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RESUMEN EN ESPANOL.:

La tesis se enfoca en la transformacion digital de Mc.Copy, una empresa ecuatoriana de venta y
arrendamiento de fotocopiadoras, en el contexto de la creciente digitalizacion mundial,
especificamente en el afio 2024. El problema cientifico surge de la necesidad de adaptarse al entorno
digital, donde la demanda de equipos de impresion fisicos ha disminuido debido a la oferta de
servicios digitales y automatizados. EIl objetivo general es desarrollar una propuesta para
implementar un ecosistema digital que permita a Mc.Copy incrementar su conciencia de marca y
mejorar su posicionamiento competitivo en el mercado. Este ecosistema no solo busca aumentar la
visibilidad de la empresa en plataformas digitales, sino también optimizar procesos internos y
mejorar la experiencia del cliente mediante la adopcidn de tecnologias emergentes. La metodologia
empleada combina enfoques cualitativos y cuantitativos, utilizando analisis de mercado vy
herramientas digitales para evaluar la situacién actual de la empresa. Esta investigacion esta
justificada por la necesidad urgente de digitalizacion en un sector con rezago tecnoldgico, donde la
integracion de tecnologias es crucial para mejorar la competitividad y eficiencia operativa. La
conclusion principal es que la implementacion de un ecosistema digital robusto permitira a Mc.Copy
no solo adaptarse al entorno actual, sino también posicionarse como una empresa competitiva y
eficiente en el mercado digital, fortaleciendo la relacion con sus clientes y optimizando sus procesos

internos.

PALABRAS CLAVE:

Transformacion digital, Ecosistema digital, Posicionamiento competitivo, Conciencia de marca.
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ABSTRACT:

The thesis focuses on the digital transformation of Mc.Copy, an Ecuadorian company that sells and
leases photocopiers, within the context of global digitalization, specifically in the year 2024. The
scientific problem arises from the need to adapt to the digital environment, where demand for
physical printing equipment has declined due to the availability of digital and automated services.
The main objective is to develop a proposal for implementing a digital ecosystem that will allow
Mc.Copy to increase its brand awareness and improve its competitive positioning in the market. This
ecosystem not only aims to enhance the company’s visibility on digital platforms but also to optimize
internal processes and improve customer experience through the adoption of emerging technologies.
The methodology used combines both qualitative and quantitative approaches, employing market
analysis and digital tools to assess the company’s current situation. This research is justified by the
urgent need for digitalization in a sector that is technologically behind, where the integration of new
technologies is crucial for improving competitiveness and operational efficiency. The main
conclusion is that the implementation of a robust digital ecosystem will allow Mc.Copy not only to
adapt to the current environment but also to position itself as a competitive and efficient company in

the digital market, strengthening its relationship with customers and optimizing its internal processes.

PALABRAS CLAVE:

Digital transformation, Digital ecosystem, Competitive positioning, Brand awareness
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Resumen

La tesis se enfoca en la transformacion digital de Mc.Copy, una empresa ecuatoriana de
venta y arrendamiento de fotocopiadoras, en el contexto de la creciente digitalizacion
mundial, especificamente en el afio 2024. El problema cientifico surge de la necesidad de
adaptarse al entorno digital, donde la demanda de equipos de impresion fisicos ha
disminuido debido a la oferta de servicios digitales y automatizados. El objetivo general es
desarrollar una propuesta para implementar un ecosistema digital que permita a Mc.Copy
incrementar su conciencia de marca y mejorar su posicionamiento competitivo en el
mercado. Este ecosistema no solo busca aumentar la visibilidad de la empresa en plataformas
digitales, sino también optimizar procesos internos y mejorar la experiencia del cliente
mediante la adopcion de tecnologias emergentes. La metodologia empleada combina
enfoques cualitativos y cuantitativos, utilizando analisis de mercado y herramientas digitales
para evaluar la situacion actual de la empresa. Esta investigacion esta justificada por la
necesidad urgente de digitalizacion en un sector con rezago tecnolégico, donde la integracion
de tecnologias es crucial para mejorar la competitividad y eficiencia operativa. La conclusion
principal es que la implementacion de un ecosistema digital robusto permitira a Mc.Copy no
solo adaptarse al entorno actual, sino también posicionarse como una empresa competitiva
y eficiente en el mercado digital, fortaleciendo la relacion con sus clientes y optimizando sus

procesos internos.
Palabras claves:

Transformacion digital, Ecosistema digital, Posicionamiento competitivo, Conciencia de

marca.
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Abstrac

The thesis focuses on the digital transformation of Mc.Copy, an Ecuadorian company that
sells and leases photocopiers, within the context of global digitalization, specifically in the
year 2024. The scientific problem arises from the need to adapt to the digital environment,
where demand for physical printing equipment has declined due to the availability of digital
and automated services. The main objective is to develop a proposal for implementing a
digital ecosystem that will allow Mc.Copy to increase its brand awareness and improve its
competitive positioning in the market. This ecosystem not only aims to enhance the
company’s visibility on digital platforms but also to optimize internal processes and improve
customer experience through the adoption of emerging technologies. The methodology used
combines both qualitative and quantitative approaches, employing market analysis and
digital tools to assess the company’s current situation. This research is justified by the urgent
need for digitalization in a sector that is technologically behind, where the integration of new
technologies is crucial for improving competitiveness and operational efficiency. The main
conclusion is that the implementation of a robust digital ecosystem will allow Mc.Copy not
only to adapt to the current environment but also to position itself as a competitive and
efficient company in the digital market, strengthening its relationship with customers and

optimizing its internal processes.

Keywords:

Digital transformation, Digital ecosystem, Competitive positioning, Brand awareness.
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Introduccion

TRANSFORMANDO LA PRESENCIA DIGITAL DE MC.COPY: PROPUESTA DE
IMPLEMENTACION DE UN ECOSISTEMA DIGITAL INNOVADOR

Planteamiento del problema

La industria de la venta de fotocopiadoras se encuentra en un momento de cambio
significativo. Las empresas de venta de fotocopiadoras, tradicionalmente centradas en la
comercializacion de equipos de impresion fisica, se enfrentan a la evolucion constante de la
tecnologia digital, lo que esta transformando la forma en que las empresas trabajan y
compran. Las empresas de venta de fotocopiadoras que no se adapten a este cambio corren

el riesgo de quedarse atrés.

Impacto global de la digitalizacion

La transformacidn digital ha trascendido fronteras, afectando a empresas de todos los
tamanos y sectores, desde multinacionales hasta pequefias y medianas empresas (PYMES).
Este fendmeno ha transformado de manera fundamental la operatividad de las
organizaciones, optimizando sus procesos Y la interaccion con sus clientes. A nivel mundial,
industrias como el comercio minorista y los servicios financieros han experimentado una
disrupcién profunda debido a la digitalizacion, la automatizacion y la adopcion de
tecnologias emergentes como el Internet de las Cosas y la inteligencia artificial. Aquellas
empresas que han adoptado estas herramientas han visto aumentada su competitividad,
mientras que las que han retrasado su implementacion han sufrido desventajas significativas.
En este contexto, la adopcién de un ecosistema digital por parte de Mc.Copy no solo sigue
una tendencia local, sino que responde a los desafios y oportunidades que plantea la
transformacion digital a nivel global. La integracion de estas tecnologias permitira a
Mc.Copy mantenerse en sintonia con las demandas del mercado y mejorar su eficiencia

operativa.

Comparativa con la competencia
En el contexto ecuatoriano, el sector de venta de fotocopiadoras presenta un nivel

bajo de digitalizacion, con pocas empresas que han avanzado en la creacion de ecosistemas



digitales integrados. La mayoria de los competidores locales continian operando bajo
modelos de negocio tradicionales, lo que limita su capacidad para ofrecer servicios
innovadores y eficientes a sus clientes. En contraposicion, a nivel internacional, las empresas
dedicadas a la venta de fotocopiadoras han adoptado rapidamente las tendencias
tecnoldgicas, incorporando soluciones digitales, por ejemplo, la empresa Ricoh, se ha
enfocado en la implementacién de plataformas de e-commerce, servicios de soporte técnico
en linea, y sistemas automatizados para la gestion de procesos, adicionalmente, ha apoyado
a sus clientes a acelerar la adopcion digital. Esta empresa ha demostrado que la
implementacion de un ecosistema digital no solo mejora la experiencia del cliente, sino que
también optimiza la eficiencia interna. Este contraste pone de manifiesto la urgencia para
Mc.Copy de priorizar su transformacion digital, con el fin de mantenerse competitiva tanto

en el mercado local como en comparacion con sus homdlogos internacionales.

Desafios que enfrenta Mc.Copy

Mc.Copy se enfrenta a una serie de desafios en el competitivo sector de la venta de
fotocopiadoras, principalmente relacionados con el avance tecnoldgico y el cambio en las
expectativas de los clientes. Uno de los retos méas evidentes es la creciente digitalizacion de
los documentos, lo cual ha reducido considerablemente la demanda de impresién y copiado
fisico. Las empresas estan adoptando cada vez mas sistemas de gestion documental digital
que permiten el almacenamiento, la comparticion y la colaboracion en documentos de
manera virtual, eliminando la necesidad de papel. Esta tendencia impacta directamente en el
modelo de negocio de Mc.Copy, que histéricamente ha dependido de la venta y el alquiler
de equipos de impresion. La empresa debe adaptarse a un contexto donde la impresién fisica

es menos relevante, y las soluciones digitales mas eficientes y sostenibles ganan terreno.

Otro desafio significativo es la competencia indirecta proveniente de proveedores
que han ampliado sus ofertas hacia soluciones de gestion documental integradas, incluyendo
la impresion bajo demanda, servicios en la nube y sistemas avanzados de seguridad de datos.
Estos competidores han evolucionado mas alla de la simple oferta de equipos de impresion,
posicionandose como socios tecnoldgicos clave para empresas que buscan digitalizar sus
flujos de trabajo. Mc.Copy, al centrarse principalmente en la venta y mantenimiento de
hardware, ha quedado en desventaja frente a estos proveedores mas versatiles y

digitalizados.



