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ANTECEDENTES METODOLOGICOS

El proyecto se sustenta en un enfoque cuantitativo, mediante una encuesta estructurada
destinada a recolectar, medir y analizar datos con escalas nominales y ordinales, a fin de
cuantificar con precision los patrones de respuesta del mercado objetivo.

Asimismo, la poblacion de estudio estd conformada por las micro, pequefias y medianas
empresas (MIPYMES) de la ciudad de Quito, delimitadas a partir del Registro Estadistico de
Empresas y Establecimientos (REEM) del INEC 2022. Este marco poblacional asciende a
295.892 unidades (276.575 micro, 15.195 pequeiias y 2.398 medianas).

Por su parte, el estudio empled un muestreo aleatorio simple por accesibilidad y
pertinencia dentro de la poblacion econdmicamente activa de Quito, con el propoésito de obtener
una muestra representativa del publico objetivo. Con estos datos se realiza una desviacion
estandar de 0,5; nivel de confianza del 95 %; y margen de error del 5 %, el calculo muestral
determin6 un tamaiio de 384 personas, suficiente para respaldar inferencias con fiabilidad
estadistica.

En cuanto al instrumento, se aplicé un cuestionario de 16 preguntas cerradas,
estructurado para facilitar la tabulacion y la interpretacion de resultados en torno a las
caracteristicas de las empresas y su demanda potencial de servicios de marketing digital.

Finalmente, respecto del marco de mercado, el estudio se centra en empresas y
emprendedores radicados en Quito que buscan fortalecer su presencia digital y que valoran
soluciones personalizadas y medibles, coherentes con la tendencia de expansion del ecosistema

digital local.



RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto plantea la creacion de Pixel Studio, una agencia integral de marketing digital
orientada a PYMES y emprendedores de Quito. La propuesta de valor de la agencia integra la
gestion de redes sociales, el disefio grafico, el desarrollo web, las campafias publicitarias en
medios digitales y el analisis de resultados; ademads, contempla un acompafiamiento mensual con
enfoque en métricas accionables.

Capitulo I: Hace énfasis en los que es la organizacion estratégica, se encuentra datos
como la vision, misién y objetivos a emplear, por consiguiente, la estructura organizativa y
alianzas estratégicas, aclara un estudio de foda, tanto como los requisitos legales para ejecutar
una empresa.

Capitulo II: Menciona el mercado, la segmentacion del consumidor ideal para el mismo,
ademas alude el analisis de la competencia, precios y estrategias que se debe ejecutar para tener
mayor rentabilidad y como vendedor convencer al consumidor adquirirlo.

Capitulo III: Se refiere a la descripcion de los servicios, disefio de la empresa su
logotipo e isotipo los tipos de servicios estratégicos que se brindara también como el proceso de
servuccion, las tecnologias necesarias que se va a necesitar para que la agencia de marketing
pueda brindar sus servicios de una manera dptima.

Capitulo IV: Especifica de manera detallada el plan financiero correspondiendo a cada
una de las operaciones de inversion por los servicios a dar, detalla montos, porcentajes lo que
indica que la agencia Pixel Studio S.A. es una empresa rentable, siendo esta la recuperacion en 2

afios 2 meses y 13 dias.



CAPITULO1
1. ORGANIZACION ESTRATEGICA

1.1. Mision

Brindar soluciones integrales de marketing digital que respondan de manera

efectiva a las necesidades del mercado empresarial de Quito.

1.2. Vision

Ser un referente como agencia de marketing digital para las MIPYMES de quito, estar a

la vanguardia y poder ayudar a cumplir sus metas y alcanzar la cima de su sector.

1.3. Objetivos

Objetivo General
Desarrollar un plan de negocios para la implementaciéon de una agencia de marketing

digital integral en la ciudad de Quito.

Objetivos Especificos

1. Establecer a través de un estudio de mercado cuales son las necesidades de las empresas de
Quito tomando como base referencial la oferta y demanda existente en ese medio, entre otros
elementos que hacen parte del mercado.

2. Efectuar un levantamiento de informacion referente a los muebles, equipos y tecnologia
necesarios para la instalacion de la agencia.

3. Determinar las necesidades del recurso humano que conformaran la agencia de marketing en

sus distintas areas.



4. Realizar un estudio econdmico tendiente a conocer las fuentes de financiamiento del

emprendimiento teniendo como soporte proyecciones e indicadores financieros.

Tabla 1: Plan de objetivos

Realizar un estudio de

. Completar el
mercado detallado en Informe de estudio P
. S estudio de
Quito para identificar de mercado
. . mercado en 3
necesidades del cliente. completo
meses
.. o Numero de Contar con el
Adquirir mobiliario y . o .
, . equipos y 100% del equipo
tecnologia necesaria L .
mobiliario necesario en 3
para operar ..
adquirido. meses
. Alcanzar 10
Lograr el primer grupo Numero de .
. . . clientes
de clientes y consolidar clientes
. recurrentes en 12
relaciones a largo plazo. recurrentes.
meses.
Desarrollar y lanzar una Alcanzar a 20.000
- Alcance y
campafa de . personas en redes
.. . frecuencia de la .
posicionamiento de ~ sociales en 9
campafia.
marca. meses.
Posicionarse como . .
; . Nivel de Ser reconocida por
agencia de marketing . o
- . . reconocimiento de el 60% del
digital reconocida en ..
. marca mercado objetivo
Quito
Ampliar el portafolio de Numero de Afadir 2 servicios
servicios para adaptarse Servicios nuevos nuevos en 24
a las nuevas demandas. implementados. meses

Incrementar los ingresos
anuales en un 20%

Porcentaje de
incremento de
ingresos anuales

Aumentar ingresos
en un 20% cada
afno

Elaborado por: Isaac Zuleta

1.4. Actividad (Modelo de negocio)




El modelo de negocio de esta agencia estara enfocado en atender directamente a otras

empresas (B2B), proporcionando soluciones integrales de marketing digital que permitan

mejorar y fortalecer la presencia en linea de pequefias y medianas compaifiias. Los servicios

abarcan diversas areas clave:

Planificacion y Estrategia Digital: Se realizaran diagnosticos y propuestas
estratégicas para posicionar marcas a través de SEQO, publicidad en buscadores (SEM)
y redes sociales.

Administracion de Redes Sociales: Incluye la creacion, gestion y actualizacion
constante de perfiles, ademds de campaias publicitarias segmentadas y generacion de
contenido adaptado a cada plataforma.

Desarrollo Web y Tiendas Online: Disefo personalizado y construccion de paginas
web, asi como desarrollo de tiendas virtuales que garanticen una experiencia amigable
para los usuarios.

Generacion de Contenidos: Produccion de contenido atractivo y relevante enfocado
en blogs, correos electronicos promocionales y creacion de videos orientados a captar
el interés de los consumidores.

Analisis y Mejora Continua: Evaluacion constante del desempefio de las campatfias

digitales mediante andlisis de datos, identificando oportunidades para aumentar la

efectividad y maximizar la rentabilidad de la inversion.

De la misma manera se da a conocer el modelo de negocio a través del Lienzo de

Cambas:

Tabla 2 Lienzo de Canbas



Asociaciones

claves:

-Proveedores de
software y

herramientas de
marketing digital

-Alianzas con
agencias de
publicidad y
disefio

-Asociaciones
con proveedores
de tecnologia
(Hardware.
Internet)

-Colaboracion
con expertos en
areas
complementarias
(fotografia,
video, relaciones
publicas)8

Actividades
claves:

-Investigacion de
mercado para
identificar las
tendencias y
necesidades
locales.
-Desarrollo de
campafias de
marketing digital
efectivas.
-Medicion y
analisis de datos
para optimizar
campaiias y
mejorar resultados
7

Recursos claves:

-Equipo
profesional
especializado en
SEQO, Disefio web
y Disefio
grafico,UX/UL
-Oficina y espacio
de trabajo para
equipo y
reuniones de
clientes.6

Propuesta de
Valor:

-Ofrecer
servicios de
marketing
digital
integrales y
personalizados
que impulsen
el crecimiento
y la visibilidad
de empresas
en Quito.

-Proveer
soluciones
estratégicas y
adaptadas al
mercado local
con enfoque
en calidad,
innovacion y
orientacion al
cliente.1

Relaciones con los
clientes:

-Asesoria
personalizada y
continua durante
todo el proceso de
servicio.
-Seguimiento y
reportes de
rendimiento de
campafia.
-Atencion al cliente
a través de canales
de comunicacion
directos.

4

Canales:

-Sitio web con
blog y recursos
informativos.
-Redes sociales
para promocion y
contenido.
-Email marketing
para ofertas y
fidelizacion de
clientes.3

Segmentos de mercado:

-Empresas pequefias y medianas
en Quito que buscan fortalecer
su presencia digital.
-Emprendedores y startups que
requieren asesoria en marketing
digital para aumentar su
competitividad.

-Negocios que desean
implementar 2

Estructura de costes:

-Plan financiero.

-Costos fijos

-Sueldos y beneficios del equipo de trabajo

-Alquiler y mantenimiento del espacio de trabajo
-Costo de herramientas y software especializado

-Gasto en publicidad y promocion

Capacitacion y desarrollo profesional del

equipo9

Fuentes de ingresos:

-Tarifas de servicios de marketing (estrategias SEO, SEM,
gestion de redes sociales, email marketing, creacion de
contenido, disefio de paginas web)

-Paquetes personalizados de servicios para clientes a largo
plazo

-Talleres y consultorias en marketing digital 5




1.5. Oportunidad de negocio detectada

La oportunidad de negocio surge por el aumento sostenido de la demanda de servicios de
marketing digital en Quito, ciudad que concentra 297.381 empresas registradas, de las cuales la
mayoria corresponde a microempresas (276.575), seguidas por pequeiias (15.195), ademas de
2.398 medianas tipo A, 1.724 medianas tipo B y 1.489 grandes, lo que evidencia un tejido
empresarial diverso.

Sin embargo, existe una notable carencia en el mercado local de agencias especializadas
capaces de ofrecer soluciones integrales y efectivas en posicionamiento SEO, gestion y
publicidad en redes sociales, publicidad digital general y desarrollo web. Por lo tanto, establecer
una agencia en Quito representa una excelente oportunidad para aprovechar este crecimiento
digital y cubrir la necesidad latente de servicios especializados en la region. (Instituto Nacional
de Estadistica y Censos (INEC), 2023).

Pixel Studio orienta su trabajo a sectores donde la demanda en linea se mantiene
constante y ganar clientes cercanos es decisivo: salud y bienestar (consultorios dentales,
fisioterapia, gimnasios), comida y turismo urbano (restaurantes, cafeterias, hostales), comercio
especializado y servicios técnicos, asi como educacion y capacitacion. En cada caso, la agencia
ayuda a que el negocio aparezca mejor en busquedas de su zona y en su ficha de Google; prepara
y administra anuncios en redes y en el buscador dirigidos al barrio o la ciudad; crea paginas
sencillas de una sola vista para convertir visitas en consultas y compara versiones para quedarse
con la que funciona mejor; conecta formularios, WhatsApp y correo para responder rapido y no
perder interesados; y entrega un reporte claro que muestra, paso a paso, cuantas personas vieron

el anuncio, hicieron clic, dejaron sus datos y finalmente compraron.



1.6. Organigrama estructural y funcional

[lustracion 1 Organigrama estructural y funcional

PIXEL STUDIO §.A.

JUNTA GENERAL
DE ACCIONISTAS

DIRECTOR
GENERAL

AD ANALISTA

DE DATOS

Q_ a ASISTENTE

ADMINISTRATIVO

CM COMMUNITY

MANAGER 1

E C EJECUTIVO

DE CUENTAS

CM COMMUNITY

MANAGER 2

1.7. Descripcion del equipo de emprendedores y su equipo directivo

El equipo para la agencia de marketing integral posee con la habilidad y experiencia de
cada uno del personal que conformara el negocio, para esto se va a especificar cada uno, a

continuacion:

Junta General de Accionistas:



Miéximo organo de decision de la empresa. En su etapa inicial estd conformada por los

socios fundadores, quienes toman decisiones estratégicas y financieras clave.

Director General
Experiencia y Rol: Es el emprendedor visionario detras de la agencia, con experiencia en
marketing y conocimientos avanzados en desarrollo de negocios digitales. Su funcion principal

es liderar la vision estratégica y asegurar que la agencia se mantenga alineada con las tendencias

del mercado y las necesidades de los clientes.

Habilidades: Direccion de proyectos, analisis de mercado, marketing digital, y desarrollo

de estrategias de negocio.

Community Manager

Experiencia y Rol: Profesional con experiencia en la gestion de redes sociales y
comunicacion digital. Es responsable de crear contenido atractivo, programar publicaciones,
responder a la comunidad y mantener una imagen de marca coherente para cada cliente.

Habilidades: Redaccion creativa, disefio grafico basico, gestion de redes sociales,

atencion al cliente, uso de herramientas como Meta Business Suite y Metricool.

Asistente Administrativo

Experiencia y Rol: Persona organizada y con conocimientos en administracion y
contabilidad bésica. Su rol es gestionar tareas operativas como facturacion, cobros, pagos,

control de gastos y coordinacion interna.



Habilidades: Manejo de Excel, Google Sheets, facturacion electronica, archivo de

documentos, organizacion, atencion al detalle.

Analista de Datos

Experiencia y Rol: Persona organizada y con conocimientos en administracion y
contabilidad bésica. Su rol es gestionar tareas operativas como facturacion, cobros, pagos,

control de gastos y coordinacion interna.

Habilidades: Manejo de Excel, Google Sheets, facturacion electronica, archivo de

documentos, organizacion, atencion al detalle.

Ejecutivo de Cuentas

Experiencia y Rol: Persona organizada y con conocimientos en administracion y
contabilidad bésica. Su rol es gestionar tareas operativas como facturacion, cobros, pagos,
control de gastos y coordinacion interna.

Habilidades: Manejo de Excel, Google Sheets, facturacion electronica, archivo de

documentos, organizacion, atencion al detalle.

1.7.1. Equipo formacion y experiencia

Tabla 3 Equipo formacion y experiencia

Miéximo  6rgano  de
decision de la empresa.
Toman decisiones
estratégicas, legales y
financieras.

Socios fundadores
con formacion en
marketing y
administracion

Gobierno  corporativo,
visién de negocio, toma
de decisiones, liderazgo
estratégico.




imagen de marca de los
clientes.

Lidera la vision
estratégica de la | Direccion de proyectos,
Marketing y | empresa. Supervisa la | andlisis de mercado,
Negocios Digitales | operacion y asegura el | desarrollo de estrategias
cumplimiento de | de negocio, liderazgo.
objetivos.
Gestiona redes sociales, . .
. Redaccion creativa,
crea contenido, . . . . .,
., . , disefio bdasico, gestion
Comunicacion o | interactia con —,
. .. . . de redes, atencion al
Marketing Digital seguidores y mantiene la i
cliente, uso de

herramientas digitales.

Marketing

garantiza cumplimiento
de objetivos.

Realiza tareas
.. . Excel, Google Sheets,
.. . administrativas y . , .
Administracion o facturacion electronica,
C .- contables como cobros, .., .
ontabilidad . organizacion, archivo y
pagos, facturacion y .,
e gestion documental.
apoyo logistico.
Analiza métricas .
digitales, mide el | 00°8l®  Analytics,
Marketing, rergl dimie,nto de Looker Studio, KPIs,
Estadistica o campagias enera analisis de  datos,
Sistemas P y 8 interpretacion de
reportes para la toma de resultados
decisiones. '
Atiende a los clientes, | Comunicacion efectiva,
Comunicacion o presenta propuestas, | atencion al cliente,
coordina  entregas y | organizacion, manejo de

CRM vy seguimiento

comercial.

1.8. Alianzas estratégicas

La alianza es un acuerdo de colaboracion entre la agencia y terceros que aportan

capacidades que ella no tiene de manera interna o que desea reforzar. El objetivo es ofrecer un

servicio mas completo, ganar eficiencia y llegar a mas clientes sin perder calidad.

Los aliados clave incluyen: empresas de desarrollo web y tecnologia; agencias de publicidad

tradicional; estudios de foto y video; consultoras de recursos humanos (para atraer talentos y

capacitar equipos); instituciones educativas que imparten marketing; proveedores de software




util para la gestion de campaiias; y camaras de comercio u otras asociaciones empresariales de
Quito.
La logica es simple: cada parte pone sobre la mesa lo que mejor sabe hacer (por ejemplo,

programacioén web, produccion audiovisual, formacion, acceso a redes de negocios) y, a cambio,

obtiene mas oportunidades comerciales y una relacion estable y ordenada con la agencia.

1.9. Analisis FODA

“El anélisis FODA permite a las empresas examinar su entorno interno (fortalezas y
debilidades) y externo (oportunidades y amenazas) para desarrollar estrategias de marketing mas

eficaces y sostenibles.” (Kotler & Keller, 2012)

Tabla 4 FODA
F1. Conocimientos del mercado local. D1. Recursos financieros limitados.
F2. Servicios Integrales. D2. Poca trayectoria en el mercado.
F3. Equipo Especializado. D3. Dependencia de clientes locales.
F4. Adaptabilidad y Personalizacion. D4. Iniciacion con pequefia infraestructura

fisica.

O1. Creciente demanda de digitalizacion. = Al. Alta competencia en el mercado.

0O2. Nuevas herramientas y tecnologias. A2. Cambios en plataformas digitales.

03. Alianzas estratégicas. A3. Dependencia de clientes para ingresos.
04. Tendencia de marketing sostenible y = A4. Crisis economica o incertidumbre del
responsable. mercado.

1.9.1. Puntos fuertes
La agencia tiene potencial para lograr éxito en el mercado porque ofrece soluciones

claras y personalizadas de marketing digital, ajustadas especificamente a las necesidades de cada



cliente. Se destaca por brindar una atencion cercana y especializada, utilizando herramientas
digitales modernas que permiten obtener resultados concretos y medibles. Ademas, tiene un

equipo comprometido, innovador y creativo, una ventaja significativa frente a otros

competidores del sector.

1.9.2. Puntos débiles

Una debilidad importante del proyecto es que la agencia esta recién ingresando al
mercado, lo que podria dificultar inicialmente ganar la confianza de potenciales clientes.
Ademas, con recursos limitados, la agencia no puede competir en publicidad con empresas mas
grandes o consolidadas. Para enfrentar esta dificultad, la estrategia sera enfocarse en brindar un
servicio al cliente de alta calidad, asegurar resultados concretos desde el inicio y aprovechar
métodos efectivos de marketing con costos reducidos, tales como el manejo estratégico de redes
sociales y la captacion de clientes a través de recomendaciones.

