad Planta y Equipo

Equipos de Computacion y Comunicacién

EQUIPOS COMPUTO 6.600,00

LICENCIAS 2.666,67

IMAC 1.333,33

TABLETS 666,67

UPS 100,00

ESCRITORIOS 1.200,00

SILLAS 833,33

IMPRESORA 166,67

Depresiacion Prpiedad Planta y equipo (2.713,33)

Total Propiedad Planta y Equipo 10.853,33
Total Activo 33.830,80
Patrimonio
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Capital Social 58.900,00
Viviana Lisset Angulo Zavaleta 19.633,33

Jesus David Meneses Sanchez 19.633,33

Johnny Williams Musayon Quevedo 19.633,33

Resultado del ejercicio (25.069,20)
Total Patrimonio 33.830,80
Total Pasivo mas Patrimonio 33.830,80

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 27. Estado de resultados de primer afio de operacion

ESTADO DE RESULTADOS PRIMER ANO DE OPERACION
(VALORES EXPRESADOS EN DOLAREYS)
INGRESOS OPERACIONALES
SERVICIOS IMPLEMENTACION TECNOLOGICA 63.333,33
Menos COSTO DE SERVICIOS 83.300,00
SERVICIOS IMPLEMENTACION TECNOLOGICA | Plataforma Estrat de Marketing
y Cial
Mano de obra - Honorarios 38.666,67 25.700,00
Arrendamientos 2.666,67 1.333,33
Servicios Publicos 2.133,33 1.066,67
Hosting y Dominio 266,67 133,33
Salud Ocupacional 266,67 133,33
Inversién en Publicidad en Internet Pago Redes Sociales 5.333,33
Inversion en Publicidad Tradicional 1.600,00
Viaticos en transporte 4.000,00
Total Costos Del Servicio 44.000,00 39.300,00
Perdida Bruta (19.966,67)
Menos GASTOS OPERACIONALES DE ADMON Plataforma Estrat de Marketing 2.000,00
y Cial
Gastos legales Impuestos 800,00 400,00
Gastos Diversos
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Utiles de aseo y Cafeteria 266,67 133,33
Utiles y Papeleria 266,67 133,33
Ingresos no Operacionales
Total Gastos Operacionales 1.333,33 666,67
Resultados del ejercicio antes de intereses e impuestos - 20.355,87

Menos GASTOS FINANCIEROS 389,20
Menos GASTOS POR DEPRECIACION 2.713,33

RESULTADOS DEL EJERCICIO ANTES DE IMPUESTQOS (25.069,20)
RESULTADOS DEL EJERCICIO NETO (25.069,20)

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 28. Estado de situacion financiera de segundo afio de operacion

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA SEGUNDO ANO DE OPERACION

(VALORES EXPRESADOS EN DOLARES)

Activo

Activo Corriente

Disponible 30.281,95
Cuentas Por Cobrar 58.482,00
Total Activo Corriente 88.763,95

Propiedad Planta y Equipo

Equipos de Computacion y Comunicacion

Equipos computo 6.600,00

Licencias 2.666,67

Imac 1.333,33

Tablets 666,67

Ups 100,00

Escritorios 1.200,00

Sillas 833,33

Impresora 166,67

Depreciacion Propiedad Planta y equipo (5.426,67)

Total Propiedad Planta y Equipo 8.140,00
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Total Activo 96.903,95

Patrimonio

Capital Social 58.900,00

Viviana Lisset Angulo Zavaleta 19.633,33

Jesus David Meneses Sanchez 19.633,33

Johnny Williams Musayon Quevedo 19.633,33

Resultado de ejercicios anteriores (25.069,20)

Resultado del ejercicio - Utilidad 63.073,14

Total Patrimonio 96.903,94

Total Pasivo méas Patrimonio 96.903,94

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 29. Estado de resultados de segundo afio de operacion

ESTADO DE RESULTADOS SEGUNDO ANO DE OPERACION
(VALORES EXPRESADOS EN DOLARES)