Ademaés, Mc.Copy enfrenta dificultades en cuanto a la experiencia del cliente. Los
usuarios actuales demandan servicios agiles, personalizados y accesibles digitalmente, como
soporte técnico remoto, compras en linea y acceso a informacion en tiempo real. La
infraestructura actual de Mc.Copy no esta disefiada para satisfacer estas expectativas, lo que
impacta negativamente en la satisfaccion y lealtad de los clientes. Es imperativo que la
empresa reestructure sus procesos y mejore su infraestructura digital para ofrecer un servicio

mas alineado con las necesidades de un cliente moderno y conectado.

Asimismo, la empresa enfrenta desafios internos relacionados con la automatizacion
de sus procesos comerciales. Actualmente, muchas de sus operaciones se realizan de manera
manual, lo que ralentiza la eficiencia en areas clave como la gestion de pedidos y el
seguimiento y atencion al cliente. Esta falta de automatizacion no solo incrementa los
tiempos de respuesta y la probabilidad de errores humanos, sino que también aumenta los
costos operativos. Para poder competir eficazmente en un entorno digital, Mc.Copy necesita
adoptar sistemas automatizados que optimicen sus operaciones comerciales diarias y

reduzcan ineficiencias.

Finalmente, Mc.Copy debe enfrentar el reto de adaptarse rapidamente a un entorno
de competencia cada vez mas innovador. EI mercado de fotocopiadoras y servicios de
impresion esta siendo transformado por empresas que integran tecnologias avanzadas como
la inteligencia artificial, el analisis de datos y el Internet de las Cosas en sus productos y
servicios. Estas innovaciones no solo mejoran la calidad de los productos, sino que también
permiten ofrecer soluciones mas personalizadas e inteligentes. Si Mc.Copy no incorpora
estas tecnologias en su modelo de negocio, corre el riesgo de volverse obsoleta en un sector

cada vez mas orientado hacia la digitalizacion.

En resumen, Mc.Copy enfrenta una serie de desafios que abarcan desde la
transformacion digital del sector hasta la necesidad de mejorar la experiencia del cliente, la
automatizacion de procesos y la adopcion de tecnologias avanzadas. Implementar un
ecosistema digital integral es la clave para superar estos obstaculos y posicionarse de manera
competitiva en un mercado en constante cambio. Este ecosistema no solo permitira a

Mc.Copy ofrecer un servicio mas eficiente y orientado al cliente, sino que también



optimizara sus operaciones internas y ampliard su capacidad para competir en un entorno

globalizado y digitalizado.

Objetivos
Objetivo general

Analizar y desarrollar estrategias para la propuesta de implementacién efectiva de un
ecosistema digital para el incremento de conciencia de marca y posicionamiento de la
empresa MC.COPY.

Objetivos especificos

e Investigar y evaluar las necesidades y expectativas de los clientes de la empresa
Mc.Copy, mediante estudios de mercado y analisis de tendencias con el fin de
identificar areas de oportunidad para la mejora de la conciencia de marca y

posicionamiento.

e Analizar las herramientas, plataformas, aplicaciones y servicios digitales disponibles
considerando factores como la escalabilidad, la integracion con los sistemas

existentes de la empresa, el presupuesto y el costo-beneficio.

e Determinar los recursos financieros y humanos necesarios, asi como, un cronograma

de capacitacion del personal e implementacion.

Justificacion

La implementacion de un ecosistema digital en la empresa de venta de
fotocopiadoras es esencial en el contexto actual. Este estudio no solo aborda la digitalizacion
en un sector especifico, sino que también contribuye al conocimiento sobre la integracion
tecnoldgica en negocios tradicionales. En un mundo donde la digitalizacion redefine las

reglas del juego, adaptarse es vital para la supervivencia y el éxito a largo plazo.

Este proyecto ofrece soluciones practicas para enfrentar los desafios de la
digitalizacion. ldentificar las necesidades y expectativas de los clientes en este entorno

digital es clave para crear estrategias que impulsen el crecimiento y la competitividad de la



empresa. Ademas, al seleccionar tecnologias digitales adecuadas y desarrollar las
habilidades necesarias para su uso, este estudio proporciona un marco solido para la

transformacion digital exitosa.

Los beneficios de esta investigacion no se limitan a la empresa de fotocopiadoras.
Las mejores practicas obtenidas pueden aplicarse en otros sectores, contribuyendo al avance
de la economia digital y fomentando la innovacion y competitividad.

En resumen, este estudio busca mejorar la competitividad de una empresa especifica,
con el potencial de impulsar el crecimiento de todo un sector. Se espera que esta
investigacion sirva como un catalizador para el cambio positivo en la era digital.
Hipotesis y variables

Una implementacion efectiva de un ecosistema digital en una empresa de venta de
fotocopiadoras incrementara su conciencia de marca.

Variables

e Independiente: Implementacion del ecosistema digital, medida por el grado de

integracion de herramientas digitales, usabilidad, y satisfaccion del cliente.

e Dependiente: Conciencia de marca de la empresa, medida por seguidores en RRSS,
KPIs de interaccion, o crecimiento porcentual.
Hipotesis derivadas

e La mejora en la experiencia del cliente a través del ecosistema digital incrementara

la conciencia de marca.

e Un mayor grado de implementacion del ecosistema digital aumentara la conciencia

de marca.

e La integracion de recursos digitales y constante publicacion de contenido de valor

mediante el ecosistema digital incrementara la conciencia de marca.



Las hipotesis planteadas en este estudio estan directamente vinculadas a las variables
de estudio, destacando la relevancia de la implementacion de un ecosistema digital en
Mc.Copy. Las hip6tesis proponen que una mayor adopcion e integracion de tecnologias
digitales en los procesos de la empresa resultard en un incremento de la conciencia de marca
y en la mejora de la experiencia del cliente. Esta relacién es crucial, ya que, en un mercado
altamente competitivo y en plena transicion hacia lo digital, la capacidad de Mc.Copy para
posicionarse dependeréa en gran medida de su nivel de integracién tecnoldgica. El impacto
positivo de la implementacion del ecosistema digital se reflejard en una mayor eficiencia
operativa, un aumento en la interaccion con los clientes, y una mejora en los indicadores

clave de rendimiento, lo que facilitara el posicionamiento de Mc.Copy en el mercado actual.



CAPITULO | MARCO TEORICO

1.1.  Contextualizacién Espacio-Temporal del Problema
1.1.1.  El Problema de la Digitalizacion de los Negocios en el Mundo

En la Gltima década, la digitalizacion ha sido uno de los principales catalizadores del
cambio empresarial. La adopcion de tecnologias digitales como plataformas de comercio
electrénico, automatizacién de procesos y herramientas de analisis de datos ha transformado
la dindmica de los negocios a nivel mundial. Empresas de todos los sectores, desde
minoristas hasta fabricantes, han integrado la digitalizacion para mejorar su competitividad.
Segun un estudio de la OCDE, la digitalizacion proporciona a las pequefias y medianas
empresas la oportunidad de mejorar su rendimiento, impulsar la innovacion y competir en
con empresas mas grandes en igualdad de condiciones. Sin embargo, la transformacion
digital también presenta desafios significativos, como la falta de recursos internos, brechas
de habilidades y problemas de financiamiento, lo que hace que las PYMES a menudo se

queden rezagadas en este proceso.

El entorno digital actual esta dominado por tecnologias emergentes como la, el
Internet de las Cosas, inteligencia artificial y la automatizacion avanzada. Estas tecnologias
no solo optimizan procesos internos, sino que también redefinen la relacién con los clientes
a través de interacciones mas personalizadas y eficientes. A nivel global, las empresas que
no han adoptado estas tecnologias se enfrentan a una disminucién en su participacion de
mercado y a una pérdida de relevancia en un mundo empresarial altamente competitivo y
digitalizado (OECD, 2021).

1.1.2.  Conocimiento de la Problematica de la Digitalizacion de la Empresa
en el Entorno Regional (Latinoamérica)

La adopcidn de tecnologias digitales ha sido relativamente lenta en América Latina
en comparacién con América del Norte y Europa. Las empresas en la region enfrentan
desafios criticos como limitaciones econdmicas, infraestructuras tecnoldgicas deficientes y
una brecha digital considerable en términos de acceso a Internet y dispositivos tecnolégicos.

Sin embargo, la regién ha experimentado un crecimiento sostenido en el uso de herramientas



digitales, impulsado especialmente por la pandemia de COVID-19, que forzé a muchas

empresas a acelerar su transicion digital para sobrevivir.

En paises como Brasil, México y Chile, se ha observado un aumento en la
digitalizacion, particularmente en sectores de comercio minorista, los servicios financieros
y educacion. Sin embargo, la digitalizacion sigue siendo un desafio en la region para muchas
pequefias y medianas empresas, que carecen de los recursos y conocimientos especializados
necesarios. La digitalizacién en América Latina continla siendo un proceso complejo, con
un ritmo de adopcidn desigual y una fuerte dependencia de iniciativas gubernamentales y

privadas para impulsar la transformacion digital.

1.1.3.  Entendimiento del Problema de la Digitalizacion de Empresas en el
Entorno Local (Ecuador)

El proceso de digitalizacion en Ecuador ha seguido una tendencia similar a la
experimentada por otras economias en desarrollo. Las organizaciones han adoptado la
tecnologia para mejorar su competitividad y satisfacer las necesidades emergentes del
mercado. No obstante, la infraestructura inadecuada y la falta de cultura digital han trabajado
en contra de la adopcion de tecnologia de punta. El documento “Agenda de Transformacion
Digital del Ecuador 2022-2025”, por otro lado, es un tipo de papel estratégico orientador que
intenta agilizar este proceso. Publicado en abril 2022 por el Ministerio de
Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion, es un producto, hasta cierto punto,
de los desafios especificos surgidos como efecto de la pandemia de COVID-19, que puso de
manifiesto la importancia de digitalizar no solo los servicios publicos, sino también los
servicios privados. La agenda es una hoja de ruta que busca la consolidacion de un marco a
través del cual se logre la adopcidn de tecnologias digitales en todos los sectores, con
especial énfasis en infraestructura, cultura digital, economia digital e inclusion. Este es un
esfuerzo en el marco de una estrategia nacional que busca modernizar, no solo el Ecuador,
sino convertirlo en un ejemplo a seguir en la region, a través de la utilizacién de tecnologias

de informacién y comunicacion.