1.9.3. Oportunidades

El proyecto tiene oportunidades a beneficio, sobre todo porque muchas empresas buscan
fortalecer su presencia en redes sociales, pero enfrentan dificultades por falta de conocimientos
técnicos o limitaciones de tiempo. Ahi es donde la agencia tiene espacio para posicionarse,
ofreciendo servicios personalizados y cercanos al cliente. Adicionalmente, su flexibilidad y
constante actualizacion sobre tendencias del mercado digital permitiran adaptarse con rapidez a

las necesidades cambiantes del sector, lo se proporciona una ventaja significativa frente a otros

competidores menos agiles.
1.9.4. Amenazas
Entre las principales amenazas del proyecto destacan la creciente competencia en el

ambito del marketing digital, especialmente por parte de agencias ya establecidas que poseen



mas recursos econdémicos y una mayor reputacion en el mercado. De la misma manera, la rapida

evolucion tecnoldgica y los constantes cambios en las plataformas digitales podrian afectar la

estabilidad del negocio si no se mantienen actualizados continuamente. Ademas, existe la

posibilidad de que surjan competidores nuevos ofreciendo tarifas mas bajas, lo cual obligaria a la

agencia a diferenciarse claramente por la calidad y resultados de sus servicios.

1.9.5. Estrategias de desarrollo en base al analisis FODA

Tabla 5 Matriz DAFO

Oportunidad Ol.
demanda de digitalizacion.
0O2. Nuevas herramientas y
tecnologias.

03. Alianzas estratégicas.

O4. Tendencia de marketing
sostenible y responsable.

Creciente

Fortalezas

Fl1. Conocimientos  del
mercado local.

F2. Servicios Integrales.

F3. Equipo Especializado.
F4. Adaptabilidad y

Debilidades
D1.  Recursos
limitados.

D2. Poca trayectoria en el
mercado.

D3. Dependencia de clientes

financieros

Personalizacion. locales.
D4. Inicio con pequefia
Infraestructura.

Estrategias FO | Estrategias FA

F101: Expansion de servicios
digitales: Aprovechando el
conocimiento del mercado
local y el equipo especializado,
la agencia puede ofrecer
servicios avanzados como
automatizacion de marketing y
campafias de e-commerce,
alineandose con la demanda
creciente de digitalizacion de
empresas en Quito.

F404: Diferenciacion con
estrategias sostenibles: Integrar
practicas de marketing
responsable y sostenible para
empresas, resaltando Ia

F1A1: Diferenciacion frente a la

competencia: Posicionar la
agencia como experta en
soluciones integrales de

marketing digital mediante
campaiias de marcay testimonios
de clientes satisfechos,
resaltando el conocimiento del
mercado local y los servicios
personalizados.

F3A2: Monitoreo continuo de
cambios en plataformas: Dado el
equipo especializado,
implementar un sistema de
seguimiento y ajuste rapido ante
cambios en algoritmos de
plataformas para mantener la




adaptabilidady personalizacion | efectividad de las campanas y el
como propuesta de valor | rendimiento de los clientes.
diferenciadora.
Amenazas Estrategias DO Estrategias DA
Al. Alta competencia en el | D304: Desarrollo de una base | D1A3: Estructuracion de un
mercado. de clientes solida: Implementar | fondo de emergencia: Disenar un
A2. Cambios en plataformas | unacampafiadeintroduccional | plan financiero para reducir la
digitales. mercado ofreciendo paquetes | dependencia de clientes clave,
A3. Dependencia de clientes | promocionales y descuentos | incluyendo una reserva de
para ingresos. para captar empresas locales, | emergenciay diversificacion de
A4. Crisis econdémica o | mitigando la desventaja de | ingresos a través de servicios de
incertidumbre del mercado. tener poca trayectoria en el | consultoria o paquetes de
mercado. autogestion digital para clientes.
D2A1: Fortalecer la identidad de
D103:  Adquirir  capital | marca: Enfrentar la  alta
necesario como prestaciones a | competencia mediante una
entidades bancarias con el fin | estrategia de branding que
de llevar a cabo la realizacion | establezca una identidad sélida
de la empresa obteniendo | en el mercado  local,
insumos y  maquinaras | diferencidndose por el enfoque
necesarias por parte de | en el servicio al cliente y la
proveedores estratégicos. adaptabilidad.

1.10. Legal, juridico y fiscal
1.10.1. Antecedentes de la Empresa y Partes Contribuyentes
El negocio sera constituido bajo la figura juridica de una compafiia anénima, conforme lo
establece el articulo 143 de la Ley de Compatfiias. Su capital social se divide en acciones

negociables, compuesto por los aportes economicos de cada accionista. En este esquema, la



responsabilidad de los socios se limita exclusivamente al valor de las acciones que posean,
debiendo cumplir con todas las regulaciones que corresponden especificamente a las compaiiias
mercantiles anonimas (Superintendencia de Compaiias, Valores y Seguros, 2023)

1.10.2. Aspectos Legales: Forma Juridica de la Empresa

Para establecer "Pixel Studio" como una microempresa, se decidié constituirla bajo la
figura legal de Sociedad Andénima (S.A.). Esta modalidad permite dividir el capital social en
acciones negociables de forma libre entre sus accionistas, facilitando asi la incorporacioén futura
de nuevos inversionistas y proporcionando una estructura solida para el crecimiento sostenido
del negocio. Tanto la conformacion de la sociedad como el capital minimo requerido deberan
seguir lo estipulado por la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros del Ecuador.

Algunas disposiciones generales relevantes para este tipo de sociedades establecen lo
siguiente:

El articulo 27 indica que, para asegurar el cumplimiento adecuado de las obligaciones
previstas en los articulos 20 y 23 relativos a las compaiiias de responsabilidad limitada, la
Superintendencia de Compaiiias reglamentara los documentos que se deben presentar.

Segun el articulo 31, los acreedores particulares de accionistas pueden solicitar medidas
como prohibir la transferencia de acciones o embargarlas, pudiendo rematarlas segun el valor de
mercado segun las normas del Codigo de Procedimiento Civil.

Los derechos econdmicos derivados de estas acciones embargadas seran ejercidos por el
beneficiario del embargo. Las participaciones en compaifiias limitadas no son embargables.

Segtn el articulo 92, una compafiia de responsabilidad limitada es la que se forma entre
dos 0 mas personas que responden unicamente hasta el monto de sus aportes, utilizando una

razon social especifica seguida obligatoriamente por "Compaifiia Limitada" o su abreviatura. Se



prohibe el uso de nombres que puedan confundirse con otras compaiiias existentes. En caso de
incumplimiento de este articulo, se aplicaran sanciones establecidas en la ley.

En el articulo 93 se menciona que la compafiia limitada siempre serd de naturaleza
mercantil, pero sus socios no adquieren automaticamente la condicion de comerciantes.

El articulo 94 explica que las companias de responsabilidad limitada pueden realizar
cualquier tipo de actividad civil o comercial permitida por la ley, excepto actividades financieras
como bancos, seguros o capitalizacion.

El articulo 95 establece un limite maximo de quince socios para este tipo de compaiiias, y
si se excede este numero debera transformarse o disolverse.

El articulo 96 determina que la compaiia tendra existencia legal desde el dia en que se
inscribe el contrato social en el Registro Mercantil correspondiente.

Segun el articulo 97, estas sociedades seran consideradas sociedades de capital a efectos
fiscales y tributarios.

El articulo 98 menciona que las personas involucradas en la creacion de estas compaiiias
deben tener capacidad civil para contratar. Los menores emancipados autorizados para comerciar
no requieren permisos adicionales.

De acuerdo al articulo 99, la ley impide que padres e hijos menores no emancipados, asi
como conyuges, formen conjuntamente una compaiiia de este tipo.

El articulo 100 permite que personas juridicas nacionales o extranjeras sean socias, con
excepcion de bancos y aseguradoras, detallandose especificamente como deberan constar las
participaciones en las sociedades extranjeras.

El articulo 101 especifica restricciones para ciertas personas enumeradas en el articulo 7

del Codigo de Comercio para participar en esta clase de compaiiias.



Para constituir legalmente la compaiia, se deben seguir estos pasos generales:

e Reservar el nombre en la Secretaria General de la Superintendencia de Compaiias.

» Solicitar aprobacion del contrato social ante la Superintendencia con copias certificadas
de la escritura publica constitutiva.

e Constituir el capital minimo requerido (USD 400 en las compaiiias limitadas), debiendo
pagarse al menos el 50% inicialmente y obteniendo un certificado bancario.

e Formalizar el contrato social mediante escritura publica ante notario.

e Obtener aprobacion del estatuto en la Superintendencia mediante resolucion.

o Publicar la resolucion en un diario de circulacion nacional.

o Tramitar permisos municipales necesarios.

e Inscribir la compafiia en el Registro Mercantil correspondiente.

e Realizar la primera Junta General para nombrar directivos segun los estatutos.

e Obtener los documentos habilitantes y registro de nombramientos en la Superintendencia.

e Gestionar la obtencion del RUC en el SRI.

e Obtener la autorizacion bancaria para disponer del capital aportado. (Superintendencia de

Compaiiias, Valores y Seguros, 2018)

1.10.3. Equipo directivo

Al constituirse la empresa como Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL), la gestion
quedara a cargo de los propios socios, quienes combinardn su inversion de capital con
responsabilidades operativas especificas. La distribucion de funciones y participacion queda del

siguiente modo:



Gerente General (Isaac Zuleta — 60 % del capital):
Dirigira la estrategia global de la compafiia, supervisara todas las areas y representard legalmente
a la organizacion ante clientes, proveedores y organismos reguladores. Al poseer la mayor
participacion accionaria, asumira el liderazgo principal en las decisiones corporativas.

Gerente de Marketing y Ventas (socio inversionista — 25 % del capital):
Disefiara e implementara la estrategia comercial, coordinard campafias publicitarias y gestionara
alianzas estratégicas. Su porcentaje de acciones le otorga voto proporcional en los comités de
inversion y lanzamiento de nuevos servicios.

Gerente Administrativo y Financiero (socio operativo — 15 % del capital):
Se encargara de la tesoreria, la contabilidad y la facturacion. Ademads, elaborara informes
financieros periddicos que respalden la toma de decisiones y aseguren el cumplimiento de las
obligaciones tributarias y laborales.

Con esta estructura, los tres socios no solo aportan el capital necesario para el
funcionamiento de la agencia, sino que también asumen responsabilidades directas en la gestion

diaria, alineando su nivel de compromiso y autoridad con su participacion accionaria.

1.10.4. Modalidad Contractual (Emprendedor y Empleado)

La forma de contratar a los empleados se realizard mediante un contrato de trabajo

indefinido.

CONTRATO DE TRABAJO INDEFINIDO

En la ciudad de , alos dias del mes de del ano ,
comparecen, por una parte (Escriba los nombres completos del
EMPLEADOR. Si se trata de una persona juridica colocar el nombre de la compaiiia, seguida
de la frase “debidamente representada por [nombre del representante legal”] ) portadora de la
cédula de ciudadania N° (Escriba la cédula de identidad del EMPLEADOR)
en calidad de EMPLEADOR; y por otra parte, el/la sefior(a/ita)
(Escriba el nombre del TRABAJADOR), portador de la cédula de ciudadania




N° (Escriba el nimero de cédula de ciudadania del TRABAJADOR) en
calidad de TRABAJADOR. Los comparecientes son ecuatorianos, domiciliados en la ciudad
de (ciudad de domicilio de las partes) y capaces para contratar, quienes libre
y voluntariamente convienen en celebrar este CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO
INDEFINIDO con sujecion a las declaraciones y estipulaciones contenidas en las siguientes
clausulas:

Al EMPLEADOR y TRABAJADOR en adelante se los denominard conjuntamente como
“Partes” e individualmente como “Parte”.

PRIMERA ANTECEDENTES:

El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades y desarrollo de las tareas propias de
su actividad necesita contratar los servicios laborales de un (ingresar cargo
requerido).

SEGUNDA. - OBJETO DEL CONTRATO:

El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades contrata al TRABAJADOR en
calidad de (Ingresar cargo del TRABAJADOR). Revisados los
antecedentes de (Escriba los nombres completos del
TRABAJADOR), éste declara tener los conocimientos necesarios para el desempefio del cargo
indicado, por lo que en base a las consideraciones anteriores y por lo expresado en los numerales
siguientes, El EMPLEADOR y el TRABAJADOR proceden a celebrar el presente Contrato de
Trabajo.

TERCERA. - JORNADAY HORARIO DE TRABAJO:

EL TRABAJADOR cumplird sus labores en la jornada ordinaria maxima, establecida en el
articulo 47 del Cédigo de Trabajo, de lunes a viernes en el horario de
(detalle las horas de la jornada de trabajo), con descanso de
(detalle la hora de descanso, ejemplo: una hora para el almuerzo), de acuerdo con el articulo 57
del mismo cuerpo legal, el mismo que declara conocerlo y aceptarlo.

Las Partes podran convenir que el TRABAJADOR labore tiempo extraordinario y
suplementario cuando las circunstancias lo ameriten, para lo cual se aplicara las disposiciones
establecidas en el articulo 55 de este mismo Cdédigo.

El horario de labores podra ser modificado por el empleador cuando lo estime conveniente y
acorde a las necesidades y a las actividades de la empresa, siempre y cuando dichos cambios
sean comunicados con la debida anticipacion, conforme el articulo 63 del Codigo del Trabajo.
Los sédbados y domingos seran dias de descanso forzoso, segtn lo establece el articulo 50 del
Cédigo de la materia.

CUARTA. - REMUNERACION:
El Empleador, de acuerdo con los articulos 80 y 83 del Codigo de Trabajo, cancelard por
concepto de remuneracion a favor del trabajador la suma de

(colocar la cantidad que serd la remuneracion
en letras y niimeros, ejemplo: SEISCIENTOS DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE




AMERICA, USD 600,00), mediante (detallar la forma de pago, ejemplo:
acreditacion a la cuenta bancaria del trabajador, efectivo, cheque).

Ademas, el Empleador cancelara los demas beneficios sociales establecidos en los articulos 97,
111 y 113 del Codigo de Trabajo, conforme el Acuerdo Ministerial No. 0046 del Ministerio de
Relaciones Laborales. Asimismo, el Empleador reconocera los recargos correspondientes por
concepto de horas suplementarias o extraordinarias, de acuerdo con los articulos 49 y 55 del
Cédigo de Trabajo, siempre que hayan sido autorizados previamente y por escrito.

QUINTA. - PLAZO DEL CONTRATO:
El presente contrato, conforme el articulo 14 del Codigo de Trabajo, es de plazo indefinido.

Este contrato podra terminar por las causales establecidas en el Art. 169 del Codigo de Trabajo
en cuanto sean aplicables para este tipo de contrato.

SEXTA. - LUGAR DE TRABAIJO:

El TRABAJADOR desempefiara las funciones para las cuales ha sido contratado en las
instalaciones ubicadas en (Escriba la direccion de la compaiiia), en la
ciudad de (Ingresar la ciudad), provincia de (Ingresar Provincia y barrio)
para el cumplimiento cabal de las funciones a ¢l encomendadas.

SEPTIMA. - OBLIGACIONES DE LOS TRABAJADORES Y EMPLEADORES:

En lo que respecta a las obligaciones, derechos y prohibiciones del empleador y trabajador,
estos se sujetan estrictamente a lo dispuesto en el Codigo de Trabajo en su Capitulo IV “De las
obligaciones del Empleador y del Trabajador”, a més de las estipuladas en este contrato.

OCTAVA. - LEGISLACION APLICABLE:
En todo lo no previsto en este Contrato, las partes se sujetan al Codigo del Trabajo.

NOVENA. - JURISDICCION Y COMPETENCIA:

En caso de suscitarse discrepancias en la interpretacion, cumplimiento y ejecucion del presente
Contrato y cuando no fuere posible llegar a un acuerdo entre las Partes, estas se someteran a los
jJueces competentes del lugar en que este contrato ha sido celebrado, asi como al procedimiento
oral determinados por la Ley.

DECIMA. - SUSCRIPCION:

Las partes se ratifican en todas y cada una de las clausulas precedentes y para constancia y
plena validez de lo estipulado, firman este contrato en original y dos ejemplares de igual tenor
y valor.

Suscrito en la ciudad de (Escriba la ciudad), el dia del mes de
del ano




EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR

Fuente: Ministerio de Trabajo
1.10.5. Permisos y Licencias Necesarios Para el Funcionamiento
Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
Toda empresa que desee iniciar actividades econdémicas en Ecuador debe inscribirse en el
Registro Unico de Contribuyentes. El articulo 3 de la normativa tributaria obliga a las personas
naturales y juridicas nacionales o extranjeras a registrarse una sola vez si obtienen rentas dentro
del pais. El tramite puede realizarse de manera presencial en las oficinas del SRI o mediante la
plataforma virtual, siempre y cuando se presenten los siguientes documentos (Servicio de Rentas
Internas, 2024):
e (Cédula de identidad y certificado de votacion del representante legal.
e [Escritura publica de constitucion, hoja de datos generales y listado de accionistas.
o Nombramiento del representante legal y formulario de inscripcion/actualizacion del
RUC.
e Comprobante que acredite el domicilio fiscal del contribuyente.
e Documentos alternativos validos: pasaporte, certificado de presentacion o licencia de
conducir del representante legal.
Licencia Unica de Actividades Econémicas (LUAE)
EIl Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, a través de la Agencia de Coordinacion
Distrital del Comercio, emite la LUAE que autoriza la actividad econdémica en un local
determinado. Para obtenerla se requiere (Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, 2023):
o Certificado de uso de suelo.

e Declaracion de actividad econdmica.



e Pago de las tasas municipales correspondientes.
Registro patronal y afiliacion al IESS
Cuando la agencia contrate personal, deberd inscribirse como empleadora ante el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social y afiliar a sus trabajadores. Entre las obligaciones se encuentran
(Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 2024):
e Obtencion del registro patronal.
e Declaracion mensual de la ndmina.
e Pago de aportes patronales y personales.
Permiso del Cuerpo de Bomberos de Quito
Para certificar que el establecimiento cumple con las normas contra incendios, se necesita el
permiso emitido por el Cuerpo de Bomberos. Este proceso exige (Cuerpo de Bomberos de Quito,
2023):
o Certificado de uso de suelo.
e Declaracion de actividad econdmica.
o Pago de tasas correspondientes.
Certificado de uso de suelo
Este documento confirma que la actividad de servicios de marketing puede ejercerse legalmente
en la direccion seleccionada, conforme al Plan de Ordenamiento Territorial. Su obtencion evita

sanciones y es requisito para gestionar la LUAE (Direccion Metropolitana de Catastros, s.f.).