INGRESOS OPERACIONALES
SERVICIOS IMPLEMENTACION TECNOLOGICA 194.940,00
Menos COSTO DE SERVICIOS 104.857,20
SERVICIOS IMPLEMENTACION TECNOLOGICA Estrat de Marketing y Cial
Mano de obra - Honorarios 71.614,80
Arrendamientos 4.104,00
Servicios Publicos 3.283,20
Hosting y Dominio 410,40
Salud Ocupacional 410,40
Inversion en Publicidad en Internet Pago Redes Sociales 16.416,00
Inversion en Publicidad Tradicional 2.462,40
Viaticos en transporte 6.156,00
Total Costos Del Servicio 104.857,20
Utilidad Bruta 90.082,80
Menos GASTOS OPERACIONALES DE ADMON 2.052,00
Gastos legales Impuestos 1.231,20
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Gastos Diversos
Utiles de aseo y Cafeteria 410,40
Utiles y Papeleria 410,40
Ingresos no Operacionales
Total Gastos Operacionales 2.052,00
Utilidad antes de interés e impuestos 88.030,80
Menos GASTOS FINANCIEROS 427,64
Menos GASTOS POR DEPRECIACION 2.713,33
RESULTADOS DEL EJERCICIO ANTES DE IMPUESTOS 84.889,83
Menos IMPUESTOS 21.816,69
impuesto de Renta 21.222,46
Impuestos de Industria y Cio 594,23
RESULTADOS DEL EJERCICIO NETO 63.073,14

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 30. Reparto de utilidades de segundo afio

REPARTO DE UTILIDADES inversion inicial

Resultado de ejercicios anteriores (25.069,20)

Resultado del ejercicio - Utilidad 63.073,14

Reserva Legal 10% 6.307,31

Resultados del ejercicio para repartir | 31.696,63

Viviana Lisset Angulo Zavaleta 10.565,54 | 19.633,33 53,81%
Jests David Meneses Sanchez 10.565,54 | 19.633,33 53,81%
Johnny Williams Musayon Quevedo | 10.565,54 | 19.633,33 53,81%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 31. Flujo de caja de segundo afio

FLUJO DE CAJA
ARNO 2

EFECTOS A COBRAR DURANTE EL EJERCICIO 58.482,00
VENTAS AL CONTADO 136.858,00
GASTOS DE EXPLOTACION PAGADOS A CONTADO 820,80
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ALMACENES PAGADOS A CONTADO 104.857,20

EFECTOS A PAGAR DURANTE EL EJERCICIO -

GASTOS ACUMULADOS PAGADOS DURANTE EL EJERCICIO | -

FLUJO DE CAJA OPERATIVO 89.662,00

VENTAS DE ACTIVO AL CONTADO -

AUMENTO DEL RALP -

AUMENTO DE RP -

COMPRA DE ACTIVOS PAGADO AL CONTADO -

DEVOLUCION DE RALP -

PAGO DE IMPUESTOS 23.047,89

PAGO DE DIVIDENDOS A ACCIONISTAS -

FLUJO DE CAJA TOTAL 66.614,11

Fuente: Elaboracion propia

CONCLUSION: El flujo de caja total de la empresa durante el segundo afio 23047,89 es decir
que durante el periodo tiene un flujo de caja muy favorable, pues los ingresos obtenidos son
muy favorables con respecto a las salidas de dinero por costos y gastos.

Tabla 32. Resultados de tercer afio de operacion

ESTADO DE RESULTADOS TERCER ANO DE OPERACION
(VALORES EXPRESADOS EN DOLARES)

INGRESOS OPERACIONALES
SERVICIOS IMPLEMENTACION TECNOLOGICA 200.008,44
Menos COSTO DE SERVICIOS 107.583,49
SERVICIOS IMPLEMENTACION TECNOLOGICA Estrat de Mark. y Cial
Mano de obra - Honorarios 73.476,78
Arrendamientos 4.210,70
Servicios Publicos 3.368,56
Hosting y Dominio 421,07
Salud Ocupacional 421,07
Inversién en Publicidad en Internet Pago Redes Sociales 16.842,82
Inversion en Publicidad Tradicional 2.526,42
Viaticos en transporte 6.316,06
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Total Costos Del Servicio 107.583,49
Utilidad Bruta 92.424,95
Menos GASTOS OPERACIONALES DE ADMON 2.105,35
Gastos legales Impuestos 1.263,21
Gastos Diversos
Utiles de aseo y Cafeteria 421,07
Utiles y Papeleria 421,07
Ingresos no Operacionales
Total Gastos Operacionales 2.105,35
Utilidad Antes de Intereses e impuestos 90.319,60
Menos GASTOS FINANCIEROS 438,76
Menos GASTOS POR DEPRECIACION 2.713,33
RESULTADOS DEL EJERCICIO ANTES DE IMPUESTOS 87.167,51
Menos IMPUESTOS 22.402,05
impuesto de Renta 21.791,88
Impuestos de Industria y Cio 610,17
RESULTADOS DEL EJECICIO NETO 64.765,46
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 33. Reparto de utilidades de tercer afio
REPARTO DE UTILIDADES inversion inicial
Resultado del ejercicio - Utilidad 64.765,46
Reserva Legal 10% 6.476,55
Resultados del ejercicio para repartir 58.288,91
Viviana Lisset Angulo Zavaleta 19.429,64 19.633,33 98,96%
Jesus David Meneses Sanchez 19.429,64 19.633,33 98,96%
Johnny Williams Musayon Quevedo 19.429,64 19.633,33 98,96%