El tejido empresarial ecuatoriano, compuesto principalmente por PYMES, enfrenta
grandes obstaculos en su proceso de digitalizacidn, caracterizados por una baja inversién en

tecnologias y la falta de capacitacion del personal. Sin embargo, la pandemia de COVID-19



actué como un catalizador, obligando a las empresas a adaptarse rapidamente al entorno
digital. Aunque la adopcion de tecnologias digitales ha sido més notable en sectores como
el comercio minorista y servicios, industrias tradicionales como la de ventas y arrendamiento
de equipos de oficina, a la que pertenece Mc.Copy, aln estan rezagadas en este proceso de

transformacion. (Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la Informacion, 2022).

1.1.4.  Origen de la Necesidad Inminente de Digitalizacion Empresarial:
Factores Contextuales

El proceso de digitalizacion empresarial se ha acelerado debido a una serie de eventos
e impulsos a nivel global y local. En primer lugar, la pandemia de COVID-19 obligo a las
empresas a replantear sus modelos de negocio debido a las restricciones de movilidad y al
distanciamiento social. Empresas de todos los sectores tuvieron que adoptar rapidamente
soluciones digitales para mantener la continuidad operativa, desde implementar plataformas
de comercio electronico hasta automatizar procesos internos. Aquellas empresas que no

lograron adaptarse enfrentaron pérdidas significativas y, en muchos casos, cerraron.

Otro factor importante ha sido la rapida adopcion de la inteligencia artificial en los
modelos de negocio. Herramientas como chatbots, sistemas de recomendacion y analisis
predictivo se han vuelto esenciales para mejorar la eficiencia operativa y ofrecer
experiencias personalizadas a los clientes. La competencia en muchos sectores ahora
depende de la capacidad de integrar IA y otras tecnologias avanzadas para optimizar

procesos y anticiparse a las necesidades del mercado.

En el contexto latinoamericano y ecuatoriano, los cambios socioculturales también
han tenido un papel importante. La creciente familiaridad de los consumidores con
plataformas digitales, especialmente a través de dispositivos mdviles, ha generado una
demanda por servicios y productos mas accesibles y personalizados. Las empresas que no
han adaptado sus modelos de negocio para satisfacer estas nuevas expectativas enfrentan una

pérdida de relevancia en el mercado.

Finalmente, la competencia en el sector empresarial también ha impulsado la
necesidad de digitalizacion. Empresas que anteriormente se basaban en modelos
tradicionales han comenzado a implementar sistemas de gestion empresarial, CRM vy

plataformas de automatizacion para optimizar sus operaciones y ofrecer un mejor servicio al
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cliente. Estas tendencias han puesto presion en empresas como Mc.Copy, que ahora deben

reevaluar sus estrategias para mantenerse competitivas.

1.1.5.  Problematica Especifica de Mc.Copy

Mc.Copy, como empresa dedicada a la venta y arrendamiento de fotocopiadoras, se
enfrenta a una problematica compleja en un entorno digitalizado. La tendencia global hacia
la digitalizacién de documentos y la creciente oferta de servicios de impresion bajo demanda
han reducido la necesidad de equipos fisicos de impresion. Ademas, la competencia en el
mercado ha evolucionado integrando soluciones digitales que ofrecen méas valor agregado,
como la automatizacion de procesos y el soporte técnico remoto. En este contexto, Mc.Copy
se ve obligada a adaptar su modelo de negocio y a implementar un ecosistema digital que le

permita no solo sobrevivir, sino también prosperar en este nuevo entorno.

La empresa reconoce que la digitalizacion no es solo una opcidn, sino una necesidad
inminente para mejorar su eficiencia operativa, alcanzar nuevos mercados y ofrecer una
experiencia de cliente superior. Sin embargo, la falta de integracion de tecnologias digitales,
junto con la resistencia al cambio y la escasa cultura digital interna, representan barreras
significativas. Ante estos desafios, el proyecto de transformacion digital de Mc.Copy se
convierte en una iniciativa critica para asegurar la sostenibilidad y crecimiento futuro de la

empresa.

1.2.  Investigaciones previas

Analizar casos previos sobre la importancia de la digitalizacién, la adopcién de
estrategias de ebranding, y la optimizacion de la presencia de marca es crucial para nuestro
proyecto, porque nos permite identificar métodos y experiencias fundamentales para el
desarrollo y la implementacion de un ecosistema digital innovador para Mc.Copy. Estos
estudios proporcionan informacion valiosa, que no solo resaltan las estrategias exitosas y los
desafios enfrentados por diferentes empresas, sino que también subrayan la relevancia de
una gestion eficaz y un enfoque innovador en la transformacion digital, elementos que seran
cruciales en la propuesta de implementacion que se enfoca en fortalecer el posicionamiento

digital de Mc.Copy y mejorar su competitividad en el mercado.
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En la tesis de maestria “Proceso metodologico para implementar una estrategia de
ebranding en el posicionamiento de la marca Max Motor del Ecuador, 2023 ” de Heredia
Panimboza, C. G., se aplicé el método exploratorio y descriptivo, con el principal objetivo
de desarrollar un proceso metodoldgico para una estrategia de ebranding en el
posicionamiento de la marca, incluyendo el andlisis de la situacion actual de la marca, ventas
entre el afio 2014 a 2016, la identificacion de factores criticos de éxito y propuesta de un
proceso metodolégico para mejorar su posicionamiento. La investigacion fue de tipo
aplicada y utiliz6 un enfoque cuantitativo, donde empleé encuestas y analisis de datos

mediante software especializado como SPSS Statistics y Diagram Maker.

El estudio concluyd que la falta de una estrategia de ebranding contribuyé en una
disminucion del 21% en las ventas durante 2016, recomendando a la empresa implementar
una estrategia de ebranding con acciones especificas para mejorar su presencia digital,
optimizar la personalizacion del mensaje y fomentar la fidelizacion de los consumidores,

con un tiempo estimado de seis meses para observar resultados sostenidos.

El trabajo de Suficiencia profesional “Informe de plan de marketing para la empresa
SYSCOPY Pert S.A.C, Lima 2022” de Christian Ramirez, se presenté como modalidad de
informe de experiencia laboral aplicando la metodologia ADEP (Analisis, Diagndstico,
Estrategia y Plan de accion), el analisis de la informaciéon cualitativa identifico una
disminucion del 18% las ventas entre el afio 2020 al 2021, la empresa realiza evaluacion de
estrategias para solucionar el problema analizando la viabilidad de las alternativas (contratar
mas personal y plan de marketing) para alcanzar los objetivos de incrementar ventas anuales
con un 12% por venta digital, seguidores organicos en red social Facebook y presencia de

marca en Lima y provincias en los medios digitales.

El informe concluye que las 2 propuestas eran viables, sin embargo, el plan de
marketing digital result6 ser la mejor opcion alcanzando un TIR de 22% mas y un VAN de
171% mas que la propuesta de contratacion. La empresa logrd estructurar con un equipo

conjunto el area de marketing y pudo obtener resultados reales para nuevos objetivos.

La implementacién del plan de marketing 2022 dio como resultado una venta del
3.94% de la cuota comercial que no alcanzando la meta del 12% de la cuota por ventas
digitales del objetivo comercial, sin embargo, en los objetivos de Marketing se logré

incrementar en cantidad de seguidores para la red social Facebook superando en un 4% el
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objetivo inicial y el objetivo de presencia de marca con 16 campafias de Google Ads alcanz6
96,320 cuentas. Finalmente se recomendd a la empresa identificar los cuellos de botella que
no permitieron la implementacion del plan de marketing disefiado desde el 3 de enero 2022
hasta el 15 abril, la creacion de la pagina web, CRM, ademas de la asignacion de presupuesto
para el desarrollo del plan de marketing propuesto y mejorar el manejo de la informacion de

los desembolsos de presupuesto y su designacién por periodos.

En el trabajo de investigacion denominado “Propuesta de mejora para la gestion de
servicios mediante un ecosistema digital en la empresa Cepolin S.A. Guayaquil Ecuador
2022.” de Jefferson Burbano, identifica que la empresa enfrentd6 una mala gestion del
servicio y mostré deficiencias en la capacidad de la empresa para alcanzar un publico mas
amplio, mejorar su eficiencia y optimizar el rendimiento. El objetivo principal del estudio
fue disefiar una propuesta mediante un ecosistema digital para la mejora de la gestion del
servicio. Se empled la metodologia descriptiva con una investigacion descriptiva y aplico
técnicas como entrevistas y encuestas para el diagnéstico del proyecto de mejora. Ademas,
aplico para el desarrollo del proyecto el método Waterfall Model o método de cascada para

dividirlo en diferentes fases validando de manera jerarquica cada etapa.

Durante el diagnostico de gestion del servicio de Cepolin se identificd falta de
informacion sobre el proceso de gestion de servicios y que el 42,9% de las empresas indican
que el servicio es ineficiente, también determinaron que el sitio web en uso no es
comprendido por el usuario final debido a errores. El disefio de la propuesta de mejora
incluye la construccion de métodos y ecosistemas digitales para mejorar el servicio
mejorando el aspecto del sitio web, posicionamiento SEO, integracion con redes sociales y
estructuracion de campafias de email-marketing, ademas de definicion del presupuesto de
inversidn, asignacion de recurso fisico, humanos y cronograma de desarrollo de 16 semanas
(4 meses) donde se disefiara un sitio web y mdvil con un interfaz de usuario dindmico y

accesible con ChatBot interactivo.