1.10.6. Cobertura de Responsabilidades (Seguros)



Toda empresa en Ecuador tiene obligaciones principales, que debe cumplir para ejercer su
actividad econdmica, asi, de acuerdo con Hidalgo (2021), las principales obligaciones tributarias
que contrae una empresa se presentan a continuacion:

Servicio de Rentas Internas

Pagar los impuestos permite a las empresas contribuir al desarrollo del pais y mantenerse
habilitadas para operar. Entre las declaraciones mas relevantes ante el Servicio de Rentas
Internas (SRI) figuran el Impuesto al Valor Agregado (IVA) y el Impuesto a la Renta, entre otros.
Para cumplir con estos pagos en linea se siguen, de forma general, los pasos descritos a
continuacion:

1. Ingresar a www.sri.gob.ec, seleccionar “SRI en Linea” e iniciar sesidn con nimero de

identificacion y clave.
2. Abrir el meni Pagos > “Pago en linea” » “Pago de obligaciones”.
3. Marcar la obligacion tributaria pendiente.

4. Elegir el medio de pago (saldos desmaterializados o tarjeta / banca electronica) e indicar

el valor.

5. Confirmar la transaccion y la aceptacion de responsabilidad.

Obligaciones municipales: impuesto de patente
Las compafiias que realizan actividades econdmicas permanentes dentro de un canton
deben declarar y cancelar el impuesto de patente, calculado sobre el patrimonio declarado del

ejercicio fiscal anterior. En el caso de Quito, el proceso es el siguiente:

e Registro en el RAET: inscribir la empresa en el Registro de Actividad Econdmica

Tributaria del Municipio de Quito y obtener la clave PATENTE.


http://www.sri.gob.ec/

e Obtencion de usuario y contrasefia: acudir a la administracion zonal para generar
o recuperar la clave PATENTE.
e Ingreso al portal: entrar en

https://pam.quito.gob.ec/mdmgq_declaracionpatentes/login.aspx, elegir

“Declaracion de Patente Municipal y 1,5 %o sobre activos” e ingresar RUC y

clave PATENTE.
e Llenado del formulario: indicar tipo de contribuyente y reportar patrimonio neto
del ejercicio fiscal anterior; afiadir, si procede, el 1,5 %o sobre activos totales.
e Verificacion de plazos:
O Personas naturales sin contabilidad: 1 de julio — 31 de diciembre.

0 Personas naturales con contabilidad y personas juridicas: 10 — 28 de junio.

e Calculo y tarifa: aplicar la tasa general de 1,5 %o sobre patrimonio neto (o la tarifa
fija/exencion contemplada en la ordenanza).
e Pago:
O En linea, dentro del mismo portal, opcion “Pago en linea”.
o0 Presencial, en ventanillas municipales o bancos autorizados.
e Comprobante: descargar o imprimir el recibo electrénico como respaldo contable.

e Renovacion anual: repetir el tramite cada afio dentro del periodo correspondiente.

Afiliacion y registro patronal ante el IESS
1. Solicitar clave de empleador en la opcidén “Servicios por Internet » Empleadores”

del portal <www.iess.gob.ec>.



https://pam.quito.gob.ec/mdmq_declaracionpatentes/login.aspx
http://www.iess.gob.ec/

2. Completar la actualizacion de datos, indicar el sector (privado, publico o
doméstico), registrar RUC y tipo de empleador.
3. Imprimir la solicitud de clave y presentarla en el Centro de Atencion Universal
del IESS junto con:
e Copia del RUC (salvo empleador doméstico).
e Copias a color de las cédulas del representante legal y, de ser el caso, de su
delegado.
e Papeletas de votacion o certificado de abstencion.
e Comprobante de servicios basicos.
e Original de la cédula.

Una vez aprobada la clave, la empresa quedara habilitada para declarar nomina y cancelar
aportes mensualmente.

En Ecuador, la seguridad social de las empresas privadas estd administrada por el
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social. Cada trabajador aporta el 9,45 % de su salario
mensual, suma que la empresa por medio de su representante legal debe retener y transferir
puntualmente al IESS.

Aportes y contribucion al IESS

El empleador debe cancelar un aporte patronal equivalente al 11,15 % de las
remuneraciones mensuales de su personal. A este porcentaje se afiaden el 0,5 % destinado al
Servicio Ecuatoriano de Capacitacion Profesional (SECAP)y el 0,05 % correspondiente al
Instituto Ecuatoriano de Crédito Educativo y Becas (IECE). En conjunto, la empresa declara
cada mes el 21,60 % del salario de sus trabajadores, suma que incluye tanto los aportes

personales como los patronales (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 2024)



Quienes hayan laborado doce meses continuos tienen derecho, a partir del décimo tercer
mes, al fondo de reserva: 8,33 % del sueldo que se paga mensualmente y equivale a un salario

adicional por afio. La normativa para micro, pequefias y medianas empresas también exige

cancelar los beneficios previstos en el Codigo de Trabajo:
e Décimo cuarto sueldo o bono escolar: un salario basico unificado (USD 470 en
2025).
e Décimo tercer sueldo o bono navidefio: la doceava parte del total de
remuneraciones anuales.

El Ministerio de Trabajo vigila el cumplimiento de estos derechos.

Beneficios previstos para el personal de Pixel Studio
e Programas de capacitacion.
e (Cobertura del Seguro Social ecuatoriano.

e Todos los beneficios de ley vigentes.

Informes obligatorios ante la Superintendencia de Compaiiias
Las sociedades supervisadas por la Superintendencia deben remitir anualmente, en abril,
la informacion financiera correspondiente al ejercicio fiscal del 1 de enero al 31 de diciembre del
afio anterior:
e Estado de Situacién Financiera (ESF).
e Estado de Resultados Integrales (ERI).
e Estado de Cambios en el Patrimonio (ECP).

e Estado de Flujo de Efectivo (EFE).



e Notas a los estados financieros.

e Actade la Junta General de Accionistas o Socios.
e Informe de Gerencia.

¢ Informe de Comisario (para sociedades anoénimas).

e Informe de Auditoria externa cuando los activos superen los USD 500 000.

1.10.7. Patentes, Marcas y Otros Tipos de Registros

Marca de Propiedad Intelectual

Registrar una marca ante el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENADI)
requiere el pago de una tasa de 208 USD por la presentacion de la solicitud. Una vez otorgado, el
derecho exclusivo se mantiene por diez afios y puede renovarse indefinidamente. La renovacioén

puede gestionarse desde seis meses antes hasta seis meses después de la fecha de vencimiento. El

SENADI detalla una serie de pasos especificos que deben cumplirse para completar este tramite:

Tabla 6: Proceso para registro de marca

Proceso para registro de marca

1.- Ingresar en la pagina del SENADI: www.derechosintelectuales.gob.ec

2.- Seleccione PROGRAMA/SERVICIOS

3.- Ingrese opcion CASILLERO VIRTUAL

4.- llene los datos que le solicitan en el CASILLERO VIRTUAL (Si es persona
natural ponga sus datos con su ntimero de cédula de ciudadania y si es persona juridica

coloque los datos con el RUC de la empresa)



http://www.derechosintelectuales.gob.ec/

5.- Una vez que haya dado este procedimiento le llegara a su correo el usuario y
contrasefia; asi como un enlace de MI CASILLERO para proceder a cambiar la
contrasefia; obteniendo su casillero Virtual.

6.- Después de haber realizado este procedimiento; regresar a la pagina
principal; y, usted podra ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.

7.- Ingrese con su usuario y contrasefia

8.- Ingrese a la opcion PAGOS

9.- Opciéon TRAMITES NO EN LINEA

10.- Opcion GENERAR COMPROBANTE

11.- Se despliega una plantilla que usted tiene que llenar los datos; le solicitan
que Ingrese el codigo o al menos 3 caracteres de la descripcion de la Tasa de Pago:
(Ingrese el codigo 1.1.10.)

12.- Ingrese los datos y Boton GENERAR COMPROBANTE

13.- Imprima el comprobante

14.- Y asista el BANCO DEL PACIFICO a pagar la tasa de $16,00

15.- Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimi6 del IEPI, como
el que le entregaron en el Banco del Pacifico después de haber pagado)

16.- Envie via mail a la siguiente direccion foneticoquito@iepi.gob.ec, asi

como el NOMBRE EXACTO DE LA MARCA, que desea verificar.
17.- Se le enviara el informe de busqueda a su correo.
TRAMITE PARA EL REGISTRO DE LA MARCA
18.- Una vez que usted verifique en el listado de marcas, que no esté registrado

o en tramite de registro el nombre de su marca.



mailto:foneticoquito@iepi.gob.ec

19.- Ingrese a solicitudes en linea con su usuario y contrasefia

20.- Opcion REGISTRO

21.- Del listado escoja la opcion SOLICITUD DE SIGNOS DISTINTIVOS

22.- Y proceda a llenar la plantilla que se va a desplegar en el sistema con los
datos de su marca

23.- Después de haber ingresado los datos

24.- Boton GUARDAR

25.- Boton VISTA PREVIA

26.- Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO, que tiene un costo de
$208,00

27.- Cancele en el Banco del Pacifico

28.- Icono INICIO DE PROCESO.

Elaborado por: INTELECTUALES, 2018)

Tabla 7 Permisos de Funcionamiento

Elaborado por: Isaac Zuleta



CAPITULOII
2. Mercado
2.1. Investigacion de mercado

La investigacion de mercados ofrece a las empresas la posibilidad de disefiar estrategias
comerciales mas precisas, realizar pronosticos sobre la demanda, planificar exportaciones e
importaciones, segmentar publicos y analizar a la competencia y su posicionamiento; todo ello
facilita la deteccion de oportunidades, reduce la incertidumbre, anticipa posibles problemas y
mide los resultados alcanzados (Mendoza Garcia, 2018).

Al evaluar de forma minuciosa las caracteristicas del mercado, los clientes potenciales, la
oferta competidora y los canales de comercializacion, este proceso aporta informacion clave que
respalda la toma de decisiones y la mejora continua del producto, fortaleciendo la competitividad
de la empresa. Un estudio bien ejecutado permite elaborar estrategias que disminuyan los riesgos
en los mercados objetivo y fundamenta la viabilidad de nuevos proyectos. Como explica Amijos
Pauta (2018) , el estudio de mercado constituye una pieza esencial en la preparacion y evaluacion
de proyectos porque brinda una vision integral de los factores historicos, presentes y futuros que
afectan la iniciativa.

Para el presente proyecto se optd por un enfoque cuantitativo. Se disefié una encuesta
estructurada para recolectar, medir y analizar datos; el cuestionario emplea escalas nominales y

ordinales que permiten cuantificar las respuestas segun la naturaleza de cada pregunta.

2.1.1. Evidencia de mercado
En Quito, el mercado digital crece de forma sostenida porque cada vez mas empresas

llevan sus actividades al entorno en linea. La ciudad reune 297.381 compaiiias registradas, con



clara mayoria de microempresas (276.575), seguidas por pequeiias (15.195), ademas de 2.398
medianas tipo A, 1.724 medianas tipo B y 1.489 grandes, lo que refleja un tejido empresarial
amplio y diverso (INEC, 2023). En ese escenario, muchas MIPYMES buscan aumentar su
visibilidad, atraer clientes y medir mejor sus resultados.

Al'mismo tiempo, se observa una brecha concreta en la oferta local: faltan agencias con
enfoque real en MIPYMES que integren, en un solo servicio, acciones clave como mejorar la
presencia en busquedas locales, gestionar anuncios segmentados por zona, desarrollar paginas
simples que conviertan visitas en consultas y entregar reportes claros para la toma de decisiones.
Pixel Studio se propone cubrir ese vacio con una propuesta pensada para sectores donde la
demanda es constante y la captacion local resulta decisiva: salud y bienestar, gastronomia y

turismo urbano, comercio especializado y servicios técnicos, y educacion y capacitacion.

2.1.2. Binomio producto-mercado

El proyecto propone la creacion de Pixel Studio, una agencia integral de marketing
digital dirigida a fortalecer la presencia en linea de pequenias y medianas empresas. Su oferta
abarca la gestion de redes sociales, disefio grafico, desarrollo web, campanas publicitarias
digitales y andlisis de resultados.

Cada servicio se adapta a las necesidades y objetivos especificos de cada cliente y se
brinda de forma continua, no como acciones simples. De este modo, las marcas reciben
acompafiamiento mes a mes, tanto en lanzamientos puntuales como la introduccion de un
producto o una campaia especial como en su crecimiento y posicionamiento sostenido.

Pixel Studio aspira a ser un socio estratégico para emprendedores, propietarios de

negocios y responsables de marketing, ofreciendo atencion personalizada, herramientas



actualizadas y resultados tangibles que permitan destacar y conectar mejor con sus audiencias en

el entorno digital actual.

2.1.3. Segmentacion

“A través de la segmentacion del mercado, las empresas dividen a los mercados grandes y
heterogéneos en segmentos a los que pueden llegar de manera mas eficiente y eficaz con
productos y servicios que coinciden con sus necesidades” (Kotler & Armstrong, 2013)

Partiendo de este principio, Pixel Studio definido su segmentacion de mercado para
identificar a los clientes que mas pueden aprovechar sus servicios integrales de marketing digital.
Este enfoque permite dirigir las acciones de comunicacion, captacion y fidelizacion hacia grupos
que realmente requieren soluciones creativas, digitales y de facil accesibilidad. Para ello, la
segmentacion se estructur6 con base en los criterios que se detallan a continuacion:

Tabla 8 Segmentacion de mercado

Segmentacion Geografica Segmentacion Demografica

Pais: Ecuador. Edad: Empresas lideradas por ejecutivos entre
Provincia: Pichincha. 25 y 45 afos.

Ciudad: Quito. Género: Masculino, Femenino.

[dioma: Castellano. Ingreso: Empresas con ingresos variados,

Clima: Frio y humedo, lo que impacta en las |desde pequefias y medianas empresas
preferencias de los consumidores localesy puede ((PYMES) hasta negocios consolidados.
influir en la planificacion de estrategias de [Clase social: Media, media-alta y alta,
contenido. buscando clientes con capacidad para invertir
en servicios de marketing digital.

Segmentacion Psicografica Segmentacion Conductual




Estilo de vida:

Empresas y emprendedores que priorizan la
innovacion y la tecnologia.

INegocios con un enfoque en la sostenibilidad o la
responsabilidad social.

Personalidad:

Lideres y emprendedores con mentalidad abierta
al cambio y que valoran soluciones creativas.
Marcas que buscan diferenciarse y estar a la
vanguardia en su sector

Beneficios:

Mejorar el posicionamiento de marca.
Incrementar las ventas mediante estrategias
digitales efectivas.

Fidelizar a los clientes y captar nuevos
publicos.

Tasa de uso:

Empresas con necesidades constantes de
marketing digital, como actualizaciones

regulares de contenido y campafias
publicitarias.

Ocasion de compra:

Lanzamientos de nuevos productos o
servicios.

Fechas clave enel calendario comercial (Black
Friday, Navidad, San Valentin).

INecesidad de reposicionamiento de marca o
aumento de presencia digital tras periodos de

estancamiento.

2.1.4. Perfil del consumidor

La agencia dirigird sus servicios a empresas y emprendedores radicados en Quito,

Ecuador, interesados en soluciones innovadoras que les permitan sobresalir en un entorno
competitivo.
Perfil del consumidor
o Edad: Representantes corporativos de entre 25 y 45 afios que toman decisiones en areas
de marketing, ventas o gerencia general.
e Género: Publico masculino, femenino e inclusivo con la comunidad LGBTI+,
promoviendo la diversidad empresarial.
e Personalidad: Profesionales dinamicos, creativos y receptivos al cambio, con afinidad

por la innovacion y la tecnologia.



o Estilo de vida: Ejecutivos que valoran resultados medibles combinados con estrategias
creativas. Los emprendedores, a su vez, suelen ser autodidactas y buscan optimizar el
rendimiento de sus recursos.

o Intereses:

o Potenciar la presencia digital.
o Ampliar el alcance y la fidelizacion de clientes.
o Implementar estrategias alineadas con valores de sostenibilidad e inclusion.

e Clase social: Organizaciones con capacidad de inversion pertenecientes a los estratos
medio, medio-alto y alto, interesadas en ampliar su impacto en el mercado.

Este publico valora la combinacion de creatividad y tecnologia, confia en la experiencia

de la agencia para impulsar su crecimiento digital y busca un servicio personalizado que integre

inclusion y soluciones a medida.

2.1.5. Tamaiio actual y proyectado

Garcia - Garcia (2013), sefiala que la determinacion del tamafio muestral no obedece a
una simple operacion aritmética: se trata de una funcion matematica en la que cualquier
variacion de una variable implica necesariamente la modificacion de las demds que intervienen
en la ecuacion. Este procedimiento permite aproximarse con mayor precision al numero de
observaciones requeridas, ajustando al mismo tiempo el poder estadistico y los demas
parametros involucrados.

Para el presente estudio, la poblacion estd constituida por las micro, pequefias y medianas

empresas (MIPYMES) registradas en la ciudad de Quito. La delimitacion se basa en el Registro



Estadistico de Empresas y Establecimientos (REEM) elaborado por el INEC y actualizado a

2022, cuyo desglose presenta el total de unidades empresariales segun su clasificacion.

Tabla 9 Poblacion Universo

Tipo de Empresa Numero de Empresas
Microempresas 276,575

Pequetias 15,195

Medianas 2,398

Total MIPYMES 295,892

Fuente: INEC (2022)

Muestreo

Se aplico un muestreo aleatorio simple, elegido por la accesibilidad y pertinencia de los
participantes dentro de la poblacién econdémicamente activa de Quito. Con este procedimiento se
busca una muestra que refleje adecuadamente al publico objetivo, recopilando datos sobre sus
preferencias, su interés por la cultura japonesa y el anime, y su disposicién a adquirir productos
relacionados. Aunque el método no es estrictamente probabilistico, los resultados obtenidos

resultan utiles y pertinentes para disefiar estrategias comerciales efectivas (Hernandez Sampieri,

2014).

Muestra
Para determinar la muestra se aplico6 un muestreo probabilistico enfocado en hombres y
mujeres de la poblacion econémicamente activa de Quito. Con una desviacion estandar de 0,5,

un nivel de confianza del 95 % y un margen de error del 5 %, el célculo arrojé un tamafio



muestral de 384 personas. Esta cantidad permite que los resultados reflejen con fiabilidad las

preferencias y caracteristicas del segmento objetivo, proporcionando fundamentos sélidos para la

toma de decisiones comerciales.

Formula a utilizar en el tamafio de la muestra:

- (N)(2)? (P)(Q)
(e (N-1D+ (2> (P)Q
N= 285,892
P=0,5
Q=0,5
Z=1,96
e=0,05

_ N Z2 P *Q
T2« (N—1) + 22+ P+ Q

285,892 % 1,962 = 0,5 * 0,5

1= 0.052 « (285892 —1) + 1,962 = 0,5 0,5

285,892 x 3.8416 * 0.25
ne 0.0025 * 285,891+ 0.9604

285,892 * 0.9604
M= 7147275 + 09604

_ 274,559.98
~ 715.6879

n = 384

n= 384n° encuestados

Modelo de la encuesta



Delimitada la poblacion econémicamente activa de Quito, se disefi6 una encuesta para
identificar datos especificos del segmento de mercado al que se dirige el proyecto y suministrar
insumos para analizar el plan de negocios. El cuestionario, formado por 16 preguntas cerradas, se
estructurd de modo que la informacion recabada pudiera tabularse con facilidad, reflejando de
manera clara la percepcion y las opiniones de quienes respondieron el formulario:

Pregunta 1

.Cual es el tamaiio de su empresa?

