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1. PRESENTACIÓN DEL EMPRENDIMIENTO 

1.1 NOMBRE DEL EMPRENDIMIENTO 
 Desarrollo del Plan de Negocio para bugalooStudios 

2. GENERALIDADES DEL EMPRENDIMIENTO 

2.1 DESCRIPCIÓN Y PLANTEAMIENTO DE LA NECESIDAD A RESOLVER 
  Impulsar la economía comercial en Guadalajara de Buga y municipios aledaños como Tuluá, 

Cerrito y Palmira; mediante la creación de un estudio creativo para las áreas del campo de la 

salud, belleza, gastronomía y moda que visualice a emprendedores, empresarios, comerciantes; 

así como sus productos y servicios. 

2.2 DESCRIBA LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO 
 Cada segundo, en el mundo se están creando nuevas formas de conectar a las personas.  

Antes el ser humano compraba teléfonos móviles para comunicarse, hoy compra cámaras móviles 

de gran calidad, conectividad y que tengan teléfono.  

  Así se plantea el mercado y las necesidades cambian; generaciones que huyen a las extensas 

llamadas y prefieren resolverlo todo mediante chats o notas de voz cortas y fragmentadas para 

agilizar porque, a fin de cuentas, las personas dedican menos tiempo a las cosas. 

  Pensando en este cambio tecnológico donde se estima que el consumo de internet ha 

aumentado en un 10,1% global, lo que equivale a que actualmente hay 4.620 millones de 

personas que utilizan las redes sociales en todo el mundo, según el estudio de We Are Social y 

HootSuite con corte al 03 de enero de 2022; plataformas que mantienen en constante monitoreo 

de la estratósfera digital, los usuarios están demandando más información, pero no una más que 

haga parte de la atmósfera comunicativa, sino esa que sea relevante o les aporte valor. 

(We are social, 2021) 



  

 

  Partiendo de este planteamiento, donde el ser humano tiene definidas sus prioridades básicas; 

el mantenerse informado, empieza a ser una necesidad constante por cubrir. 

 Es allí precisamente donde nace la oportunidad de negocio; en convertir esa necesidad 

constante de información de parte de los cibernautas y entregarla mediante la generación de 

contenidos digitales y publicitarios que permitan alimentar al usuario y de paso generar 

crecimiento y negocios a aquellos negocios, empresas y emprendedores que deben incursionar ya 

en el mercado digital. 

 Guadalajara de Buga es una ciudad donde según cifras de la Cámara de Comercio, para 

2019, el 20.83% de sus ingresos propios son generados por el comercio local; donde de un 

registro estimado de 4.609 empresas. El 93.3% son microempresas, el 4.8% pequeñas empresas, 

el 1.3% corresponde a medianas y el 0.6% a grandes empresas. 

  La creciente constante de ese 93.3%; un 10% corresponde a emprendedores, comerciantes y 

establecimientos comerciales afines formalizados; por ello bugalooStudios se proyecta como ese 

estudio creativo y publicitario que permitirá ofertar sus productos y servicios mediante 

contenidos digitales, así como contar sus historias de éxito (García Cardona, 2020). 

 

2.3  UBICACIÓN DEL PROYECTO 
 Guadalajara de Buga, ciudad con 128.945 habitantes, donde de las 4.609 empresas 

registradas en Cámara de Comercio para 2019, se estima que el 10% de ellas corresponden a 

establecimientos comerciales afines al mercado del medio y nuevos comerciantes con la 

capacidad económica de adquirir estos servicios. 

 

 



  

 

3. ANTECEDENTES       
 A continuación se relacionan diversos casos de estudio e investigación de emprendedores, 

comerciantes y empresarios del orden internacional, nacional, regional y local para el objeto de 

investigación del presente proyecto donde se realiza un análisis teórico e investigativo de 

antecedentes en el mercado.  

  En sí las investigaciones en su mayoría responden a métodos cuantitativos e involucran 

diversas formas de recolección de información como lo son encuestas, observación en trabajo de 

campo, entrevistas a profundidad y revisión y comparación de cifras y registros; así como 

conformación de nuevas unidades de negocio amparadas en entidades del orden público y 

privado. 

 Entre los primeros antecedentes y antes del boom digital generado por pandemia, aparece 

Siege Media como una agencia creadora de contenidos digitales, SEO y otros servicios ubicada 

en Nueva York que empieza a consolidarse como una de las más reconocidas a nivel mundial, 

por sus exitosos resultados comerciales para sus clientes.  

 Esta investigación a la agencia mediante la metodología de fuentes secundarias y basado en 

el análisis de las mejores empresas del mundo en contenidos digitales, según Sebastián Cardozo 

quien considera “la importancia de ser diferentes y relevantes en la realización de contenidos para 

alcanzar el éxito”. Como ellos mismos lo describen “una agencia enfocada en datos y en 

encontrar oportunidades donde tus competidores no están, creamos contenidos que no pueden 

igualar” (Cardozo, 2016). Soportado lo anterior a posicionamiento SEO y complementando sus 

servicios con diseño gráfico, redacción de contenidos y estrategia editorial, a la fecha acumulan 

clientes de la talla de AirBnb y TripAdvisor por mencionar algunos. 

 Continuando en 2016 y bajo el panorama nacional, el gobierno bajo el Ministerio de las 

Tecnologías de la Información y las Comunicaciones MinTic publicó un informe de 317 páginas 



  

 

donde se describe cómo se caracteriza la Industria de Contenidos Digitales (ICD) de qué manera 

se regula esta y cómo debe ser analizada en comparación a las Industrias Creativas y Culturales.  

 La metodología utilizada en este estudio, fue mediante la realización de 288 encuestas a 

líderes de proyectos en todo el país y 119 participantes de la fase de descubrimiento de negocios 

TIC. 

 Entender que la ICD va después de las Industrias Creativas Culturales y que cualquier tipo de 

información producida en formato digital que pueda ser publicada, almacenada, descargada, 

copiada, transmitida y, en general, utilizada a través de redes de comunicación TIC sin importar 

su finalidad es un contenido digital. Es decir que la esencia de un contenido digital es técnica y 

no cualitativa por lo que tales características son, tan solo, valores agregados (MinTic, 2016). 

 Ya para 2017 en un panorama regional, mediante una investigación de estudiantes de la 

Universidad Autónoma de Occidente y basada en 16 entrevistas a profundidad (8 jóvenes 

emprendedores, 4 adultos emprendedores y 4 expertos en el área) más 200 encuestas personales 

se pudo establecer que aquellas personas consideradas Millennials ( Nacidos en los 80´s y 

alcanzando su mayoría de edad en el 2000) se proyectan a futuro como los dueños de su empresa, 

y no haciendo la extensa carrera vertical corporativa para ascender profesionalmente. (Valentina 

Paredes González, 2017) 

  Avanzando a 2018, un proyecto de investigación realizado por estudiantes de las 

universidades del Sinú, Rafael Nuñez y Uniminuto, (Citado en Caso Montería, 2018) mediante la 

metodología de encuesta, muestra cómo la Alcaldía de Montería en sus últimos 8 años de 

gobierno y gracias a una inversión significativa en el crecimiento urbano de la ciudad ha 

permitido que diversos sectores económicos como Gastronomía, Transporte, Hotelería, 

Ecoturismo, Comercio y la Educación Universitaria muestran un notable crecimiento, 



  

 

convirtiéndola en una de las 10 ciudades más importantes del país en materia de crecimiento y 

proyección económica (Canabal Guzmán, 2018). 

 A nivel regional en 2020 y bajo un estudio realizado por estudiantes de la ESAP y la 

Universidad Autónoma Metropolitana de México mediante la metodología de 1783 encuestas a 

jóvenes de últimos semestres de universidades y 15 entrevistas focalizadas a entidades del orden 

público en Manizales y Medellín, se evidencia cómo la satisfacción ciudadana con el Alcalde  

Municipal y los actores políticos locales, incentivan el emprendimiento y la retención de jóvenes 

talentos altamente calificados. (Muñoz Cardona, 2020).  

 Ya para 2021 y analizando el panorama digital y la oportunidad de involucrar las redes 

sociales como estrategia de marketing en el negocio de las Pymes, aparece una investigación del 

municipio de Pasto, donde pese a que las redes sociales y el e-commerce producto del 

confinamiento causado por la Pandemia Covid 19 han marcado un crecimiento exponencial, la 

investigación señala cómo las pymes, microempresas y pequeñas empresas del municipio de 

Pasto aún tienen una baja participación en el mercado online y cómo el marketing digital sumado 

a los planes de social media pueden representar un canal de venta interesante por implementar. 

Según el estudio de estudiantes de especialización en Gerencia de Mercadeo de la 

Universidad de Nariño, en convenio con la Universidad Jorge Tadeo Lozano de Bogotá y bajo la 

metodología de Análisis Documental y Enfoque Descriptivo Cualitativo, las ventas digitales 

presentaron un crecimiento del 50%, es por ello que esta investigación planteó la clara necesidad 

de empezar a proyectar el futuro de las pymes en el aprovechamiento de las redes sociales como 

herramienta para posicionamiento de marca, interacción y cierre de nuevos negocios (Bravo, 

2021). 

 Para 2022 y bajo un panorama local, en cuanto a Unidades de Emprendimiento en la ciudad 

de Guadalajara de Buga, existe una red de emprendimiento legalmente constituida, denominada 



  

 

Red Local de Emprendimiento, la cual es coordinada por la Cámara de Comercio de la ciudad, en 

asocio con diferentes entidades del orden público y privado como lo son la Gobernación del 

Valle, Alcaldía Municipal, así como Instituciones Educativas y Universitarias como la 

Universidad del Valle, Uniminuto, Sena, Universidad Antonio Nariño, ITA Profesional, 

Coomeva, Comfandi y Systemplus. 

 Esta entidad, la cual acumula más de 10 años de operaciones; desde 2012, ofrece a los 

emprendedores: asesorías empresariales para la conformación y legalización de su unidad de 

negocio, consolidación del plan de negocio y muestras empresariales para exhibir sus productos 

(Cámara de Comercio de Buga, 2020). 

  Para cerrar esta línea de antecedentes se hace necesario hacer mención al producto vigente y 

exitoso que da el origen a este proyecto de investigación. 

 Bajo el pensamiento claro donde las ideas más poderosas responden a la resolución de 

problemas personales; nace bugalooMAGAZINE. 

  Un proyecto de medio alternativo de comunicación que se produce bajo la situación de 

desempleo del fundador, quien luego de abandonar la gran esfera publicitaria en Bogotá y bajo la 

idea de dirigir una campaña política al Congreso; en la cual pese a la victoria, tuvo una serie de 

dificultades e incumplimientos; debió dirigir su conocimiento a otro modelo de negocio. 

 Bajo el antecedente que su fundador ha sido consumidor de medios impresos que marcaron 

su vida académica como Revista Shock, entre otros y el conocimiento publicitario obtenido en 

agencias de Cali y Bogotá; decidió junto a 4 amigos, reunirse una vez por semana a mediados de 

2018 para proyectar lo que sería un medio de comunicación local y alternativo que contara 

historias y mostrara talentos locales. 

 Sin recursos y con solo alguien más que se mantuvo desde el proceso de nacimiento, 

decidieron continuar el proyecto que en octubre de 2018 vio la luz. 



  

 

 A raíz de su lanzamiento, con resultados llamativos y notorios en una población que 

demostraba buena receptividad a esta nueva apuesta como medio de comunicación alternativo, se 

empezó a lograr la vinculación por proyecto y de manera itinerante de diferentes personas y 

talentos en el campo del video, fotografía, maquillaje, vestuario y producción digital. 

 El proyecto, con el transcurrir de los meses siguientes a 2018 y con el amplio ruido generado 

mediante su edición impresa y el aumento considerable de seguidores en sus cuentas digitales, 

empezó a afianzarse comercial y publicitariamente en el comercio local hasta la fecha 

(bugaloomagazine, 2018). 

 
4. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA  
  Actualmente, cada vez hay más personas en el mundo pensando en una idea o negocio para 

emprender. 

 La estructura que se traía antes de escalar durante muchísimos años en una compañía, ha 

cambiado. Más personas consideran ahora el camino de crear su propia empresa que les permita 

alcanzar sus sueños, poner a rodar sus ideas, generar empleo y de paso; aportar a la economía del 

país o lugar donde se encuentren. 

  Desde el punto de vista analítico, la palabra emprendedor que origina del francés imprendere 

y que traduce cometer, en sí es utilizada para esas personas que se deciden a comenzar una 

empresa; que tienen ese espíritu innovador, dinámico y que siempre están dispuestos a asumir 

riesgos, que priman en un comportamiento creativo y que como bien señala el documento (La 

Persona Emprendedora y la Idea de Negocio) “son esos osados, esos atrevidos y en especial esos 

aventureros que como Cristóbal Colón, iban al nuevo mundo sin saber con certeza qué iban a 

encontrar”. (Fondo Social Europeo, 2007) 



  

 

  En la década de 1970 desde el panorama mundial y más precisamente en Estados Unidos 

Gary Dahl se hizo famoso poniendo en marcha un negocio sorprendente al que bautizó como Pet 

Rock: su idea era vender piedras como si fueran mascotas que iban en el interior de una caja de 

cartón con un agujero "por el que pudieran respirar". 

  El kit ingeniado por Dahl incluía un nido para que la piedra se desarrollara y unas 

instrucciones para que el orgulloso dueño de la roca enseñara a sentarse a su mascota, o a estar 

simplemente quieta (que era su estado natural). Además de famoso, Dahl se hizo  

millonario, y vendió millones de kits. Fue una verdadera pedrada para aquellos que califican la 

ocurrencia de "absurda", y se convirtió en el ejemplo vivo de que no hay idea ridícula si se 

acompaña la extraordinaria visión del emprendedor con una gran capacidad para ejecutarla (BBC, 

2019). 

Para no ir tan lejos, ni tan atrás y acercarlo más al panorama nacional; en 2017 un colombiano 

que laboraba en una compañía de carga aérea vio en sus narices la oportunidad de facilitarles la 

vida a muchas personas y de paso constituir un modelo de negocio que para 2022, empieza a 

vislumbrarse de manera exitosa.  

En su rutina de trabajo en el aeropuerto, observaba cómo muchas personas olvidaban cosas 

simples pero indispensables en la llegada a su nuevo destino: medicamentos esenciales, gafas, 

airpods, documentos importantes entre otros. A partir de allí pensó, hay tantos viajando en este 

instante, que fácilmente podrían traer ese encargo que alguien tal vez olvidó. 

  A partir de la identificación de esta problemática y de empezarlo a crear desde 2020, 

(maando) la plataforma de colaboración entre pasajeros de distintas partes del mundo; llevan y 

traen encomiendas puntuales a personas que las necesitan en un tiempo récord y menor a 24 

horas y aparte de ello obtienen buen dinero (Maldonado, 2020). 



  

 

 Los emprendimientos regionales no son ajenos a ello y es así como para 2012 un creativo 

publicitario caleño de una agencia, en compañía de su novia comunicadora que también andaba 

en búsqueda del sueño dorado publicitario, identificaron que no existía una aplicación en la que 

las personas pudieran poner textos, iconos, stickers y frases bonitas a sus fotos tomadas en el 

celular. A partir de allí, con más ganas que recursos; pusieron a rodar Typic, una App que durante 

más de 2 años estuvo en la tienda de App Store como una de las más descargadas en el mundo y 

por si fuera poco, para obtener la versión full, había que pagar por ella, facturando así 

rápidamente en su primer año y constituyendo un claro modelo de negocio (Procolombia, 2015). 

 Sin dejar de lado el objeto de estudio y llevándolo al plano local, los emprendedores, 

empresarios, comerciantes y nuevos dueños de ideas que prometen ser exitosos planes de negocio 

en Buga y sus alrededores, presentan una clara necesidad. 