El trabajo de investigacion recomienda integrar un CRM para automatizar
actividades con los clientes, integrar el proceso de inteligencia empresarial (Bl) que permita
identificar posibilidades de perfeccionamiento, continuar investigando proceso que permitan
continuar con optimizacién del sitio web y crear una conexion del chatbot basado en

inteligencia artificial con ChatGPT.
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El trabajo de investigacion de Acosta Rodriguez, N., & Rodriguez-Rojas, Y. L.
(2019) sobre “Implementacion de marketing digital para el desempefio empresarial en
pequefias y medianas empresas” en Colombia tuvo como objetivo principal identificar los
beneficios y estrategias del marketing digital que puedan ser implementadas por las PYMES
para mejorar su desempefio empresarial y emple6 una investigacion de tipo descriptivo y
exploratorio, que utiliza un enfoque cualitativo mediante una revision sistemética de
literatura. La metodologia aplicada incluy6 recopilacion de datos de diversas bases de datos

académicas, analizando articulos relevantes en inglés, espafiol y portugués.

Los resultados obtenidos demuestran que las empresas que adoptan herramientas de
marketing digital evidencian mejoras significativas en su relacion con el mercado y en su
desempefio. Las conclusiones de la investigacion sefialan que las PYMES que no han
implementacion herramientas digitales se relacionan con la falta de conocimiento, falta de
personal capacitado en marketing digital y una resistencia a la adopcion de nuevas estrategias
y tecnologias limitando su competitividad y desempefio en el mercado a diferencia de las
PYMES que han invertido en capacitaciones y desarrollo de habilidades digitales. La
investigacion recomienda a las PYMES la adopcion de tecnologias digitales, invertir en
programas de formacion y capacitacion especificas en marketing digital, contratar
consultores expertos en marketing digital y mentoria, fomentar una cultura de formacién
continua y colaborativa, adquirir herramientas digitales de formacion y establecer
indicadores de desempefio para medir el impacto de las estrategias de marketing

implementadas para optimizar sus procesos Yy resultados.

1.3.  Cuerpo Teorico-Conceptual

El presente estudio se enmarca dentro del proyecto de digitalizacion de la empresa
Mc.Copy, un negocio tradicional dedicado a la venta y arrendamiento de fotocopiadoras, en
un entorno cada vez mas digitalizado. El soporte tedrico de la obra se basa en conceptos
clave que orientan el disefio e implementacion de un ecosistema digital. En los tiempos
actuales, donde la tecnologia avanza a un ritmo acelerado y las expectativas de los clientes
cambian rapidamente, la digitalizacidén ya no es una opcidn, sino una necesidad urgente para
mantenerse competitivo. Por lo tanto, este analisis conceptual es fundamental para situar y
orientar adecuadamente la propuesta de transformacion digital en Mc.Copy. La

implementacion efectiva de un ecosistema digital en la industria de la venta de
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fotocopiadoras se apoya en varias bases tedricas fundamentales. Estas bases proporcionan el
marco conceptual necesario para comprender los procesos y los factores que influyen en la

adopcion exitosa de tecnologias digitales en este contexto especifico.

La Teoria del Cambio Organizacional establece que cualquier proceso de cambio
dentro de una organizacion debe incluir un cambio cultural y estructural. Mc.Copy, como
una empresa tradicional, enfrenta dificultades para adoptar tecnologias digitales debido a la
resistencia al cambio por parte de su personal y la falta de una adecuada capacitacién. En
contraste, la Teoria de la Capacidad Dindmica enfatiza la necesidad de que las
organizaciones desarrollen habilidades para adaptarse y reconfigurar sus recursos en un
entorno cambiante. Ambas teorias coinciden en la importancia de la flexibilidad
organizacional y la disposicion para asimilar nuevas tecnologias como factores clave para

competir en un mercado digital.

El Enfoque Sociotécnico, por otro lado, sostiene que cualquier sistema digital debe
equilibrar los componentes técnicos y humanos. En el caso de Mc.Copy, esto implica no
solo implementar tecnologia avanzada como sistemas de automatizacion y CRM, sino
también garantizar que estas herramientas se integren adecuadamente con las necesidades
laborales y los requisitos de los empleados. La Teoria de la Experiencia del Cliente
subraya la importancia de disefiar un ecosistema digital que ofrezca una experiencia fluida
y satisfactoria, desde el primer contacto hasta la fase de postventa. Esta teoria se alinea con
la necesidad de personalizar y optimizar cada punto de interaccion con el cliente, lo que es

fundamental en la propuesta de Mc.Copy.

En cuanto al marco conceptual elegido, la Teoria de la Gestion del Cambio se erige
como la base principal para guiar la transformacion digital en Mc.Copy. Este enfoque aborda
tanto los aspectos técnicos como humanos, asegurando una transicion organizada y efectiva
hacia un nuevo ecosistema digital. Los principios de la gestion del cambio, como la
comunicacion efectiva, la capacitacion continua y la participacion del personal, son cruciales

para minimizar resistencias y promover la adopcion exitosa de las nuevas tecnologias.

Los KPIs (key performance indicator) o indicadores claves de desempefio son
métricas cuantificables que se utilizan para medir el rendimiento y el éxito de una
organizacion, equipo, proyecto o proceso en relacién con sus objetivos y metas estratégicas.
(Urrego, 2023)
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Dentro del estudio con la finalidad de medir los resultados de la propuesta de
implementacion se plantean una serie de Indicadores Clave de Desempefio (KPI's) en la
tabla 1, que permitan evaluar el posicionamiento de la marca Mc.Copy en diversas
plataformas digitales posterior a la implementacion de las redes sociales como Facebook,
Instagram, LinkedIn, TikTok, YouTube y Web que permitirdn una visualizacion clara del

posicionamiento en cada una.

Tabla 1

Indicadores Claves de Desempefio (KP1's) para medir el Posicionamiento de Mc.Copy

KPI's

Descripcion de la Medicion

Red Social /

Plataforma

Alcance Organico

Tasa de Interaccion

Crecimiento de

Seguidores

Menciones y Hashtags

CTR (Click-Through
Rate)

Tiempo de
Visualizacion

Tasa de Retencion de

Audiencia
Tasa de Rebote

Duracion Media de la
Visita

P&ginas por Sesion

Permitira obtener el ndmero de usuarios Gnicos que

han visualzado las publicaciones de manera organica.

Indica la tasa de interaccion (likes, comentarios,

compartidos) sobre el total de publicaciones.

Determinard el incremento en el nimero de
seguidores en un tiempo determinado.

Permitira conocer el nimero de veces que la marca
ha sido mencionada o el uso de hashtags brandeados
por otros usuarios.

Indicaré la Tasa de clics en el enlace de la biografia,
en anuncios o en miniaturas.

Mostrara la cantidad total de tiempo que los usuarios
pasan viendo los videos.

Permite conocer el porcentaje de visualizaciones que
permanecen a lo largo del video.

Evidenciara el porcentaje de visitantes que
abandonan el sitio tras visualizar s6lo una pagina.
Indicara el tiempo promedio que un usuario
permanece en el sitio.

Permitird evidenciar el nimero promedio de paginas

que un usuario visita durante una sesion.

Facebook, Instagram

Facebook, Instagram,
LinkedIn, TikTok,
YouTube

Facebook, Instagram,
LinkedIn, TikTok

Instagram, TikTok

Instagram, YouTube

YouTube

YouTube

Web (Sitio Web
Corporativo)
Web (Sitio Web
Corporativo)
Web (Sitio Web

Corporativo

Nota. Esta tabla explica los principales KPI's para medir el posicionamiento de marca en diversas plataformas

digitales (Facebook, Instagram, LinkedIn, TikTok, Web y YouTube). Elaboracion Propia.



16

La propuesta para la implementacion de un ecosistema digital en Mc.Copy no puede
entenderse sin una vision integrada que combine la teoria de la innovacion tecnoldgica con
la teoria de la experiencia del cliente. Este ecosistema debe enfocarse en la personalizacion
de las interacciones, la automatizacion de procesos y la gestion operativa optimizada,
siempre considerando la importancia del cambio organizacional. En la préctica, esto se
traduce en la integracion de herramientas como CRM, sistemas de automatizacion de
marketing y plataformas de andlisis de datos, que permiten a la empresa ajustarse a las
exigencias de un mercado en constante evolucion. Estudios previos, como el de Heredia
Panimboza (2023), para la implementacion de una estrategia de ebranding en el
posicionamiento de la marca Max Motor del Ecuador, destacan como la falta de estrategias
digitales robustas puede llevar a pérdidas significativas en las ventas y una reduccion en la

visibilidad de marca, lo cual refuerza la importancia de esta transicion.

Ejemplos recientes, como el caso de SYSCOPY Peru S.A.C., demuestran que la
implementacion de un plan de marketing digital, aunque desafiante, ofrece resultados
tangibles en téerminos de alcance y presencia de marca. Si bien el resultado no alcanzo las
expectativas iniciales en terminos de ventas, si logré un incremento significativo en la
presencia digital y en la interaccion con los clientes, lo que valida la relevancia de un enfoque

digital integral para empresas de caracteristicas similares a Mc.Copy.

El estudio de Jefferson Burbano (2022) sobre la implementacion de un ecosistema
digital en la empresa Cepolin S.A. también refuerza esta perspectiva, al sefialar como la
optimizacion de la gestion de servicios mediante tecnologias digitales mejord
significativamente la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente. La propuesta para
Mc.Copy se basa en integrar estos conceptos clave, adaptandolos a las particularidades de

su mercado Yy estructura organizacional.

Finalmente, el trabajo de investigacion de Acosta Rodriguez y Rodriguez-Rojas
(2019) que trata la implementacion de marketing digital en PYMES en Colombia resalta la
importancia de la formacién y la capacitacion en marketing digital como elementos clave
para mejorar el desempefio empresarial. Los hallazgos de este estudio confirman que la
adopcién de herramientas digitales mejora significativamente la relacion con el mercado,
mientras que la falta de personal capacitado y la resistencia al cambio limitan la

competitividad. Estas conclusiones son altamente relevantes para Mc.Copy, ya que reflejan
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los desafios comunes en empresas que intentan digitalizar sus operaciones en mercados

emergentes.