Tabla 10 Tamafio de empresa

Microempresa 329 85.6%
Pequenia 34 8.9%
Mediana 21 5.5%

Ilustracion 2 Tamaiio

@ WMicroempresa
@ Pequeifia
@ Mediana

Andlisis de interpretacion: La gran mayoria de los negocios encuestados son
microempresas (85.6%): 329 de 384. Solo un 8.9% corresponde a empresas pequefias y un 5.5%
a medianas. En pocas palabras, el tejido empresarial de la muestra estd dominado por negocios

muy pequefios, con muy poca presencia de empresas de mayor tamano.



Pregunta 2
A qué sector pertenece su negocio?

Tabla 11 Sector

Comercio 200 52.2%
Servicios 158 41.1%
Manufactura 26 6.7%

Tlustracién 3 Sector

@ Comercio
@ Servicios
& Manufactura

Analisis de interpretacion: Mas de la mitad de los negocios encuestados (52.2%, es decir

200 de 384) pertenecen al sector comercio, seguido por el sector servicios con un 41.1% (158).
En cambio, solo un 6.7% (26) corresponden al sector manufactura. Esto revela que, en el
universo muestreado, predomina la actividad comercial y de servicios, mientras que la industria
manufacturera tiene una presencia muy reducida. Este perfil puede responder a la facilidad de

entrada y menores barreras de capital en comercio y servicios frente a la manufactura, y sugiere

enfoques distintos de apoyo y desarrollo para cada sector.



Pregunta 3
;Cual es su nivel de inversion en marketing anual?

Tabla 12 Nivel de inversion

Menos de $1,000 252 65.6%
Entre $1,000 y $5,000 102 26.7%
Mas de $5,000 30 7.8%

Tlustracion 4 Nivel de inversion

& Menos de $1,000
@ Entre $1,000 y §5,000
& Mas de $5,000

Analisis de interpretacion: La mayoria de las empresas encuestadas (65.6 %, 252 de 384)
invierte menos de 1000 ddlares al afio en marketing, lo que apunta a presupuestos ajustados para
la promocion. Un segundo grupo importante (26.7%, 102 empresas) destina un rango medio de
$1,000 a $5,000, mostrando que hay cierta capacidad de inversion en tacticas mas variadas. Solo
un pequeiio porcentaje (7.8%, 30 empresas) supera los $5,000 anuales, lo que indica que son
pocas las compaiiias con recursos para campafas de mayor escala o frecuencia. Por consiguiente,
estos datos revelan que el tejido empresarial analizado opera con niveles de inversion modesta, y

cualquier propuesta o servicio de marketing deberia ajustarse a estas realidades presupuestarias.



Pregunta 4
,Qué canal de marketing utiliza con mayor frecuencia?

Tabla 13 Canal de marketing

Redes sociales 350 91.1%
Email marketing 13 3.4%
Sitio web 21 5.5%

[lustracién 5 Canal de marketing

@ Redes sociales
@ Email marketing
O Sitio web

p

Andlisis de interpretacion: La mayoria de los negocios (91.1%) utiliza redes sociales
como su canal principal de marketing, lo que refleja lo sencillo y econémico que resulta
gestionar publicaciones y conectar con clientes en plataformas como Facebook o Instagram. Muy
pocas empresas recurren al email marketing (3.4%), posiblemente porque les resulta mas
laborioso 0 menos inmediato, y un porcentaje reducido (5.5%) sitia su sitio web como su
principal via de promocion. En conjunto, estos datos muestran que, en el contexto analizado, la

estrategia digital gira casi exclusivamente en torno a las redes sociales.



Pregunta S
.Qué tipo de contenido considera mas efectivo para su audiencia?

Tabla 14 Contenido efectivo

Publicaciones en redes sociales 269 70.0%
Videos 85 22.2%
Blogs 30 7.8%

Ilustracién 6 Contenido efectivo

@ Fublicaciones en redes sociales
@ Videos
& Blogs

Analisis de interpretacion: La gréfica deja claro que siete de cada diez encuestados (70%)
consideran que las publicaciones en redes sociales son el contenido mas efectivo para su
audiencia. Un 22.2% prefiere los videos, mientras que s6lo un 7.8% se decanta por los blogs. En
pocas palabras, si quieres llegar mejor a tu publico, las redes sociales son la via ganadora, con los

videos como opcidn secundaria y los blogs con poca preferencia.

Pregunta 6



.Cuales son sus principales objetivos de marketing?

Tabla 15 Objetivos de marketing

Incrementar ventas 243 63.3%
Mejorar posicionamiento de marca 90 23.3%
Fidelizar clientes 51 13.3%

[lustracion 7 Objetivos de marketing

@ Incrementar ventas
@ Mejorar posicionamiento de marca
O Fidelizar clientes

Analisis de interpretacion: Lo primero que salta a la vista es que casi dos de cada tres
empresas (63.3%) tienen como meta principal incrementar sus ventas. Un segundo grupo
(23.3%) esta mas preocupado por mejorar cobmo los percibe la gente, es decir, su
posicionamiento de marca. Por tltimo, solo un 13.3% pone por delante la fidelizacion de
clientes. En pocas palabras, vender mas es la prioridad clara, mientras que reforzar la marca o

retener clientes quedan en un segundo plano.

Pregunta 7



Utiliza actualmente herramientas de analisis de datos para medir el desempeiio de
su marketing?

Tabla 16 Herramientas de analisis

Si 179 46.7%

No 205 53.3%

[lustracion 8 Herramientas de analisis

@ si
@ No

Analisis de interpretacion: Menos de la mitad de las empresas (46.7%, es decir 179 de
384) afirma usar herramientas de andlisis de datos para evaluar su marketing. En cambio, una
ligera mayoria (53.3%, 205 empresas) no las utiliza. Esto muestra que, aunque casi cuatro de

cada diez estan aprovechando datos para medir resultados, todavia hay mas empresas que no han

incorporado estas herramientas en su rutina de medicion.

Pregunta 8
.Su empresa tiene presencia activa en redes sociales?

Tabla 17 Presencia Activa



Si, muy activa 154 40.0%
Si, pero es limitada 175 45.6%
No 55 14.4%

[lustracion 9 Presencia Activa

@ Si, muy activa
@ 5Si, pero es limitada
@ No

Andlisis de interpretacion: Alrededor de la mitad de las empresas (45.6%) tienen
presencia en redes, pero de forma limitada; un 40% se mueve con bastante intensidad en esas
plataformas. Solo un 14.4% no esta en redes sociales. En palabras simples, la mayoria ha dado el
paso a las redes, aunque muchas ain no explotan todo su potencial, y un pequeiio grupo sigue

fuera de ese mundo digital.

Pregunta 9
.Qué red social genera mas interaccion con su audiencia?

Tabla 18 Interaccion con audiencia

Facebook 166 43.3%
Instagram 171 44.4%




LinkedIn 12 3.1%
TikTok 35 9.1%

Tlustracion 10 Interaccion con la audiencia

@ Facebook
@ Instagram
@ Linkedin
@ Tik tok

@ Tikiok

@ Tik Tok

& TikTok

Andlisis de interpretacion: Instagram y Facebook acaparan casi toda la interaccion, con
un 44.4% y 43.3% respectivamente, practicamente mano a mano. Muy por detrds quedan
LinkedIn, con apenas un 3.1%, y TikTok en su conjunto, con solo un 9.1%. En la practica, esto
significa que, si quieres conectar fuerte con tu audiencia, tu foco debe estar en Facebook e

Instagram: las otras redes tienen un papel muy secundario en este grupo.

Pregunta 10
JDispone de una pagina web para su empresa?

Tabla 19 Disponibilidad de pagina web

Si 196 51.1%

No 188 48.9%

[lustracion 11 Disponibilidad de pagina web



@ si
@ No

Andlisis de interpretacion: Tan solo un poco mas de la mitad de las empresas (51.1%) ya

cuenta con su propia pagina web, mientras que el 48.9% aun no la tiene. En la practica, significa

que el grupo esta casi dividido en dos: la mitad aprovecha el canal web para darse a conocer, y la

otra mitad todavia no ha dado ese paso.

Pregunta 11
Si tiene pagina web, ;qué caracteristicas tiene?

Tabla 20 Caracteristicas

Informativa 140 36.5%
Tienda en linea 176 45.9%
Blog 47 12.2%
Otra caracteristica 13 3.4%
No 4 1.0%
Ninguna 4 1.0%

Ilustracién 12 Caracteristicas



@ Informativa

@ Tienda en linea
& Blog

®

@ Mo

@ Ninguno

Andlisis de interpretacion: La mayor parte de las empresas que tienen web la usan como

tienda en linea (45.9%) o con informacion basica (36.5%). Un nimero méas reducido apuesta por

un blog (12.2%), y casi no hay sitios con otras caracteristicas (3.4%) o sin funcion clara (2.0%

entre “No” y “Ninguna”). En la practica, esto muestra que el enfoque principal de las webs es

vender o informar: todo lo demas es casi anecdoético.

Pregunta 12

- Qué tan satisfecho esta con sus resultados actuales de marketing digital?

Tabla 21 Satisfaccion de resultados

Muy satisfecho 107 27.8%
Satisfecho 214 55.6%
Insatisfecho 55 14.4%
Muy insatisfecho 8 2.2%

Ilustracién 13 Satisfaccion de resultados



@ Wuy satisfecho
@ Satisfecho

O Insatisfecho

@ Muy insatisfecho

Analisis de interpretacion: La gran mayoria de las empresas, un 83.4% (suma de muy
satisfecho y satisfecho), esta contenta con sus resultados de marketing digital: mas de la mitad, el
55.6%, se siente satisfecha, y un 27.8% muy satisfecha. En cambio, un 14.4% reconoce que no
esta alcanzando lo que esperaba, y solo un pequefio 2.2% est4 realmente insatisfecho. En
resumen, la mayoria percibe que sus esfuerzos digitales van por buen camino, aunque hay un

grupo que aun busca mejoras.

Pregunta 13
JEstaria dispuesto a contratar servicios externos para su marketing digital?

Tabla 22 Contratar servicios

Si 320 83.3%
No 64 16.7%

[lustracion 14 Contratar servicios



@ s
@ No

Andlisis de interpretacion: La gran mayoria de las empresas (mas de ocho de cada diez)
esta abierta a la idea de contratar ayuda externa para su marketing digital. Solo una minoria
(alrededor de uno de cada seis) prefiere mantenerlo todo interno o no considera necesario ese
apoyo. Esto indica que, en general, existe bastante disposicion a buscar expertos fuera para

impulsar sus esfuerzos en linea.

Pregunta 14
.Qué factor considera mas importante al elegir una agencia de marketing digital?

Tabla 23 Factor Importante

Precio 77 20.0%
Experiencia 192 50.0%
Resultados anteriores 115 30.0%

[lustracién 15 Factor importante



@ Frecio
@ Experiencia
O Resultados anteriores

Analisis de interpretacion: La mitad de las empresas (50%) prioriza la experiencia al
elegir una agencia, mientras que un 30% se fija primero en los resultados que hayan demostrado
antes. Solo dos de cada diez (20%) consideran el precio como el factor mas importante. En
resumen, queda claro que la confianza en lo que la agencia ya ha hecho pesa mas que el costo a

la hora de decidirse.

Pregunta 15
.Qué porcentaje de su presupuesto mensual destina a marketing?

Tabla 24 Presupuesto Mensual

Menos del 5% 145 37.8%
Entre el 5%y el 10% 200 52.2%
Mas del 10% 38 10.0%

[lustracion 16 Presupuesto mensual



@ Menos del 5%
@ Entre el 5% y &l 10%
@ Mas del 10%

Andlisis de interpretacion: Mas de la mitad de las empresas (52.2%) dedica entre el 5% y
el 10% de su presupuesto mensual al marketing, lo que indica un compromiso moderado y
constante. Un 37.8% invierte aun menos (menos del 5%), probablemente porque tienen recursos
limitados o priorizan otras areas. Solo un pequefio grupo (10.0%) destina mas del 10%,

mostrando que son pocos los que apuestan por presupuestos mas agresivos en marketing.

Pregunta 16
JConsidera que el marketing digital es esencial para el crecimiento de su empresa?

Tabla 25 Crecimiento de empresa

Totalmente de acuerdo 295 76.7%
De acuerdo 73 18.9%
En desacuerdo 14 3.6%
Totalmente en desacuerdo 2 0.8%

[lustracién 17 Crecimiento de empresa



@ Totalmente de acuerdo
@ De acuerdo
En dezacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Andlisis de interpretacion: Casi tres de cada cuatro empresas (76.7%) estan totalmente de
acuerdo en que el marketing digital es esencial para su crecimiento, y casi otro 20% también esta
de acuerdo. Apenas un 3.6% no estd muy convencido y un 0.8% esta totalmente en desacuerdo.
En pocas palabras, hay un consenso muy claro de que el marketing digital no es opcional sino

clave para impulsar el negocio.

2.1.6. Tendencia del mercado

El entorno digital evoluciona de forma permanente, lo que obliga a las empresas a
adaptarse con rapidez. Por ello, agencias como Pixel Studio deben mantenerse al tanto de las
tendencias emergentes e innovar de manera continua para ofrecer soluciones vigentes y eficaces
a sus clientes. A continuacion, se presentan las principales tendencias que encajan con la

propuesta de esta agencia integral de marketing digital.

Diferenciacion a través de la innovacion
Dado el creciente nivel de competencia en el &mbito del marketing digital, donde muchas
agencias ofrecen servicios similares, Pixel Studio priorizara la innovacion. Para ello integrara

tecnologias actuales como inteligencia artificial, automatizacion de campanas, analisis de datos



avanzado y contenidos interactivos con el propdsito de ir mas alla de lo basico y descubrir

nuevas formas de comunicar y conectar con los clientes.

Especializacion en nichos con potencial

Aligual que algunos productos sobresalen por su originalidad, una agencia también
puede consolidarse en nichos bien definidos. Pixel Studio planea concentrarse en pequefios
negocios, emprendimientos sostenibles, marcas personales, proyectos creativos y empresas
tecnologicas emergentes. Estos sectores aprecian un servicio personalizado y buscan aliados que

comprendan a fondo su vision.

Adaptacion al consumidor digital actual

Los patrones de consumo han evolucionado: los clientes actuales disponen de mas
informacion, permanecen conectados de forma permanente y muestran mayores exigencias. Ante
esta realidad, la personalizacion se convertird en un pilar de los servicios de Pixel Studio.
Mediante el uso de encuestas, analisis de métricas y un monitoreo continuo, la agencia ajustara

las estrategias de comunicacion a los intereses y necesidades especificas de cada publico

objetivo.

La sostenibilidad como parte de la identidad

Muchas empresas buscan colaboradores que compartan su compromiso ambiental. Por tal
motivo, Pixel Studio adoptara una postura responsable, minimizando el uso de recursos fisicos
como impresiones y privilegiando medios digitales que reduzcan la huella ecoldogica. Asimismo,

promovera plataformas y contenidos que difundan mensajes de impacto positivo.



2.1.7. Factores de riesgo matriz fuerzas de Porter

[lustracion 18 Matriz 5 fuerzas de Porter

Alta
Rivalidad entre
competidores
Mediano Medi
Poder de ediano
negociacion de los Amenaza de
proveedores nuevos
competidores
Alta )
Poder de Mediano
negociacion de los Productos
chentes _ sustitutos

El andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter revela que la rivalidad competitiva representa
la amenaza mads relevante para la agencia. La presencia de numerosas firmas de marketing digital
en el mercado intensifica la competencia en términos de calidad del servicio, reconocimiento de
marca, precios y oferta de soluciones innovadoras. En este contexto, la agencia debe aplicar
estrategias diferenciadoras que consoliden su posicion. Del mismo modo, se detectan diversos

riesgos tanto internos como externos capaces de influir en su desempefio.

Riesgos Internos:

e Fallas en herramientas o software especializado:



La dependencia de plataformas tecnologicas y herramientas de marketing digital
puede generar inconvenientes en caso de errores, incompatibilidades o licencias
caducadas.

Problemas con la infraestructura tecnolégica:

Interrupciones en la conexion a internet, fallos en servidores o equipos

informaticos pueden retrasar proyectos y generar insatisfaccion en los clientes.

Riesgos Externos:

2.1.8.

Cambios en las politicas de plataformas digitales:

Actualizaciones de algoritmos de Google, Meta, u otras plataformas pueden

impactar la efectividad de las campanas.
Competencia agresiva:

Las agencias con precios bajos o servicios mas innovadores pueden captar

clientes potenciales, reduciendo la cuota de mercado.
Medidas Estratégicas para Mitigar los Riesgos:
Diversificar los servicios: Ampliar el portafolio con soluciones Unicas y

orientadas a nichos especificos, como analisis avanzado de datos o estrategias de

inbound marketing.

Invertir en capacitacion del personal: Formar constantemente al equipo en nuevas

tendencias y herramientas tecnoldgicas.

Fortalecer las relaciones con los clientes: Mantener una comunicacion constante y

proactiva para garantizar la fidelizacion.

Ingresos en base al analisis al analisis de mercado



El plan financiero aspira que Pixel Studio obtenga ingresos de aproximadamente USD
115 323 durante el primer afo, lo que equivale a unos USD 9 610 mensuales. El modelo
contempla un crecimiento del volumen de servicios de 2 % en el segundo afio, 4 % en el tercero,
5 % en el cuarto y 6 % en el quinto. A ello se suma un ajuste de precios del 2 % anual y una

inflacion constante estimada en 3 %.

Ventas iniciales:

Se fij6 la meta de 19 paquetes al mes porque el negocio necesita vender al menos 15 para
cubrir sus gastos y, con 19, deja un colchon que asegura utilidad desde el inicio; ademas, la
capacidad del equipo permite atender con calidad entre 18 y 21 cuentas, por lo que 19 resulta una
meta alcanzable. Con el flujo de contactos previsto por referencias, alianzas y anuncios, es
razonable cerrar ese numero cada mes una vez estabilizado la operacion.

Para el primer afio se estima comercializar 19 paquetes de servicios cada mes que
incluyen gestion de redes sociales, publicidad digital, desarrollo web, disefio y consultoria con un
precio medio de USD 517,33 por paquete. Lo que generaria ingresos mensuales de unos 9.610
USD y 223 paquetes vendidos anual.