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 34. Flujo de caja de tercer afio

FLUJO DE CAJA

ANO 3
EFECTOS A COBRAR DURANTE EL EJERCICIO 64.003,00
VENTAS AL CONTADO 136.005,44
GASTOS DE EXPLOTACION PAGADOS A CONTADO 842,14
ALMACENES PAGADOS A CONTADO 107.583,49

EFECTOS A PAGAR DURANTE EL EJERCICIO -

GASTOS ACUMULADOS PAGADOS DURANTE EL -
EJERCICIO

FLUJO DE CAJA OPERATIVO 91.582,81

VENTAS DE ACTIVO AL CONTADO -

AUMENTO DEL RALP -

AUMENTO DE RP -

COMPRA DE ACTIVOS PAGADO AL CONTADO -

DEVOLUCION DE RALP -

PAGO DE IMPUESTOS 23.665,26
PAGO DE DIVIDENDOS A ACCIONISTAS 31.696,63
FLUJO DE CAJATOTAL 36.220,92

Fuente: Elaboracion propia

Conclusién: el flujo de caja total de la empresa durante el tercer afio 36.220,92 es decir que
durante el periodo tiene un flujo de caja muy favorable, pues los ingresos obtenidos son
mayores a las salidas de dinero por costos y gastos ademas se realiza el reparto de utilidades
del segundo afio.

Tabla 35. Reparto de utilidades

SEGUNDO ANO TERCER ANO TOTAL TERCER ANO
REPARTO DE inversion inicial
UTILIDADES
Resultados del 31.696,6 58.288,9
ejercicio para
repartir
Viviana Lisset 19.633,3 10.565,5 | 53,81% | 19.429,6 98,96% | 29.995,1 152,78%

Angulo Zavaleta

Jesus David 19.633,3 10.565,5 | 53,81% | 19.429,6 98,96% | 29.995,1 152,78%
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Meneses
Séanchez
Johnny Williams | 19.633,3 10.565,5 53,81% | 19.429,6 98,96% | 29.995,1 152,78%
Musayon
Quevedo
58.900,00

El retorno de la inversion se realiza en tres afios pues segun las utilidades proyectadas con una
inversién de inicial de 45.000 se solventa por lo menos el primer afio de operacién pero en el segundo
afio comienza a tener utilidad y retorna a los socios parte de su inversion y para el tercer afio se tiene
un reparto de utilidades del 98.96% para un total del 152.78%.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 36. Indicadores de rentabilidad

INDICADORES DE RENTABILIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3
MARGEN DE BENEFICIO RESULTADOS NETOS (25.069,20) | 63.073,14 | 64.765,46
NETO =
VENTAS 63.333,33 | 194.940,00 | 200.008,44
RENDIMIENTO SOBRE UTILIDAD ANTES DE
LA INVERSION = | INTERESES E IMPUESTOS (20.355,87) | 88.030,80 | 90.319,60
ACTIVOS 33.830,80 | 96.903,95 | 129.972,74

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 37. Punto muerto

Precio Unitario =|P 1.300,00
Unidades Vendidas =1q 65,00
Costos Totales =|CT 107.583,49
Costos Variables Totales | = | CV 34.106,70
Costos Fijos Totales =| CF 73.476,78
Costo Variable Unitario =|CVvU 524,72
Contribucion Unitaria =|P-CVU

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 38. Punto muerto en cantidad

CF 73.476,78 73.476,78
punto muerto en cantidad = = =

P-CVvU 1000 - 524.72 475,28

punto muerto en cantidad = 154,60

Fuente: Elaboracion propia

Con 155 unidades vendidas se alcanza el punto muerto, es decir, no existe ni pérdida ni ganancia
por encima de estas unidades se obtiene una utilidad y por debajo de ella una pérdida.
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VIl. ESTRATEGICO DE LA COMPANIA
7.1. Identificacion de la visién y mision de la empresa

Mision BUXTAR CORP S.A.S.
“Crear experiencias y conexiones digitales entre personas y empresas del sector bien
raiz.”