En resumen, el marco tedrico aqui propuesto no solo proporciona un analisis critico
de las teorias relevantes, sino que también las integra en una propuesta coherente y adaptada
a la realidad de Mc.Copy. Este enfoque guiara tanto la toma de decisiones metodoldgicas
como la implementacién de las soluciones propuestas, asegurando que la transicion digital

sea efectiva y sostenible en el tiempo.
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CAPITULO Il MARCO METODOLOGICO
2.1. Enfoque

El presente estudio emplea un enfoque mixto, combinando el enfoque cualitativo y
cuantitativo para suministrar una comprension de los beneficios y ventajas que Mc.Copy
obtendra al implementar un ecosistema digital para mejorar el posicionamiento de marca, se
seleccionan estos enfoque ya que permiten un analisis profundo y detallado de las
experiencias y percepciones internas de la empresa, que es esencial para comprender la

influencia que tendran las iniciativas digitales en el posicionamiento de la marca.

Nuestra investigacion emplea fuentes primarias de investigacion facilitadas
directamente por la empresa, garantizando un acceso a informacion detallada y relevante
para el estudio. La informacion interna de Mc.Copy ofrece una perspectiva directa de los
procesos Y resultados dentro de la organizacion, permitiendo un andlisis contextualizado
sobre cdmo impactaré en las diferentes areas de la empresa la implementacion del ecosistema

digital.

Un enfoque cualitativo nos permitird capturar la complejidad de los cambios
organizacionales y sus efectos en el posicionamiento de la marca. Este enfoque es adecuado
para este estudio porque se centra en comprender a fondo las dinamicas internas de Mc.Copy,
proporcionando una vision integral de los factores que contribuiran al éxito de la estrategia

digital.

El enfoque cuantitativo aplica proceso estructurado desde la recoleccion de datos,
organizacion, analisis y representacion de datos, que permitiran obtener insights precisos y
objetivos que nos permita ajustar y optimizar nuestra propuesta de estrategias digitales para

incrementar la conciencia de marca de Mc.copy.
2.1.1. Disefio de investigacién

El estudio requiere un enfoque metodolégico mixto, combinando descriptivo y
correlacional. La investigacion descriptiva se usa para obtener una vision detallada de la
propuesta de implementacion del ecosistema digital en Mc.Copy, describiendo las

caracteristicas de la conciencia de marca antes y después de la implementacion. La
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investigacion correlacional analiza la relacion entre el ecosistema digital y la conciencia de

marca, identificando variables influyentes.

Se aplicaré la investigacion descriptiva para detallar la situacion actual de Mc.Copy
de forma detallada y precisa, también nos permitira analizar en profundidad como se lleva a
cabo la implementacion del ecosistema digital, identificando los pasos especificos, los
recursos necesarios y los desafios encontrados durante el proceso. Ademas, nos permite
describir las caracteristicas antes de la implementacion del ecosistema digital, asi como las

percepciones y experiencias de los clientes y empleados respecto a los cambios introducidos.

La investigacion correlacional permitir a través de analisis estadisticos determinar
como y cuanto se relacionan las variables de implementacion de un ecosistema digital y
conciencia de marca. Se podran identificar las variables que influyen en esta relacion, como
los seguidores en RRSS, KPIs de interaccion, o crecimiento porcentual, integracion de
herramientas digitales, usabilidad, y satisfaccion del cliente y la eficiencia de los procesos

de marketing y ventas, y el incremento de la oferta de productos y servicios.
2.1.2.  Método de investigacion

El método es analitico, inductivo y deductivo. El enfoque analitico descompone los
componentes del ecosistema digital para analizar su impacto en la conciencia de marca. El
inductivo genera hipdtesis a partir de observaciones del entorno. El deductivo valida
hipdtesis mediante analisis estadisticos que relacionan la implementacion digital con

resultados de incremento de la conciencia de marca.
2.1.3.  Hipotesis y Variables

Una implementacion efectiva de un ecosistema digital en una empresa de venta de

fotocopiadoras incrementara su conciencia de marca.
2.1.4. Variables:

e Independiente: Implementacion del ecosistema digital, medida por el grado de

integracion de herramientas digitales, usabilidad, y satisfaccion del cliente.
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e Dependiente: Conciencia de marca de la empresa, medida por seguidores en

RRSS, KPIs de interaccion, o crecimiento porcentual.
2.1.5.  Hipotesis derivadas:

e La mejora en la experiencia del cliente a través del ecosistema digital

incrementard la conciencia de marca.

e Un mayor grado de implementacion del ecosistema digital aumentard la

conciencia de marca.

e Laintegracion de recursos digitales y constante publicacion de contenido de valor

mediante el ecosistema digital incrementara la conciencia de marca.
2.2.  Contextualizacion de Mc.Copy

Mc.Copy Cia. Ltda fue fundada en 1996 por Andrés Roman, tras una rica historia
de aprendizaje y crecimiento en la industria de las fotocopiadoras. La empresa ha pasado por
diversos desafios, incluyendo la crisis de 1999 y la pandemia de COVID-19, pero ha sabido
adaptarse y mantenerse a flote. Actualmente, Mc.Copy se dedica a la provision y
mantenimiento de maquinas fotocopiadoras digitales marca RICOH, asi como a la oferta de
suministros de oficina y asistencia técnica. La misidn de la empresa es ser una respuesta agil
y eficiente para empresas que requieren servicios de impresion y comunicacion, mientras
que su visién es mantenerse en la vanguardia de la tecnologia y convertirse en un referente

nacional.
2.2.1. Importancia del Ecosistema Digital

En la era digital, la presencia en linea y la integracion tecnolégica son fundamentales
para la competitividad empresarial. Un ecosistema digital eficaz permite a las empresas
mejorar la experiencia del cliente, optimizar procesos internos y ampliar su alcance en el
mercado. Para Mc.Copy, cuyo mercado objetivo se encuentra en el segmento B2B, la
implementacion de un ecosistema digital puede ser clave para adaptarse a las nuevas
exigencias del mercado, como la digitalizacion de documentos y la competencia con

proveedores de servicios de impresion mas avanzados.
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2.2.2.  Objetivo del Analisis

El objetivo de este andlisis es evaluar el estado actual del ecosistema digital de

Mc.Copy Yy su impacto en la conciencia de marca. Este analisis permitird identificar las

brechas existentes y las oportunidades de mejora, asi como proponer estrategias para

fortalecer la presencia digital de la empresa y mejorar su competitividad en el mercado.

2.2.3.  Analisis del Estado Actual del Ecosistema Digital de Mc.Copy

2.2.3.1. Presencia en Linea

Sitio Web: Mc.Copy no cuenta con un sitio web funcional, lo que
representa una gran debilidad en su ecosistema digital. Un sitio web es
fundamental para la comercializacion de productos, promocion de la
marca y como punto de contacto para clientes potenciales. La falta de un
sitio web bien disefiado y optimizado reduce la visibilidad de la empresa
y limita su capacidad de atraer y retener clientes.

Redes Sociales: Mc.Copy tiene presencia en varias plataformas de redes
sociales, incluyendo Facebook, Instagram, TikTok y LinkedIn. Sin
embargo, su actividad en estas plataformas es limitada o nula. La falta de
publicaciones regulares y el bajo nivel de engagement dificultan la
creacion de una comunidad en linea y la promocién de la marca. Esto es
un claro indicador de una subutilizacion de las redes sociales como

herramienta de marketing y conexion con los clientes.

2.2.3.2.  Marketing Digital

SEO y SEM: Mc.Copy no realiza seguimiento de palabras clave ni tiene
una estrategia de SEO o SEM, lo que le impide mejorar su visibilidad en
motores de busqueda y captar trafico organico. La ausencia de una
estrategia de posicionamiento organico y pagado es una barrera
significativa para alcanzar nuevos clientes y expandir su presencia en
linea.

Email Marketing: Mc.Copy no cuenta con una estrategia de email

marketing, una herramienta crucial para la comunicacion directa con los



22

clientes, la promocion de productos y servicios, y la fidelizacion. Sin
email marketing, Mc.Copy pierde la oportunidad de mantener una
relacién constante con su base de clientes y de convertir prospectos en

clientes leales.
2.2.3.3.  Gestidn de la Relacion con el Cliente (CRM)

Herramientas CRM: Actualmente, Mc.Copy no utiliza herramientas
CRM para gestionar sus relaciones con los clientes. La implementacion
de un CRM es vital para la gestion eficiente de la informacién del cliente,
la personalizacion de la comunicacion y la mejora de la experiencia del
cliente.

Estrategia de Retencion: Mc.Copy carece de una estrategia de retencion
clara, lo que afecta la fidelizacion de los clientes y la repeticion de
compras. Una estrategia de retencion bien definida, apoyada por
herramientas digitales, es fundamental para mantener la lealtad del cliente

y aumentar su valor a lo largo del tiempo.
2.2.3.4. Innovacion y Tecnologia

Tecnologias Utilizadas: Mc.Copy no ha integrado tecnologias digitales
actuales, como la inteligencia artificial, la automatizacion o la analitica
de datos, en su ecosistema digital. Esta falta de innovacion tecnoldgica
limita la eficiencia operativa y la capacidad de la empresa para adaptarse
a las tendencias del mercado.