Crecimiento:

El aumento de los ingresos se explica por una demanda creciente (mayor volumen de
servicios), incrementos moderados de tarifas, la cobertura de la inflacion, la ampliacion del
portafolio y la fidelizacion de los clientes. De este modo, los ingresos proyectados pasan de USD

115 323 en el primer afio a USD 165 881 en el quinto, lo que equivale a un crecimiento sostenido

de hasta 11,4 % anual.



Para preservar la rentabilidad sin comprometer la accesibilidad de los servicios, se preveé
un ajuste gradual de precios que considera una inflaciéon anual del 3 %. El comportamiento
futuro de los ingresos dependera de la capacidad de la agencia para retener a sus clientes,
mantener la calidad de sus soluciones personalizadas y adaptarse a las nuevas tendencias y
exigencias del entorno digital.

Tabla 26 Proyeccion de ventas

Producto PVP Mensual | Afiol Afio2 Afio3 Ano4 Afio5

Gestion de Redes Sociales

. $500,00 | $4.000 | $48.000 | $51.437 | $56.202 | $61.998 | $69.043
(Community Management)

Publicidad Digital - (Meta Ads 'y | ¢50000 | $1.500 | $18.000 | $19.289 | $21.076 | $23.249 | $25.891

Google Ads)

Desarrollo Web Basi Ti

Ofl?;rzoo eb Basico y Tiendas | ¢o000 | $2.400 | $28.800 | $30.862 | $33.721 | $37.199 | $41.426
Disefio Grafico y Branding $40000 | $1.156 |$13.875 | $14.869 | $16.246 | $17.921 | $19.958

Analisis Digital y Reportes Mensuales | $350,00 | $337 $4.047 $4.337 $4.738 $5.227 $5.821

Consultoria y Estrategia Digital

) $300,00 | $217 $2.602 $2.788 $3.046 $3.360 $3.742
Personalizada

Totales $ $9.610 | $115323 | $123.582 | $135.029 | $148.954 | $165.881

2.2. Analisis de la competencia
2.2.1. Descripcion de la competencia (competidores claves)
En el mercado actual operan numerosas agencias con propuestas comparables, por lo que

resulta esencial reconocer a los competidores clave. A continuacion, se enumeran las marcas mas

destacadas que constituyen una competencia directa para este proyecto:

1. Monkey Plus BC

e Origen y tamaiio: Fundada en 2014, con oficinas en Quito y Guayaquil y un

equipo de alrededor de 12 especialistas.




e Servicios: UX/UI, posicionamiento SEM/SEQO, publicidad en redes sociales y
desarrollo web a medida.
e Debilidad principal: Su estructura compacta limita la capacidad para asumir
multiples proyectos de gran envergadura simultineamente.
e Otras debilidades:
o Elevados honorarios en comparacion con el promedio local, lo que
puede alejar a clientes con presupuestos ajustados,
o Dependencia de pocos lideres clave; si alguno queda indispuesto, se

ralentizan procesos.

Doptus
e Origen y tamaifio: Mas de 20 afios de trayectoria en Ecuador, con un equipo
multidisciplinario de 25-30 personas.
e Servicios: Estrategias omnicanal (digital + medios tradicionales), publicidad
digital, branding, investigaciéon de mercados y analitica avanzada.
o Fortalezas: Experiencia histdrica en campafias integradas; conocimiento
solido de medios offline.
e Debilidad principal: Enfocan sus esfuerzos en grandes cuentas, descuidando
a micro y pequefias empresas que buscan soluciones economicas.
e Otras debilidades:
o Procesos internos mas burocraticos y lentos debido a su tamafio y
antigliedad.

o Menor flexibilidad para ajustes rapidos en campaiias digitales.



Simbolo Interactivo

e Origen y tamafio: Activa desde hace 8 afos en Quito, con un staff de
aproximadamente 10 profesionales.

e Servicios: Disefio web, SEO técnico, Google Ads y gestion de redes sociales.

e Fortalezas: Portfolio local destacado y atencion cercana al cliente;
adaptabilidad a pymes.

e Debilidad principal: Ausencia de un 4rea robusta de analitica de datos y
automatizacion, lo que reduce la precision en la medicion de resultados.

Otras debilidades:

o Capacidad limitada para escalar campafias de gran volumen.

o Falta de servicios complementarios, como branding estratégico o

publicidad fuera de linea.

Synergia MKT Digital

Origen y tamafio: Nacida en 2020, cuenta con un equipo pequefio (6—8 personas)
enfocado en startups y emprendimientos.

Servicios: Estrategias de redes sociales, generacion de leads, email marketing y
SEO on-page.

Fortalezas: Precios competitivos y modelos de contratacion flexibles (por
proyecto o retainer mensual).

Debilidad principal: Equipo muy reducido, lo que restringe su disponibilidad y

alcance en proyectos simultaneos.



e Otras debilidades:

o Recursos técnicos limitados para implementar herramientas avanzadas de
SEO y campafias de performance.

o Poca trayectoria comprobable en sectores distintos a startups.

5. HELLO Media

e Origen y tamafio: Agencia 360° creada en 2015, con presencia en Quito y
alianzas en otros paises de Latinoamérica.

e Servicios: Marketing estratégico, generacion de leads con Al, consultoria de
marca y contenido multimedia.

e Fortalezas: Uso intensivo de data-driven marketing y herramientas de
inteligencia artificial, propuestas innovadoras.

e Debilidad principal: Tarifas significativamente superiores al promedio del
mercado local, convirtiéndola en una opcion menos accesible para pymes.

e Otras debilidades:

o Enfoque excesivamente corporativo, que puede generar barreras de

comunicacion con clientes de perfil mas pequefio.
o Procesos de aprobacion largos debido a su modelo de multiples niveles de

revision interna.

2.2.2. Comparacion con la competencia
El anélisis de la competencia indica que numerosas agencias, con trayectoria consolidada,

ofrecen portafolios de servicios similares. Frente a ese panorama, la propuesta de la agencia de



marketing digital integral se distingue por entregar soluciones altamente personalizadas y un
enfoque innovador, ajustado a los requerimientos especificos de cada cliente.

En contraste con firmas que priorizan ofertas estandar, esta agencia fundamenta su
trabajo en estrategias basadas en datos, creatividad y el uso eficiente de tecnologias emergentes.
Combina calidad con un modelo accesible y transparente, eliminando barreras habituales como
costos elevados o rigidez operativa, lo que refuerza su ventaja competitiva.

La fijacion de precios parte de estudios de mercado y del comportamiento del publico
objetivo, con tarifas competitivas disefiadas para maximizar el retorno sobre la inversion. Para
captar y fidelizar clientes, se recurre a herramientas digitales avanzadas que facilitan la difusion
de promociones y contenidos de valor.

La publicidad y la gestion estratégica de redes sociales constituyen pilares de la oferta,

permitiendo una interaccion en tiempo real con la audiencia, fortalecer la presencia de la marca y

asegurar una visibilidad atractiva y efectiva de los servicios.

2.2.3. Ventajas competitivas

Tras examinar a los competidores directos del mercado de marketing digital en Quito,
Pixel Studio ha identificado sus principales ventajas competitivas basdndose en las estrategias
genéricas de Michael Porter: liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque. Este marco
estratégico permitird a la agencia consolidar su posicion en el ambito local y, a mediano plazo,
extender su presencia a nivel nacional.

* Liderazgo en costos

La agencia Pixel Studio brinda paquetes completos de marketing digital a tarifas

accesibles y competitivas. Gracias a una estructura operativa agil y a una estrategia digital



optimizada, logra reducir costos sin comprometer la calidad del servicio. De esta manera, que
puede atender a clientes que no disponen de los recursos para contratar firmas de mayor

dimensién, ofreciendo un equilibrio adecuado entre precio y valor.

* Diferenciacion

La agencia sobresale por ofrecer un servicio totalmente personalizado. En lugar de
emplear plantillas o campanas estandarizadas, crea soluciones exclusivas para cada cliente a
partir de un andlisis detallado del mercado, los objetivos comerciales y el comportamiento del
consumidor. Asimismo, incorpora herramientas de inteligencia artificial, procesos de
automatizacion y analitica digital, lo que la distingue de las agencias tradicionales.

Un diseno visual renovado, un tono comunicativo cercano y una atencion al cliente agil y

directa refuerzan su posicion diferenciada en el mercado.

* Enfoque

Pixel Studio orienta su estrategia hacia emprendedores, profesionales independientes y
pequefias empresas, un segmento que con frecuencia queda fuera del alcance de las grandes
agencias. Al especializarse en este publico, la firma comprende sus necesidades, presupuestos y
metas, y ajusta sus servicios con precision. Esta atencion personalizada fomenta la confianza y la

fidelizacion, favoreciendo relaciones duraderas con los clientes.

2.2.4. Barreras de entrada
El mercado de marketing digital en Quito ha experimentado un crecimiento sostenido en

los ultimos afios, lo que ha derivado en una oferta amplia de servicios similares. Esta situacion



constituye una barrera de entrada significativa, ya que el sector presenta un alto grado de
competencia y saturacion: numerosas agencias estan establecidas, algunas con una trayectoria
consolidada y otras con fuerte presencia en redes sociales.

Aun asi, la barrera no resulta insalvable. Aunque el ingreso al mercado exige un elemento
diferenciador, muchas agencias existentes ofrecen propuestas genéricas, poco personalizadas y
con escasa atencion a clientes pequefios o emprendedores. En este escenario, Pixel Studio detecta
una oportunidad, posiciondndose como una alternativa fresca y accesible al priorizar la cercania,
la creatividad y la adaptabilidad.

La confianza del cliente representa otra barrera importante. Muchas pequefias empresas
dudan en invertir en marketing digital debido a experiencias previas desfavorables o al
desconocimiento del retorno potencial. En consecuencia, la agencia debe no solo proporcionar un
servicio de calidad, sino también educar a los clientes, mostrar resultados tangibles desde el
inicio y garantizar una comunicacion transparente y constante.

Por ultimo, existe la barrera tecnoldgica: aunque las herramientas digitales estan
disponibles, su uso eficaz requiere conocimientos especializados y actualizacion continua. Pixel
Studio dispone de un equipo capacitado y con experiencia en estas plataformas, lo que le permite

superar dicho obstaculo con total profesionalismo.

2.2.5. Analisis Competitivo

1. Poder de negociacion de los clientes

En la situacion actual del marketing digital, los clientes gozan de un poder considerable:
la oferta de agencias y profesionales independientes es amplia, lo que les permite comparar

tarifas, calidad y resultados. Los usuarios a los que pretende atender Pixel Studio principalmente



emprendedores y pequefias empresas de Quito mantienen expectativas elevadas, requieren
precios accesibles, resultados medibles, trato cercano y propuestas creativas que les permitan
sobresalir frente a la competencia.

Ante esta realidad, la agencia debe ofrecer un servicio flexible y personalizado,
adaptando cada solucion a las necesidades de cada cliente para fomentar relaciones duraderas

basadas en la confianza, mas alla del aspecto econémico.

2. Amenaza de nuevos competidores

El marketing digital presenta una barrera de entrada relativamente baja: con un
computador, conexion a internet y conocimientos bésicos es posible ofrecer servicios similares,
lo que mantiene la amenaza constante de nuevos participantes, en especial freelancers y
pequefias agencias que compiten con precios reducidos. Aun asi, muchos de estos competidores
carecen de estructura, experiencia, procesos definidos y seguimiento al cliente, lo que abre a
Pixel Studio la oportunidad de posicionarse como una alternativa profesional, fiable y asequible.
Para diferenciarse y fomentar la fidelidad del mercado resultan decisivos una identidad sélida, un

portafolio demostrable y atencion al cliente de calidad.

3. Poder de negociacion de los proveedores
En una agencia de marketing digital, los “proveedores” no son los tradicionales, pero
influyen directamente en la operacion y los costos. Para Pixel Studio, los principales seran:
e Plataformas publicitarias como Meta Ads, Google Ads, Metricool o HubSpot.
e Software de disefio, por ejemplo, Adobe Creative Cloud.

e Servicios de hosting y registro de dominios para el desarrollo de sitios web.



e Plataformas de formacion y actualizacion profesional del equipo interno.
El poder de negociacion de estos proveedores se considera moderado. La mayoria trabaja
con planes de suscripcion que pueden adaptarse al tamafio de la agencia, lo que permite controlar

los costos y evitar una dependencia excesiva de un solo proveedor.

4. Amenaza de productos sustitutos
En este sector, los sustitutos no son bienes tangibles sino opciones que permiten al cliente
prescindir de una agencia. Entre ellos se encuentran:
e Plataformas de autoservicio como Canva, Wix, Shopify, Mailchimp o Metricool que
facilitan a los emprendedores realizar parte del trabajo por cuenta propia.
e Departamentos internos de marketing en compaiias medianas o grandes.
e Profesionales independientes que ofrecen tarifas mas bajas, aunque con menor respaldo y

continuidad operativa.

5. Rivalidad entre competidores existentes

La oferta de marketing digital en Quito resulta amplia y competitiva. Operan agencias de
gran tamano como Maruri Grey, Publicis Ecuador y Next Digital con notable presencia nacional,
ademas de estudios boutique y profesionales independientes que brindan servicios mas
personalizados 0 economicos.

Frente a este panorama, Pixel Studio buscara diferenciarse no por volumen, sino a través
de la cercania con el cliente, la flexibilidad, la creatividad y un claro enfoque personalizado. Una

atencion minuciosa, tarifas equilibradas y estrategias innovadoras seran los elementos esenciales

para ganar visibilidad y sostener su relevancia en el mercado.



2.3. Precio
2.3.1. Variables para fijacion de precios
El precio constituye una decision crucial en el modelo de negocio de Pixel Studio, pues
incide directamente en la rentabilidad, la percepcion del cliente y la competitividad. Como
agencia de marketing digital integral enfocada en pequefias y medianas empresas de Quito, su
politica de tarifas debe ser accesible y justa, sin dejar de reflejar el valor real de cada servicio.
Para establecer los precios se evalian tres factores principales:
e Costos de operacion y prestacion de servicios
La agencia calcula los gastos asociados a la ejecucion de cada proyecto: herramientas
digitales como Meta Business Suite, Adobe, licencias de software especializado,
conexion a Internet y talento humano (disefiadores, community managers,
desarrolladores, analistas). Estos costos aseguran que el trabajo se realice con

profesionalismo y sin comprometer la sostenibilidad financiera.

e Valor percibido por el cliente
Pixel Studio busca aportar un alto valor afiadido al ofrecer estrategias personalizadas,
analisis de resultados y mejoras continuas. Esta orientacion crea una experiencia positiva

que justifica tarifas equilibradas y sostenibles en el tiempo.

e Referencia de precios de la competencia
Tras analizar el mercado local agencias, freelancers y servicios similares, la empresa

adoptd una estrategia competitiva: paquetes que oscilan entre 150 y 500 USD mensuales,



segun el servicio (gestion de redes, campafias publicitarias, desarrollo web, entre otros).
Con ello mantiene una propuesta accesible y de calidad, diferencidndose tanto de

opciones costosas como de alternativas poco profesionales.

Estos parametros permiten establecer tarifas que equilibran la rentabilidad de la empresa
con la percepcion de valor del cliente, optimizando los costos sin poner en riesgo la calidad. El
planteamiento se apoya en la logica del liderazgo en costos: mantener gastos menores que los de
la competencia sin reducir los estdindares para asegurar una ventaja competitiva sostenible.

2.3.2. Determinacion del precio

Tras un andlisis exhaustivo de los costos operativos, la percepcion de valor por parte de
los clientes y la situacion actual del mercado en Quito, se establecieron las tarifas de Pixel
Studio. El proposito es fijar precios accesibles que reflejen la calidad del servicio, refuercen la

confianza del cliente y aseguren la sostenibilidad financiera de la agencia. A continuacion se

muestran los valores iniciales propuestos para cada servicio:

Tabla 27 Precio
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$500,00

$800,00
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Los valores propuestos buscan competir eficazmente en el mercado local al combinar
profesionalismo, servicios personalizados y resultados verificables. Se incluyen incentivos para
quienes contraten planes superiores a tres meses, ademds de rebajas dirigidas a nuevos
emprendimientos que desean impulsar su presencia digital desde cero.

La agencia tiene previsto lanzar campafias estacionales como Navidad, Black Friday o
Dia de la Madre con paquetes tematicos y ofertas exclusivas para atraer nuevos proyectos y
asegurar un flujo constante de trabajo durante todo el afo.

Mediante esta politica de precios, Pixel Studio se consolida como una opcion accesible y
confiable, favorece la fidelizacion de clientes, incrementa el ingreso promedio por servicio y

fortalece su propuesta de valor en el competitivo mercado digital de Quito.

2.4. Distribucion y localizacion

Pixel Studio se penso como una agencia de marketing digital integral, cercana y moderna,
de modo que la prestacion de sus servicios se ajusta al entorno online sin renunciar al trato
personalizado que la caracteriza.

Modalidad de prestacion de servicios
La mayor parte de las soluciones se ofrece a distancia mediante herramientas digitales, lo que
permite atender clientes de cualquier punto del pais e, incluso, del extranjero. Desde la reunion
inicial hasta la entrega de campanas, disefios o reportes, todo el proceso se gestiona en
plataformas como WhatsApp Business, Google Drive, Zoom o correo electronico. Cuando la
situacion lo requiere especialmente con empresas de Quito y, en particular, del Valle de Los
Chillos se coordinan encuentros presenciales, ya sea en la oficina de la agencia o en las propias

instalaciones del cliente.



Diferenciacion frente a otras agencias
Aunque muchas firmas locales emplean modelos semejantes, Pixel Studio procura distinguirse
mediante un acompafiamiento continuo, la resolucion 4gil de consultas y la creacion de
relaciones duraderas, aspectos que suelen descuidarse en organizaciones de mayor tamafio
debido al numero de cuentas que manejan.

Impacto en costos y rentabilidad
La operativa digital reduce de forma significativa los gastos: no se requieren bodegas, transporte
ni infraestructura fisica extensa. Las inversiones se concentran en software especializado,
plataformas de gestion y una conexion a internet estable, factores que permiten ofrecer tarifas
competitivas sin sacrificar la calidad del servicio. Esta estructura, al disminuir los costos fijos,
incrementa la rentabilidad y posibilita destinar mas recursos a la capacitacion del equipo y a la
captacion de nuevos clientes.

Localizacion estratégica
Aunque la mayor parte del trabajo se realiza online, la agencia dispone de una oficina en el Valle
de Los Chillos, Quito. La zona se eligid por su potencial de crecimiento, buena conectividad con
el resto de la ciudad y proximidad a los emprendimientos que constituyen su publico objetivo.
Contar con un espacio fisico refuerza la imagen de profesionalismo y ofrece a los clientes un
punto de encuentro directo, al tiempo que supone un ahorro frente a ubicaciones mas céntricas,

favoreciendo una operacion sostenible y flexible a largo plazo.