Vision BUXTAR CORP S.AS.

“Consolidarse como empresa lider de prestacion de servicios digitales a organizaciones;
generando valor a la marca de nuestros clientes, y siendo sus aliados estratégicos al
momento de contactar con su publico objetivo.”

e Personas: Ser un excelente lugar donde trabajar, que las personas se sientan
inspiradas para dar cada dia lo mejor de si mismas.

e Socios: Desarrollar una red de trabajo para crear un valor comun y duradero.

e Planeta: Ser una empresa responsable que marque la diferencia al ayudar a
construir y apoyar comunidades sostenibles.

e Productividad: Ser una organizacion eficaz, dinamica e innovadora.

7.2. Analisis de situacion
7.2.1.Matriz de perfil competitivo

Tabla 39. Matriz de perfil competitivo

BUXTAR
Factores de Exito Valor | Calif. | Punt.
Publicidad

Calidad de los
productos
Competitividad en
precios

Posicion financiera
Tecnologia
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 40. Matriz DAFO

Fortalezas

Debilidades

Habilidad para tomar decisiones
rapidamente

Entusiasmo e interés en el proyecto
Conocimiento de herramientas
tecnoldgicas

Personal capacitado

Trato personalizado a clientes
Experiencia de 3 afios de la empresa
Innovacion en el servicio

AN no es reconocida en el
medio

Limitados recursos
econémicos

Limitada cultura
organizacional

Oportunidades

Estrategias FO

Estrategias DO

Crecimiento econémico del pais,
inversiones de capitales privados
Necesidad de marketing digital
para agencias inmobiliarias
Incremento anual de clientes que
compran y venden por internet
Cambios en necesidades y gustos
del cliente, mas exigentes
Investigacién y Desarrollo

No existe trato personalizado al
cliente, ni un seguimiento del
mismo.

Empresas que se concentran en
ciudades especificas

Crecimiento en el mercado peruano:
existe una alta demanda en el sector
construccién y por ende del Marketing
Digital.

Ofrecer un valor agregado: trato
personalizado y lograr un
relacionamiento con los clientes, asi
como un seguimiento basado en
métricas.

Llegar a ciudades del pais no
abastecidas hasta la actualidad.
Motivacion de personal por medio de
competencias

Empleo de servidores de gran
capacidad

Alcanzar una buena imagen
empresarial y lograr satisfacer
las expectativas de los
clientes.

Nuevos requerimientos en
desarrollo de aplicaciones web
y movil, con empleo de
herramientas avanzadas de
internet.

Amenazas Estrategias FA Estrategias DA
Crear una cultura de
Alta competitividad Desarrollar un alto grado de fidelizacion e identidad con la

Alta capacidad productiva de la
competencia

Incertidumbre respecto al
comportamiento del consumidor.
Incertidumbre sobre las estrategias
que utilizara la competencia.

competitividad con empresas que ya
tienen experiencia y renombre.
Penetracion en el mercado.

Lograr alianzas estratégicas.
Desarrollar nuevas aplicaciones para
mejorar el servicio.

empresa para lograr ser
reconocida.

Crear incentivos para sus
empleados y poder
mantenerlos en la empresa.
Desarrollo de tecnologias para
abastecer los nuevos
requerimientos.

Fuente: Elaboracion propia. Referencia: (GUTIERREZ, 2012)
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7.3. Objetivos y Estrategias
7.3.1.La matriz MCPE

Tabla 41. Matriz MCPE de factores externos

MATRIZ MCPE
Factores Externos Clave Valor Calificacion Valor
(Peso) Ponderado
OPORTUNIDADES
- Creplmlentq econdmico del pais, inversiones de 015 4 06
capitales privados
- !\lecem_d_ad_de marketing digital para agencias 02 3 06
inmobiliarias
- _Incremento anual de clientes que compran y venden por 015 4 06
internet
- Ca_mblos en necesidades y gustos del cliente, mas 01 2 02
exigentes
- Investigacion y Desarrollo 0.08 3 0.24
- No existe trato personalizado al cliente, ni un
o ; 0.1 3 0.3
seguimiento del mismo.
- Empresas que se concentran en ciudades especificas 0.05 2 0.1
AMENAZAS
- Alta competitividad 0.05 4 0.2
- Alta capacidad productiva de la competencia 0.04 3 0.12
- Incertldgmbre respecto al comportamiento del 0.05 5 01
consumidor.
- Incertldumpre sobre las estrategias que utilizara la 003 2 0.06
competencia.
TOTAL 1 3.12