 Un modelo de encuesta realizado en 2021 y dirigido a estas personas en el área de 

gastronomía, salud, moda y bajo una serie de preguntas como cuál es el tema que más les interesa 

conocer, qué consideran le hace falta a su negocio para aumentar su volumen de venta y cuánto 

estarían dispuesto a pagar por ello; las respuestas en su orden, en una muestra de más de 15 

propietarios de estos establecimientos, marcó como clara necesidad poder ofertar sus productos y 

servicios, así como la historia que hay detrás de su emprendimiento, debido a la poca visibilidad 

y posicionamiento que tiene su microempresa en los mercados locales y más en las plataformas 

digitales, por cuanto si algunos tienen presencia en social media, está en su mayoría es 

intermitente, irrelevante o rudimentaria. 

  Estas 3 causas señaladas a continuación en el Árbol de Problemas, producto de una 

necesidad puntual de los comerciantes del segmento mencionado en Guadalajara de Buga y 

municipios aledaños, no solo afecta su crecimiento como negocio, sino su posicionamiento como 

empresa. 



  

 

Gráfica 1: Árbol de problemas 

 

Fuente: Elaboración propia 

 
5. PREGUNTA DE INVESTIGACIÓN 
¿Cómo lograr incorporar contenidos digitales en los productos y servicios de los emprendedores, 

empresarios y comerciantes del sector de la salud, la gastronomía y la moda en la ciudad de Buga 

y su área de influencia?   



  

 

Sistematización 

  - ¿Cómo conocer oferta y demanda requeridos por los emprendedores y empresarios de Buga 

y sus alrededores, en cuanto a contenidos digitales y las oportunidades que representan para 

ellos? 

  - ¿Cuál es la estructura técnica y administrativa  requerida para la creación de un estudio 

digital y publicitario, para responder a la demanda a los emprendedores de Buga,c on una oferta 

pertinente? 

  - ¿Cuál es la viabilidad económica y financiera del plan de negocios para BugalooStudios? 

  - ¿Cuál es el prototipo funcional de un aplicativo web que permitirá ofrecer a 

emprendedores, microempresarios y comerciantes de Buga, soluciones especializadas en la 

gestión de contenidos digitales? 

 

 
6. JUSTIFICACIÓN 
 Ante la necesidad de desarrollar un mecanismo comercial y publicitario que permita 

visibilizar a emprendedores, empresarios y comerciantes en tres sectores de la economía en Buga 

y sus alrededores, se hace necesario investigar cuál es el método más efectivo para alcanzarlo. 

 Conocer cuáles métodos están aplicando actualmente los comerciantes, qué tan efectivos han 

resultado y con base en esto, adoptar medidas que permitan la definición y consolidación del 

mecanismo más acertado. 

 La presente investigación surge como necesidad de investigar, entrevistar, y sumergirse en el 

ámbito comercial, empresarial y emprendedor de Guadalajara de Buga y sus alrededores en 3 

sectores económicos, con el fin de identificar tanto casos de estudio exitosos en la forma de 

posicionar, dar a conocer o visibilizar un establecimiento de comercio de este tipo, así como 



  

 

presentar y diseñar una estrategia de comunicación publicitaria efectiva, que permita generar los 

resultados esperados por los comerciantes.  

 Esta investigación tiene como objeto social brindar la mayor cantidad de información y 

hallazgos tanto del orden comercial como publicitario, con el fin de convertirse en una 

herramienta de consulta del sector y claro está, ser el insumo para el desarrollo de la propuesta 

comercial y de contenido más eficaz. 

 Partiendo de la base que el tema central en mención, así como el mercado local a investigar 

no cuenta con suficiente estudio del orden municipal, se considera necesario realizar este trabajo 

de investigación en campo, con el fin de obtener información útil, verdadera, de primera mano y 

que permita entregar un mayor conocimiento sobre la necesidad publicitaria y comercial de los 

sectores. 

 Adicional a ello, se busca que con esta investigación se pueda ampliar toda la información 

recurrente al sector comercial y de microempresas establecidas en Buga y sus alrededores, para 

poderla así comparar con alguna similar a la categoría e identificar buenas y comunes prácticas 

que beneficie a todos los involucrados. 

 

7. OBJETIVOS 

7.1 OBJETIVO GENERAL  
 Formular el plan de negocio para bugalooStudios que permita brindar soluciones en 

desarrollo de contenidos digitales  a emprendedores, microempresarios y comerciantes de Buga a 

través de un aplicativo web. 

 

 

 



  

 

 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

7.2.1   Realizar un estudio de mercado que permita conocer la oferta y demanda requeridos por 

los emprendedores y empresarios de Buga y sus alrededores, en cuanto a contenidos digitales y 

las oportunidades que representan para ellos. 

7.2.2  Definir la estructura técnica y administrativa requerida para la creación del estudio digital 

y publicitario BugaooStudios, para responder a la demanda a los emprendedores de Buga y su 

área de influencia con una oferta pertinente. 

7.2.3  Conocer la viabilidad económica y financiera del plan de negocios para bugalooStudios. 

7.2.4  Desarrollar un prototipo funcional de un aplicativo web validado, para el mercado de 

emprendedores, microempresarios y comerciantes de Buga, soluciones especializadas en la 

gestión de contenidos digitales. 

8. MARCO DE REFERENCIA  

8.1 Marco conceptual 
 En este apartado se definen los principales conceptos que hacen parte del objeto de la 

investigación y por ello se reseñan los siguientes: 

 Economía Naranja: Según Duque & Restrepo; Es el conjunto de actividades que de manera 

encadenada permiten que las ideas se transformen en bienes y servicios culturales, cuyo valor 

está determinado por su contenido de propiedad intelectual. El universo naranja está compuesto 

por: I) la Economía Cultural y las Industrias Creativas, en cuya intersección se encuentran las 

Industrias Culturales Convencionales; y II) las áreas de soporte para la creatividad (Buitrago 

Restrepo & Duque Márquez, 2013). 

 Emprendimiento: Como señaló Ttimmons (1990) “El emprendimiento es una revolución 

silenciosa que será para el siglo XXI más de lo que la revolución Industrial fue hasta el siglo 

XX”. 



  

 

Basado en este argumento, el autor del párrafo anterior considera el emprendimiento como 

actividad y apuesta económica que tendrán muchísimas personas en el mundo; no todas en tener 

esa capacidad o decisión de arriesgar y empezar desde cero con algo nuevo; en poner a rodar una 

idea de negocio donde muchas veces el capital no existe, el mercado no se conoce; pero el 

hambre e interés del arriesgado o emprendedor por salir al ruedo son lo que realmente vale 

(Vásquez, 2015). 

 MinTic: Según el análisis de Miguel Ángel Losada Báez y Omar Oswaldo Bolaños, el 

Ministerio de Tecnologías de la Información y las Comunicaciones es la entidad que se encarga 

de diseñar, adoptar y promover las políticas, planes, programas y proyectos del sector de las 

Tecnologías de la Información y las Comunicaciones. 

 En sí este Ministerio unificado durante el último período de gobierno del Presidente Juan 

Manuel Santos, integró tanto las comunicaciones como las nuevas tecnologías de la información 

y comunicación con el fin de entregar una propuesta más robusta y acorde a las necesidades del 

país y a la demanda mundial en el desarrollo de nuevas tecnologías (Losada y Bolaños, 2020). 

 Social Media: Según Arimetrics este anglicismo significa el conjunto de plataformas 

digitales donde el contenido es creado, visualizado y compartido por sus usuarios. En sí el hecho 

que lo usuarios puedan interactuar entre sí, crear contenido y generar comunicación, respuesta e 

información mediante estas plataformas ha generado la revolución en la forma en que las 

personas se comunican globalmente. Aprovechar estas herramientas mediante el marketing, 

enlazándolo al digital hace que las empresas decidan canalizar sus esfuerzos económicos para ser 

visibles ante estos usuarios y posibles clientes (Arimetrics). 

 Marketing Digital: Habyb Selman en su libro Marketing Digital lo define como “conjunto 

de estrategias de mercadeo que ocurren en la web (en el mundo online) y que buscan algún tipo 

de conversión por parte del usuario” 



  

 

 Basado en ello, toda acción que induzca a la venta bajo el componente online o digital, debe 

ser considerado parte del marketing digital, donde bien pueden ser productos tangibles o 

intangibles los que adquiera el consumidor (Selman, 2017). 

 Diseño: Para Ramón Mariño Campos “diseñar es un proceso creativo que combina arte y 

tecnología para comunicar ideas”. 

 Anexa a esta afirmación del autor, es importante señalar cómo el diseño presenta diversos 

campos de acción según su necesidad, bien sea industrial, textil, web, impresa, digital, moderna, 

futurista o minimalista por citar algunas y es en esta ciencia donde en sí su objeto consiste en 

permitir plasmar, organizar y ser funcional al momento de lanzar y presentar las ideas (Barreto y 

Jezzi, 2016). 

 Magazine: Fernández (2020) lo define de varias formas e indica que este solo puede ser 

clasificado según su contenido, es decir, define así: 

  Magazine general: Cuando se acoge todo tipo de contenidos. Puede incluir un espacio en el 

que se resumen y comentan algunas noticias del día, incluso si alguna noticia se produce en el 

transcurso del programa, el locutor dará paso al redactor para poder ofrecer. 

  Magazine especializado: Cuando se centra en un solo contenido, pero en todas sus 

modalidades, dentro de este contenido para tener claro lo que lo diferencia valga como ejemplo 

un magazine deportivo. 

  Magazine informativo: En este formato los espacios son más abiertos como el clásico 

noticiario, la presentación es más informal y dialogan incluso en clave de humor. 

  Magazine “Info-Show”: este último parece que todo es improvisado cuando en realidad no 

lo es, gira en torno a una dinámica divertida, ingeniosa, un lenguaje coloquial e incluso 

desinhibido dependiendo del horario. 



  

 

  Audiovisual: Para Eugenio Vega, el término audiovisual empieza a usarse en Estados 

Unidos en los años treinta tras la aparición del cine sonoro. Sin embargo, es en Francia, durante 

la década de los cincuenta, cuando esta expresión comienza a ser usada para referirse a las 

técnicas de difusión simultáneas. Para este autor, el término audiovisual significa la integración e 

interrelación plena entre lo auditivo y lo visual para producir una nueva realidad o lenguaje. La 

percepción es simultánea (Vega). 

 Creación de contenidos: Álvaro Peredo (2007) define la creación de contenidos como la 

elaboración de textos, imágenes, vídeos, etc., que aportan información al usuario, con el objetivo 

de atraer tráfico a una página web. 

  Señala el autor que si bien las plataformas digitales existen, así como las herramientas para 

crearlas y cargarlos están al acceso de todos, el contenido digital debe ser interesante, visual, 

atractivo y que ofrezca valor al usuario (Peredo, 2002). 

 Fondo Emprender: Según Unicauca y bajo en análisis de Miguel Ángel Losada Báez y 

Omar Oswaldo Bolaños López, el Fondo fue creado por el Gobierno Nacional para financiar 

proyectos empresariales provenientes de Aprendices, Practicantes Universitarios (que se 

encuentren en el último año de la carrera profesional) o Profesionales que no superen dos años de 

haber recibido su primer título profesional.  

  Luego de haber conceptualizado las definiciones asociadas al proyecto de objeto de 

investigación como lo es la elaboración del plan de negocio del estudio digital y publicitario 

bugalooStudios se toma como referente destacado, la definición del autor Álvaro Peredo donde 

señala en sí en qué consiste la creación de contenidos y el por qué de la importancia en ser 

relevantes (Bolaños y Losada, 2020).  



  

 

Esta definición es la que bien puede enmarcar el referente conceptual a lo cual apunta el estudio 

publicitario, donde ofertar el servicio a sus clientes mediante la creación de contenidos de valor 

que realmente aporten tanto al consumidor como a su cliente en términos de negocio. 

8.2 Marco teórico   
 Habiendo definido los conceptos esenciales de la investigación, se avanza en detallar 

aquellas definiciones de autores asociados al tema del proyecto, así como el objeto de estudio y la 

forma en que deben articularse para sustentarlo. 

 Se inicia el abordaje teórico con un tema recurrente en la investigación como lo es Marketing 

y es por ello adecuado citar a Kotler quien sostiene que este es un proceso social por el cual los 

individuos y las organizaciones obtienen lo que desean y necesitan, mediante la creación y el 

intercambio de productos y servicios con otros. 

 Sin quedarse solo en esta definición y citando a importantes estudiosos del tema como 

Stanton, Etzel y Walker definen el Marketing como el sistema total de actividades de negocios 

ideado para planear productos satisfactores de necesidades, asignarles precio, promoverlos y 

distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organización. 

 Es claro, las definiciones apuntan a una misma línea, pese a ser de diferentes autores: 

satisfacer necesidades de forma rentable; es decir toda aquella comunicación publicitaria que 

busque calmar la necesidad del consumidor y de paso genere utilidades, debe ser considerada 

como marketing, y por ello se hace indispensable ahondar en el objeto de estudio como lo es 

marketing pero aplicado al componente digital. 

 Marketing digital: Qué mejor manera de continuar este marco teórico de la evolución del 

marketing a digital, con quien dio su primera definición y es precisamente Kotler quien es claro 

en afirmar que esta surge en la actual era de la información basada en las tecnologías de la 



  

 

información. Los informadores están bien documentados y pueden comparar diversas ofertas de 

similares productos (Mercado negro, 2020). 

 Ahondando en más conceptos para tener una clara fundamentación citamos a Bricio, Calle y 

Zambrano, que afirman que el marketing digital permite una integración entre los diferentes 

medios, aprovechando la posibilidades que nos brindan los nuevos junto a los tradicionales, 

generando así mayor interacción y atrayendo a los usuarios a la participación (Bricio et all., 

2018). 

 Unido a ello, con Vértice (2010) consideran que el marketing digital, es un sistema 

interactivo dentro del conjunto de acciones de marketing de las empresas, que utilizan los 

sistemas de comunicación telemáticos para conseguir el objetivo principal que marca cualquier 

actividad de marketing, es decir conseguir una respuesta mesurable ante un producto y una 

transacción comercial (Bricio et all., 2018). 

 Luego de tener varias teorías sobre el marketing digital, es prudente hacer mención al 

componente de la estrategia y planificación de esta, porque en sí no es el solo hecho de generar 

piezas y contenidos con los recursos existentes, sino que estas acciones deben estar precedidas y 

enmarcadas bajo una estrategia de comunicación. 

 Estrategia digital: Larry Downes y Chunka Mui definen de esta manera la nueva forma de 

moverse en el mundo de los negocios que utilizan las tecnologías digitales y ésta, según su teoría, 

debe sustituir a la clásica planificación estratégica de las tradicionales cinco fuerzas de Porter. 

Apuestan, fundamentalmente, por un cambio radical en la visión del entorno empresarial donde el 

poder perturbador de la tecnología juega un papel esencial (Sáez Vacas et all.). 

 Para Walter Giu (2016) estratega digital consultor y de amplia experiencia en el campo, dice 

que la estrategia digital se basa en el manejo de herramientas online para llevar adelante un 

negocio digital, pero afirma que si la idea es dar una definición más estructurada debería ser: Una 



  

 

combinación de procesos que apuntan a identificar y aprovechar oportunidades digitales para 

mejorar las ventajas competitivas (Giu, 2016). 

 En si considera que para el desarrollo de esta en una manera eficaz, se debe trazar un 

derrotero de 5 puntos en su orden que permitirán llevarla a cabo. 

- Investigación 

- Definición de objetivos 

- Pensamiento de estrategias 

- Implementación (ejecución de tácticas) 

- Medición y análisis de resultados 

 Esta última definición basada en esa estructura, es la que más se asocia al panorama real de 

las agencias digitales y publicitarias reconocidas en el mercado. 

 Se toma el trabajo el autor, de compartir un gráfico donde se puede ver cómo se debe 

desglosar cada uno de los pasos: 

Gráfica 2: Proceso de creación estrategia digital 

 

Fuente: https://waltergiu.com/  

 Para ir aterrizando el proceso digital de la estrategia se hace necesario conocer las 

herramientas de marketing digital y cómo funcionan. 



  

 

 Herramientas de marketing digital: RD Station identificó 8 tipos de herramientas de 

marketing digital que a su juicio son las más importantes y que permiten optimizar las acciones 

de la empresa en los canales en línea. 

 Herramienta de Automatización de Marketing 
Las herramientas de Automatización de Marketing involucran muchos canales, como Landing 

Pages, Email Marketing y flujos de automatización de email. Esto facilita y amplía la gestión de 

Leads y la madurez de éstos en el embudo de ventas. 