[lustracidon 19 Ubicacion de arriendo
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2.5. Estrategias de promocion

2.5.1. Clientes clave

Ya que se definido el publico objetivo de Pixel Studio, la agencia ha identificado los
segmentos con mayor probabilidad de convertirse en sus primeros clientes. Estos clientes
iniciales resultan esenciales para generar ingresos, consolidar la reputacion de la marca y atraer
nuevos proyectos mediante recomendaciones y resultados tangibles.

Emprendedores y pequeiios negocios en expansion (25-45 afos)

Este grupo engloba a personas que estan lanzando o consolidando sus iniciativas
comerciales en Quito y sus alrededores. Suelen tener conocimientos basicos de marketing y redes
sociales, pero carecen de tiempo o recursos para gestionarlo todo por cuenta propia. Buscan una
agencia que comprenda su vision y aporte soluciones practicas ajustadas a su realidad.

Utilizan con frecuencia plataformas como Instagram, Facebook, WhatsApp Business y TikTok, y
reconocen la importancia de proyectar una imagen profesional en linea para captar clientes. Para

ellos, Pixel Studio ofrece:



e Gestion de redes sociales con disefio grafico incluido.
o Desarrollo de branding (identidad visual, logotipo y estilo de marca).
e Campaifias publicitarias en Meta (Facebook e Instagram).
e Creacion de paginas web bésicas o tiendas virtuales.
Al estar bien conectados en sus circulos comerciales y comunitarios, estos
emprendedores pueden convertirse en promotores clave de la agencia al recomendar sus

servicios a otros negocios.

Comerciantes consolidados que desean actualizarse (35-45 afios)

Este segmento agrupa a propietarios de tiendas de ropa, ferreterias, cafeterias,
consultorios médicos y negocios familiares con trayectoria, conscientes de la necesidad de
adaptarse al entorno digital. Aunque no son expertos en tecnologia, reconocen que la
actualizacion es fundamental para no perder competitividad. Requieren un equipo que los guie
paso a paso, explique conceptos de manera clara y proponga soluciones efectivas.

Para estos clientes se recomiendan servicios como:
o Creacion o redisefio de sitios web informativos.
o Campafias publicitarias sencillas en Facebook o WhatsApp.
e Asesoria en imagen de marca.
e Promociones digitales en fechas clave (Navidad, Dia de la Madre, etc.).

Este perfil valora especialmente el trato cercano y la eficacia de las soluciones. Cuando

perciben un servicio de calidad, lo difunden entre sus contactos, generando relaciones estables y

de largo plazo con la agencia.



2.5.2. Estrategia de Captacion de Clientes

Pixel Studio, una agencia joven y creativa, ha creado una estrategia de comunicacion
integral para darse a conocer ante emprendedores y pequefias empresas de Quito. El objetivo es
provocar confianza desde el primer contacto, mostrar capacidad profesional y motivar a los
clientes potenciales a contratar sus servicios de marketing digital. Para lograrlo, se adoptara un
enfoque TTL (Through The Line) que integra acciones de publicidad tradicional (ATL) con
iniciativas mads cercanas y personalizadas (BTL).

Dentro de las tacticas ATL se incluyen anuncios de treinta segundos en Radio Canela,
emitidos en franjas matutinas y vespertinas durante dos meses, con una inversion aproximada de
doscientos ddlares mensuales. De forma paralela, se contratardn pantallas LED en puntos de alto
transito, el primer mes en la interseccion de las avenidas Amazonas y Naciones Unidas y el
segundo en Republica y Shyris, cerca del parque La Carolina, para exhibir piezas dinamicas de
veinte segundos; la pauta total asciende a quinientos dolares por el periodo completo. La
planificacion se completa con inserciones semanales en las ediciones digital e impresa de Diario
El Comercio durante dos meses, con un costo de ciento cincuenta dolares por campaia, con la
finalidad de reforzar la credibilidad de la marca ante lectores que prefieren medios
convencionales.

En la vertiente BTL se prevé una presencia constante en redes sociales como Instagram,
Facebook y LinkedIn. Alli se publicaran contenidos educativos, historias y reels creativos,
complementados con anuncios segmentados por intereses y ubicacion, ademads de colaboraciones
con micro-influencers locales vinculados al emprendimiento o los negocios. La inversion
aproximada para estas acciones es de ciento cincuenta dolares en dos meses. La estrategia se

completa con la participacion en ferias y eventos empresariales de Quito, donde el equipo dictara



charlas gratuitas y talleres practicos sobre marketing digital, distribuyendo material impreso a
bajo costo para captar prospectos de forma directa.
Con esta combinacion de medios tradicionales y digitales, Pixel Studio pretende

posicionarse como una agencia accesible, confiable y enfocada en resultados, al tiempo que

cultiva relaciones duraderas con su publico objetivo.

CAPITULO ITI
3. OPERACIONES
3.1. Producto
3.1.1. Descripcion del producto
Pixel Studio es una agencia de marketing digital integral que orienta sus servicios a
mejorar la visibilidad y la presencia en linea de pequefias empresas, emprendedores y comercios
locales. El proposito es captar nuevos clientes, fidelizar a la base existente y robustecer la
identidad de marca en entornos digitales.
Servicios estratégicos
e Gestion de redes sociales
Incluye la elaboracién de contenido original, disefio de publicaciones y stories,
respuesta a mensajes y comentarios, planificacion de calendario mensual y
evaluacion basica de resultados. Es fundamental para las marcas que requieren
mantener contacto constante con su audiencia.
e Publicidad digital (Meta Ads y Google Ads)

Comprende la creacion, administracion y optimizacion de campafias en Facebook,



Instagram y Google, con el fin de aumentar la visibilidad, generar clientes
potenciales y promocionar productos o servicios concretos de manera medible.

e Desarrollo web basico y tiendas en linea
Dirigido a negocios que necesitan una presencia profesional en Internet o buscan
optimizar su sitio actual. Incluye disefio adaptable a dispositivos moviles,
posicionamiento SEO bésico y asesoria continua para actualizaciones.

e Diseiio grafico y branding
Abarca la creacion de logotipos, construccion de identidad visual colores,
tipografia, manual de marca y elaboracion de piezas graficas para redes sociales,
banners y otros formatos digitales.

e Analisis digital y reportes mensuales
Proporciona informes mensuales personalizados con métricas clave alcance,
Interaccion, retorno sobre la inversion y recomendaciones estratégicas para
mejorar la toma de decisiones.

e Consultoria y estrategia digital
Ofrece asesorias periddicas adaptadas a la realidad de cada negocio, analisis de
mercado y disefio de estrategias orientadas a alcanzar los objetivos comerciales
propuestos.

Estos servicios pueden contratarse de forma individual o en paquetes flexibles que se
ajustan a las necesidades y posibilidades economicas de cada cliente, con la intencién de

impulsar el crecimiento de los negocios locales en el ambito digital.

3.1.2. Disefno



El logotipo funciona como distintivo de Pixel y a la vez refleja su caracter estratégico,
creativo y digital. La integracion de un zorro, los pixeles y una paleta de colores vivos comunica

astucia tactica, innovacion tecnologica y energia creativa, situando a la agencia como una opcion

moderna y confiable para las empresas del siglo XXI.

[lustracion 20 Logotipo
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Identidad visual: logotipo, isotipo y significado

La identidad visual de Pixel Studio se ha desarrollado para comunicar, de un vistazo, la
combinacion de estrategia, creatividad y dominio tecnolégico que define a la agencia. A
continuacion, se ofrece una descripcion detallada de cada componente y sus lineamientos de uso.

1. Isotipo: zorro pixelado
El isotipo muestra la cabeza de un zorro compuesta por pequeiias celdas cuadradas. Este recurso
sugiere la unidn entre astucia y andlisis de datos:

e Astucia y estrategia — el zorro es un simbolo universal de ingenio y adaptacion,
cualidades clave en campaiias digitales.
o Tecnologia y precision — el tratamiento en pixeles evoca la era digital y la naturaleza

analitica del marketing en linea.



Dinamismo — trazados angulosos y lineas directas comunican velocidad y decision.
Degradado cromatico — los tonos transitan del violeta al naranja para mostrar un paso
progresivo de la planificacion a la ejecucion creativa.

2. Logotipo (tipograma)

La expresion tipografica se divide en dos partes para generar contraste y jerarquia:

“Pixel” se compone con una fuente redondeada y contemporanea, con terminales suaves
que aluden a accesibilidad y cercania, pero con remates digitales que remiten a la
tecnologia.

“STUDIO” se presenta en mayusculas naranjas, rectilineas y con un acabado inspirado
en graficos de 8 bits. Este detalle anade un matiz retro, posicionando a la marca como
creativa y con sentido ladico.

Se respetan proporciones fijas entre isotipo y palabra para asegurar legibilidad a distintos
tamanos.

3. Paleta cromatica principal

Violeta profundo (#6A32FF): asociacion con vision estratégica, diferenciacion y saber
técnico.

Magenta vibrante (#FF2DAS): energia, innovacion y espiritu disruptivo.

Naranja intenso (#FF7A00): impetu, entusiasmo y cercania.

Gris carbon (#212121): base neutra que refuerza la legibilidad y el tono profesional.

La suma de estos colores establece un contraste elevado, de modo que la marca mantenga

visibilidad tanto en fondos claros como oscuros.

4. Sombras y profundidad

El isotipo puede emplear ligeros relieves, pero siempre con sombras suaves y difusas para lograr



un efecto tridimensional sin alejarse del estilo minimalista. El logotipo, en uso principal,
permanece plano; solo en piezas hero se permite un contorno sutil para resaltar la palabra.
5. Tipografias complementarias
e Primaria de titulos: Poppins Bold — geometria limpia, optima para titulares y copy
destacados.
o Secundaria de texto: Inter Regular — maxima legibilidad en web, adaptable a tamainos
reducidos.

e Uso restringido: nunca se sustituyen por tipografias con serifas o cursivas decorativas,

excepto en piezas creativas aprobadas.

6. Aplicaciones y variaciones

e Fondo oscuro: la version blanca del logotipo se superpone; el isotipo retiene el
degradado original para conservar impacto.

o Fondo saturado: se emplea marco blanco o recuadro con opacidad 90 % para proteger la
legibilidad.

o Favicon y perfil social: se usa exclusivamente el zorro pixelado centrado.

3.1.3. Aspectos diferenciales

Pixel Studio se presenta como una agencia de marketing digital integral que introduce al
mercado una identidad visual distintiva y un conjunto de soluciones creativas que la diferencian
de la oferta tradicional. Su propuesta competitiva se articula en los siguientes ejes:

Identidad visual sélida y memorable

El isotipo muestra la cabeza de un zorro pixelado, simbolo de astucia, inteligencia y adaptacion,



atributos indispensables en el entorno digital. Una imagen de marca clara y coherente facilita el
reconocimiento y la preferencia del consumidor.

Cobertura integral de servicios
Mientras muchas agencias locales se especializan solo en redes sociales o en desarrollo web,
Pixel Studio centraliza disefio, creacion de contenido, publicidad digital y andlisis de datos en un
mismo proveedor, garantizando estrategias coherentes y eficientes.

Personalizacion y cercania
Cada proyecto se aborda de manera individual: antes de proponer soluciones, el equipo analiza el
negocio, sus metas y necesidades. Esta aproximacion humana favorece la confianza y la lealtad
del cliente.

Creatividad guiada por datos
Las decisiones creativas se validan mediante indicadores de desempefio, reportes mensuales y
herramientas de analitica avanzada, lo que permite optimizar las campafias de forma continua y
entregar resultados medibles.

Dominio de plataformas de Gltima generacion
El equipo maneja con soltura Google Ads, Meta Business Suite, WordPress y Adobe Creative
Cloud, entre otras soluciones profesionales, requisito para prestar servicios actualizados y
efectivos.

Conocimiento del mercado local
El entendimiento de las dinamicas comerciales y culturales de Quito permite ajustar las
estrategias al comportamiento digital de los consumidores ecuatorianos y obtener mejores
resultados que los enfoques genéricos.

Creatividad respaldada por datos



En Pixel Studio no nos quedamos solamente en lo visual: usamos la creatividad, pero
siempre sustentada por datos. Nuestras decisiones se basan en el analisis de resultados reales,
revisando constantemente los indicadores de desempefio (KPIs), analizando reportes mensuales y
utilizando herramientas digitales avanzadas. Esto nos permite optimizar cada campafia
continuamente y ofrecer resultados concretos y medibles a nuestros clientes (Chaffey & Ellis-
Chadwick, 2019).

Dominio de herramientas digitales actualizadas

Nuestro equipo tiene un conocimiento profundo y actualizado de plataformas
profesionales fundamentales para el marketing digital, como Google Ads, Meta Business Suite,
WordPress y Adobe Creative Cloud, entre otras. Este dominio técnico es esencial para brindar

servicios profesionales, efectivos y alineados con las tltimas tendencias tecnoldgicas del

mercado (Kingsnorth, 2022).

Conexion directa con el mercado local

Pixel Studio conoce profundamente el mercado local, lo cual nos permite adaptar
nuestras estrategias al comportamiento digital, dindmicas comerciales y la cultura de los
consumidores ecuatorianos. Esto hace que nuestras campanas sean mas efectivas y relevantes
para el publico objetivo en Quito, generando resultados mas solidos y rapidos que otras agencias

que utilizan modelos globales sin adaptacion local (Kotler, Armstrong, & Opresnik, 2018).

3.2. Proceso productivo
3.2.1. Proceso de elaboracion o servuccion
Pixel Studio, al funcionar como una agencia de servicios y no como un fabricante de

productos fisicos, estructura su labor mediante un proceso de servuccion. Este flujo organiza de



forma logica las tareas del equipo, el uso de herramientas tecnologicas y los métodos necesarios
para ofrecer soluciones personalizadas a cada cliente. Las fases principales son las siguientes:

1. Captacion y contacto inicial
El proceso comienza cuando el potencial cliente llega a la agencia por redes sociales,
sitio web, referencias u otros medios. Se registran sus datos basicos y se programa una
reunion de presentacion. Un ejecutivo de cuentas o el community manager lideran este
paso con apoyo de CRM, computadora y teléfono.

2. Diagnostico y asesoria previa
En la primera reunion se identifican objetivos, presupuesto y situacion del negocio. A
continuacion, se realiza un andlisis preliminar del mercado y se esboza qué servicios
resultan mas adecuados. El ejecutivo de cuentas y el analista de marketing digital
conducen esta etapa con herramientas de videoconferencia y software de analisis.

3. Elaboracion de la propuesta
Con la informacion recopilada se disefia una propuesta detallada que incluye alcance,
precios y cronograma. Tras la revision interna, se presenta al cliente y se negocian los
términos hasta cerrar el acuerdo. Participan el director general, el ejecutivo de cuentas y
un disefiador grafico responsable de los apoyos visuales.

4. Planificacion y ejecucion
Se realiza una reunion de arranque con el cliente para definir calendario de contenidos,
campafias y otras acciones. El equipo community manager, diseiador, analista y, si
corresponde, desarrollador web crea los materiales graficos, textos y campaiias, y los
publica en las plataformas acordadas utilizando suites de disefio, gestores de anuncios y

herramientas de proyectos.



5. Monitoreo y optimizacion
Durante la ejecucion, el analista revisa métricas como alcance, interaccion y
conversiones; realiza ajustes cuando es necesario y mantiene informado al cliente. Para
ello emplea sistemas de analitica digital y reportes de plataformas publicitarias.

6. Informe y evaluacion mensual
Cada mes se prepara un reporte con los indicadores clave, los resultados obtenidos y las
recomendaciones de mejora. El analista y el ejecutivo de cuentas presentan estos datos al
cliente mediante hojas de calculo y presentaciones digitales.

7. Seguimiento y fidelizacion
Finalmente, se mide la satisfaccion mediante encuestas o llamadas y se plantean
renovaciones o servicios adicionales. El ejecutivo de cuentas y la direccion general
gestionan este seguimiento apoyado en el CRM y formularios en linea.
Este esquema garantiza que cada proyecto avance de forma estructurada, mantenga la

comunicacion fluida con el cliente y permita optimizar los resultados de manera continua.



Ilustracion 21 Proceso de servuccion
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Evaluacion y fidelizacion
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3.2.2. Capacidad instalada o tamafio

La dimension operativa de Pixel Studio se define a partir de tres elementos principales:
superficie disponible, capital de arranque y potencial del mercado.

La agencia iniciard actividades en una oficina de unos 30 m? situada en el Valle de Los
Chillos, en Quito. Este espacio resulta apropiado para el equipo inicial y permite desarrollar sin

inconvenientes tareas administrativas, reuniones con clientes, disefio grafico y gestion digital.



El proyecto dispone de un capital propio cercano a 20 000 dolares y de un financiamiento

bancario adicional de 11 000 délares. Estos recursos cubren la adquisicion del equipamiento, las

herramientas tecnologicas y el mobiliario bésico necesarios para ofrecer servicios digitales de

forma eficiente desde el primer dia.

Infraestructura requerida:

6.

10.

11.

12.

13

14.

15.

16.

Local de oficina (30 m?, arrendado)

Costo mensual estimado de alquiler: USD 500

Adecuaciones: instalacion de red eléctrica adicional, puntos de red y conexion de
internet estable.

Estaciones de trabajo

4 puestos equipados con escritorio, silla y tomas eléctricas.

Sala de reuniones

Capacidad 8 personas, equipada con mesa, sillas, proyector y pizarra.

. Zona de produccion audiovisual

Pequeiio espacio con fondo neutro, iluminacion LED y tomas para cadmara y
microfono.
Recepcion / area de espera

Un sofa, mesa de centro y rack para material grafico.

[lustracion 22 Distribucion



Elaborado por: Autor

[lustracion 23 Recepcion



Recepcidn

Elaborado por: Autor

[lustracién 24 Zona de produccion audiovisual



Elaborado por: Autor

[lustracién 25 Estacion de trabajo



Elaborado por: Autor

Tlustracién 26 Sala de reuniones



Sala de reunidén

Elaborado por: Autor

3.2.3. Tecnologias necesarias para la produccion
Para que la agencia Pixel Studio ofrezca servicios profesionales de marketing digital
desde el primer dia, se requiere disponer de herramientas tecnolégicas fundamentales. Después

de analizar las distintas opciones disponibles en el mercado, se seleccionaron equipos y



programas que ofrecen la mejor relacion costo-beneficio, garantizando la eficiencia en todas las

tareas operativas.