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 42. Matriz MCPE de factores internos

MATRIZ MCPE
Factores Internos Clave Valor Calificacion Valor
(Peso) Ponderado

FORTALEZAS
- Habilidad para tomar decisiones rapidamente 0.08 3 0.24
- Entusiasmo e interés en el proyecto 0.07 4 0.28
- Conocimiento de herramientas tecnoldgicas 0.12 4 0.48
- Personal capacitado 0.15 4 0.6
- Trato personalizado a clientes 0.15 2 0.3
- Experiencia de la empresa 0.06 2 0.12
- Innovacion en el servicio 0.1 2 0.2

DEBILIDADES
- Aln no es reconocida en el medio 0.09 1 0.09
- Limitados recursos econémicos 0.08 3 0.24
- Limitada cultura organizacional 0.1 3 0.3
TOTAL 1 2.85

Fuente: Elaboracion propia
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7.3.2.Formulacion de las estrategias a desarrollar para conseguir esos objetivos
7.3.2.1. Definir las estrategias corporativas

El proyecto de negocio se encuentra dentro de un mercado de servicios y de competencia
perfecta, donde todas las empresas compiten en igualdad de condiciones.

Se considera la posibilidad de crecer en base a obtener mayor cuota de mercado en los
productos y mercados en los que la empresa opera actualmente.

En ocasiones, a este tipo de crecimiento se denomina crecimiento organico, ya que no
implica ni el ir a nuevos mercados ni el desarrollar nuevos productos. Existen diferentes
maneras de penetrar en el mercado:

Una mayor inversién publicitaria o una bajada de precios es la mas comdn, normalmente
orientadas a quitar clientes de la competencia. Esta estrategia tiene un riesgo de pérdida de
valor comercial (o bajada de margenes).

Otras alternativas mas interesantes pueden ser: incrementar el consumo de los clientes
actuales (mejora de cuota de negocio sobre ellos) o bien incorporar nuevos consumidores
no habituales del mismo mercado.

Por ejemplo, acceder a un nuevo canal de distribucion nos puede permitir llegar a nuevos
clientes no habituales del producto. Por ejemplo, incorporar una linea de productos
refrescantes exclusivamente vendidos en bares y restaurantes a los supermercados.

En este caso no tomamos un margen fijo para los productos sino que a partir del costo total
unitario, se realizé un analisis comparativo con respecto a los precios que ofrece la
competencia y adicionamos un margen de beneficio. Finalmente se reviso la relacion entre
los costos totales y un andlisis comparativo de precios en relacion con los de la competencia
y se hizo un promedio de los clientes suscritos esperados, segln la estrategia de marketing
digital que es agresiva para este proyecto.

Como estrategia de lanzamiento se van a tener paquetes especiales freemium, que logre
generar ventas efectivas, ademas de una prueba de mercado para que puedan las empresas
probar el servicio y verificar la calidad y efectividad del mismo.

La estrategia de segmentacion que la empresa pretende es la estrategia diferenciada, puesto
que se basa en un nicho especifico que es la clase media, media alta y alta, el mismo que se
ha determinado debido a la nueva tendencia de estos consumidores hacia el empleo de
internet para la realizacion de sus compras y el aprovechamiento de los avances
tecnoldgicos y cambios sociales que otorgan mayor flexibilidad y heterogeneidad para el
servicio.

7.3.2.2. Definir las estrategias competitivas

BUXTAR, se basa en la Estrategia Competitiva de Diferenciacion, de acuerdo a Porter,
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e De acuerdo a las estrategias competitivas de Kotler se busca la estrategia de retador, puesto
que se plantea competir en un mercado con marcas reconocidas, pero ofreciendo un servicio
diferenciado en base a la estrategia CRM, que ofrece ademés de una plataforma web para
las inmobiliarias, un seguimiento a los clientes en base a métricas, ofreciendo ademas
servicios especializados para cada inmobiliaria, de acuerdo a sus requerimientos; valor
agregado que no ofrecen los competidores.