 Esto se traduce en un aumento en el volumen de Leads más preparados para la compra, que 

serán enviados al equipo de ventas.  

 Herramienta de Email Marketing 
El Email Marketing es uno de los principales canales de relación con los clientes. 

 Después que el visitante tiene el primer contacto con la empresa se vuelve Lead; a través del 

Email Marketing se pueden comunicar con él y ofrecerle contenido de valor hasta que esté listo 

para hablar con el equipo de ventas. 

 Herramienta para creación de Landing Pages 
Las Landing Pages son páginas que tienen como fin recibir visitantes y convertirlos en Leads. 

Después de esa conversión, el visitante se vuelve un contacto u oportunidad de negocio. 

 Plataforma de Marketing de Contenidos 
Muchas empresas aún no utilizan plataformas para controlar y documentar las estrategias de 

planeación y producción de contenido. 

 Las herramientas de marketing de contenidos pueden optimizar el proceso. Permiten desde la 

gestión del blog hasta la creación de demandas para la producción de publicaciones, ahorrando 

tiempo y aumentando la eficiencia. 

 Herramienta de SEO (Search Engine Optimization / Optimización en Buscadores) 
Las herramientas de Optimización en Buscadores (Search Engine Optimization o SEO) tienen 

como objetivo ayudar a las empresas a mejorar su posición en los buscadores como Google. 



  

 

 Herramienta de Analytics 
Medir los resultados de las acciones en línea es esencial para lograr obtener los mejores datos en 

un negocio. Se puede hacer a través de la utilización de las plataformas de análisis de las 

campañas de marketing digital. 

 Entre las ventajas de utilizar este tipo de plataforma, está la evaluación y la comprensión del 

interés de los visitantes en el sitio. 

 CMS (Sistema de Gestión de Contenidos) 
Para gestionar la publicación de los contenidos en sitios y blogs, es indispensable contar con la 

ayuda de un Sistema de Gestión de Contenidos (CMS). 

  Esas herramientas hacen posible crear, editar y publicar todo tipo de contenido, así como 

adjuntar contenidos publicados en otras plataformas, como videos de YouTube o Podcasts. 

 Herramienta de Monitorización de Redes Sociales 

Los softwares de monitorización de redes sociales ayudan en la optimización de las acciones en 

la generación de comunidad.  

  Estas herramientas estimulan el crecimiento de la productividad programando la publicación 

de contenidos. Permiten seguir menciones a la marca o empresa, evaluar el interés de la audiencia 

y su reacción a las publicaciones. 

  Está claro, las herramientas de marketing digital son diversas y la oportunidad de usarlas 

dependerá de lo requerido a partir de la estrategia (Marcos, 2022). 

8.3 Marco legal 
 El marco legal que rige a este proyecto de investigación sobre el componente de marketing 

digital, la creación de contenidos y consolidación del estudio publicitario y digital denominado 

bugalooStudios, por normatividad en Colombia, va ligado al planteamiento investigativo 

desarrollado por Miguel Ángel Losada Báez y Omar Oswaldo Bolaños como involucran el 

manejo de base de datos personales de los usuarios en algunas plataformas digitales, en primer 



  

 

lugar y a nivel tecnológico se encuentra las normas internacionales del ISO27001 la cual es una 

norma que establece procedimientos que se deben seguir para la protección de datos personales, 

esta se expone a continuación: 

     (ISOTOOLS, 2019)” ¿Qué es la ISO 27001? Sistemas de Gestión la Seguridad de la 

Información ISO 27001 es una norma internacional que permite el aseguramiento, la 

confidencialidad e integridad de los datos y de la información, así como de los sistemas que la 

procesan. 

     El estándar ISO 27001:2013 para los Sistemas Gestión de la Seguridad de la Información 

permite a las organizaciones la evaluación del riesgo y la aplicación de los controles necesarios 

para mitigarlos o eliminarlos. 

     La aplicación de ISO-27001 significa una diferenciación respecto al resto, que mejora la 

competitividad y la imagen de una organización. 

     La Gestión de la Seguridad de la Información se complementa con las buenas prácticas o 

controles establecidos en la norma ISO 27002. 

     A nivel de la legislación colombiana se encuentra que esta propuesta de negocio está regida 

por la Ley 1581 de 2012 Protección de Datos Personales y el artículo 91 de la Ley 633 del 2000, 

las cuales dicen lo siguiente: 

     (MINTIC, 2013) “La ley de protección de datos personales – Ley 1581 de 2012 – es una ley 

que complementa la regulación vigente para la protección del derecho fundamental que tienen 

todas las personas naturales a autorizar la información personal que es almacenada en bases de 

datos o archivos, así como su posterior actualización y rectificación. Esta ley se aplica a las bases 

de datos o archivos que contengan datos personales de personas naturales.” 

 (Congreso Colombia, 2000) “Artículo 91 de la Ley 633 del 2000: Todas las páginas Web y 

sitios de Internet de origen colombiano que operan en el Internet y cuya actividad económica sea 



  

 

de carácter comercial, financiera o de prestación de servicios, deberán inscribirse en el Registro 

Mercantil y suministrar a la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN, la información 

de transacciones económicas en los términos que esta entidad lo requiera. 

     Por otro lado, las leyes que motivan a la ejecución de este proyecto, se encuentra el artículo 

235-2 de la ley Nº 1943 28 dic 2018 (Ley de Financiamiento), propuesta por el gobierno 

Colombiano de turno a través del ministerio de Hacienda y aprobada en el Congreso de la 

República de Colombia, donde se promueve lo siguiente para emprendimientos tecnológicos: 

     (Dinero, 2019) “Respecto a los incentivos que crea la ley es claro que los emprendedores se 

verán beneficiados por la reducción de la carga tributaria que tendrán las empresas. Esto es, la 

reducción en la tarifa del impuesto de renta de 33% a 30% en los próximos 4 años, así como en la 

deducción en el impuesto de renta de los gastos en IVA de la inversión en capital y de los pagos 

del impuesto de Industria y Comercio. De la misma manera, se verán beneficiados por la 

eliminación gradual de la renta presuntiva con lo cual se incentiva el emprendimiento y se deja de 

castigar a las empresas en fase de consolidación. 

    Además, los emprendedores que inicien actividades en la economía naranja tendrán 

beneficios de rentas exentas. Los ingresos generados por este tipo de nuevos negocios en 

industrias de valor agregado tecnológico y/o actividades creativas –alguna de las 26 actividades 

CIIU contempladas dentro de la norma–, tendrán una exención de 7 años en el impuesto sobre la 

renta. Para tener acceso a este beneficio se debe cumplir con algunos lineamientos como: estar 

domiciliados en Colombia, iniciar actividades antes del 31 de diciembre del 2021 en algunas de 

las actividades que se reglamenten. De la misma manera, generar mínimo 3 empleos y una 

inversión de por lo menos 4.400 UVT en un plazo de tres años.” 



  

 

9. METODOLOGÍA 
 
9.1 METODOLOGÍA LEAN STARTUP 
  La investigación del proyecto bugalooStudios se basa en la metodología LEAN STARTUP, 

donde mediante el desarrollo de un producto mínimo viable como lo es bugalooMAGAZINE y 

ahora complementado con el Studio, se pretende el desarrollo de productos digitales a partir de su 

idea, pero luego de su construcción y lanzamiento, en la fase de aprendizaje este es nuevamente 

ajustado a partir de la enseñanza, con el fin de estarlo optimizando. 

 ¿Qué es Lean Startup? 
  Lean Startup es una metodología para desarrollar negocios y productos. La metodología 

apunta a acortar los ciclos de desarrollo de productos adoptando una combinación de 

experimentación impulsada por hipótesis para medir el progreso, lanzamientos de productos 

iterativos para ganar valiosa retroalimentación de los clientes y aprendizaje validado para medir 

cuánto se ha aprendido. Esta metodología fue desarrollada por Eric Ries con influencia de la 

metodología Lean Manufacturing, creada por Kiichiro Toyoda, y la metodología de desarrollo de 

clientes de Steve Blank. 

  La hipótesis central de la metodología Lean Startup es que si las compañías startups invierten 

su tiempo en productos o servicios de construcción iterativa para satisfacer las necesidades de los 

primeros clientes, pueden reducir los riesgos de mercado y evitar la necesidad de grandes 

cantidades de financiación inicial o grandes gastos para lanzar un producto. 

  Su autor; Eric Ries desarrolló la idea para el inicio de Lean de sus experiencias como asesor 

de startup, como empleado, y fundador. Su primer Startup, Catalyst Recruiting, fracasó porque no 

entendían las necesidades de sus clientes, y debido a que se centró demasiado tiempo y energía en 

el producto inicial. 



  

 

  Después de Catalyst, Ries fue un ingeniero de software senior en There Inc. Ries describe 

There Inc. como un ejemplo clásico de una empresa de Silicon Valley, con cinco años de historia, 

$40 millones en el financiamiento, y cerca de 200 empleados en el momento de lanzamiento del 

producto en 2003. There Inc. lanzó su producto, There.com, pero no fueron capaces de cosechar 

popularidad más allá del inicio. Ries afirma que a pesar de las muchas causas inmediatas del 

fracaso, el error más importante fue que la compañía con su "visión era casi demasiado concreta", 

por lo que era imposible ver que su producto no representaba con exactitud la demanda de los 

consumidores. 

 Aunque el dinero perdido difieren en varios órdenes de magnitud, los fracasos de There, Inc. 

y Catalyst Recruiting tenían orígenes similares, Ries afirmaba que "estaba trabajando delante de 

la tecnología en lugar de trabajar hacia atrás a partir de los resultados del negocio que estamos 

tratando de lograr ". Ries comenzó a desarrollar la filosofía lean de estas experiencias, y de otras 

observadas al trabajar en el mundo empresarial de alta tecnología. 

 Originalmente desarrollado en 2008 por Eric Ries teniendo en mente compañías de alta 

tecnología, la filosofía Lean Startup se ha ampliado para aplicarse a cualquier individuo, grupo o 

empresa que busca introducir nuevos productos o servicios en el mercado. Actualmente, la 

popularidad de Lean Startup ha crecido fuera de Silicon Valley (el lugar de su nacimiento) y se 

ha expandido alrededor del mundo, en mayor medida por el éxito del libro superventas de Ries: 

The Lean Startup: How Today's Entrepreneurs Use Continuous Innovation to Create Radically 

Successful Businesses. 

 La filosofía Lean Startup se basa en lean manufacturing, la filosofía de producción ajustada 

desarrollada en los 80´s por los fabricantes de coches japoneses. El sistema de producción 

ajustadam considera como todo aquel gasto de recursos que vaya dedicado a un objetivo que no 

sea la creación de valor para el consumidor final, y por tanto un objetivo a ser eliminado. En 



  

 

particular, el sistema se focaliza en situar estratégicamente pequeñas cantidades de inventario, 

conocidas como kanban, a lo largo de la cadena de ensamblaje, a diferencia del almacenamiento 

completo del inventario en un almacén centralizado. Estos kanban proveen a los trabajadores del 

suficiente input a medida que lo necesitan, y haciéndolo así, se reduce el desperdicio al mismo 

tiempo que se incrementa la productividad. Además, mediante controles de calidad en distintos 

puntos se puede identificar errores o imperfecciones durante el ensamblado lo antes posible, para 

asegurar que se gasta la menor cantidad de tiempo en desarrollar producto defectuoso. Otro foco 

importante del sistema de Lean Management es que se mantienen relaciones estrechas con los 

proveedores, lo cual les permite a estos últimos entender los deseos de sus clientes. 

 En 2008, Ries siguió el consejo de sus mentores y desarrolló la idea de Lean Startup, 

utilizando sus experiencias personales adaptando los principios de Lean Management al mundo 

de startups de alta tecnología. En septiembre de 2008, Ries acuñó por primera vez el término en 

su blog, Startup Lessons Learned, en un post llamado “The Lean Startup.” 

 Ries utiliza, tanto en su blog como en su libro, una terminología específica para describir los 

principios esenciales del Lean Startup. 

Producto Mínimo Viable 
 Un Producto Mínimo Viable (PMV) es “la versión de un nuevo producto que permite a un 

equipo recoger con el mínimo esfuerzo la máxima cantidad de conocimiento validado acerca de 

los consumidores”. El objetivo de un PMV es evaluar las hipótesis fundamentales de un negocio 

(o “actos de fe”) y ayudar a los emprendedores a comenzar el proceso de aprendizaje lo más 

rápido posible. Como ejemplo, Ries destaca que el fundador de Zappos, Nick Swinmurn, quería 

probar la hipótesis de que los clientes estaban dispuestos y querían comprar zapatos en línea. En 

lugar de desarrollar una página web y una enorme base de datos sobre calzado, Swinmurn se puso 

en contacto con zapaterías locales, tomó fotografías de su inventario, subió las imágenes a 



  

 

Internet, les compró los zapatos al precio de mercado, y los vendió directamente a los clientes si 

los compraban a través de su sitio web. Swinmurn dedujo que existía una demanda latente por 

parte de los consumidores, y Zappos se convirtió en un negocio multimillonario basando su 

estrategia en la venta de zapatos en línea. 

Puesta en producción continua (únicamente para desarrollo de software) 

 La puesta en producción continua (Continuous deployment) es un proceso “donde todo el 

código que se escribe para una aplicación se pone en producción de forma inmediata”, lo que 

redunda en una reducción de los ciclos de entrega del producto. Ries destaca que en alguna de las 

compañías para las que ha trabajado, el código se va poniendo en producción hasta unas 

cincuenta veces al día. Este concepto fue creado por Timothy Fitz, uno de los compañeros de 

Ries y de los primeros ingenieros en trabajar en IMVU.217 

Experimentos split-test 

Un experimento split-test o experimento A/B es aquel en el que se ofrecen “diferentes versiones 

de un producto al mismo tiempo”. El objetivo de un experimento split-test es observar los 

cambios en el comportamiento entre los dos grupos para medir el impacto de cada versión en un 

indicador accionable. 

 Los experimentos A/B también se pueden realizar en serie, de tal forma que un grupo de 

usuarios una semana puede ver una versión del producto mientras que, a la siguiente, ven otra 

distinta. Esta forma de trabajar puede plantear dudas en las circunstancias donde eventos externos 

pueden influenciar el comportamiento en un período, pero no en otro. Por ejemplo, un split-test 

de dos sabores de helado realizados en serie durante el verano y el invierno podría mostrar una 

bajada acentuada en la demanda durante el invierno, debido al tiempo atmosférico, no al propio 

sabor ofrecido. 

 



  

 

Indicadores accionables  
 Los indicadores accionables permiten tomar decisiones de negocio con criterio y establecer 

las acciones que sean pertinentes. Por el contrario, los indicadores “vanidosos” ofrecen 

mediciones sesgadas, mostrando el mundo “de color de rosa”, pero no reflejan de forma adecuada 

los auténticos motores de crecimiento de una empresa. 

 Los indicadores vanidosos de una empresa pueden ser accionables para otra. Por ejemplo, 

una compañía especializada en crear cuadros de mando para los mercados financieros podría 

estar utilizando la cifra de páginas vistas por persona como un indicador vanidoso, dado que sus 

ingresos no están basados en esa métrica. Sin embargo, una revista en línea que muestra 

publicidad puede ver el número de páginas vistas como un indicador esencial, puesto que está 

directamente correlacionado con la cifra de ingresos de su negocio. 

 Un ejemplo típico de indicador vanidoso es “el número de usuarios nuevos por día”. Aunque 

un número alto de usuarios nuevos al día parezca beneficioso para cualquier empresa, si el precio 

de adquirir cada usuario a través de costosas campañas de publicidad es significativamente más 

alto que los ingresos que se generan por usuario, entonces aumentar su número podría conducir 

rápidamente a la bancarrota. 