Capacidad de Adaptacién: La capacidad de Mc.Copy para adaptarse a
nuevas tecnologias y tendencias digitales es limitada, lo que puede ser un
obstaculo para su crecimiento futuro. La implementacion de tecnologias
innovadoras es esencial para mejorar la competitividad y responder

rapidamente a las necesidades cambiantes del mercado.
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2.2.4.  Andlisis del Estado Actual de la Conciencia de Marca de

Mc.Copy
2.2.4.1. Posicionamiento de Marca

e Percepcién del Consumidor: Los clientes mas fieles consideran a
Mc.Copy como la solucién ideal para sus necesidades de copiado,
impresion y escaneo. Sin embargo, fuera de este grupo de clientes leales,
la marca es poco conocida o ignorada en el mercado. Esto sugiere una
conciencia de marca limitada, lo que puede dificultar la expansion del
negocio y la atraccion de nuevos clientes.

e Comparativa con la Competencia: En comparacion con sus
competidores, Mc.Copy tiene una conciencia de marca mas baja,
especialmente debido a su inactividad en las redes sociales y la falta de
presencia en linea. Este es un aspecto critico que debe ser abordado para

mejorar la posicion de Mc.Copy en el mercado.
2.2.4.2. Engagementy Lealtad

e Niveles de Interaccion: La interaccion con los clientes en plataformas
digitales es practicamente inexistente, lo que refleja una falta de
engagement. Sin una interaccion regular y significativa, es dificil
construir relaciones solidas con los clientes y fomentar la lealtad.

e Lealtad del Cliente: Mc.Copy muestra un nivel de lealtad del cliente que
presenta tanto fortalezas como areas de mejora. Segun los datos mas
recientes, un 44.4% de los clientes recomendaron activamente la marca,
mientras que un 55.6% no lo hicieron. Esto resalta la importancia de
mejorar la satisfaccion del cliente y su experiencia global para aumentar

la probabilidad de recomendacion y consolidar la lealtad.

En términos de frecuencia de compra, el analisis revela que varios clientes han
realizado maltiples compras, indicando una base de clientes que confia en los productos y
servicios de Mc.Copy. El grafico de "Recompra-Lealtad" muestra claramente que algunos
clientes han realizado hasta 7 compras, lo que subraya la importancia de mantener y

fortalecer estas relaciones. Sin embargo, también se observa variabilidad en la frecuencia de
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las compras, lo que sugiere que algunos clientes interactian con la empresa de manera mas

esporédica.

Esta situacion representa una oportunidad para Mc.Copy de implementar estrategias
que no solo fomenten compras méas frecuentes, sino que también aumenten la tasa de
recomendacién. Al enfocarse en mejorar la experiencia del cliente y personalizar las
interacciones, la empresa puede convertir a mas clientes en promotores leales, fortaleciendo

asi su posicién en el mercado.

Figuras 1
Probabilidad de recomendacion de los clientes de Mc.Copy

Probabilidad de Recomendacién

Si

No

Nota. El grafico demuestra el porcentaje de clientes de Mc.Copy que han

recomendado a la empresa. Elaboracién propia.
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Figuras 2
Recompra y nivel de lealtad de los clientes de Mc.Copy

Recompra-Lealtad

ANAHIPRIVATE COLLECTION S.A. ¢

BITRODIAGNOSTICO CIA. LTDA. |

CASTRO SALAZAR FERNANDO IVAN |

COMERQUIMICOR CIA. LTDA. |

COMPARIA PARA LA EDUCACION Y FORMACION COPEDFORMAR CIA. LTDA. |
COOPERATIVA DE TRANSPORTE SAN PEDRO DE AMAGUANA -

DICOINAR S.A5. |

ECOANDES TRAVEL ANDESADVENTURES S.A. &

EDUCAR 2000 LOZA RIVADENEIRA S.A. &

FRESH SOLUTIONS CARGO SERVICIOS DE LOGISTICA CIA. LTDA. |

IKALA GALAPAGOS HOTEL CIA.LTDA, |

IMPORTACIONES TECNICAS DEL ECUADOR SOLANDINGTECH CIA. LTDA R
JIROCAR S.AS. ¢

POWEST-ECUADOR S A ¢

PROTEASSOLANDINO S.A. |

REPRESENTACIONES TECNICAS Y MANTENIMIENTO RETENA SA|
ROSSOMOTORS S.A. ¢

VICARIA PARROQUIAL EL SENOR DE LA ASCENSION |

Cliente

0 1 2 3 4 5 6 1
Numero de compras realizadas

Nota. El grafico indica la cantidad de comprar efectuadas por los distintos clientes e Mc.Copy en el afio 2024

periodo febrero-agosto. Elaboracion propia.
2.2.4.3. Comunicacion y Mensaje

e Coherencia de la Comunicacion: Mc.Copy no comunica su mensaje de
marca a través de canales digitales, lo que resulta en una falta de coherencia
en su comunicacion de marca. Esto afecta negativamente la percepcion de la
marca Yy su capacidad para atraer nuevos clientes.

e Impacto en la Marca: La falta de comunicacion digital impacta
directamente en la percepcion y reconocimiento de la marca, lo que reduce la

capacidad de Mc.Copy para posicionarse efectivamente en el mercado.
2.2.5. ldentificacion de Brechas y Oportunidades
2.2.5.1. Brechas en el Ecosistema Digital

Areas de Mejora: Las principales brechas en el ecosistema digital de Mc.Copy
incluyen la ausencia de un sitio web funcional, la falta de actividad en redes sociales, la

carencia de estrategias de SEO y SEM, y la no implementacion de herramientas CRM.
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Abordar estas brechas es esencial para fortalecer la presencia digital de la empresa y mejorar

su competitividad.
2.2.5.2. Brechas en la Conciencia de Marca

Percepcion y Reconocimiento: La baja conciencia de marca fuera de su base de
clientes leales es una brecha significativa. Mc.Copy debe trabajar en aumentar su visibilidad
y reconocimiento en el mercado a través de una estrategia de marketing digital mas robusta

y coherente.
2.2.5.3.  Oportunidades de Innovacion

Nuevas Tendencias Digitales: Mc.Copy tiene la oportunidad de adoptar nuevas
tecnologias y tendencias digitales, como la automatizacion, la inteligencia artificial y la
analitica de datos, para mejorar su ecosistema digital y fortalecer su marca. Estas
innovaciones no solo pueden mejorar la eficiencia operativa, sino también aumentar el

engagement y la lealtad de los clientes.

2.3. Formas de Procesamiento de la Informacion Obtenida de la

Aplicacion de los Métodos y Técnicas

El proyecto de implementacion de un ecosistema digital en Mc.Copy requiere una
estructura precisa para recolectar, analizar y procesar datos. Estos datos seran la base para
ajustar y optimizar las estrategias enfocadas en mejorar la visibilidad de la marca y su
competitividad. En este contexto, se identifican las siguientes variables clave: la variable
dependiente es la conciencia de marca, medida a través de indicadores como seguidores en
redes sociales, interacciones y KPIs de crecimiento. Las variables independientes incluyen
el nivel de integracion de herramientas digitales, la usabilidad del ecosistema y la

satisfaccion del cliente.
2.3.1. Metodologia de Recoleccion de Datos

La recoleccion de datos se basard en métodos mixtos, combinando técnicas
cualitativas y cuantitativas, esta recoleccion de datos se realizard mediante técnicas
automatizadas y herramientas de analisis digital que capturan informacion directamente

desde las plataformas digitales utilizadas por Mc.Copy. Se propone implementar sistemas
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de seguimiento que registren la actividad del usuario, interaccion en redes sociales, trafico

web, y comportamiento de compra.

e Analisis de Datos Web (Google Analytics): Permite capturar datos como visitas al

sitio web, duracion de las visitas, rutas de navegacion y tasas de conversion.

e Meétricas de Redes Sociales: Plataformas de RRSS como Meta Business Suite y
Linked-In Ads que se utilizan para recolectar datos sobre el rendimiento de

publicaciones, crecimiento de seguidores, y engagement en tiempo real.

e Sistemas CRM: Herramientas que centralizan datos de las interacciones con

clientes, desde consultas iniciales hasta ventas efectivas.

Estas fuentes de datos proporcionaran un panorama integral del desempefio digital
de Mc.Copy, asegurando que los datos recolectados sean precisos y actualizados para su

posterior analisis.
2.4. Organizacion y Tabulacién de Datos

El proceso de organizacion y tabulacion de datos es crucial para garantizar la

coherencia y calidad en el andlisis. Se desarrollaran las siguientes etapas:

e Limpieza de Datos: Esta etapa implica la eliminacién de duplicados, gestion de
datos faltantes, y correccion de errores. Es fundamental asegurar que todos los datos

estén estandarizados para un andlisis consistente.

e Estructuracion de Datos: Los datos seran organizados en categorias que
correspondan a las variables dependientes e independientes, permitiendo una
segmentacion clara y precisa para su posterior andlisis. La estructuracion se llevara
a cabo utilizando herramientas como Excel, Google Sheets y SPSS, que ofrecen

funcionalidades avanzadas para la tabulacién y ordenamiento.
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Normalizacion de Variables: Conversion de diferentes escalas de datos a un
formato estandar para evitar sesgos en el analisis, especialmente en variables que se

miden en distintas unidades.
2.5.  Andlisis de Datos

El anélisis de datos en este proyecto se dividira en dos fases principales: descriptivo

y exploratorio. Cada tipo de analisis tiene un proposito y enfoque especifico:

2.5.1.  Andlisis Descriptivo

El analisis descriptivo proporciona una primera aproximacion a los datos, siendo un

paso crucial para obtener un resumen estadistico que revela tendencias y patrones generales.

Este analisis incluye medidas como moda, mediana, media, porcentajes y desviacion

estandar.

Medias y Desviacion Estandar: Permiten comprender el comportamiento promedio
de las variables y la dispersion de los datos, respectivamente. En este caso, es Util
para analizar como se distribuye la interaccion en redes sociales o el trafico en el sitio
web de Mc.Copy.

Tablas de Frecuencia: Ayudan a clasificar y agrupar los datos en categorias
facilmente interpretables. Por ejemplo, la frecuencia de interacciones positivas en
redes sociales puede ofrecer una vision clara de la recepcion del contenido. El
andlisis descriptivo es esencial para identificar tendencias iniciales que guiaran fases

mas profundas del analisis.

2.5.2.  Andlisis Exploratorio

El analisis exploratorio va mas allad de describir los datos; se enfoca en descubrir

relaciones ocultas y patrones complejos entre variables. Herramientas comunes incluyen:

Diagramas de Dispersion: demuestra la relacion entre dos variables. En este caso,
podrian revelar de qué manera la integracion de mas recursos digitales influyen en la
conciencia de marca.