7.4. Control de acciones estratégicas
7.4.1.Indicadores de control y medicién de los resultados

Es necesario la identificacion de indicadores especificos que permitan obtener mediciones en
un tiempo determinado, y asi comprobar el funcionamiento de las estrategias planteadas, vy el
posicionamiento frente a los competidores, para analizar los resultados y mejorar los procesos.

En BUXTAR, se plantean los siguientes indicadores clave, en base a las estrategias planteadas
por la empresa:

- Indicadores clave de rendimiento en posicionamiento web

= Tréfico total estimado: Dato estimado sobre el trafico total recibido por una pagina web,
donde se mide el nimero de paginas vistas por todos los usuarios que han visitado esa
web.

= Fuentes de trafico: Hace referencia al origen de las visitas de la pagina web y el de la
competencia. Puede ser: Directo, Referido, Buscadores, Redes sociales, Anuncios y
Newsletter. Mantener vigilado este indicador permite saber como y dénde estan
obteniendo visitas los competidores.

Indicadores clave de rendimiento en el marketing de contenidos / SEO

= Palabras clave organicas: Clave para conocer el posicionamiento de los competidores y
de qué palabras estan obteniendo mas visitas. Conocer este indicador es clave para
montar o0 desmontar una estrategia de SEO.

= Enlaces entrantes: Permite conocer el niUmero de enlaces que apuntan a la plataforma
web. Es clave para detectar campafias de creacion de enlaces y conseguir que otros
medios online enlacen a los contenidos.

= Visitas Unicas: Compara distintos tipos de publicaciones para determinar qué tipo de
contenido resulta de mayor interés, a partir del nimero de visitas generadas por el nuevo
post publicado o la nueva pagina incorporada a tu sitio web.

= Ubicacion Geografica: Conocer la ubicacion geogréafica de la mayor parte de visitantes
permitird adaptar el estilo, el tono y el tipo de informacion al perfil del target y conocer
cuéles son los mercados en los que se encuentran mas introducidos.

= Trafico Mdvil: Permite calcular la frecuencia de uso de dispositivos moviles, si un mayor
numero de visitas proviene de estos dispositivos, se entiende que se debe adaptar el
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contenido a estas pantallas, maximizando el performance al hacerlo mas visual y
sintético.

Tasa de Rebote y Tiempo Promedio: Indica que el material generado no se corresponde
con lo que el usuario esperaba encontrar en el momento de ingresar al sitio. Asimismo,
el tiempo promedio de cada visitante indica la relevancia de los contenidos para el pablico
objetivo, ya que indica el tiempo que han pasado recorriendo el sitio.

Comentarios: Un post con muchos comentarios es un claro indicador del interés generado
en la audiencia., también se puede demostrar el interés compartiendo el contenido en las
redes sociales.

Impacto Social: EI namero de veces que dicho contenido fue compartido en las redes
sociales es un claro indicador de la relevancia del mismo.

Indicadores clave de rendimiento en las redes sociales (Google AdWords, YouTube,
Facebook, LinkedIn)

Tréfico procedente de redes sociales: Permite saber qué redes sociales son las que mas
trafico aportan dentro de este sector del mercado. Competidor a competidor se puede
saber qué redes sociales funcionan mejor para cada uno y qué estrategia se puede
incorporar.

NUmero de seguidores: EI numero de seguidores o fans, es una sefial, ya que significa el
alcance de la marca y de los mensajes.

Clics en los enlaces: EI nimero de clics es un buen indicador de la relevancia de los
contenidos que se comparten con el pablico objetivo.

Enlaces compartidos: Es muy valioso para medir la performance de la estrategia, ya que
cada enlace compartido incrementa la posibilidad de aumentar la base de seguidores.

Volumen de publicaciones: Esta métrica permite evaluar la constancia y periodicidad con
que se publican contenidos.

Engagement: Indica la medida en que el publico objetivo de facebook interactia con las
publicaciones en esta red social en funcion del nimero de me gusta, shares, comentarios
y publico alcanzado. Cuanto mas alto es este porcentaje, mejor.

Crecimiento del nimero de seguidores: Este indicador permite conocer la tasa de
crecimiento, mensual generalmente, del nimero de seguidores.

NUmero de personas hablando de la pagina: Es el nimero total de personas que hablan o
estan hablando sobre el contenido compartido. Cuanto mas alto es este nimero mayor es
la repercusion de los contenidos compartidos.