Pivote 
Un pivote es una “corrección estructurada diseñada para probar una nueva hipótesis básica sobre 

el producto, la estrategia y el motor de crecimiento". Un ejemplo destacable de una empresa que 

utilizaba el pivote era Groupon; en sus comienzos, era una plataforma de activismo llamada The 

Point. Ante la falta de repercusión, los fundadores crearon un blog en WordPress y lanzaron su 

primer cupón promocional para utilizarlo en la pizzería situada en la recepción de su edificio de 

oficinas. A pesar de que sólo se canjearon 20 cupones, los fundadores se dieron cuenta de que su 



  

 

idea era importante, y había llevado a la gente a coordinar una acción de grupo. Tres años más 

tarde, Groupon creció hasta convertirse en un negocio multimillonario. 

La responsabilidad y compromiso de la innovación 
 Este tema se refiere a cómo los emprendedores pueden mantener su responsabilidad y 

maximizar los resultados, midiendo el progreso, planificando hitos, y priorizando tareas. 

Crear-Medir-Aprender 
El circuito Crear-Medir-Aprender es el núcleo central de la metodología Lean Startup y explica 

lo que se debería hacer entre las fases de ideación (Crear), codificación (Medir) y verificación de 

datos (Aprender). En otras palabras, es un proceso iterativo de transformar ideas en productos, 

medir la reacción y comportamiento de los clientes frente a los productos y aprender si perseverar 

o pivotar de idea. Este proceso se repite de forma continuada (Edix, 2008). 

Ventajas de la metodología LEAN STARTUP 
1. Elimina riesgos 

  Permite no hacer grandes inversiones de dinero al comienzo de un proyecto sin saber si el 

producto encajará o no en el mercado. 

2. Esfuerzo útil 

  Se eliminan todos los procesos inútiles que no aporten valor al producto y que encarezcan el 

proceso. 

3. Cumple con las necesidades 

  El producto mínimo viable satisface a los clientes potenciales, asegurándole a la empresa un 

éxito. 

4. Estructura las ideas 

  El proceso se realiza paso a paso con datos medibles y en equipo. 

 



  

 

5. Reduce fracasos 

  Al conocer lo que el cliente quiere, hay muchas garantías de que el producto sea un éxito. 

Gráfica 3: Metodología Lean Startup 

 

Fuente: https://muyagile.com/lean-startup/  

 

La ejecución de bugalooStudios y su modelo de negocio de productos digitales no tangibles, 

sumados a los tangibles de bugalooMAGAZINE mediante la metodología Lean Startup permiten 

afianzar la correcta ejecución de estos, a través del entendimiento del mercado; es decir, con el 

desarrollo de productos que el mercado realmente requiere y el ajuste oportuno de estos en 

tiempo real, permitiendo optimizar tanto tiempos como costos del mismo. 

 

 

 



  

 

Enfoque de Investigación  
  Este proyecto llevará a cabo una investigación mixta, la cual consiste en recopilar, analizar e 

integrar tanto investigación cuantitativa como cualitativa ya que permite una mejor comprensión 

del problema de investigación. 

 Los datos cuantitativos incluyen información cerrada como la que se utiliza para medir 

actitudes como escalas de puntuación; es decir que el análisis de este tipo de datos consiste en 

analizar estadísticamente las puntuaciones recopiladas, por ejemplo a través de encuestas, para 

responder a las preguntas de investigación o probar las hipótesis. 

  Ya lo que refiere a datos cualitativos son información abierta que se recopilarán mediante 

entrevistas, grupos de discusión y observaciones. El análisis de los datos cualitativos (palabras, 

textos o comportamientos) permite separarlos por categorías para conocer la diversidad de ideas 

reunidas durante la recopilación de datos. 

 Realizar esta investigación de forma mixta; datos cuantitativos y cualitativos, permitirá ganar 

amplitud y profundidad en la comprensión y corroboración. 

 
10. COMPONENTE DE INNOVACIÓN  
 

bugalooStudios mediante el desarrollo del plan de negocio como productora de contenidos 

audiovisuales para sectores de la gastronomía, salud y belleza, permitirá convertirse en la primera 

y única compañía en Guadalajara de Buga, con proyección a municipios vecinos en ofrecer el 

servicio, basado en el esquema de demanda, es decir; será el desarrollo de productos y contenidos 

personalizados según la necesidad del cliente y el servicio contratado el que buscará cumplir su 

objetivo de mercadeo. 



  

 

 
11. INFORMACIÓN DE LOS EMPRENDEDORES  
 
Tabla 1: Datos del emprendedor 

NOMBRES Y APELLIDOS: Julio César Romero Rincón 

DOCUMENTO IDENTIDAD:  
94.477.780 

LUGAR DE EXPEDICIÓN:   
Buga, Valle del Cauca 

DIRECCIÓN DE 
CORRESPONDENCIA:  

CRA. 18B BIS # 24E-04 Barrio Montellano 

CIUDAD: Buga DEPARTAMENTO: Valle del Cauca 

TELÉFONO: 301 787 6790 CELULAR: 301 787 6790 

DIRECCIÓN ELECTRÓNICA: julitoromerojr1@gmail.com 

NIVEL DE ESTUDIOS: 
TÉCNICO, TECNOLÓGICO Y 
UNIVERSITARIO  

FACULTAD: Ciencias Sociales y Humanas 

PROGRAMA ACADÉMICO Diseño Visual Homologación 

 

12. ANÁLISIS DE MERCADO 
 Covid-19 el virus que aceleró el crecimiento del marketing digital en Colombia y el mundo. 

Antes del 15 de marzo de 2020; muchísimas empresas en Colombia sabían de la importancia de 

digitalizar sus productos y servicios, pero simplemente la gran mayoría no lo tenía en su agenda 

de prioridades. 

 Llegó el inesperado confinamiento y las cosas que durante mucho tiempo estuvieron en la 

lista de pendientes, ahora encabezan la agenda de micro, medianas y grandes empresas. 

 Según la investigación realizada por el diario La República; 262 empresas en Colombia ya 

cuentan con un directivo encargado del área de marketing digital. 

 Paralelo a ello, el informe de investigación arroja que las compañías o sectores que más le 

apuestan a esta necesidad digital, son precisamente las de ventas al por menor con un 16%, 



  

 

seguido de servicios por empresas con un 15% y financieros y software con un 14 y 12% 

respectivamente. 

 Es notable cómo este estudio muestra que el incremento de presupuesto publicitario en 

digital para estas empresas en Colombia fue del 29% comparado con años anteriores y que la 

mayor apuesta estuvo sobre Facebook, Instagram y Google Ads. 

 Por si fuera poco el crecimiento del mercado y su interés por las microempresas y pymes en 

el país sobre el componente de marketing digital, Hootsuite, la plataforma norteamericana que 

gestiona redes sociales (We are social, 2021) que lanzó el reporte digital recientemente y en el 

capítulo Colombia, entregó unos números aún más sorprendentes de cómo está creciendo el 

panorama digital en el territorio: 

● Las conexiones móviles crecieron 1,4% con respecto a 2020 y los usuarios de redes 

sociales se incrementaron en 11%. 

● La edad media de la población es de 31 años y esto se ve reflejado en el consumo digital. 

● 98% de las personas tienen un Smartphone y un 76% disponen de un PC o portátil. 

● El tiempo promedio dedicado a Internet es de 10 horas y 7 minutos por día. Una cifra alta 

teniendo en cuenta que para 2020 fue menor a 6 horas. 

● El tráfico web ya es de 52% en dispositivos móviles superando al tráfico desde 

dispositivos de escritorio. 

● 99% de la audiencia ingresa a Youtube al menos 1 vez a la semana y 42,3% ya están 

escuchando podcast. 

● La audiencia dominante en Social media es de 24 a 35 años con un 15,6 % 



  

 

● YouTube es la plataforma Social más utilizada y se destaca el crecimiento de Linkedin y 

Tik Tok. 

 Estos 8 puntos destacados del reporte digital de Hootsuite son tan solo una lista puntual que 

refleja el crecimiento impensado del mercado digital en el país; ya llevándolo al componente de 

negocios y compras mediante internet, el crecimiento sigue también a la alza: 

87% han buscado un producto en internet en el último año. 

66% de los usuarios utilizan apps de comercio electrónico y venta de productos. 

67% de los usuarios realizaron compras online en 2020. 

20% de los usuarios ya hacen pagos mediante billeteras móviles, Apple Pay, Movii, 

La venta de comida llegó a una cifra record de 60% de solicitud de pedidos. 

Para concluir este análisis del mercado y la oportunidad que existe en el mismo, es necesario 

reseñar cómo la inversión de publicidad en redes sociales dentro del marketing mix corresponde 

al 43% del presupuesto anual de una marca o compañía, desplazando a canales convencionales y 

masivos como la televisión ( la cual durante décadas tuvo el reinado) y dejándola líneas más 

abajo con un 38,5% de participación en la torta publicitaria.  

12.1  DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO O SERVICIO  
  bugalooStudios se proyecta como una productora especializada en la creación y generación 

de contenidos publicitarios para el mercado de la salud, belleza, gastronomía y moda, en el 

segmento de microempresas ubicadas en Guadalajara de Buga y sectores aledaños como Tuluá, 

Cerrito, Palmira y Cali. 

  El valor agregado del estudio digital, será tomar uno de los segmentos que componen el 

marketing digital, como lo es el área de social media y dentro de este, su enfoque estará en la 



  

 

creación de contenidos digitales cuyo servicio los clientes podrán adquirir a través de un 

aplicativo web. 

Propuesta de valor para bugalooStudios  
  bugalooStudios, el único estudio digital que se enfoca en la creación de contenido exclusivo, 

relevante y efectivo para negocios. 

  Mediante el método de relevancia, más no de frecuencia, bugalooStudios lanzará una parrilla 

de contenidos efectiva para los seguidores de las cuentas digitales, que permitirá convertirlos en 

prospectos o clientes. 

  Calidad: Mediante el desarrollo de formatos en tendencia, se desarrollarán clips de video 

afines al negocio o producto a comunicar, en óptima calidad. 

 Precio: Se optimizará la inversión digital, con una parrilla compuesta de contenidos que 

compense lo invertido en esta. 

  Retorno de Inversión: Se desarrollará un plan de contenidos de seis meses a 12 meses, con 

una proyección estimada de resultados esperados y será con ella que se podrá condicionar la 

continuidad del servicio digital. 

  En cuanto a los productos y servicios a vender por el estudio y la forma de estos, 

corresponde a: 

  Planes de creación de contenido: 

  - Microempresas, pymes y empresas podrán adquirir uno de los planes de contenido que se 

desarrollan en el portafolio, y será el cliente mediante su presupuesto y objetivo de negocio quien 

determine cuál tomar; con base en la siguiente estructura: 

 



  

 

Gráfica 4: Portafolio de servicios

 

Fuente: Propia 

12.2  TENDENCIA DEL MERCADO  
 El segmento de mercado del objeto de estudio presenta un incremento sin precedentes. 

Mercado alcista es como bien se podría definir este fenómeno que ocurre en el campo de creación 

de contenidos digitales y publicitarios. En un reporte de estudio publicado para marzo de 2022, 

en el portal Branch, Alvino señala que sin duda el contenido es el rey del marketing y que en los 

últimos dos años ha tenido un incremento de 2 dígitos; todo el mundo cada vez pasa más tiempo 

frente a sus celulares. 

  Unido a esta primera definición y asociándolo al objeto de estudio, señala 12 tendencias que 

serán determinantes para 2022 en el campo del marketing de contenidos, como lo son: las 

pruebas A/B de contenidos en el sitio web, los podcasts, los contenidos para el Metaverso, los 

enlaces de compras en el contenido, los contenidos generados y dirigidos por el usuario, las 

imágenes 3D y AR, el uso de las historias en las redes sociales, la empatía de los contenidos con 



  

 

los usuarios, las reuniones híbridas, los contenidos basados en experiencias; pero cerrando al 

objeto de estudio y portafolio de productos a ofrecer en el estudio, esta tendencia se centrará a un 

elemento: marketing de contenido en videos. 

  “Si una imagen puede decir más que mil palabras sobre tu producto o servicio, ¿cuántas dice 

un video? los videos son una excelente manera de mostrar la cultura de la empresa y los 

beneficios profundos que se brindan a través de productos o servicios, y pueden entusiasmar 

fácilmente a las personas. Además, las publicaciones en movimiento pueden ser más efectivas en 

el marketing de las redes sociales que las imágenes fijas” (Alvino, 2022). 

 Esta cita en sí enmarca la tendencia más relevante del mercado y será la apuesta del estudio 

en términos comerciales y de mercado para la generación de contenidos para los clientes. 

Unido a ese pensamiento, es oportuno reseñar el aporte del portal salesforce que titula la 

“tiktokización” y la soberanía de video como el nuevo camino y con mayor futuro promisorio, 

hablando en términos de mercado. 

  Señala que con el boom y de paso, la saturación digital que causó el confinamiento en 2020 y 

parte de 2021, hizo que las personas decidieran reducir el número de cuentas a seguir y 

cerrándose a esos buenos perfiles que les entregan contenido verdaderamente relevante para sus 

gustos. Sumado a ello los microinfluencers (cuentas con menos de 100.000 seguidores) y el 

marketing de boca a boca se convirtieron en la apuesta efectiva. 

 Retomando un informe publicado en 2018 por la firma Cisco (Cisco, 2018) señalaba que el 

82% del tráfico web sería impulsado por videos y así como lo previó, se cumplió. 

Con el surgimiento de TikTok y la llegada de los Reels de Instagram, el marketing digital se está 

adaptando para incorporar estos nuevos formatos, al lado de piezas para YouTube como Shorts y 

redes de streaming como Twitch (salesforce, 2022). 



  

 

 Además de reiterar tendencias que ya se citaron, el vídeo plantea un doble desafío: 

dependiendo de la plataforma y del público, hay espacio para vídeos cortísimos y otros con horas 

de duración. Equilibrar esos platos es una tarea cada vez más estratégica, que exige un 

entendimiento profundo de la audiencia y creatividad para modelar el contenido. Al mismo 

tiempo en que deben distender y entretener, las empresas necesitan saber cuándo asumir un tono 

más técnico o reflexivo.  

12.3  PERFIL DEL CLIENTE 

-  Hombres y mujeres entre los 30 a 60 años de edad de NSE 3 en adelante de las 

ciudades de Guadalajara de Buga, Palmira, Tuluá, Cali y alrededores quienes tengan una 

microempresa, PYME, unidad de negocio, emprendimiento, micro empresa o compañía que 

requiera o necesite consolidar, mejorar o iniciar su modelo de negocio mediante la presencia 

efectiva en social media, bajo un sistema de estrategia digital y creación de contenidos óptimos 

de acuerdo a sus necesidades comerciales. 

 
 
Buyer persona 

Bajo este concepto se realiza una representación gráfica y textual de cómo es ese cliente 

de bugalooStudios, cómo se comporta, qué lo define y qué determina la compra de determinado 

producto o servicio. 

Gráfica 5: Visual de Buyer persona Felipe Ucrós, empresario dueño The Factory 

https://www.instagram.com/the_factory_restaurante/  

 



  

 

 

 
Mercado Potencial: 

  Guadalajara de Buga, ciudad con 128.945 habitantes según Censo DANE, donde de las 4.609 

empresas registradas en Cámara de Comercio para 2019, se estima que el 10% de ellas 

corresponden a establecimientos comerciales afines al mercado del medio y ya en una estimación 

de cuánto de ese 10% podría estar con la capacidad económica de adquirir estos servicios; 

clasificando solo a microempresas y pymes como principales actores en este mercado y con 

estructura suficiente para ello; podría estimarse un número similar a esta cifra, por lo cual se 

estima una media potencial de 460 prospectos de clientes solo en el mercado local. 

 Para el caso de ciudades aledañas como Palmira, Tuluá y Cerrito entre otras; mediante 

acceso a información puntual de Palmira, se estima lo siguiente: 



  

 

  Mediante informe obtenido de la Cámara de Comercio de Palmira (2019) se encuentran 

consolidadas y legalizadas 8.340 empresas, de las cuales 5.166 corresponden al segmento de 

comercio. 

  Esta última como predominante, permite destacar el potencial de mercado que presenta esta 

ciudad, hablándole en temas comerciales; máxime aún cuando el 69,9% obedecen a 

microempresas (Cámara de Comercio de Palmira, 2021). 