Analisis Factorial: Este método permite disminuir la complejidad de los datos al

identificar factores latentes que explican las variaciones observadas. Es
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especialmente util para determinar qué elementos especificos del ecosistema digital
tienen impacto mayor en la satisfaccion del cliente y la visibilidad de la marca.
e Histogramas y Mapas de Calor: Estos graficos visualizan la distribucion de los

datos y las areas con mayor densidad de actividad o interacciones.

Estos analisis profundos permiten a Mc.Copy tomar decisiones estratégicas basadas

en evidencia clara y correlaciones comprobadas.
2.6. Elaboracion de Gréficos y Tablas

Los resultados se presentaran mediante graficos de barras, lineas y diagramas de
dispersion, que ofrecerdn una vision clara de las tendencias y relaciones observadas.
Ademas, se generaran tablas resumen con la informacion mas relevante para facilitar la toma

de decisiones estratégicas.
2.7.  Operacionalizacion de Variables

Medir adecuadamente las variables es esencial para garantizar un andlisis confiable.

Las variables clave de este estudio se dividen en dependientes e independientes:

e Variables Independientes (Integracion Digital y Usabilidad): Incluyen la calidad
y facilidad de uso de herramientas digitales implementadas, como CRM vy

plataformas de automatizacion. Seran evaluadas a través de analisis de usabilidad.

e Variables Dependientes (Conciencia de Marca): Se medirdn mediante indicadores
como el nimero de seguidores en redes sociales, la tasa de engagement y las
interacciones con el contenido. Estas métricas permiten evaluar como los cambios

en la estrategia digital afectan la percepcién publica de la marca.

e Esquema de Medicidn: Se emplearan escalas de medicion categdricas ordinales
para capturar variaciones en la percepcion y comportamiento de los usuarios, como
la satisfaccion y la frecuencia de uso. La eleccion de escalas categoricas ordinales
permite captar tanto la frecuencia como la intensidad de la interaccién, lo que

proporciona un panorama completo de la efectividad del ecosistema digital.
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2.8. Interpretacion y Conclusiones del Analisis

Un analisis bien estructurado aporta beneficios clave para la implementacion de un
ecosistema digital en Mc.Copy. La correcta interpretacion de los resultados no solo permite
identificar qué aspectos del ecosistema requieren ajustes, sino también anticipar tendencias

y comportamientos futuros del mercado. Los beneficios incluyen:

e Optimizacion de Recursos: El analisis permitira priorizar inversiones en areas con
mayor retorno, como campafias digitales especificas o herramientas que aumenten la
visibilidad.

e Mejora Continua del Ecosistema: Con un analisis claro, Mc.Copy podra
implementar ciclos de mejora continua, ajustando su estrategia digital segun

resultados medibles.

En ultima instancia, este enfoque integral al analisis de datos suministra una base
solida para una implementacion efectiva del ecosistema digital. La empresa podra tomar
decisiones estratégicas basadas en evidencia, lo que resultard en un incremento en la
conciencia de marca, una mayor satisfaccion del cliente, y un posicionamiento mas

competitivo en el mercado.
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CAPITULO I11 PROPUESTA DE DESARROLLO DEL PROYECTO
3.1.  Perfil de Mc.Copy
3.1.1.  Descripcion General de Mc.Copy
3.1.1.1.  Antecedente de la Empresa

Mc.Copy, fundada en 1996 por Andrés Roman, es una empresa con una rica historia
de adaptacion y resiliencia en la industria de fotocopiadoras y suministros de oficina en
Ecuador. Inicialmente, Andrés Roman comenz6 su trayectoria en 1988 en las bodegas de
COBADELSA, una empresa dedicada a la importacion y comercializacion de maquinas
fotocopiadoras. Gracias a su empefio y habilidades comerciales, logro ascender rapidamente
en la organizacion, lo que le permitié adquirir las experiencias necesarias para establecer

Mc.Copy como un negocio propio.

A lo largo de su historia, Mc.Copy ha demostrado ser una empresa que, frente a
grandes desafios, ha sabido reinventarse y encontrar nuevas oportunidades para crecer. Sin
embargo, Mc.Copy, como empresa dedicada a la venta y arrendamiento de fotocopiadoras,
enfrenta actualmente una problematica compleja en un entorno cada vez més digitalizado.
La tendencia global hacia la digitalizacion de documentos y la creciente oferta de servicios
de impresion bajo demanda han disminuido la necesidad de equipos fisicos de impresion.
Ademas, la competencia en el mercado ha evolucionado integrando soluciones digitales que
ofrecen un mayor valor agregado, como la automatizacion de procesos y el soporte técnico
remoto. En este contexto, Mc.Copy se ve obligada a adaptar su modelo de negocio e
implementar un ecosistema digital que le permita no solo sobrevivir, sino también prosperar

en este nuevo entorno.

A pesar de las crisis econdmicas, como la de 1999, y la disminucién del mercado por
la pandemia de COVID-19, la empresa sigue enfocada en la innovacion y la mejora continua,
siendo un referente en el sector de fotocopiadoras en Quito. Hoy, la empresa se prepara para
una transformacion organizacional que busca integrar nuevas tecnologias y satisfacer las

crecientes demandas de sus clientes en un entorno digital cada vez mas competitivo.
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3.1.1.2.  Sector de la empresa

Mc.Copy opera dentro de la industria de la venta y mantenimiento de maquinas
fotocopiadoras y suministros de oficina, un sector que ha evolucionado significativamente
desde la década de 1950 en Ecuador. La industria ha sabido adaptarse a las nuevas
tecnologias y necesidades del mercado, integrando funciones avanzadas como impresion,
escaneo Y digitalizacion en los equipos que comercializa. A pesar de la tendencia global
hacia la digitalizacién, la industria de fotocopiado sigue siendo relevante, especialmente en

entornos donde se requiere la gestion de documentos fisicos junto con soluciones digitales.
3.1.1.3. Tamafio de la empresa

Mc.Copy ha experimentado fluctuaciones en su tamafio a lo largo de los afios. En su
apogeo, la empresa contaba con una nomina de 40 empleados y generaba ingresos superiores
a un millon de délares anuales. Sin embargo, factores como la crisis economica y la creciente
competencia han afectado su tamafio y operaciones. Actualmente, la empresa esta en un
proceso de reestructuracion y expansion, con la ambicion de recuperar su posicion de
liderazgo en el mercado. Mc.Copy es una pequefia empresa, con una estructura operativa
que busca maximizar la eficiencia y ofrecer un servicio personalizado y de alta calidad a sus

clientes.

3.1.1.4. Productos ofertados

Desde sus inicios, Mc.Copy se ha adaptado constantemente a lo largo del tiempo,
evolucionando junto a las necesidades del mercado para ofrecer una amplia gama de
productos que satisfacen las exigencias de sus clientes. Actualmente, la empresa cuenta con
una variedad de maquinas fotocopiadoras que se ajustan a diferentes requerimientos, desde
modelos que operan en blanco y negro hasta equipos a color. Estas fotocopiadoras son
capaces de manejar originales en formatos que van desde A4 hasta Super A3, lo que las hace
ideales para oficinas y empresas que requieren versatilidad y eficiencia en sus tareas de

impresion.

Ademas, Mc.Copy se asegura de mantener un inventario completo de repuestos y

piezas necesarias para la reparacion y el mantenimiento de sus maquinas fotocopiadoras.
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Este compromiso con la disponibilidad de piezas de alta calidad permite a la empresa ofrecer

un servicio postventa confiable, minimizando los tiempos de inactividad para sus clientes.

Finalmente, Mc.Copy también ofrece una extensa linea de suministros de
fotocopiado, que incluye tintas y toner de distintos modelos y marcas, asi como otros
consumibles esenciales para el correcto funcionamiento de las fotocopiadoras. Estos
productos estan disefiados para cumplir con los estandares mas altos de calidad, asegurando
resultados 6ptimos y prolongando la vida Gtil de los equipos. La combinacién de una amplia
oferta de productos y un solido respaldo técnico posiciona a Mc.Copy como un socio
estratégico para empresas que dependen del fotocopiado y la impresién en sus operaciones

diarias.

Figuras 3
Productos ofertados: Fotocopiadoras y suministros

Nota. la figura muestra los equipos de fotocopiado y suministros que Mc.Copy oferta. Elaboracién Propia



3.1.15.

Vision, Mision y valores

Mec.copy ha definido una mision, visién y objetivos claros que reflejan fielmente

sus principios y valores fundamentales.

Figuras 4

Misidn, vision y valores de la empresa Mc.Copy

mision

Mc.Copy

VISION

Mc.Copy

VALORES

Mc.Copy

Somos la respuesta agil para empresas, fabricas y negocios en el
Ecuador que requieran acceder de manera inmediata a servicios de
impresion, fotocopiado y comunicacion, por medio de la oferta de
suministros de oficina y asistencia técnica. Como socios
estratégicos, garantizamos la satisfaccion de nuestros clientes a
través de una atencion personalizada, eficiente y oportuna que les
permita desarrollar sus actividades de manera ininterrumpida.

Mantenernos en la vanguardia de la tecnologia
y las nuevas tendencias del mercado para
convertirnos en un referente nacional en la
provisidon de suministros de oficina y maquinas
de fotocopiado.

Empatia: Somos sensibles a las necesidades del cliente,
alinedndonos a sus metas y objetivos.

Compromiso: Cumplimos con nuestros acuerdos de servicio de
manera personalizada, oportuna y eficiente.

Orientacion de servicio: Vision orientada a resultados de
beneficio mutuo.

Nota. Las cartillas muestran la misidn, vision y valores que Mc.copy ha establecido. Elaboracién Propia.

34
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3.1.1.6.  Estructura Organizacional

Figuras 5
Estructura organizacional de la empresa Mc.Copy

Gerente General

Departamento de

Departamento de Ventas Marketing

Departamento Técnico

Equipo de Ventas Analista y Marketer Personal Técnico

Nota. La figura presenta el organigrama de la estructura organizacional de Mc.Copy que se divide en tres

grandes departamentos: Ventas, Marketing y Técnico. Elaboracion Propia.