Entradas més populares: Este indicador es Gtil para saber cuéles son los contenidos
compartidos mas populares.


https://support.google.com/analytics/answer/1006253?hl=es
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Tipos de entradas: Indica el porcentaje de entradas de cada tipo. *°
Indicadores clave de rendimiento en e-mail marketing

Tasa de Entrega: Porcentaje de emails que llegaron efectivamente a la casilla del
suscriptor. Es una buena referencia sobre la calidad de la base de datos y del servicio de
email marketing.

Tasa de Apertura: Porcentaje de emails que fueron abiertos sobre el total enviado en la
campafia. Representa un buen indicador acerca del interés que genera el target y la calidad
del asunto que se definio para la camparia.

Tasa de Clicks: Indica el nimero y/o porcentaje de clicks efectuados en los enlaces
incluidos en el sitio web. Clave para la medicion del nivel de interés que han despertado
los contenidos o las piezas que se envia a los suscriptores.

Tasa de Conversion: Indica el nimero de ventas/suscripciones/solicitudes de mayor
informacion que se generaron en el sitio web a partir del envio de la campafia, para ello,
las estadisticas de ambos medios (email marketing y sitio web) se encuentren integradas
entre si. 1

10 Archanco, P (2015) “47 indicadores clave de rendimiento para monitorizar a tus competidores en Internet”
Papeles de Inteligencia http://papelesdeinteligencia.com/indicadores-clave-de-rendimiento-online/
1 Vittori, JP (2013) “Cémo Medir la Performance de tu Estrategia de Inbound Marketing” Doppler 11/05/2013

http://blog.fromdoppler.com/como-medir-la-performance-de-tu-estrategia-de-inbound-marketing/
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VIll. PLAN DE CONTINGENCIAS

8.1. Andlisis de escenarios favorables y menos favorables

Escenarios Favorables

Crecimiento economico del Pais este podra invertir en diferentes aspectos, asi como
también en la parte de ingresos de las personas va a afectar debido a que el ingreso en
cada hogar aumentara y creara un mayor poder adquisitivo por parte del consumidor,
por otro lado el inversién en entidades privadas para la construccion de proyectos de
inmuebles.

Incremento Anual de clientes que comprar y venden por internet, al ser actualmente el
mercado que se usa para las negociaciones, es de gran ventaja para el servicio que brinda
Buxtar.

Necesidad de marketing digital para ofertar sus productos (empresas de viene raices).
Las empresas de bienes raices estan optando por el marketing digital para ofertar sus
diferentes proyectos, ademas gracias a este medio, tienen mayor alcance en el mercado.
Gran demanda de personas con disponibilidad econdémica para adquirir un inmueble.
Entidades bancarias estan apoyando y dando facilidades a las personas para que puedan
adquirir sus propios inmuebles.

Personal altamente capacitado.

Escenarios menos desfavorables

No tener una normativa de e-commerce al 100% establecida.

Los riegos que se pueda dar por desastres naturales y/o por el hombre. Como sabemos
el Peru esta situado en una zona geografica propensa a movimientos sismicos, lo cual
en caso de un terremoto este puede afectar las lineas de red.

Incertidumbre con respecto al comportamiento del consumidor.

Inflacion por encima de los indices normales

Falta de apoyo por parte del gobierno y entidades bancarias para incentivar la compra
de bienes inmuebles

Limitados recursos econémicos.

Pocas ventas durante el primer afio.

Caida de internet en la ciudad o pais

Ataques cibernéticos a la plataforma para dafiar la plataforma o el servicio.

8.2. Identificacion de medidas a adoptar por la empresa

Buxtar reconoce que existen amenazas o factores externos significativos de la ocurrencia
de un desastre o situacion fuera de lo normal, que afecte la operacién y funcionamiento de
la empresa y la plataforma web, como también se tiene claro que debe recuperarse en el
menor tiempo posible, garantizando la continuidad de los servicios. Este plan tiene como
objetivo principal, asegurar que Buxtar pueda responder a emergencias, recuperarse de
ellas y mitigar los impactos ocasionados, de tal forma que pueda continuar con la prestacion
de servicios.
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Este plan debe permitir a Buxtar trascender ante la crisis y volver a la normalidad de las
operaciones en el menor tiempo posible, con un aceptable nivel de servicio.

Estrategias Por Ausencia De Personal

Se presenta cuando el colaborador que ejecuta los procesos no puede asistir a trabajar para
desarrollar las actividades propias de su cargo.