  Yendo más al centro del valle y precisamente a la capital, Cali no es la excepción en 

mercado potencial. Según un informe de la Fundación WWB y la Cámara de Comercio de Cali, 

el 90% de las empresas en Cali son microempresas (Cámara de Comercio de Cali, 2022). 

Mercado Objetivo 

  Tomando como mercado objetivo primario la ciudad de Guadalajara de Buga, de la cual se 

tienen cifras más precisas sobre el mercado, de una estimación de 460 establecimientos 

comerciales asociados a la categoría de microempresas que podrían ser prospectos, se toma como 

punto base, ofrecer uno de los 3 servicios del portafolio como lo es el Plan Básico, cuyo costo 

mensual estimado, estaría en el rango de $ 900.000 por la generación de estrategia digital básica 

y una serie de 6 contenidos para una red social, para lo cual, estimando que de este significativo 

número de 460 establecimientos, se logre abarcar un 5% del mismo, se puede considerar el 

establecer una base 13 clientes, con un ingreso promedio mensual estimado en $11.700.000. 

 

12.4  ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA  
 Estimar un costo del competidor para este proyecto, obedece a muchas variables. En el 

mercado internacional, nacional y local sus costos varían dependiendo tanto del mercado, la 

divisa que se maneja, quienes lo realizan y sobre todo por el tipo de contenido o formato que se le 

entrega al cliente final. 



  

 

  Para citar algunos ejemplos y tener un acercamiento de lo que menciona, se iniciará 

primeramente con un referente del orden internacional, como lo es el asesor en marketing digital 

y su compañía Lorenzo Gutiérrez.  

 Establece 3 tipos de paquetes de marketing digital que involucran tanto social media como 

estrategia de posicionamiento SEO y en su paquete básico lo estima en un costo mensual de 

1.500 dólares lo cual involucra una lista de 8 servicios a entregar. 

 Seguido a ello, presenta el paquete moderado, donde mediante un pago mensual de 3.000 

dólares, ofrece 12 servicios. 

 Y cerrando su oferta comercial, presenta un paquete denominado Agresivo donde mediante 

el pago mensual de 5.000 dólares mensuales, entrega 17 servicios al cliente. (Gutiérrez, 2020) 

Esta tabla permite conocer en sí qué entrega cada Plan y cuál es su valor:  

Gráfica 5: Precios Paquetes Social Media Lorenzo Gutiérrez 

 

Fuente: https://lorenzogutierrez.net/es/marketing-digital/precios-y-paquetes-de-marketing-digital-2/ 



  

 

  En el ámbito nacional también influyen diversos factores, pero principalmente el formato de 

publicación.  

 Es común observar en internet la oferta del servicio de planes de social media mediante la 

creación de parrilla de contenidos con imágenes diseñadas y estáticas que varían según su 

cantidad, plan contratado y cuyos precios oscilan entre 450.000 hasta 1.200.000 pero son 

precisamente los que menos generan resultados. 

 El CEO de Instagram Adam Mosseri (considerada la red principal para generar negocios y 

resultados comerciales) afirmaba recientemente que esta red ya no responde a imágenes ni  

fotografías estáticas; la apuesta de su crecimiento, la forma de visualización y al formato que le 

dará relevancia el algoritmo, será al video (Social samosa). 

 Aquí, dos tablas de dos compañías nacionales (Suweb. Org y WeAreContent) permiten 

conocer los planes de social media de imágenes estáticas, su valor y ejemplos de cómo se ve la 

parrilla de contenidos: 

Gráfica 6: Precios Paquetes Social Media Suweb.org 

Fuente: 

https://www.suweb.org/manejo-redes-sociales-bogota.html 



  

 

Ejemplo de parrillas y publicaciones 

Gráfica 7: Parrilla Social Media gloriamarles 

Fuente: https://www.instagram.com/gloriamarles_com/  

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

 Gráfica 8: Parrilla Social Media panoramaxltda 

Fuente: https://www.instagram.com/panoramaxltda/?hl=es  

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

 

Gráfica 9: Valores Paquetes Social Media WeAreContent 

 

Fuente: https://www.wearecontent.com/contenidos-para-redes-sociales  

 Centrándose en el panorama local, correspondiente a la ciudad de Guadalajara de Buga, no 

existe un estudio digital o publicitario establecido que se pueda identificar, pero sí se puede 

evidenciar la oferta del servicio de planes de social media y diseño de publicaciones o piezas 

sueltas a cargo de diseñadores freelancers, quienes en su mayoría estiman el precio de cada 

imagen diseñada, según la cantidad a contratar por parte del cliente. 

  Imágenes desde 20.000 a 40.000 y planes desde 400.000 a 800.000 mediante pago mensual, 

son el estimado que se conoce en la ciudad. 

  Bastis, que se define como agencia digital local, realiza piezas individuales de imágenes 

estáticas por $ 20.000 y actualmente se evidencia el manejo de la red social de un establecimiento 



  

 

comercial en Buga denominado Central de Cerámicas y Acabados, cuyos resultados no 

parecieran ser los más idóneos o relevantes (Bastis, 2022). 

  Aquí, ejemplo de la parrilla que maneja para uno de sus clientes: 

 Gráfica 10: Parrilla Social Media cca_centraldeceramicas 

 

Fuente: https://www.instagram.com/cca_centraldeceramicas/?hl=es  

 

 

 

 

 

 



  

 

Gráfica 11: Parrilla Social Media pinturasyacabados_buga 

Fuente: https://www.instagram.com/pinturasyacabados_buga/?hl=es 

 Adicional a ello y bajo oferta presentada mediante convocatoria, pero sin conocimiento de 

quién está realizando el trabajo, la empresa de vinos Cava Montoro, que tiene su planta de 

producción y operación en Buga, andaba en búsqueda de agencia digital que manejara sus redes 

sociales a partir de marzo 2022, con una frecuencia de publicación estimada en cada dos a tres 

días, con una media de 12 a 16 publicaciones mes y el presupuesto para ello, era de entre 650.000 

a 800.000 pesos. 

 Aunque se desconoce si el estudio contratado es de Buga o alguna ciudad cercana, aquí una 

captura de la parrilla de contenidos que permite observar el trabajo que realizan:  

 



  

 

Gráfica 12: Parrilla Social Media CavaMontoro 

Fuente: https://www.instagram.com/cavamontoro/?hl=es 

 

Benchmarking de competencia local  (Propuesta de valor para bugalooStudios) 

Mediante el análisis de competidores directos en el mercado local y bajo la herramienta 

de benchmarking competitivo, se procederá a comparar 4 personas o empresas que brindan el 

servicio de contenidos digitales en Buga. 

 

 

 



  

 

 
Gráfica, Visual de Benchmarking competitivo en Buga. 

 
 Este benchmarking permite conocer cómo a cuatro freelancers locales, los números 

entregados a sus clientes no favorecen las expectativas, por cuanto el engagement rate o tasa de 

interacción de dichas cuentas, marca muy bajo: menos del 1%. 

 La medición del Engagement Rate se realiza mediante la plataforma Hypeauditor en: 

https://hypeauditor.com/free-tools/instagram-engagement-calculator/  

12.5  VALIDACIÓN DEL MERCADO 
 Utilizando la herramienta de encuestas y teniendo como base de ejecución del proyecto de 

investigación donde se busca consolidar a bugalooStudios como una unidad de negocio que 

permita crear, generar y comercializar los productos y servicios de clientes del área, la salud, la 

moda y gastronomía de Buga y sus alrededores, se propone realizar un procedimiento a partir de 

los 3 objetivos específicos señalados y en su manera desglosada responden a: 

  Ejecutar una serie mínima equivalente al 30% del mercado estimado en 460 establecimientos 

comerciales, con la realización de encuestas a microempresarios, emprendedores y comerciantes, 

bajo la elaboración de un cuestionario que contendrá en su raíz preguntas específicas como lo 

son, el informar en qué estado se encuentra su negocio en la ciudad desde el campo digital, así 

como saber qué está haciendo en publicidad impresa o digital, cuál es su inversión, sus ventas por 



  

 

este medio, qué le está generando más participación y qué considera le hace falta a su negocio en 

términos publicitarios y comerciales para lograr una acertada visibilización; así como cuál sería 

esa herramienta ideal para comunicarlo; bien sea alguna cuenta en particular de redes sociales, 

posicionamiento SEO, marketing de contenidos o lo que considere pertinente. 

  Paralelo a lo anterior, se propone también, basado en la metodología cuantitativa, pero bajo 

otra herramienta, desarrollar una serie de 5 entrevistas a profundidad con quienes están a cargo de 

las micro empresas establecidas y reconocidas en el municipio, permitiendo que compartan 

cifras, datos y experiencias de lo obtenido hasta la fecha en temas de inversión en social media o 

herramientas de marketing digital en otras ciudades, por qué invierten allá, no en la propia 

ciudad, quién les recomendó ese estudio publicitario, cuáles han sido esos números reales de 

crecimiento y retorno de inversión, con el ánimo de poder analizar y definir cuál va ser el campo 

de acción a enfocar en el desarrollo de la investigación. 

  Para finalizar la metodología de la investigación, mediante la búsqueda de datos obtenidos en 

fuentes bibliográficas identificadas como fuentes secundarias; se plantea desarrollar una 

propuesta argumental suficiente que permita con criterio decidir qué producto se debe entrar a 

desarrollar que satisfaga la demanda de estos futuros clientes.  

  Basado en el planteamiento anterior, el estudio realizó un formulario de encuesta digital vía 

Google Forms, compuesto de 10 preguntas de selección y dos abiertas, a una base de datos de 

210 propietarios de empresas, emprendimientos, micro empresas y establecimientos comerciales, 

donde vía WhatsApp y de manera personalizada se les consultó los temas más relevantes que 

dieran cimiento a la investigación siguiente. 

 

 



  

 

Gráfica 13: Encuesta Estudio de Mercado para manejar sus redes sociales 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

 



  

 



  

 

 



  

 

Análisis de datos 
  Basado en el cuestionario anterior y conservando la secuencia, se procede a detallar las 

respuestas obtenidas en la investigación, así como los factores más relevantes que se deben hacer 

mención. 

1. ¿A qué sector comercial pertenece? 

  Con este interrogante de opción múltiple, se logra establecer qué segmento comercial es 

más fuerte en el mercado, así como ir filtrando sus respuestas. 

Gráfica 14: Resultados encuesta 

 

 

2. ¿Su negocio tiene redes sociales? 

  Esta pregunta permite conocer quienes cuentan con presencia digital y quienes aún 

adolecen de ello. 

 

 

 



  

 

Gráfica 15: Resultados encuesta 

 

3. Actualmente ¿cómo maneja sus redes sociales? 

 Es frecuente escuchar empresarios, comerciantes y emprendedores pasando dificultades por 

publicar contenidos; escasez de tiempo, habilidad u otros factores. Por tanto, esta pregunta 

permite conocer cómo lo están haciendo estas empresas actualmente. 

Gráfica 16: Resultados encuesta 

 

 



  

 

4. Si tiene quien las administre, ¿cuánto paga por ello? 

 Este interrogante permite hacer un aproximado de cómo están cobrando el servicio las 

personas a modo freelance que lo están realizando, así como saber si tiene quién lo haga. 

Gráfica 17: Resultados encuesta 

 

5. Si tiene quien las administre, a la fecha, este manejo le ha generado… 

 Esta pregunta permite conocer qué tan efectivo es el servicio que le están brindando los 

posibles competidores del mercado. 



  

 

Gráfica 18: Resultados encuesta

 

6. ¿Qué red considera más importante para su negocio? 

  Optimizar esfuerzos. Este interrogante permite conocer cuál red considera importante el 

cliente para centrar sus esfuerzos, con el fin de optimizar recursos. 

Gráfica 19: Resultados encuesta 

 

 

 



  

 

7. ¿Le gustaría contratar el servicio de contenidos para sus redes sociales? 

 Luego de conocer la situación y plantear la necesidad, se procedió a ofrecer la solución 

mediante la consulta del interés en adquirir el servicio 

Gráfica 20: Resultados encuesta 

 

8. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar? 

 Luego de ofrecer la solución, se procedió a hacer un estimado presupuestal de cuánto 

estarían en capacidad de pagar los interesados en este servicio.  

Gráfica 21: Resultados encuesta 



  

 

 

9. ¿Qué esperaría del servicio en cuanto a contenidos? 

 Unido al valor, se les consultó qué consideran que debería tener el producto a ofrecer: más 

imágenes, videos tipo Reel o post diseñados, para así optimizar la oferta de producto. 

Gráfica 22: Resultados encuesta 

 

10. En cuanto a resultados, ¿qué esperaría? 

 Cerrando la investigación de preguntas de opción múltiple, se decidió consultar en términos 

de resultados, qué esperan del servicio adquirido. 



  

 

Gráfica 23: Resultados encuesta 

 

11. Déjenos su nombre, el de su empresa y teléfono para contactar cuando lancemos portafolio 

 Mediante pregunta abierta, se solicitó a interesados dejar sus datos de contacto para oferta 

del servicio. 

 



  

 

Gráfica 24: Resultados encuesta 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 



  

 

Qué considera, ¿le hizo falta a la encuesta? 
Se habilitó pregunta abierta por si los interesados consideraban algo pendiente por consultar. 

Gráfica 25: Resultados encuesta 

 

Conclusión de la encuesta 
 Luego de realizar la investigación segmentada a empresarios, comerciantes, emprendedores 

y propietarios de establecimientos comerciales en la ciudad de Guadalajara de Buga, donde se 

obtuvieron 31 respuestas, se puede entrever lo siguiente: 

Los sectores de gastronomía, salud y belleza, representan el 80% de interés en el servicio. 

 Casi el 70% de los encuestados, manejan sus propias redes, pero de manera intermitente o 

cuando realmente les queda tiempo de hacerlo. 

 De quienes actualmente cuentan con el servicio de manejo en redes sociales, lo que más han 

obtenido es reconocimiento y seguidores, pero lo que realmente más esperan es que más personas 

los conozcan y de paso, adquieran sus servicios o los visiten. 



  

 

 Un 60% de los encuestados sí considera contratar el servicio de manejo en redes sociales y 

de ellos, el 91% tendría una capacidad de pago mensual entre 500.000 y 800.000 pesos, donde 

consideran que el tipo de contenido más efectivo y relevante para sus negocios es videos tipo 

reels, por encima de las imágenes diseñadas o fotografías estáticas. 

Prototipo del producto o servicio a comunicar 

 Bajo el desarrollo de producto amparado en un aplicativo web, bugalooStudios proyecta 

ofrecer su servicio de productor de contenidos para social media a sus clientes, donde mediante 

ese aplicativo que será objeto de validación, permitirá que empresarios, emprendedores y 

comerciantes conozcan la compañía, el equipo, su portafolio de servicios; incluyendo casos de 

éxito y la manera en que podrán cotizar el servicio a adquirir. 

Visuales del Aplicativo web de bugalooStudios  



  

 

Figura, Home y Menú aplicativo web bugalooSt: 

 

 

 



  

 

 

 

Figura, visual 1 caso del aplicativo web bugalooSt. (Parte 1) 

 

 

 

 

 



  

 

 

 

Figura, visual portafolio 1 caso del aplicativo web bugalooSt. (Parte 2) 

 

 

 

 

 



  

 

 

 

Figura, visual planes de contenidos aplicativo web bugalooSt. (Parte 3) 

 



  

 

Figura, visual desglose de interesado en adquirir servicios, aplicativo web bugalooSt. 

 

Figura, visual pestaña Nosotros; conocer el equipo detrás de; aplicativo web bugalooSt. 

 

 

 

 



  

 

Figura, visual pestaña Contacto; saber más de la compañía, aplicativo web bugalooSt. 

 

 
 
 
Validación del aplicativo web de bugalooStudios 

Para la validación del aplicativo web, se hará uso de una herramienta de la metodología 
Design Thinking como lo es Mapa de Actores por cuanto es ideal para analizar el diseño de 
servicios. 

Esta herramienta permite que mediante un mapeo visual se incluyan cada uno de los 
participantes que intervienen en el proceso; bien sea cuando se cree un producto o servicio y esto 
permite diseñar la solución al problema dentro de esta o en su creación. 