Tabla 28 Implementos para los servicios

650,00

$ 50,00 | § 100,00

$ 80,00 | § 80,00

$ 40,00 | $ 40,00

$ 36000 | § 360,00

$ 30,00 | § 150,00

$ 12000 | $ 120,00

TOTAL $ 1.500,00

3.2.4. Cronograma de produccion — servuccion

Pixel Studio, al funcionar como agencia de servicios digitales, no administra inventarios
fisicos, sino la disponibilidad de horas del equipo y su capacidad operativa mensual. La
planificacion se ajusta a la demanda prevista, con un flujo de trabajo continuo que se intensifica
en momentos estratégicos como Navidad, San Valentin, Dia de la Madre, entre otros, cuando
muchas empresas incrementan su inversion en campanas de marketing digital.

Proyeccion Operativa para el Primer Afio

Tabla 29 Cronograma de produccion



Gestion de Redes §500,00 | $4.000 | $48.000 | $51.437 | $56.202 | $61.998 | $69.043
Sociales (Community | 8
Management)

Publicidad  Digital $500,00 | $1.500 | $18.000 | $19.289 | $21.076 | $23.249 | $25.891
(Meta Ads y Google | 3
Ads)

Desarrollo Web $800,00 | $2.400 | $28.800 | $30.862 | $33.721 | $37.199 | $41.426
Béasico y Tiendas | 3
Online

Disefio Grafico y $400,00 | $1.156 | $13.875 | $14.869 | $16.246 | $17.921 | $19.958
Branding 3

Analisis Digital 'y $350,00 | $337 $4.047 $4.337 $4.738 §5.227 $5.821
Reportes Mensuales | |

Consultoria y $300,00 | $217 $2.602 $2.788 $3.046 $3.360 $3.742
Estrategia Digital | 1
Personalizada

Totales $ $9.610 | $115323 | $123.582 | $135.029 | $148.954 | $165.881

3.2.5. Control de calidad
Pixel Studio concibe la calidad de sus servicios como algo que trasciende la simple
entrega puntual; implica generar resultados medibles, ofrecer una atencion impecable y mantener
un aprendizaje continuo. Por tal razon, la agencia ha establecido un sistema integral de control de
calidad que abarca todo el proceso de servuccion, desde la definicion del proyecto hasta la
evaluacion de los resultados finales.
Objetivos del control de calidad
e Cumplimiento de estandares: cada entrega debe ajustarse exactamente a lo
acordado con el cliente.
e Satisfaccion del cliente: la atencion serad cercana, profesional y adaptada a las
necesidades planteadas.
e Deteccion de mejoras: se identifican errores o ajustes necesarios antes, durante y

después de cada fase.




e Benchmarking continuo: se comparan los resultados con los de la competencia

para mantener una ventaja constante.

Mecanismos complementarios

e Encuestas de satisfaccion: cada tres meses se solicita retroalimentacion sobre

tiempos de entrega, calidad del trabajo y atencion recibida.

e Auditorias internas mensuales: el equipo revisa el cumplimiento de objetivos,

analiza campafias activas y propone mejoras.

e Feedback del equipo: se fomenta que cada colaborador comparta ideas, detecte

cuellos de botella y sugiera ajustes en los procesos.

e Benchmarking local: trimestralmente se comparan precios, entregables y

experiencia de usuarios con al menos tres agencias de Quito.

3.3. Equipos e infraestructura necesarios

Para operar con eficiencia, Pixel Studio requiere una oficina adecuadamente

acondicionada y equipada con el mobiliario basico que facilite las labores creativas, estratégicas

y de atencion a los clientes. A continuacion, se detalla la infraestructura y el equipamiento

indispensables, junto con su costo estimados:

Tabla 30 Equipos de Oficina

EQUIPOS DE OFICINA

Activo Cantidad Precio Total

Laptop Profesional 2 § 400,00 | § 800,00

Computadoras de Escritorio de alto rendimiento | 2 $ 1.000,00 | $ 2.000,00

Teléfono Inteligente 1 $ 250,00 | $ 250,00
TOTAL $ 3.050,00




Tabla 31 Muebles de Oficina

Sillas ergonomicas 4 $ 40,00 | $ 160,00
Sillas sala de reuniones 8 $ 15,00 | $ 120,00
Sillas mesa de trabajo 6 $ 15,00 | $ 90,00
Escritorios de oficina 4 $ 70,00 | $ 280,00
Mesa de centro 2 $ 30,00 | $ 60,00
Mesa de reuniones 8 puestos 1 $ 150,00 | $ 150,00
Mesa de trabajo 6 puestos 1 $ 100,00 |$ 100,00
Estanterias y archiveros 2 $ 80,00 | $ 160,00
Sofa pequeno recepcion 2 $ 75,00 | $ 150,00

Tabla 32 Adecuaciones

Material Cantidad Precio Total

Mano de obra y materiales $ 1.000,00 | $ 1.000,00

‘

3.4. Requerimientos de mano de obra

El personal responsable de las distintas 4reas operativas de la agencia estd integrado por

las siguientes posiciones:
e Director general
e Asistente administrativo
e Ejecutivo de cuentas
e Analista de datos
e Community manager (1)

e Community Manager (2)




Las tablas que siguen presentan de forma detallada las remuneraciones y los beneficios

correspondientes a cada puesto dentro de la empresa

Tabla 33 Sueldos primer afio

Director General 1.200 14.400 1.200 1.606 18.256
Asistente Administrativo 470 - 5.640 470 450 235 629 7.424
Ejecutivo de Cuentas 470 - 5.640 470 450 235 629 7.424
Analista de Datos 470 - 5.640 470 450 235 629 7.424
Community Manager 1 800 - 9.600 800 450 400 1.070 12.320
Community Manager 2 9.600 1.070 12.320

Para el segundo afio habrd un cambio se muestra en el recuadro:

Tabla 34 Sueldos segundo afio

Director General 1.238 14.854 1.238 1.237 1.656 20.068
Asistente Administrativo 485 - 5.818 485 464 242 485 649 8.142
Ejecutivo de Cuentas 485 - 5.818 485 464 242 485 649 8.142
Analista de Datos 485 - 5.818 485 464 242 485 649 8.142
Community Manager 1 825 - 9.902 825 464 413 825 1.104 13.533
Community Manager 2 9.902 1.104 13.533

3.5. Requerimientos de insumos productivos

A continuacion, se enumeran los insumos necesarios para la operacion de Pixel Studio,
contemplando tanto costos fijos como variables:

Hardware y equipamiento



Cuatro equipos de alta gama con procesadores potentes, 16 GB de RAM y tarjeta
grafica dedicada.

Cémara DSLR o mirrorless, kits de iluminacion y micréfonos para la produccion
audiovisual.

Sistema NAS externo o almacenamiento en la nube para copias de seguridad y
archivos de gran tamafio.

Puestos de trabajo ergondomicos equipados con doble monitor para mejorar la

productividad.

Software y licencias

Adobe Creative Cloud para disefio, edicion y postproduccion.

Herramientas de programacion y gestion de redes sociales, como Hootsuite o

Buffer.
CRM vy soluciones de automatizacion, por ejemplo HubSpot Starter.
Google Workspace y Google Cloud para correo, almacenamiento y paneles de

datos.

Conectividad y servicios digitales

Conexion de fibra Optica corporativa de al menos 300 Mbps.
Presupuesto mensual asignado a campafias en Meta Ads y Google Ads segin cada
proyecto.

Herramientas de analitica como Google Analytics 4 y Looker Studio.

Intangibles y consumibles

Plantillas, mock-ups y complementos que agilizan la produccion grafica.

Papeleria basica para propuestas impresas y material corporativo.



Programas permanentes de capacitacion en IA aplicada al marketing, SEO

avanzado y redaccion persuasiva mediante plataformas de formacion en linea.

3.6. Requerimientos de insumos productivos

3.6.1. Normativa de prevencion de riesgos

Pixel Studio, al igual que cualquier empresa ecuatoriana que contrate personal, debe

cumplir la normativa nacional de seguridad y salud en el trabajo. Las disposiciones esenciales

provienen de dos textos:

1.

Reglamento de Seguridad y Salud de los Trabajadores y Mejoramiento del
Medio Ambiente de Trabajo: Decreto Ejecutivo No. 2393, vigente desde el 13
de noviembre de 1986.

Art. 11 obliga al empleador a identificar los peligros y evaluar los riesgos
presentes en sus instalaciones.

Art. 13 describe las responsabilidades del trabajador en materia preventiva.

Art. 14 exige la creacion de un comité paritario de seguridad e higiene cuando la
plantilla supere los quince empleados (Decreto Ejecutivo No. 2393 — Reglamento

de Seguridad y Salud de los Trabajadores).

Acuerdo Ministerial MDT-2015-0141 : 24 de junio de 2015.
Establece el procedimiento para registrar el reglamento interno de seguridad y el
comité paritario ante el Ministerio de Trabajo, garantizando que cada empresa

disponga de estos instrumentos debidamente inscritos (Ministerio del Trabajo,

2015)



Con base en estos lineamientos, la agencia debe:

e Elaborar y registrar un reglamento interno que contemple riesgos propios de una
firma digital, por ejemplo, ergondmicos por trabajo prolongado en computadora o
eléctricos por equipos de produccion audiovisual.

e Constituir un comité paritario de higiene y seguridad en caso de superar los
quince colaboradores y formalizar su inscripcion ante el Ministerio de Trabajo.

e Capacitar de forma periodica al personal sobre identificacion de peligros, uso de
equipos de proteccion y protocolos de emergencia.

e Mantener actualizados los mapas de riesgos y realizar auditorias internas para

verificar el cumplimiento de la normativa.

3.6.2. Normativa ambiental

Pixel Studio, como empresa que opera en Ecuador, debe cumplir con la normativa
ambiental vigente, en especial el Codigo Organico del Ambiente (COA). Este cuerpo legal,
publicado en el Registro Oficial Suplemento No. 983 del 12 de abril de 2017 y aplicado desde el
13 de abril de 2018, reconoce el derecho de la poblacion a vivir en un entorno sano y
equilibrado; a la par, exige a personas y organizaciones utilizar los recursos de forma racional y
sostenible e incorporar tecnologias de bajo impacto (Asamblea Nacional del Ecuador, 2017)

Principales impactos ambientales asociados a la operacion de la agencia

e Consumo de energia eléctrica
El uso de iluminacion, equipos de computo y servidores genera emisiones

indirectas de carbono, dado el origen mixto de la matriz energética nacional.



Medidas de mitigacion: Compensar la huella mediante proyectos de reforestacion
locales; apagar equipos fuera de horario; preferir portatiles de bajo consumo.

e Material promocional impreso
Flyers, posteres o tarjetas generan consumo de papel y tintas.
Medidas de mitigacion: recomendar tirajes minimos, empleo de papel certificado
y tintas ecoldgicas; ofrecer alternativas digitales como campafias de correo,

landing pages o materiales descargables.

CAPITULO IV
4. FINANCIERO
4.1. Sistema de cobros y pagos
4.1.1. Sistema de cobros
Pixel Studio adoptard un esquema mixto de cobro que combina pagos al contado con
opciones de crédito estrictamente controladas. Asi asegura liquidez constante y, al mismo tiempo,
ofrece comodidad a los clientes.
Medios de pago inmediatos
e Transferencia o depésito bancario: Sera la via principal para proyectos
puntuales y planes mensuales. Las cuentas receptoras estaran en Banco Pichincha,
Produbanco y Banco Guayaquil. La factura electronica se enviara junto con los
datos bancarios y el abono debera confirmarse dentro de 48 horas.
o Tarjetas de crédito o débito: Los pagos en linea se procesaran a través de
PayPhone y, cuando corresponda, por datafast en punto fisico. La pasarela anadira

un recargo del 3 %. El cargo se efectuard en una sola cuota; se aceptaran diferidos



entre 3 y 12 meses Unicamente en montos superiores a 500 dolares, con intereses
a cargo del cliente.

e Enlaces de pago. Para servicios que no superen los 300 dolares se generaran links
de PayPhone Business con vigencia de 24 horas, pensados para cerrar acuerdos de
forma agil.

e Efectivo. Solo se aceptara hasta 100 ddlares, por ejemplo, en sesiones fotograficas
0 ajustes menores; se entregara recibo de caja y la factura electronica el mismo
dia.

Opciones de crédito

e (Cuenta a 30 dias. Disponible para empresas con RUC y buen historial; exige un
anticipo del 50 % y el saldo a 30 dias. A partir del quinto dia de mora se aplicara
un interés del 2 % mensual.

e Pagos por hitos. En desarrollo web o campafias extensas se pactara 40 % de
anticipo, 40 % al entregar la version beta y 20 % al publicarse el proyecto final.

Automatizacion y control
Las facturas electronicas se emitiran mediante el sistema del SRI. Recordatorios de vencimiento
se enviaran siete dias y un dia antes de la fecha limite, tanto por correo electronico como por
WhatsApp Business. Se realizaran conciliaciones bancarias cada semana y se suspenderan

nuevas campafias a clientes con mas de quince dias de atraso.

4.1.2. Sistema de pagos
La agencia procura cumplir sus obligaciones puntualmente sin comprometer su liquidez.

Para ello aplica las siguientes directrices:



Plazos de pago ajustados al flujo de cobros

La mayoria de los proveedores reciben el pago a 30 dias fecha-factura, plazo que
coincide con el crédito concedido a los clientes.

Con proveedores estratégicos, servicios de hosting, licencias y medios
publicitarios, se puede acordar un plazo de 15 dias para garantizar la continuidad
operativa.

Siun cliente incurre en retraso, el equipo renegocia las condiciones con el

proveedor antes de recurrir a lineas de crédito.

Métodos de pago preferentes

Transferencia bancaria: via principal, sin comisiones y con registro contable claro.
Débito automatico: reservado a suscripciones fijas (Adobe, herramientas de SEO).
Tarjeta corporativa: solo para pagos en linea inmediatos cuando la comision sea
inevitable; el saldo se liquida integro a fin de mes.

Efectivo: tinicamente en importes pequenos asociados a trabajos locales
(fotografia, mensajeria); se exige recibo firmado y emision de factura electronica

al dia siguiente.

Buenas practicas de gestion

Se evita concentrar mas del 25 % de las compras en un Unico proveedor para
mantener capacidad de negociacion.

A todos los proveedores se les solicita factura electronica y desglose de servicios
para agilizar la deducibilidad del IVA.

Cada seis meses se revisan los plazos y condiciones de pago para ajustarlos al

flujo real del negocio.



4.2. Presupuestos de ingresos y costos
4.2.1. Presupuestos de ingresos
En el primer afio se facturan USD 115 323, lo que equivale a USD 9 610 mensuales. La
oferta parte de 19 servicios al mes; gracias a un incremento tarifario del 2 % anual y a la
incorporacion progresiva de nuevos clientes, los ingresos estimados para el quinto afio alcanzan

los USD 165 881. El aumento anual se explica, por tanto, tanto por la revision de precios como

por el crecimiento del volumen contratado en cada linea de servicios.

Tabla 35 Presupuestos de ingresos

Producto Cant. | PVP Mensual | Anol Ano2 Ano3 Ano4 Ano5
Gestion de |8 $500,00 | $4.000 $48.000 $51.437 $56.202 $61.998 $69.043
Redes Sociales
(Community
Management)
Publicidad 3 $500,00 | $1.500 $18.000 $19.289 $21.076 $23.249 $25.891

Digital (Meta
Ads y Google
Ads)

Desarrollo Web | 3 $800,00 | $2.400 $28.800 $30.862 $33.721 $37.199 $41.426
Basico y
Tiendas Online

Disefio Grafico | 3 $400,00 | $1.156 $13.875 $14.869 | $16.246 | $17.921 $19.958
y Branding

Analisis Digital | 1 $350,00 | $337 $4.047 $4.337 $4.738 $5.227 $5.821
y Reportes
Mensuales

Consultoria 'y |1 $300,00 | $217 $2.602 $2.788 $3.046 $3.360 $3.742
Estrategia
Digital
Personalizada

Totales $ $9.610 $115.323 | $123.582 | $135.029 | $148.954 | $165.881

Totales Unid 19 223 227 236 248 263

PVP Promedio $517,33 $517,33 $543,50 | $571,00 | $599,90 | $630,25




4.2.2. Presupuestos de costos

Los costos permanentes que deberd asumir Pixel Studio S.A. corresponden a los gastos
operativos habituales. En las tablas siguientes se detallan los rubros relativos a servicios basicos,

indispensables para la gestion administrativa y la prestacion de sus servicios.

Tabla 36 Servicios Basicos

Luz 1,0 50,00 50,0 600,0

Agua 1,0 15,00 15,0 180,0

Internet 1,0 40,00 40,0 480,0
Arriendo 1,0 500,00 500,0 6.000,0

Utiles de Oficina, implementos necesarios para llevar el control en cuanto a la

adquisicion del producto, facturas, contrataciones, inventario, entre otros.

Tabla 37 utiles de oficina

Resmas de papel 2,5 5,00 12,5 150,0
Tinta 0,5 27,00 13,5 162,0
Folder 1,0 5,00 5,0 60,0
Grapas 1,0 3,00 3,0 36,0
Plumas 1,0 0,50 0,5 6,0

Los articulos de limpieza resultan esenciales para mantener la calidad del proceso

productivo y cumplir con las normas de bioseguridad del personal. Asimismo, son necesarios en



la zona operativa para eliminar bacterias tanto en el entorno como en los equipos y superficies

adyacentes.

Tabla 38 Implementos de limpieza

Escoba 1,0 1,50 1,5 18,0
Trapeador 1,0 3,00 3,0 36,0
Fundas de basura 1,0 1,50 1,5 18,0

Pixel Studio efecta revisiones y mantenimientos periddicos de su maquinaria, equipos

de servicio y demads activos para asegurar un rendimiento operativo Optimo.

Tabla 39 Mantenimientos

M Instalaciones 0,1 100,00 8.3 100,0

M Equipos informaticos 0,4 50,00 20,0 240,0

Tabla 40 Seguros

Tabla 41 Publicidad




Publicidad enradiolocal (200xmes) | $2.400 $2.472 $2.546 $2.623 $2.701
Publici teri tallal 00

ublicidad exterior pantallaled (300 | g3 50 | 3000 | $3.183 |$3.278 | $3.377
X 2 meses)

Prensa local y digital 150 x 2 meses $900 $927 $955 $983 $1.013

Estrategia digital redessociales 150 | o) 400 | §2470 | $2.546 |$2.623 | $2.701
X 2 meses

Totales $8.700 $8.961 $9.230 $9.507 $9.792

4.2.3. Estado proforma de pérdidas y ganancias

El estado de resultados proyecta para Pixel Studio una utilidad neta de 14 001 dolares en
el primer afio. Conforme avanzan las operaciones y se afianza el crecimiento previsto, la utilidad
se mantiene en 14 546 ddlares el segundo afo, asciende a 20 030 dolares en el tercero, se sitlia en

27 698 dolares en el cuarto y alcanza 36 357 dolares al finalizar el quinto afio.