Se debe establecer la siguiente cadena de comunicacion:

El personal ausente se comunica con el Coordinador inmediato.

El coordinador inmediato comunica el evento al gerente del area 0 CEO de Buxtar y
activa el estado de contingencia por “Ausencia de Personal”.

El coordinador inmediato distribuye procesos o asigna las funciones correspondientes
al colaborador de respaldo.

El coordinador inmediato confirma al gerente del area la continuidad exitosa de los
procesos.

Creacién de un directorio y base de datos de contactos con respaldos en la nube y
servidores, que contiene los datos basicos de los colaboradores: nombres, perfil, cargo,
namero de teléfono personal, descritos en el orden que seran llamados ante un evento.
Seleccionar al mejor personal para nuestra entidad, sabiendo que ante cualquier
situacion este pueda responder de forma eficiente y eficaz.

Tener una base de datos de posibles empleados que puedan reemplazar a otros en caso
de emergencia

Estrategias Por Desastres Naturales

Se presenta cuando exista un desastre de tipo natural como terremoto, inundacion, etc.

Contar un back-up de la informacion de la plataforma web, en servidores online.
Contar con un suministro de fluido eléctrico secundario en caso de emergencia, (planta).
Contar con los equipos, repuestos necesarios 0 proveedores inmediatos para cualquier
siniestro que pueda ocurrir con estas.

Capacidad de desplazarse a otra ciudad con el personal requerido en caso de un desastre
que impacte las infraestructuras y cableados de la ciudad.

Estrategia De Sitio Alterno

Se presenta cuando los empleados de Buxtar no puedan acceder o desplazarse a las instalaciones
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Pro la naturaleza del negocio, los empleados pueden conectarse de forma remota y a
través del software de seguimiento de tareas asignadas, continuar normalmente con la
prestacion del servicio.

Desplazarse con el personal a un lugar alterno que tenga acceso a internet, si es el caso
de impedimento de ingreso a las instalaciones

Una vez instalados en el lugar alterno, realizar un chequeo del personal minimo que se
encuentra en el sitio, en caso de ser necesario llamaré al personal suplente requerido.
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e Iniciar actividades con el equipo de trabajo presente y si es necesario con equipo de
trabajo remoto.

Estrategia Por Fallo En Los Equipos Tecnologicos

Se presenta cuando el hardware y/o software presenta fallas, o por interrupcion prolongada de
equipos o proveedores de telecomunicaciones.

e Tener una base de datos de proveedores de alquiles de equipos de cémputo y
especializados

e Tener una base de datos de proveedores de equipos tecnoldgicos con nivel de respuesta
alto
Contar con al menos 3 equipos de respaldo en caso de fallas técnicas
Implementar la solucion mas pertinente segun el caso presentado
Contar con dos proveedores diferentes de internet en caso de fallas
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CONCLUSIONES

El proyecto es un proyecto innovador que garantiza la calidad del servicio a los clientes,
es escalable a diferentes mercados a nivel global, y tiene un grado de personalizacién que
beneficia a Buxtar y sus clientes.

Se cuenta con personal interdisciplinario y altamente calificado para escalar el proyecto
en cuestion de un par de afios a mercados globales.

La viabilidad a mediano plazo del proyecto es muy buena, las proyecciones de ventas
muestran un retorno casi total de la inversién en el tercer afio.

Después de tener el proyecto desarrollado, pueden salir ain més productos digitales
relacionados con el mismo, que potencializan el alcance del proyecto y utilice tecnologia
para mejorar las caracteristicas del mismo.

Si se quiere expandir a diferentes paises y generar un crecimiento exponencial después
del 2 afio, y con proyecciones en un escenario favorable, facilmente se puede replicar el
negocio y generar un mayor retorno de inversion y ganancias desde el 3 afio de operacion.

A corto plazo, se tiene que el costo para el desarrollo de la Plataforma es de 45,333 dblares
lo cual debe ser parte de la inversion inicial y se debe tener disponible para que mes a
mes se generen el pago tanto del personal y demas costos y gastos que genera.

El primer afio es normal que proyectos de tecnologia generen perdida en el estado de
resultados, lo cual empieza a cambiar en el segundo afio y siguientes.

El negocio tiene potencial de crecimiento debido al uso de internet y la capacidad de
alcanzar mercados globales con estrategias de marketing digital.
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