La base central de esta herramienta será el aplicativo de bugalooStudios como inicio del 
todo y es como a través de la experiencia y validación de los distintos actores, quienes permitirán 
medir, evaluar y ajustar para lograr el objetivo que busca la compañía. 

 
 

 
 

 
 



  

 

Figura 3, adaptación figura mapa de actores, herramienta Design Thinking. 

 

 

Encuesta a Grupo de Validación del Prototipo visual de bugalooStudios 

 Mediante un cuestionario impreso de 7 preguntas, se realizó un trabajo investigativo bajo un 

focus group enfocado a comerciantes, empresarios y emprendedores, a quienes se les enseñó el 

prototipo del aplicativo web, para que pudieran navegar en él, comprender el servicio a ofrecer, 

alcance de este, así como observar y poder alimentar el objeto de estudio con apreciaciones y 

comentarios.  



  

 

 

Conclusiones obtenidas de la Encuesta en el Grupo de Validación  

 Luego de una ronda de encuestados cercana al 3% de prospectos afines al modelo de 

negocio, se concluyen bajo sus respuestas, varias cosas. 

Figura, tabulado encuesta sobre interfaz y contenido aplicativo web bugalooStudios 



  

 

 

 El diseño de la interfaz web les parece sobrio, elegante y funcional. 

 Cuando se les menciona Productora de Contenidos Digitales, no lo asocian muy fácil a lo 

que es, consideran que es necesario un texto o párrafo que explique el hacer videos o fotografías 

digitales para los clientes. 

 Les es fácil navegar en la interfaz, por cuanto son pocas pestañas y van directamente a lo que 

 les parece muy importante observar casos de éxito de otros clientes, eso sí cercanos a su 

mercado, porque les permite validar lo que puede hacer el estudio de manera real. 

 Los planes ofrecidos los encuentran acertados y mientras algunos aún no asimilan el costo o 

no habían contemplado ese tipo de presupuesto para este trabajo, sí los ven acorde al trabajo a 

realizar. 



  

 

 Algunos ven viable adquirir prontamente estos servicios, mientras otros están considerando 

iniciar el 2023 con un presupuesto para ello, por cuanto manejan sus cuentas digitales de manera 

autónoma pero con demasiada intermitencia o quien lo hace por ellos, no les está dando 

resultados.   

 En conclusión, la oportunidad de crear una productora de contenidos digitales para social 

media está, el mercado muestra claro interés por ello y revisando el costo del producto mínimo 

viable, pese a lo reducido del mercado en Buga, la operación sería rentable y con demanda. 

 
13. MARKETING  
 
Ciclo de vida del producto  
 bugalooStudios se encuentra en la fase de introducción; pese a que su nombre cuenta con un 

reconocimiento en la ciudad de Buga, la apuesta está centrada en su nuevo modelo de negocio; 

después de haber realizado un proceso de gestación y desarrollo de sus servicios. En esta etapa 

claramente hay un alto porcentaje de fracaso, debido a iniciar en el segmento por lo que hay que 

tener precaución para elegir el momento de la puesta en marcha. 

Gráfica 13: Ciclo de vida del producto 

 

 Fuente: Elaboración propia 



  

 

Las características a tener en cuenta en esta etapa son: 

- Volumen bajo de ventas  

- Revisión técnica, comercial y de comunicación para la oferta de lanzamiento de los servicios 

- Posibles barreras de entrada al mercado 

- Competencia 

  Basado en lo anterior, la estrategia de marketing para esta etapa tendrá como base la 

construcción, posicionamiento y recordación de la marca que permita informar a clientes 

potenciales de los nuevos servicios. 

 
Características del producto 
  bugalooStudios se clasifica como un servicio profesional, por cuanto aborda las necesidades 

de otros negocios de muchas formas y ofrece sus servicios profesionales para que estas puedan 

alcanzar su crecimiento u objetivo de venta. 

 Una empresa puede querer promocionar su negocio en un evento o una exposición 

específicos de la industria. Por ello podrían solicitar al equipo de creativos de bugalooStudios 

crear material digital para ello. 

 
Beneficios para el cliente 
 bugalooStudios entrega al mercado un gran beneficio como lo es la creación y producción de 

contenido digital óptimo para redes sociales. La principal diferencia radica en la originalidad de 

su contenido pensado para cada cliente de acuerdo a su producto, realizando material de acuerdo 

a las tendencias del mercado digital. 

 Beneficio básico: Contenido digital exclusivo 

  Producto real: Producción de videos verticales de corta duración para redes sociales como 

Instagram y Facebook que permitan dar a conocer, ofertar o promover productos y servicios. 



  

 

 Producto ampliado: Productora de contenidos digitales 

  Producto potenciable: Desarrollo de contenidos digitales para empresas, empresarios y 

comerciantes en el área de la salud, belleza y gastronomía ubicados en Guadalajara de Buga y sus 

alrededores. 

Marca 
  La marca es desarrollada por la productora, mediante la variante y adaptación de la marca 

actual bugalooMAGAZINE que migra a bugalooStudios 

Gráfica 13:Portadas bugalooMAGAZINE como medio impreso y base del Plan de Negocio

 

https://www.instagram.com/p/CVl9-ymtTnP/  

 

 



  

 

  

https://www.instagram.com/reel/CbLswC5Jhut/   



  

 

 

 



  

 

 Mediante una tipografía asociada a la categoría retro, escrita en minúscula y con unas 

pequeñas variantes en su forma; busca representar el nombre de la empresa de una manera clara, 

legible y con un símbolo soportado en las últimas dos oo que representan dos ojos que todo el 

tiempo están observando lo que pasa en su entorno, para aplicarlo al modelo de negocio. 

Gráfica 14: Logotipo bugalooStudios 

 

Logo: Elaboración propia  

  De acuerdo a la clasificación de Niza la marca se registrará en la clase 35 “ Publicidad; 

gestión, organización y administración de empresas; funciones de oficina”. 

 El registro de marca tiene un costo estimado de 1.200.000 

Cuenta en Instagram bugalooMAGAZINE:  https://www.instagram.com/bugaloomagazine/  

Visuales de la marca 

Gráfica 15: Identidad gráfica bugalooStudios – Tarjetas de Presentación 

 



  

 

Gráfica 16: Identidad gráfica bugalooStudios – Papelería

 

Gráfica 17: Identidad gráfica bugalooStudios – Letrero interno oficina bajo relieve 

 

 



  

 

Gráfica 18: Identidad gráfica bugalooStudios – Letrero externo oficina 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

Gráfica 19: Identidad gráfica bugalooStudios – Identidad corporativa 

 



  

 

 

14. DESCRIPCIÓN DEL PROCESO  
  bugalooStudios presenta un diagrama de flujo basado en la metodología LEAN que en sí 

consiste en responder a los cambios del mercado y satisfacer las demandas del consumidor 

utilizando el mínimo de recursos posibles. 

  Mediante ese método y un diagrama vertical compuesto de 4 pasos básicos antes de la 

validación del cliente, promete satisfacer la demanda del mismo. Seguido a ello, si el cliente 

presenta algún requerimiento, ajuste o sugerencia; está a tiempo en el paso 5 de detenerlo para 

regresar a la fase 3 de estrategia, con el fin de ajustar y continuar la fase de producción, 

ejecución, programación, pauta y análisis (Beltrán, 2021). 

Gráfica 20: Diagrama de flujo para bugalooStudios 

 

Fuente: Elaboración propia  



  

 

15. ASPECTOS FINANCIEROS 

15.1 REQUERIMIENTOS DE INVERSIÓN 
Para el componente de inversión que requiere bugalooStudios, se hace necesario 

discriminar los equipos y valores estimados necesarios para su desarrollo, donde en la siguiente 

tabla se detalla la inversión inicial que requiere este, para constituirse como tal:  

Tabla 2: Costos de inversión bugalooStudios 

  

Fuente: https://www.amazon.com/ 



  

 

Adicional a lo anterior y bajo la metodología LEAN, mediante la realización de un 

Producto Mínimo Viable, se incluye el costo de producto actual bugalooMAGAZINE, así como 

la forma en que este actualmente opera y que se constituye en el producto base y cimiento del 

Studio:  

Tabla 3: Costos de Producto Mínimo Viable (PMV)  bugalooMAGAZINE

 

Fuente: Elaboración propia, basada en gastos reales a mayo de 2022.  



  

 

15.2 COSTOS VARIABLES POR PRODUCTO  
Para el caso de bugalooStudios, teniendo claro que su objeto de negocio será el de 

convertirse en una productora de contenidos y desarrollo de paquetes publicitarios en social 

media; el costo estimado de cada uno de estos servicios, se desglosa en los siguientes cuadros: 

Tabla 4: Costo de producción videos digitales: 

 

Fuente: Cotización a profesionales en el área  

Tabla 5: Costo de diseño de imágenes estáticas y formato carrusel para campañas de anuncios: 

 

Fuente: Cotización a profesionales en el área  

 

 

 



  

 

Tabla 6: Costo de producción sesión fotográfica o fotografía de modelo y producto: 

 

Fuente: Cotización a profesionales en el área  

Nota: Es importante tener en cuenta que los valores señalados en los cuadros arriba 

mencionados por el estudio en cuanto a costos de producción, fueron obtenidos a través de 

consultas y profesionales en el área para la fecha de mayo de 2022; quienes fácilmente podrían 

integrarse al estudio para desarrollar este trabajo de manera contractual bajo prestación de 

servicios profesionales para desarrollar este tipo de contenido, mediante la ejecución de las 

diversas piezas. 

Continuando con la estimación de costos de los servicios a ofertar por bugalooStudios, se 

procede a desglosar los valores de las ofertas en paquetes de social media que ofrecerá el estudio 

inicialmente. 



  

 

Tabla 7: Costos de producción Paquete Social Media Básico:

 

Fuente: Cotización a profesionales en el área  



  

 

Tabla 8: Costos de producción Paquete Social Media Standard:

 

Fuente: Cotización a profesionales en el área  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

Tabla 9: Costos de producción Paquete Social Media Premium: 

 

Fuente: Cotización a profesionales en el área  

Para el segundo caso, referente a bugalooMAGAZINE que funciona como Producto 

Mínimo Viable y donde su modelo de negocio se basa en anuncios publicitarios, el costo por 

producto estimado, se desglosa de la siguiente manera:  

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

 

Gráfica: visuales portafolio publicit ario bugalooMAGAZINE 

  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

 

 
Gráfica: visuales portafolio publicitario bugalooMAGAZINE 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

 

Gráfica: visuales portafolio publicitario bugalooMAGAZINE 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

 

Tabla 10: Costos de producción Anuncios publicitarios en bugalooMAGAZINE: 

 

Fuente: Operación matemática que divide el costo de desarrollo de producto por la capacidad de anuncios en páginas 
impresas. 
 

15.3 COSTOS Y GASTOS FIJOS MENSUALES  
 

Para bugalooStudios se plantea en la siguiente tabla, el estimado en gastos y costos fijos a 

asumir de manera mensual por el estudio publicitario, discriminados así: 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

Tabla 11: Costos fijos mensuales de bugalooStudios como empresa 

COSTOS Y GASTOS MENSUALES A UN AÑO 

COMPONENTE COSTO MENSUAL COSTO ANUAL 

Arriendo oficina 1.200.000 14.400.000 

Servicios 500.000 6.000.000 

Sueldo recepcionista 1.000.000 12.000.000 

Sueldo director creativo 3.000.000 36.000.000 

Sueldo community manager 1.000.000 12.000.000 

Sueldo 1 productor audiovisual 2.000.000 24.000.000 

Prestaciones 2.000.000 24.000.000 

Aseo (Prestación del servicio) 400.000 4.800.000 

Publicidad de la oficina 300.000 3.600.000 

Útiles de oficina 100.000 1.200.000 

Gastos de transporte 200.000 2.400.000 

TOTAL 11.700.000 140.400.000 

Fuente: Cotización  

 

 

 



  

 

15.4 PUNTO DE EQUILIBRIO 
Con el ánimo de establecer cuál es el mínimo de venta que debe realizar la empresa 

bugalooStudios mensualmente y poder encontrar su punto de equilibrio, se desarrollan la 

siguientes tablas donde se describe lo siguiente: 

Tabla 12: Costos de producto vs costos de venta, con margen de utilidad, categoría Productos: 

 

Fuente: Análisis de costos de producción, comparado con costos fijos de la empresa. 

 



  

 

Tabla 13: Costos de producto vs costos de venta, con margen de utilidad, categoría Paquetes Social Media: 

 

Fuente: Análisis de costos de producción, comparado con costos fijos de la empresa. 

 

En resumen, para el caso puntual de la empresa bugalooStudios, cuyo costos fijos 

mensuales de funcionamiento son de 11.700.000; se establece que el punto de equilibrio de la 

empresa se encuentra a partir de una de las siguientes opciones en productos: 

La venta de 70 videos digitales tipo reels de 15 a 60 seg. al mes 

La venta de 23 videos tipo spot publicitario al mes 

La venta de 16 videos tipo manifiesto al mes 

La venta de 40 sesiones fotográficas al mes 

 En lo que corresponde a Paquetes de Social Media, el punto de equilibrio se encuentra a 

partir de: 

La venta de 13 paquetes de social media básico al mes 

La venta de 9 paquetes de social media standard al mes 

La venta de 7 paquetes de social media premium al mes 

 



  

 

Tabla 14: Costos de producto vs costos de venta, con margen de utilidad, categoría Producto Mínimo Viable 

bugalooMAGAZINE 

 

Fuente: Análisis de costos de la producción actual del producto mínimo viable. 

 

En resumen, para el caso puntual del PMV bugalooMAGAZINE, cuyo costo de 

producción mensual es de $ 2.302.000; se establece que el punto de equilibrio se encuentra a 

partir de las siguientes opciones en productos: 

La venta de 33 anuncios publicitarios media página al mes 

Ó la venta de 20 anuncios publicitarios página completa al mes 

Ó la venta de 15 publirreportajes al mes 

 
16. ASPECTOS ORGANIZACIONALES 
 

16.1 ANÁLISIS DOFA  
Bajo un análisis exhaustivo al estudio, se plantean varios ítems por segmento desde el 

aspecto interno comprendido en Fortalezas y Debilidades e involucrando elementos externos 



  

 

como Oportunidades y Amenazas que permitirán ajustar el Plan de Negocio o realizar una toma 

de decisiones de manera precisa. 

Figura, Matriz DOFA bugalooStudios 

 

Análisis e Informe del Modelo de negocio 
bugalooStudios busca ofertar sus servicios profesionales en creación de contenidos, 

publicidad y paquetes de social media, presenta una serie de elementos que bajo el análisis 

permite determinar distintos factores de orden interno comprendido en Fortalezas al contar con 

un equipo multidisciplinario, permite una rápida ejecución de los requerimientos de sus clientes, 

así como comprender la necesidad y aplicarla efectivamente. 

Proceso organizacional, ruta estratégica y limitaciones 
En cuanto a aspectos internos de evaluación y analizando Debilidades, este medio 

presenta una seria debilidad carácter de su misma fortaleza, por cuanto al ser un equipo por 



  

 

consolidar en este proyecto; alterna su trabajo con otras cosas, lo cual genera cierta intermitencia 

en el proyecto. 

Evaluando aspectos externos como las Oportunidades, los últimos sucesos de la 

contingencia han agitado el mercado. Marcas y modelos de negocio moviéndose a digital a 

contrarreloj, hacen que la oferta laboral del mercado al cual pertenecen aumente, así como el 

hecho que las grandes compañías están optando por aliarse con colectivos publicitarios bajo 

proyectos, que cumplan sus requerimientos puntuales, optimizando así sus costos y tiempos de 

producción. 

Paralelo a ello y en aspecto de Amenazas, se identifica que bugalooStudios iniciaría justo 

en medio de un golpe económico sin precedentes, por cuanto su modelo de negocio está 

soportado en publicidad local en el área de gastronomía, cafés, bares y entretenimiento; los más 

afectados por Pandemia y Paro, pero justo ahora para 2022 cuando empieza a recuperarse, la 

subida del dólar afecta los costos en sus proceso de producción, debido a que gran parte de sus 

productos están en alza por las importaciones.  