Tabla 42 Estado pérdidas y ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Rubros Anol Ano2 Ano3 Ano4 AnoS
VENTAS NETAS $115.323 | $123.582 | $135.029 | $148.954 | $ 165.881
COSTO DE VENTAS
(-) Costos directos $29.885 $32.800 | $33.833 | $34.899 | $35.998
(-) Gastos indirectos $4.919 $5.067 $5.219 $5.375 $5.537
(-) Depreciacion $1.344 $1.344 $1.344 $ 327 $ 327
UTILIDAD BRUTA $79.176 $ 84.372 $94.633 | $108.353 | $124.019
(-) Gastos de administracion (A2) $30.042 | $32.879 | $33912 | $34978 | $36.076
() Gastos de venta (A2) $25.744 | $27.444 | $28289 | $29.161 | $30.060
(-) Amort. de activos diferidos $183 $ 183 $183 $183 $ 183
UTILIDAD OPERATIVA $ 23.208 $ 23.866 $32.249 $ 44.032 $ 57.700
(-) Gastos financieros (Tabla amort) | $ 1.246 $ 1.050 $ 830 $ 584 $ 309
V.A.L.PE $21.962 $22.817 $31.419 $43.448 $57.392
() Partcip. Empl. 15% $3.204 | $3.423 | $4713 | $6517 | $8.609




V.A IMP. RENTA. $18.668 | $19.394 | §26.706 | $36.931 | $48.783
(-) Impuesto a la renta 25% $ 4.667 $ 4.849 $6.677 $9.233 $12.196
UTILIDAD NETA $14.001 | $14.546 | $20.030 | $27.698 | $36.587

4.2.4. Analisis de punto de equilibrio

La tabla muestra como varia la rentabilidad de Pixel Studio segun la cantidad de servicios

vendidos al mes:

e Costos. Los costos totales permanecen practicamente constantes en USD 7 956, ya que

corresponden a gastos fijos y no existen costos variables por unidad.

e Ingresos. Cada servicio genera un ingreso de USD 517,30; por lo tanto, la columna

“Ingresos” crece de forma lineal conforme aumentan las unidades.

o Punto de equilibrio. Al vender 15 servicios mensuales los ingresos igualan los costos

(USD 7 956) y la utilidad es cero.

e Ganancias y pérdidas. Con menos de 15 servicios la empresa registra pérdidas; a partir

de la unidad 16 cada venta adicional se traduce casi integramente en ganancia,

incrementandose la rentabilidad en USD 517,33 por unidad.

En sintesis, el punto de equilibrio se alcanza con 15 servicios al mes y, por encima de ese

umbral, el negocio aprovecha economias de escala: los ingresos crecen mientras los costos se

mantienen invariables, lo que incrementa la utilidad de manera proporcional a cada venta

adicional.
Unidades | T. Costos Fijjos | C.V.U T.C.V T. Costos | PVP Prom. Ingresos. Rentab.
2 7.956 0,0 - 7.956 517,3 796 -7.160
3 7.956 0,0 - 7.956 517,3 1.591 -6.365
5 7.956 0,0 - 7.956 517,3 2.387 -5.569
6 7.956 0,0 - 7.956 517,3 3.182 -4.773
8 7.956 0,0 - 7.956 517,3 3.978 -3.978




9 7.956 0,0 - 7.956 517,3 4.773 -3.182
11 7.956 0,0 - 7.956 517,3 5.569 -2.387
12 7.956 0,0 - 7.956 517,3 6.365 -1.591
14 7.956 0,0 - 7.956 517,3 7.160 -796
15 7.956 0,0 - 7.956 517,3 7.956 0
17 7.956 0,0 - 7.956 517,3 8.751 796
18 7.956 0,0 - 7.956 517,3 9.547 1.591
20 7.956 0,0 - 7.956 517,3 10.342 2.387
22 7.956 0,0 - 7.956 517,3 11.138 3.182
23 7.956 0,0 - 7.956 517,3 11.934 3.978
25 7.956 0,0 - 7.956 517,3 12.729 4.773
26 7.956 0,0 - 7.956 517,3 13.525 5.569
28 7.956 0,0 - 7.956 517,3 14.320 6.365
29 7.956 0,0 - 7.956 517,3 15.116 7.160
31 7.956 0,0 - 7.956 517,3 15.911 7.956

[lustracion 27 Punto de equilibrio

18.000
16.000 /
14.000 /
12.000 /
10.000 /
8.000 / —
6.000 /
4.000 /
2.000 =
2 356 8 9 1112141517 182022 232526282931
Ingresos. T. Costos

El cuadro indica que el punto de equilibrio se alcanza con la venta de 15 servicios, cada
uno a un precio medio de USD 517,33. La facturacion resultante USD 7 955,75 cubre
exactamente los costos fijos mensuales de la agencia. A partir de la decimosexta venta, la
operacion comienza a producir utilidades.

Tabla 43 punto de equilibrio



PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL
Indicador Valor
Costos Fijos $ 7.955,75
Unidades a Vender 19
Precio de venta u. $ 517,33
Costo variable u. $ -
P. E. en unidades 15
P. E. en en US$ $ 7.955,75

4.3. Inversiones
El total de inversiones asciende a 30.380 USD, de los cuales 7 733 USD (25 %)
corresponden a activo fijo bien duradero como maquinaria, mobiliario y equipamiento
informatico y 22.647 USD (75 %) a activo circulante, es decir, inventario inicial, capital de
trabajo, cuentas por cobrar y fondo de contingencia; esta estructura refleja un enfoque que
prioriza la liquidez y la capacidad operativa diaria, a la vez que mantiene una infraestructura
escalable y eficiente.

Tabla 44 Inversiones

INVERSIONES
INVERSION $ %
ACTIVO FIJO 7.733 25%
ACTIVO CIRCULANTE 22.647 75%
TOTAL 30.380 100%

4.3.1. Analisis de inversion

A través de este se logra efectuar las inversiones que se va a llevar a cabo como son las
adecuaciones, maquinarias en si lo necesario dentro de la empresa, alcanza la siguiente inversion
la que esta adjunta en el cuadro:

Tabla 45 Plan de inversion y origen de fondos

| PLAN DE INVERSION Y ORIGEN DE FONDOS




PLAN DE INVERSION
Inversion fija Monto Aporte Credito Total
ACTIVOS
Terreno - - -
Edificio - - - -
Adecuaciones 1.000 1.000 1.000
Magquinarias, equipos y 4.550 10.000 -5.450 4.550
herramientas
Vehiculo - - - -
Muebles y equipos de 1.270 1.270 1.270
oficina
Gastos de Constitucion 913 913 913
TOTAL 7.733 10.000 -2.267 7.733
CAPITAL DE
TRABAJO
Costo directo 4.083 10.000 -5.917 4.083
Costo indirecto 1.230 - 1.230 1.230
Gastos Administrativos 7.510 7.510 7.510
Gastos de ventas 9.824 9.824 9.824
TOTAL 22.647 10.000 12.647 22.647
INVERSION TOTAL 30.380 20.000 10.380 30.380

4.3.2. Cronograma de inversiones

El estado de resultados proyecta para Pixel Studio una utilidad neta de 14 001 délares en
el primer afio. Conforme avanzan las operaciones y se afianza el crecimiento previsto, la utilidad
se mantiene en 14 546 dolares el segundo afo, asciende a 20 030 délares en el tercero, se sitia en
17 600 dolares en el cuarto y alcanza 36 357 dolares al finalizar el quinto afio.

Tabla 46 Tabla de amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO
CREDITO BANCARIO EN

DOLARES
FORMA DE PAGO: en amortizaciones anuales iguales
MONTO 10.380,34 PAGO | $2.879,61

INTERES (ie) 12,00% PERIODO 5




0

1 10.380 1.246 1.634 2.880 8.746
2 8.746 1.050 1.830 2.880 6.916
3 6.916 830 2.050 2.880 4.867
4 4.867 584 2.296 2.880 2.571
5 2.571 309 2.571 2.880 -

4.4. Plan de financiacion
4.4.1. El costo del proyecto y su financiamiento
Referente al costo del proyecto es de $20.000, para lo que cubrird un 64% de recursos
propios y con los accionistas, en tanto que el 36% por el crédito bancario.

Tabla 47 Origen de fondos

Recursos propios 20.000 64%

Crédito bancario 10.380 36%

Estara organizada por 4 accionistas quienes intervienen con un 40% el accionista
mayoritario y con un 20% los otros tres accionistas:

Tabla 48 Estructura Accionaria

Accionista 1 12.000 60%
Accionista 2 5.000 25%
Accionista 3 3.000 15%

4.4.2. Fuentesy uso de fondos



Asignar un 25% de activos fijos y el 75% de activo circulante, por tanto, se inicia los
movimientos comerciales.

Tabla 49 Inversiones

INVERSIONES
INVERSION $ %
ACTIVO FIJO 7.733 25%
ACTIVO CIRCULANTE 22.647 75%
TOTAL 30.380 100%

Estado de balance general

Tabla 50 Balance general proyectado

BALANCE GENERAL PROYECTADO

Rubros 0 1 2 3 4 5

ACTIVOS Corrientes

Caja $ 22,647 $ 44502 § 59.053 § 81.678 § 96.111 $ 141.433

TOTAL, ACT. CTE. $ 22,647 $ 44502 § 59.053 § 81.678 § 96.111 $ 141.433

ACTIVOS FIJOS

Inversion fija $ 6820 $ 6820 $ 6.820 § 6.820 $ 6.820 $ 6.820

Depreciacién acumulada (9 $ -1.344 § 2687 $ -4.031 $ -4358 $  -4.685
ACTIVOS "TOTAL, ACT.FUJONETO $ 6.820 $§ 5476 $ 4133 § 2789 §  2.462 S 2.135

ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos preoperativos $ 913 § 913 $ 913 $ 913 § 913 $ 913

iﬁ‘;ﬁﬁ;ﬂf?eﬁ $ - § 183§ 365 S 548 $  -730 $ 913

TOTAL, ACT. DIF. NETO $ 913 $ 730 $ 548 $ 365 $ 183 $ -

TOTAL, ACTIVOS $ 30.380 $ 50.709 $ 63.734 $ 84.833 $ 98.756 $ 143.569

Pasivos corrientes

Part. Empl. Por pagar $ - § 3294 § 3423 § 4713 $  4.141 $ 8.609

Imp. por pagar a la renta $ - $ 4667 $ 4849 § 6.677 § 5867 $ 12.196

TOTAL, PAS. CTE. $ - $ 7961 $ 8271 $ 11.389 § 10.008 $ 20.805
PASIVOS PASIVO LARGO

PLAZO

Crédito bancario $ 10380 § 8.746 § 6916 § 4867 $ 2.571 $ -

g](“)gZA(I)ﬂ PAS. LARGO $ 10380 § 8.746 § 6916 § 4867 $ 2.571 $ -

TOTAL, PASIVOS $ 10380 $ 16.708 $ 15.187 $ 16.256 $ 12.579 $ 20.805

Capital $ 20.000 $ 20.000 $ 20.000 $ 20.000 $ 20.000 $ 20.000

Utilidad ejercicio anterior ~ $ - 8 - § 14.001 § 28547 $ 48.576 $ 66.177
PATRIM. Utilidad presente ejercicio  $ - $ 14001 $ 14546 $ 20.030 § 17.600 $ 36.587

TOTAL, PATRIMONIO §$ 20.000 $ 34.001 $ 48.547 $ 68.576 $ 86.177 $ 122.764

TOTAL, PAS. Y PATR. $ 30380 $ 50.709 $ 63.734 §$§ 84.833 §$ 98.756 $ 143.569




4.5. Evaluacion

Tabla 51 Flujo de fondos neto

FLUJO DE FONDOS NETOS
Rubros 0 1 2 3 4 5
Utilidad Neta (Estado de P/G) 14.001 14.546 | 20.030 | 17.600 | 36.587
(+) Depreciacion 1.344 1.344 1.344 327 327
(+) Amort. de activos diferidos 183 183 183 183 183
(-) Costo de inversion fija 7.733 - - - - -
(-) Capital de trabajo 22.647 - - - - -
(-) Pago del capital (amortizacion) 1.634 1.830 2.050 2.296 2.571
Préstamo
Flujo de fondos Netos -30.380 13.893 14.242 | 19.506 | 15.814 | 34.526

4.5.1. Valor del proyecto y su financiamiento

Con una inversion inicial cercana a los 30 000 doélares, los calculos muestran que, tras
cinco afios y aplicando una tasa de descuento del 14 %, Pixel Studio generara unos 32 500
dolares adicionales en dinero de hoy. En términos simples, recuperaras todo lo que ponesy
practicamente ganaras otro tanto. Ademads, la rentabilidad interna ronda el 47 %, muy por encima
del rendimiento minimo que se exige. Todo apunta a que el proyecto no solo cubre la inversion,
sino que aumenta el patrimonio de los socios de forma sélida y atractiva.

4.5.2. Tasa interna de retorno

El célculo de la tasa interna de retorno para Pixel Studio se situa en torno al 51 %. Esto
significa que el capital invertido no solo se recupera, sino que genera un crecimiento compuesto
proximo a ese porcentaje cada afio. Dado que la rentabilidad proyectada excede con holgura el
costo de oportunidad fijado en 14 % y supera ampliamente el rendimiento aproximado de un

deposito bancario del 10 % , la inversion resulta muy atractiva. En otras palabras, el proyecto



ofrece multiplicar los recursos de los socios a un ritmo mas de tres veces superior a la tasa

minima exigida, lo que confirma su viabilidad financiera.

4.5.3. Periodo de la recuperacion de la inversion
El (PRI) muestra el tiempo en el que se va a recuperar la inversion total de la empresa
siendo este en un periodo de 2 afios 2 meses y 13 dias, se presenta de manera detallada

Tabla 52 Periodo de recuperacion de la inversion

PERIODO DE RECUPERACION DE LA

INVERSION
Afios FFN VP FFN | VP Acum. Recup.

Inversion| -30.380
13.893 | 12.140 | 12.140 -18.240
14.242 | 10.874 | 23.015 -7.366
19.506 | 13.015 | 36.029 5.649

15.814 9.220 45.250 14.869
34.526 | 17.590 | 62.839 32,459

N | N[~

La ecuacion para calcular la recuperacion es:
PR=a++[(b-c)/d]

En donde:

a= Ao anterior inmediato a que se recupera la inversion.
b= Inversion inicial.

c= Suma de los flujos de efectivos anteriores.

d= FNE del afio en que se satisface la inversion.

a 2

b 30.380

c 23.015

d 36.029
PRI 2,20




4.5.4. Retorno de la inversion (ROI)

Es esencial considerar puesto que establece eficiencia y viabilidad, para esto en el

proyecto expone un ROI con valor del 126% cosa que puntualiza como una inversion rentable.

VAN 38.346
Tasa de descuento 14,44%
TIR 51,21%
ROl (retorno de la inversion) 1,26

CONCLUSION

El proyecto Pixel Studio se perfila como una agencia de marketing digital integral con
bases consistentes en los d&mbitos estratégico, operativo y financiero. El estudio de mercado
evidencia una demanda al alza entre micro y pequefias empresas de Quito que requieren
soluciones digitales asequibles y personalizadas; la oferta de la agencia destaca justamente por su
combinacion de analisis de datos, creatividad y trato cercano. Su estructura es un equipo
multidisciplinario respaldado por alianzas especializadas garantiza la prestacion de un portafolio
amplio sin sacrificar rapidez ni atencion individual.

En el plano operativo, los procesos de servuccion estdn claramente definidos: la
captacion de clientes, la produccion de contenidos y el analisis permanente de resultados
aseguran calidad y métricas verificables. La infraestructura necesaria resulta sencilla y suficiente,

lo que minimiza riesgos y permite escalar a medida que crezca la cartera.



Los indicadores financieros avalan la rentabilidad del emprendimiento. Con una
inversion aproximada de 30 000 dolares, el capital se recupera en poco mas de dos afios; el valor
actual neto a cinco afos supera los 32 000 ddlares y la tasa interna de retorno ronda el 51 %, muy
por encima del costo de oportunidad. El retorno sobre la inversion acumulado se sitia en torno al
126 %, y el punto de equilibrio se fija en 15 servicios mensuales, objetivo alcanzable segtn las
proyecciones de ventas.

En conjunto, los resultados demuestran que Pixel Studio atiende una necesidad real de un
segmento empresarial dinamico en Quito mediante una propuesta diferenciada y financieramente
atractiva, ofreciendo a los inversionistas una oportunidad de generar valor sostenible mientras

impulsa la digitalizacién y el crecimiento econémico local.

RECOMENDACIONES

El analisis del proyecto Pixel Studio permite extraer diez ideas clave que orientan su
viabilidad y crecimiento:

1. Infraestructura modesta al inicio
Permanecer en un coworking o en un espacio reducido libera recursos que pueden
dirigirse a atraer clientes en vez de cubrir rentas elevadas.

2. Prueba de mercado antes de escalar
La oferta de planes piloto, con tarifas preferenciales, ayuda a recopilar
testimonios y resultados medibles que respaldan un aumento progresivo de
precios.

3. Publicidad en los canales que usa el cliente

Las campanas de mensajes pagados en Facebook y WhatsApp alcanzan con



mayor eficacia a los propietarios de micro y pequefias empresas, publico objetivo
principal.

Politica de cobro que cuide la caja

Solicitar el 50 % por adelantado y el saldo antes de la entrega, mediante
soluciones locales como PayPhone, reduce el riesgo de morosidad y evita baches
de liquidez.

Herramientas de bajo costo para las primeras etapas

Plataformas freemium como Canva Pro o DaVinci Resolve cubren las necesidades
de disefio y edicion sin exigir grandes desembolsos, permitiendo destinar fondos a
pruebas A/B.

Red de aliados que genere referidos

Acuerdos con imprentas, fotografos y asesores contables incentivan la
recomendacion de nuevos clientes; una comision del 10 % resulta un aliciente
suficiente.

Métricas comprensibles para el cliente

Informar sobre consultas generadas o ventas adicionales —en lugar de
indicadores complejos— refuerza la percepcion de valor de los servicios.

Fondo de emergencia desde el primer mes

Apartar al menos el 5 % de cada ingreso hasta reunir el equivalente a tres meses
de costos fijos protege al negocio frente a retrasos o cancelaciones de pagos.
Capacitacion continua y asequible

Reservar una hora semanal para tutoriales gratuitos de IA y automatizacién

mantiene al equipo al dia sin afectar el presupuesto.



10. Difusion constante de logros
Compartir comparativas “antes y después” en redes sociales, etiquetando al

cliente, aporta pruebas de éxito y atrae prospectos sin inversion publicitaria

adicional.
En conjunto, estas conclusiones muestran que la estrategia mas efectiva para Pixel Studio

combina control de gastos, generacion temprana de flujo de caja y construccion gradual de

credibilidad en su mercado meta.
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