 

16.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL    
 bugalooStudios presenta un organigrama sencillo y pensado en la metodología LEAN donde 

busca operar de manera asertiva con menos personas para facilitar el proceso y tiempos de 

entrega. 

  Sobre su estructura, plantea el director general creativo, quien debe tener toda la capacidad 

creativa y visión del negocio para lograr direccionar a la compañía tanto al éxito creativo como a 

la rentabilidad de la misma. 



  

 

  Asociada a este cargo, se desprende la dirección de cuentas, quien debe velar por la relación 

asertiva con los clientes y de paso, es quien debe dar luz y dirección al estratega líder sobre lo 

que el cliente espera de la compañía. 

 A partir de este estratega, se inicia el proceso de desarrollo creativo, donde en conjunto con 

el project manager, deberán coordinar los tiempos, entregables, documentos y tonos de 

comunicación para que el social media manager pueda empezar a asignar funciones al equipo que 

producirá y ejecutará las piezas de los clientes.  

Gráfica 16: Organigrama de bugalooStudios 

 

Fuente: Análisis de cómo debería operar el estudio, según la experiencia. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

 

Cargos y funciones según organigrama 
 
Tabla 15: Equipo de trabajo y perfiles de equipo bugalooStudios 

Nombre 
del 
cargo 

Funciones 
principale
s 

Formació
n 

Experiencia Tipo de 
contrato 

# 
emplea
dos 

Valor 
remunerado 

Mes de 
vincula
ción 

Director 
general 
creativo 

Dirección 
creativa, 
visión de 
negocio. 

Publicista, 
Redactor 
creativo o 
director de 
arte. 

10 años en 
el medio o 
experiencia 
en agencias 
publicitarias
. 

Prestación 
de 
Servicios 

1 3.000.000 a 
4.000.000 

Por 
definir 

Director 
de 
cuentas 

Contacto 
directo 
con 
clientes y 
consolida
ción 
comercial 

Publicista, 
comunica
dor, 
administra
dor de 
empresas. 

5 años en el 
medio o 
experiencia 
en agencias 
publicitarias
. 

Prestación 
de 
Servicios 

1 2.000.000 a 
3.000.000 

Por 
definir 

Estrateg
a digital 

Revisión 
del brief 
para 
creación 
de 
estrategia 

Marketero 
digital, 
publicista, 
especialist
a en 
marketing 

5 años en el 
medio o 
experiencia 
en agencias 
publicitarias
. 

Prestación 
de 
Servicios 

1 2.000.000 a 
3.000.000 

Por 
definir 

Proyect 
manager 

Dirección 
de 
proyectos 

Administr
ador de 
empresas, 
publicista 
o 
comunica
dor social 

5 años en el 
medio o 
experiencia 
en agencias 
publicitarias
. 

Prestación 
de 
Servicios 

1 2.000.000 a 
3.000.000 

Por 
definir 

Social 
Media 
Manage
r 

Encargad
o de la 
ejecución 
efectiva 
de los 
proyectos, 
coordinan
do a 
CMS, 
gráficos, 
web y 
audiovisu
ales 

Administr
ador de 
empresas, 
publicista 
o 
comunica
dor social 

5 años en el 
medio o 
experiencia 
en agencias 
publicitarias
. 

Prestación 
de 
Servicios 

1 2.000.000 a 
3.000.000 

Por 
definir 



  

 

Product
or 
audiovis
ual 

Grabar, 
producir y 
editar 
contenido
s 

Fotógrafo, 
videógraf
o, 
audiovisu
al o 
experto en 
grabación 
de 
contenido
s 

Experiencia 
en el medio 
o portafolio 
de trabajos 

Prestación 
de 
Servicios 

1 1.000.000 a 
2.000.000 

Por 
definir 

Diseñad
or 
gráfico - 
web 

Diseñar y 
crear 
piezas 
publicitari
as 

Publicista, 
Redactor 
creativo o 
director de 
arte. 

5 años en el 
medio o 
experiencia 
en agencias 
publicitarias
. 

Prestación 
de 
Servicios 

1 1.000.000 a 
2.000.000 

Por 
definir 

Commu
nity 
Manage
r 

Publicar 
piezas, 
moderar 
redes y 
administr
ar 
anuncios 

Publicista, 
Redactor 
creativo o 
director de 
arte. 

5 años en el 
medio o 
experiencia 
en agencias 
publicitarias
. 

Prestación 
de 
Servicios 

1 1.000.000 a 
2.000.000 

Por 
definir 

Fuente: Análisis de cómo debería estar conformado el estudio, según la experiencia. 

 
17. CRONOGRAMA  

La presente tabla detalla la forma de tiempos para la ejecución de encuestas y entrevistas 

para conocer el mercado de primera mano. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

 

Tabla 15: Cronograma de actividades 

 

Fuente: Formato PLE 

 
 



  

 

18. ASPECTOS LEGALES Y CONSTITUCIÓN DE EMPRESA  
 

En cuanto a los aspectos legales y constitución de empresa para el plan de negocio de 

bugalooStudios, luego de asesorarse y consultar la Cámara de Comercio de Buga, se decide 

tomar una estructura idónea que responde a las necesidades del dicho proyecto y de las tres más 

comunes para crear una empresa en Colombia como lo son las Sociedades por Acciones 

Simplificadas o SAS, la Sociedad Anónimas o SA y Sucursal de empresa extranjera; se opta por 

conformar una sociedad tipo SAS o Sociedad por Acciones Simplificadas, creada en la 

legislación colombiana por la ley 1258 de 2008, es una sociedad de capitales, de naturaleza 

comercial que puede constituirse mediante contrato o acto unilateral y que consta en documento 

privado. El documento de constitución será objeto de autenticación de manera previa a la 

inscripción en el registro mercantil de la Cámara de Comercio de Buga, por quienes participen en 

ella. Dicha autenticación deberá hacerse directamente o a través de apoderado. 

Los requisitos para constituir una S.A.S. son: 

● Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o municipio 

donde residen). Razón social o denominación de la sociedad, seguida de las palabras 

“sociedad por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S. 

● El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan 

en el mismo acto de constitución. 

● El término de duración, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto de 

constitución, se entenderá que la sociedad se ha constituido por término indefinido. 

● Una enunciación clara y completa de las actividades principales, a menos que se 

exprese que la sociedad podrá realizar cualquier actividad comercial o civil, lícita. Si 



  

 

nada se expresa en el acto de constitución, se entenderá que la sociedad podrá realizar 

cualquier actividad lícita. 

● El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de las 

acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberán pagarse. 

● La forma de administración y el nombre, documento de identidad y las facultades de 

sus administradores. En todo caso, deberá designarse cuando menos un representante 

legal. 

● Se estimará bajo común acuerdo en la sociedad S.A.S la entrega de utilidades de la 

empresa, mes cumplido, definiendo la estructura de dos socios: Uno como socio 

involucrado y el otro como socio capitalista, donde el primero tendrá un porcentaje del 

70% sobre las utilidades, mientras el segundo, recibirá el 30% de la operación. 

Como siguiente paso se deberá realizar el registro en la Cámara de Comercio, Para esto se 

debe proporcionar un conjunto de documentos que describan las actividades de su empresa, los 

estatutos y el poder notarial e información para los accionistas. La Cámara de Comercio revisará 

esta documentación para confirmar que cumple con los requisitos legales y las políticas de 

creación de empresas en el país. La aprobación del registro tarda solo 24 horas, después de las 

cuales su empresa puede comenzar a operar. 

Una vez que la Cámara de Comercio haya aprobado su registro, el NIT se generará 

automáticamente, Este es un número único con el que las autoridades colombianas identificarán a 

su empresa para todas las actividades fiscales y contables relevantes, además de las declaraciones 

de impuestos mensuales y anuales que su empresa debe presentar. Se deberá abrir una cuenta 

bancaria corporativa en la cual se debe presentar el certificado de la Cámara de Comercio que 



  

 

certifique la existencia de su empresa en Colombia, su certificado de impuestos (NIT), el número 

de identificación del representante legal y el saldo de apertura de la cuenta de la empresa. Cada 

banco puede solicitar información adicional para este paso. 

 
19.  ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL  
 
 
Misión 

Ser una productora de contenidos digitales con espíritu ágil y joven, donde su modelo de 

negocio se base en innovación y creatividad; satisfaciendo a sus clientes con buenos resultados en 

los productos y servicios entregados. 

 

Visión 
Para 2027, estar consolidados y ser reconocidos como una productora líder de servicios 

audiovisuales de gran calidad, permitiendo que sus trabajos sean reconocidos a nivel local, 

departamental y nacional. 

Valores 
La productora de contenidos se identifica plenamente con sus valores, como lo son: 

calidad, innovación constante, desarrollo del equipo humano, transparencia, compromiso social y 

sostenibilidad de recursos y medio ambiente. 

 
20. ALIANZAS Y REDES  
HubBog 
PROGRAMA DE ACELERACIÓN PARA EMPRENDEDORES 

Emprender en HubBOG es disminuir el riesgo de desaparecer como el 80% de las 

empresas a nivel mundial durante el primer año, y aumentar las posibilidades de llevar una idea 

innovadora a ventas reales desde las primeras semanas. Este programa ofrece asesorías con 

empresarios con experiencia en negocios escalables, para crear estrategias para una empresa, 



  

 

mentorías, cursos prácticos y eventos networking para conocer aliados, proveedores y socios 

mientras se practica el “Elevator Pitch”. Con un proyecto de inversión por parte del Foro de 

Ángeles Inversionistas de HubBOG. 

Gráfica 17. Estrategia ‘HubBOG’. 

  

Innpulsa/Apps.co 
Esta convocatoria selecciona y acompaña hasta quince (15) emprendimientos digitales 

que desarrollan y/o utilizan la tecnología de inteligencia artificial a través de una oferta 

especializada enmarcada en dos componentes (tecnológico y de ética en la inteligencia artificial), 

con la finalidad de dotarlas de las herramientas más actualizadas y útiles para el desarrollo 

tecnológico de sus negocios y su potencial de crecimiento e internacionalización. Una vez sean 

seleccionados los hasta quince (15) emprendimientos digitales, participarán en el 

acompañamiento cuyo contenido está estructurado a través de “cápsulas temáticas”, las cuales se 

conforman de una o más sesiones grupales en modalidad virtual con duración aproximada de una 

hora cada sesión. Las cápsulas temáticas corresponden a dos (2) componentes, uno de carácter 

tecnológico y otro de componente de ética en la IA. 

 

 

 



  

 

COMPONENTE TECNOLÓGICO 
Las cápsulas del componente tecnológico están mayoritariamente orientadas a los equipos 

técnicos, con la participación de los equipos de trabajo de los emprendimientos digitales 

beneficiarios, hasta dos (2) personas por cada emprendimiento. 

- Desarrollo de negocios tecnológicos e internacionalización. 

- Desarrollo técnico, arquitectura de datos, nube y servicios de desarrollo de aprendizaje 

automatizado o machine learning. 

ParqueSoft 
Ecosistema Colombiano de Desarrollo de Emprendimiento, Investigación Aplicada, 

Innovación, Desarrollo de Talento Humano y Consolidación Empresarial con foco en las 

Industria TIC y relacionadas, creado por Emprendedores, con más de 20 años de experiencia. 

Iniciativa Cluster de Arte Digital, Ciencia y Tecnología Informática más representativa de 

Colombia y Latinoamérica que integra una amplia oferta de productos y servicios. 

Gestando 
Incubadora empresarial creada por el sector solidario, comprometida con la creación, 

fortalecimiento y aceleración de empresas innovadoras, exitosas y rentables, experiencia de 10 

años de trabajo ejecutando proyectos para el sector rural y urbano.  

INCUBAR Colombia 
Promueve el emprendimiento de alto impacto, impulsando el desarrollo de proyectos y la 

creación de empresas innovadoras de base tecnológica aplicables a la cadena productiva. Pasos 

para la construcción de emprendimientos: 

1.  SENSIBILIZACIÓN 
Transformación del proyecto de vida hacia el emprendimiento. Dirigido a personas que 

están iniciando el proceso de emprendimiento, que quieren concebir ideas creativas e 



  

 

innovadoras, aquellas que quieren orientar su proyecto de vida hacia el emprendimiento 

empresarial. 

2.  IDENTIFICACIÓN 
Identificación del grado de madurez de la iniciativa empresarial y su posición en el 

entorno. Dirigido a personas que comienzan el desarrollo de un proceso de estructuración en la 

identificación del modelo de negocio, análisis de la cadena productiva, análisis de la demanda, 

tendencia social, invención, otros. 

3. PRE-INCUBACIÓN 
Potencialización del grado de madurez de la iniciativa empresarial a través de la 

elaboración del modelo y plan de negocios. Dirigido a personas que buscan un plan de negocio 

para ser evaluado y volverlo considerado viable.  

4. PUESTA EN MARCHA (Incubación) 
Construcción y fortalecimiento de la propuesta de valor de la compañía para comenzar a 

operar en el mercado natural. Dirigido a personas que tienen Empresa Constituida y comienzan 

proceso de fortalecimiento empresarial (Identificación de nuevos productos y/o servicios, registro 

de Marca, se emprenden procesos de investigación, creatividad, innovación, desarrollo 

tecnológico y otros)  

5. ACELERACIÓN 
Maximización del valor agregado de la compañía a través de la internacionalización, la 

innovación continua, repensando el negocio constantemente. Dirigido a personas con empresas 

en funcionamiento caracterizándose por emprender procesos de escalamiento (Registro de 

propiedad industrial, patentes, diseños industriales, entre otros). Empresas que cuentan con una 

estructura interna fuerte (dirección, unidades) encargadas de los procesos de investigación, 

creatividad e innovación permanente. 

 



  

 

BANCOLDEX           
PROGRAMA TRASCIENDE 

Consciente de los retos que enfrenta el sector empresarial para acelerar su crecimiento, 

Bancoldex ha creado el Programa Trasciende que, en alianza con el Fondo Nacional de Garantías 

(FNG), permitirán que las micro, pequeñas y medianas empresas cuenten ahora con una solución 

integral y eficiente que les permitirá acceder y hacer uso inteligente de la financiación, para 

alcanzar el crecimiento y desarrollo empresarial. 

Este programa le permite al empresario visualizar mejor su futuro, adquirir el conocimiento y la 

formación que necesita para tomar las mejores decisiones financieras. 

 
21. ARTICULACIÓN PLAN NACIONAL Y REGIONAL DE 
DESARROLLO 
 

21.1 PLAN NACIONAL DE DESARROLLO 
 

Articulación del plan de negocio bugalooStudios en el Plan Nacional de Desarrollo con el 

pacto por el emprendimiento:  

El Plan Nacional de Desarrollo es un pacto por la Equidad. Este PND busca alcanzar la 

inclusión social y productiva, a través del Emprendimiento y la Legalidad. Legalidad como 

semilla, el emprendimiento como tronco de crecimiento y la equidad como fruto, para construir el 

futuro de Colombia. 

Legalidad 
Seguridad efectiva y justicia transparente para que todos vivamos con libertad y en 

democracia. Consolidación del Estado Social de Derecho, para garantizar la protección a la vida, 

honra y bienes de todos los colombianos, así como el imperio de la Ley. 

 

 



  

 

Líneas 
● Seguridad, autoridad y orden para la libertad 

● Imperio de la ley y convivencia 

● Alianza contra la corrupción Colombia en la escena global 

● Participación ciudadana  

● Pilares de emprendimiento (Departamento Nacional de Planeación, 2018 - 2022). 

OBJETIVOS 

1. Lograr que más emprendimientos de alto potencial se consoliden.  

2. Aumentar el acceso a financiamiento para empresas en etapa temprana.  

3. Reducir los costos de empresas para registrarse, contratar trabajadores y pagar 

impuestos (Departamento Nacional de Planeación, 2018 - 2022). 

RETOS 
1. Aumentar la cultura de inversión en emprendimiento: solo el 8% de  

            los colombianos hacen inversiones en emprendimientos.  

2. Promover el crecimiento de emprendimientos jóvenes para que  

            puedan consolidarse en el mercado.  

3. Facilitar la apertura de empresas y emprendimientos, agilizando los procesos  

             y abaratando sus costos.  

4. Reducir los costos de registro de creación de empresas.  

5. Mejorar el acceso al financiamiento empresarial que es restringido y costoso. 

ESTRATEGIAS 
- Acompañar emprendimientos con potencial de crecimiento para aumentar su 

probabilidad de éxito.  



  

 

- Diseñar e implementar una política nacional de emprendimiento para ampliar y 

facilitar el acceso a los servicios para emprendedores.  

- Activar la Ventanilla Única Empresarial para que los empresarios puedan obtener 

su RUT, Registro Mercantil y registrarse a la Seguridad Social sin salir de su oficina.  

- Se expide una reforma a la tarifa de registro mercantil que disminuya el costo de 

formalizarse para las micro, pequeñas y medianas empresas (MiPymes). 

- Abaratar y mejorar el acceso de las pequeñas empresas al microcrédito y fortalecer 

instrumentos de financiamiento de operación empresarial (Nacional de Planeación, 

2018 - 2022). 

 

RUTA AL 2030 
El emprendimiento se establecerá en un entorno favorable para crear y consolidar empresas 

movilizando recursos para desarrollar nuevos productos y procesos. Este entorno reducirá la 

informalidad aumentando la inversión en tecnologías productivas y la demanda de trabajadores 

calificados.  

 
 OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE 
Gráfica 18. Objetivos del desarrollo sostenible 

 

Fuente: https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/objetivos-de-desarrollo-sostenible/  

2. Transformación empresarial: desarrollo productivo, innovación y adopción tecnológica para la 

productividad. 



  

 

3. Un mundo de posibilidades: aprovechamiento de mercados internacionales y atracción de 

inversiones productivas. 

4. Estado simple: menos trámites, regulación clara y más competencia. 

5. Campo con progreso: una alianza para dinamizar el desarrollo y la productividad de la Colombia 

rural. 

21.2 PLAN REGIONAL DE DESARROLLO 
Región Pacífico: Diversidad para la equidad, la convivencia y el desarrollo sostenible, 

aprovechar la diversidad ambiental y cultural del Pacífico para construir un camino hacia el 

desarrollo productivo, social y sostenible de la región. 

 

Gráfica 19. Objetivos del plan regional de desarrollo. 

 

OBJETIVOS 
 

- Aumentar la cobertura y calidad en la provisión de servicios públicos.  

- Fomentar el desarrollo productivo legal. 

- Mejorar la gestión ambiental y el ordenamiento territorial.  

- Mejorar la infraestructura de transporte intermodal, portuaria y logística. 

(Departamento Nacional de Planeación, 2018 - 2022) 

 

 



  

 

 

21.3 CLÚSTER O CADENA PRODUCTIVA 
 
Clúster Economía Digital 

El Cluster de Economía Digital agrupa a las empresas que ofrecen productos, servicios y 

contenidos digitales,  así como empresas de diferentes industrias con capacidades internas 

destacadas de desarrollo tecnológico digital. 

 Entidad que lidera: Cámara de Comercio de Cali 

- Departamento(s) sobre el cual se desarrolla la iniciativa cluster y/o apuesta 

productiva: Valle del Cauca 

- Sector(es) principal(es) sobre el cual se concentra la iniciativa cluster: Software y 

TI Telecomunicaciones BPO, KPO e ITO 

- Áreas de trabajo bajo la iniciativa cluster y/o apuesta productiva: Crecimiento e 

inversión Mejora del entorno de negocios Desarrollo de la cadena de valor. 

- Año de inicio: 2019 

- Origen de la iniciativa: Privado 

- Página web: https://www.ccc.org.co/landing/plataforma-cluster/ 

- Número de empresas participantes: 71 

- Fuentes de financiación: 

○ Pública Nacional: 0 % 

○ Pública Local: 0 % 

○ Multilateral: 0 % 

○ Cámaras de comercio: 0 % 

○ Venta de servicios: 0 % 



  

 

○ Aporte miembros del cluster: 0 % 

○ Otra: 0 % 

- Existe un gerente dedicado exclusivamente a la Iniciativa Cluster y/o apuesta 

productiva: SI 

- Número de personas que trabajan en la gerencia de la Iniciativa Cluster y/o 

apuesta productiva: 1 Persona 

- La iniciativa cuenta con un órgano directivo desde el cual se ejerza 

direccionamiento y control: No 

(redclustercolombia, 2020) 

22. IMPACTO ECONÓMICO, SOCIAL Y AMBIENTAL 
 

bugalooStudios promete ser la compañía productora de contenidos digitales que no solo 

impactará a Guadalajara de Buga por ser una propuesta innovadora en su esquema de trabajo, 

sino por cuanto su modelo de negocio se basa en el desarrollo de productos de acuerdo a la 

necesidad de sus clientes. El mercado digital proyecta el crecimiento constante y este estudio se 

proyecta como ese aliado que permitirá a dichas empresas, empresarios, establecimientos 

comerciales y emprendedores crecer de la mano de su operación. 

Su apuesta inicial según el estudio, está planteada sobre el municipio de Buga pero al ser 

un servicio de carácter digital, fácilmente puede impactar otros mercados cercanos, bien sea del 

orden regional, nacional y podría pensarse de manera internacional por cuanto su operación así lo 

permite. 

Optimización de recursos bajo propuesta de trabajo asociada a la metodología Lean 

Startup y la experiencia en formatos de contenido digital, permiten proyectar a esta compañía en 



  

 

una que genere un rápido y efectivo crecimiento, como así lo señalan los formatos de negocio 

proyectados en el objeto de estudio. 

 
23. VENTAJAS COMPETITIVAS 
 

Bajo el análisis metodológico del estudio, sumado a su proceso de costo de producto, 

proyección de venta vs inversión y rentabilidad. Se estima que esta compañía presenta una clara 

ventaja frente al mercado actual. Quienes operan en ese mercado, no cuentan ni con la capacidad 

o herramientas digitales que permitan optimizar su trabajo. 

En cabeza de la compañía, estará una persona que viene de realizar un trabajo similar en 

la ciudad de Bogotá durante varios años, conoce el mercado digital, tiene experiencia en el 

manejo de marcas de renombre y la fase actual del negocio; el magazine que también dirige, no 

presenta competencia directa a la fecha, luego de 4 años liderando ese mercado. 

En el objeto de estudio bajo la encuesta realizada, se evidenció cómo más de 15 

empresarios requieren de un estudio que les brinde el servicio de manera óptima, porque quienes 

lo está haciendo actualmente, no les brindan el retorno de inversión esperado. 

 
24. CONCLUSIONES FINANCIERAS Y EVALUACIÓN DE 
VIABILIDAD  

 

Creación de contenidos digitales y social media marketing como oportunidad comercial. 

Basado en el objeto de investigación del Plan de Negocio para bugalooStudios se logra 

evidenciar la oportunidad comercial que existe para desarrollar esta compañía. 

Actualmente unos cuantos freelancers, boutiques digitales y clientes bajo su reducido 

conocimiento de marketing digital, están haciendo la labor de comunicar sus productos y 

servicios mediante las redes sociales, sin alcanzar resultados óptimos. 



  

 

Guadalajara de Buga como mercado inicial del proyecto bugalooStudios se presenta como 

una oportunidad de desarrollo y crecimiento por su alto componente de crecimiento comercial en 

sectores de la gastronomía, salud y moda, permitiendo que el mercado para ofrecer el servicio de 

producción de contenidos digitales, esté a la orden del día. 

El previo estudio a una base de datos donde se logró rápidamente identificar una demanda 

del servicio por más de 15 de estos, permiten esbozar que la operación del estudio en este 

mercado inicial sí es viable. 

Ofertar creación de estrategias digitales asociadas a cada empresario, comerciante o 

emprendedor que se adapte a la necesidad o requerimiento de este, permiten generar relevancia y 

crecimiento comercial para el estudio. 

Desarrollar planes y paquetes de servicios acordes al mercado, su necesidad y con 

resultados medibles, es el esquema al que el estudio pretende apostarle mediante el esquema de 3 

tipos de servicios aterrizados al entorno que buscan generarle tanto crecimiento comercial a sus 

clientes, como lograr que el buen resultado de estos, permita mayor demanda de clientes para el 

estudio. 

 

24.1 INDICADORES DE VIABILIDAD FINANCIERA 
En orden de aclarar los términos de la viabilidad comercial y financiera del plan de 

negocio, se calculan los diversos indicadores los cuales dictaminan estándares de rentabilidad, la 

cantidad de ventas necesarias para sostener los gastos fijos o punto de equilibrio, el tiempo de 

retorno de la inversión y la utilidad del plan de negocio. 

La rentabilidad se calcula teniendo en cuenta todos los indicadores macroeconómicos en 

el país, en la actualidad. 

 



  

 

Rentabilidad 

La rentabilidad es un indicador que mide el retorno del capital invertido. Se maneja bajo 

la forma porcentual por unidad de tiempo (mes o año). Se calcula dividiendo la utilidad líquida 

por la inversión inicial o total. La rentabilidad permite comparar con las tasas actuales pagadas 

por el dinero en el mercado financiero. Permite evaluar el costo de oportunidad de la inversión y 

tomar decisiones.  

INDICADORES FÓRMULA Utilidad x 100/Inversión total 

RENTABILIDAD 19,6% 

 

Bajo la aplicación del modelo de negocio al Simulador Financiero del Fondo Emprender, esta 

compañía proyecta una rentabilidad estimada en su primer año del 19,6%, lo cual corresponde a 

un flujo de operación de $45.600.000, dando un flujo de caja descontado de $38.644.068. 

Punto de equilibrio 
Nuevamente el punto de equilibrio representa la cantidad que la empresa necesita vender 

para cubrir sus costos variables y fijos en un determinado periodo. Es un indicador fundamental 

para controlar el desempeño de las ventas en los primeros meses de operación y organizar la 

fuerza de venta, definiendo metas comerciales mínimas. 

INDICADORES  FÓRMULA Costos fijos / (Margen de 
contribución/ Ventas) 

PUNTO DE EQUILIBRIO POR AÑO 

PLAN BASIC 192 

PLAN STANDARD 132 

PLAN PREMIUM 84 

 



  

 

Como bien señala esta compañía en la tabla, corresponden a las unidades mínimas de venta que 

deberá tener la compañía de manera anual, según su portafolio de paquetes; los cuales se estiman 

en valores así: 

192 Planes Basic: x 900.000 = $172.800.000 / 12: $14.400.000 / $900.000: 13 clientes mes 

ó 132 Planes Standard: 171.600.000 / 12: $ 14.300.000 / $1.300.000: 9 clientes mes 

ó 84 Planes Premium:142.800.000: / 12: $11.900.000 / $1.700.000: 7 clientes mes 

 

Tiempo de retorno de la inversión 
Indica el tiempo (meses o años), necesarios para que el emprendedor recupere la inversión 

en el negocio, siempre y cuando se llegue de manera constante al objetivo comercial establecido.  

INDICADORES FÓRMULA Inversión inicial / Utilidad (%) 

TIEMPO DE RETORNO 
DE LA INVERSIÓN  

12 MESES 

 

 
Utilidad 

Es un indicador que mide la ganancia líquida (después de pagar los impuestos) en relación 

a las ventas. Es uno de los principales indicadores económicos de las empresas, está relacionado a 

su competitividad, si la empresa tiene buena utilidad en su gestión, tendrá mayor capacidad de 

competir, porque podrá realizar más inversiones en publicidad, diversificación de productos o 

servicio, adquisición de nuevos equipamientos, etc.  

 

INDICADORES FÓRMULA Utilidad del mes x 100 / Ventas del 
mes 

UTILIDAD 19,6% 

 



  

 

Desde el primer año el estudio presenta rentabilidad del 19,6% estimada en $45.600.000 

en flujo de caja y se nota un crecimiento exponencial a partir del segundo año con un porcentaje 

de utilidad del 34,2% anual, para un valor de $82.027.361 según la proyección.  

Balance 
Balance general (Estado de Situación Financiera ) 
 

El balance general permite entender la estructura financiera de la empresa, es decir, los 

recursos con los que cuenta y la manera en que se están aprovechando en un periodo de tiempo 

determinado. Está conformado por el Activo, Pasivo y Patrimonio. 

Para el primer año se cuenta con un equivalente de activos igual a $95.276.604, los cuales 

representan los activos corrientes o circulantes iguales a $82.609.938 en este caso efectivo de 

venta; y unos activos fijos de $12’666.667, los cuales representan maquinaria y equipo de oficina 

con el que se cuenta. Para el valor pasivo, se cuentan con unas obligaciones financieras en 

conjunto con los impuestos en el primer año de 61.631.439. En este orden se calcula el 

patrimonio anual del primer año en $15.000.000, libre del valor Pasivo; la sumatoria del 

patrimonio más el valor pasivo corresponde a 61.631.439 al igual que el valor activo del primer 

año. 

A través de indicadores financieros se interpretan los valores del balance general en pro 

de conocer las condiciones del emprendimiento para responder a sus obligaciones o deudas, en 

este orden se calcula la liquidez, este indicador compara los activos corrientes / circulantes en 

relación a los pasivos corrientes /circulantes para conocer la capacidad de la empresa de hacer 

frente a sus obligaciones con los bienes que posee. 

INDICADOR FÓRMULA Activo corriente/Pasivo corriente 

LIQUIDEZ 1,3 

 



  

 

El valor idóneo de este indicador se encuentra entre 1 y 2, variando dependiendo a la 

industria, este valor quiere decir que el plan de negocio cuenta con el 1,3% de posesiones o 

activos para responder con las obligaciones o deudas, basado en que los activos corrientes 

estimados, suman $82.609.938 y el Pasivo corriente suma $61.631.439. 

Estado de resultado 
En el estado de resultado podemos encontrar la diferencia entre el total de los ingresos 

generados por la empresa por venta de bienes, servicios, etc. y los egresos representados por el 

costo de ventas, el costo de los servicios, gastos administrativos, gastos financieros, pago de 

impuestos, etc. Al monto final que resulta de la resta entre los ingresos y egresos se le llama 

utilidad; para este caso observamos en el primer año una utilidad de 18.645.165, ya continuando 

el margen bruto de utilidad el cual representa el porcentaje del beneficio económico que obtuvo 

la empresa después de asumir los costos básicos de la producción, sugiere, que desde el primer 

año este margen equivale al 36,6% y entre más alto sea este valor, se tendrá un nivel mayor de 

fondos para disponibles para acaparar las necesidades financieras.  

INDICADOR FÓRMULA  UTILIDAD BRUTA / VENTAS 
NETAS *100 

MARGEN DE LA 
UTILIDAD BRUTA 

 36,6 % 

 

FLUJO DE CAJA 
Según el flujo de caja del primer año el cual es, igual a $62.560.000, se puede inducir que 

a partir del segundo año, las entradas comenzarán a aumentar. 

SALIDAS 
VALOR ACTUAL NETO (VAN) 

El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros ingresos y egresos 

que tendrá un proyecto, para determinar, si luego de descontar la inversión inicial, queda alguna 



  

 

ganancia. Si el resultado es positivo, el proyecto es viable. También permite determinar cuál 

proyecto es el más rentable entre varias opciones de inversión. 

 

INDICADORES FÓRMULA 

 

VAN $140.094.531 

 

LA TIR 
La TIR conocida como la Tasa Interna de Retorno, es la tasa de descuento de un proyecto 

de inversión que permite que el Beneficio Neto Actualizado sea igual a la inversión, es decir el 

VAN igual a 0. La TIR es la máxima tasa de descuento que puede tener un proyecto para que sea 

rentable, pues una mayor tasa ocasiona que el Beneficio Neto Actualizado sea menor que la 

inversión.  

INDICADORES FÓRMULA EXPRESIÓN ALGEBRAICA 

donde: kTIR es la tasa de descuento que 
representa la TIR 

TASA INTERNA DE 
RETORNO 

 
74,78% 

 

Con base a una tasa de interés del 12% anual a partir de la simulación del financiamiento 

por parte de entidades, alianzas y redes en orden de inversión, se calcula una tasa interna de 

retorno del 74,78%, por encima de la tasa de rentabilidad libre de riesgo, que a su vez se 

encuentra en un promedio del 13,9% al 16,9%, teniendo en cuenta el tiempo de 12 meses de 

retorno de inversión. 
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