3.1.1.7.  Situacion financiera

Mc.Copy durante el periodo enero al 04 septiembre 2024, la empresa ha logrado
generar ingresos a través de diversas razones sociales, como cooperativas de transporte,
hoteles y compafiias educativas, entre otros de $12,907.87, reflejando una base solida de
clientes recurrentes que ayudan a mantener un flujo constante de ingresos, destacando entre
ellos ANAHIPRIVATE COLLECTION S.A., sin embargo, se evidencia una baja en

ingresos con un promedio mensual de $268,91.
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Figuras 6
Cuadro de mando de la situacion financiera Mc.Copy en el afio 2024

Situacion Financiera Mc.Copy.
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Nota. El grafico muestra los ingresos mensuales, promedio durante el periodo analizado del afio 2024,

también demuestras el cliente mas recurrente durante este periodo. Elaboracion propia.

3.1.2.  Presencia digital

Actualmente, Mc.Copy enfrenta un desafio significativo en su presencia digital, un
aspecto critico para cualquier empresa en el entorno competitivo actual. La ausencia de un
sitio web funcional y falta de manejo en sus RRSS representan una de las mayores
debilidades de la empresa. Un sitio web no solo sirve como la cara digital de la marca, sino
que también es fundamental para la comercializacién de productos, mientras que las redes
sociales se enfocan en la promocion de la marca y como punto de contacto para clientes
potenciales. Sin una presencia digital robusta, bien disefiada y optimizada para las
necesidades de Mc.Copy limita gravemente la capacidad de Mc.Copy para atraer y retener
clientes, ademas de reducir su visibilidad en un mercado donde la competencia digital es

intensa.

Respecto a las redes sociales, Mc.Copy esta presente en Facebook, Instagram,
TikTok y LinkedIn, pero la falta de actividad y escasa participacion no contribuyen a la

comunidad en linea ni a la promocién de la marca de manera efectiva. Bien utilizadas, las
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redes sociales son uno de los medios mas poderosos para involucrar a los clientes, construir
lealtad y aumentar la visibilidad de una marca. Sin embargo, el manejo del ecosistema digital
por parte de Mc.Copy son indicio del mal enfoque de lo digital y, a través de eso, el enfoque

erréneo que a menudo perjudica el posicionamiento de la empresa en el mercado.

Sin un plan para rastrear y optimizar las palabras clave en los motores de busqueda
en SEO y SEM, Mc.Copy no puede hacer ningun esfuerzo sustancial para obtener
visibilidad. De hecho, sin un plan dedicado de SEM y SEO, la empresa esta perdiendo
muchas oportunidades para atraer nuevos clientes y hacer crecer su base digital. De la misma
manera, al no tener estrategias de marketing por correo electronico, Mc.Copy ha estado
desaprovechando la herramienta y la oportunidad para mantener una comunicacion regular
con sus clientes, asi como para la comercializacion de productos y servicios, ignorando los

métodos y estrategias para establecer la lealtad en la base de clientes.

Adicionalmente Mc.Copy no ha ejecutado un plan de implementacion y aplicacion
de CRM (Customer Relationship Management) para la gestion de la relacion con los clientes.
Sin CRM, la empresa se vera en desventaja al no conseguir personalizar el mensaje a los
clientes ni mejorar la experiencia del cliente, lo que es importante para la retencién y la
satisfaccion. La falta de una estrategia de retencion clara y el escaso desarrollo de tecnologia
innovadora, complica el enfoque competitivo y merma el crecimiento de Mc.Copy en el

mundo digital.
3.1.2.1.  Justificacion para el uso de Redes Sociales

e Facebook: Facebook permanece como una de las redes sociales mas utilizadas a
nivel mundial, con una base de usuarios variada y numerosa. Para Mc.Copy, esta
plataforma es clave para llegar a un pablico mas maduro que podria estar
interesado en productos de oficina y soluciones de copiado. A través de
Facebook, la empresa tiene la oportunidad de lanzar campafas publicitarias
dirigidas, interactuar directamente con los clientes y construir una comunidad en
linea que respalde la marca. Ademas, las herramientas de analisis que ofrece
Facebook son muy utiles para que Mc.Copy pueda medir el éxito de sus acciones

de marketing y ajustar sus estrategias segun sea necesario.
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Instagram: Instagram es una red social perfecta para el marketing grafico y
visual, asi como para conectar con una audiencia mas joven. Mc.Copy puede
aprovechar esta red para mostrar sus productos en accion, compartir contenido
visual y atractivo, como fotos de procesos de instalacion, recomendaciones y
videos demostrativos, creando una narrativa visual que fortalezca la identidad de
la marca. Las funciones de Instagram, como las historias y reels, brindan formas
dindmicas de interactuar con los seguidores y mantener la marca visible en un

entorno donde la atencién de los usuarios es limitada.

LinkedIn: LinkedIn es indispensable para la estrategia B2B de Mc.Copy, ya que
estd enfocada al networking profesional y las relaciones comerciales. A traves de
esta plataforma, Mc.Copy puede conectar con diversas empresas, profesionales
del sector e instituciones educativas, facilitando la creacion de alianzas
estratégicas y nuevas oportunidades de negocio. Asimismo, LinkedIn es una
plataforma ideal para difundir contenido educativo e informativo, como articulos
sobre innovacion en la industria de las fotocopiadoras, posicionando a Mc.Copy

como un referente en su sector.

TikTok: Aunque TikTok es famosa por su contenido viral y su popularidad entre
los jovenes, también presenta una oportunidad singular para que Mc.Copy se
diferencie de la competencia con contenido creativo y educativo. A traves de
TikTok, la empresa puede preparar videos cortos que muestren la eficiencia de
sus productos, ofrecer consejos rapidos sobre el mantenimiento de
fotocopiadoras o incluso compartir el lado mas humano de la marca con
contenido detrds de camaras. La estructura algoritmica de TikTok facilita que
este alcance a un publico amplio, captando potencialmente la atencién de

usuarios que, de otro modo, no conocerian la marca.

Web Ecommerce: Tener un sitio web con funcionalidad de comercio electronico
es fundamental para Mc.Copy en el entorno actual. Un sitio web eficiente no solo
actGia como una vitrina digital para la venta de productos, sino que también se
convierte en el nucleo de todas las actividades de marketing digital de la empresa.

A través del sitio web, Mc.Copy puede ofrecer una experiencia de compra
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integrada, gestionar pedidos en linea y brindar soporte al cliente. Ademds, un
sitio web optimizado con técnicas de SEO y SEM mejora la visibilidad en los

motores de busqueda, atrae trafico organico y potencia las conversiones.
3.2.  Andlisis de Entorno objetivo
3.2.1.  Andlisis de mercado
3.2.1.1. Tamafo del mercado

El mercado objetivo de Mc.Copy se concentra principalmente en las pequefias y
medianas empresas (PYMES) ubicadas en el Distrito Metropolitano de Quito. Segun el
informe del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) titulado "REEM
Visualizador del Registro Estadistico de Empresas”, el distrito alberga un total de 301,173
empresas. De este total, 280,059 corresponden a microempresas, 15,460 a pequefias
empresas, 4,142 a medianas empresas y 1,512 a grandes empresas. Esta segmentacion revela
que la gran mayoria del mercado estd compuesta por micro y pequefias empresas, lo que
sugiere que Mc.Copy debe centrar su enfoque en ofrecer soluciones accesibles y escalables
que satisfagan las necesidades de este grupo predominante. (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC, 2024).

3.2.1.2. Tendencias del mercado

En cuanto a las tendencias del mercado, se observa que muchas empresas buscan
soluciones que les permitan gestionar su documentacion internamente, lo que ha impulsado
la demanda de equipos de copiado de propiedad. Sin embargo, existe una tendencia creciente
hacia la externalizacion de estos servicios, donde las empresas prefieren arrendar equipos o
delegar la gestién documental a terceros. Este comportamiento se debe a la flexibilidad y el
ahorro de costos que representa el alquiler o el outsourcing de equipos, permitiendo a las
empresas evitar la inversion inicial en equipos de alto rendimiento. Ademas, algunas
empresas optan por equipos de menor capacidad y precio, adecuandose a sus necesidades

puntuales.
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3.2.1.3. Competidores directos e indirectos

e Competencia Directa: Los competidores directos de Mc.Copy incluyen
empresas especializadas en la venta de fotocopiadoras y soluciones de impresion.
Entre las méas relevantes se encuentran Laincopiers, Cridegcom, AFC,
Ecuacopia, Ecuaprime, Tecnoquito, Copysan y Copytoner. Estas empresas
ofrecen productos similares, lo que intensifica la competencia, especialmente en
términos de precio, servicio postventa y disponibilidad de equipos y repuestos.

e Competencia Indirecta: Mc.Copy también enfrenta competencia indirecta de
papelerias y proveedores de servicios de outsourcing, que ofrecen soluciones mas
economicas y menos complejas para la gestion documental. Ademas, marcas
globales como Epson, Xerox y HP presentan alternativas tecnologicas a menor
costo y con funcionalidades que cubren las necesidades de impresion de empresas
pequefias y medianas, representando una amenaza considerable para Mc.Copy en

términos de diversificacion de productos y precios competitivos.

Este analisis muestra que, para destacarse en un mercado altamente competitivo,
Mc.Copy debe diferenciarse no solo a través de sus productos, sino también mediante un
servicio personalizado y una oferta flexible que se ajuste a las necesidades cambiantes de las
PYMES en Quito y sus alrededores.

3.2.1.4.  Analisis PESTEL para Mc.Copy

e Factores Politicos

Regulaciones y politicas gubernamentales: En Ecuador, las leyes y regulaciones
vigentes que rigen la importacion de equipos electronicos, incluyendo fotocopiadoras,
afectan significativamente a las empresas importadoras en 2023-2024. Las normativas sobre
importacion de bienes desde los Estados Unidos establecen una serie de impuestos y tasas
que elevan considerablemente el costo operativo. EI Impuesto a la Salida de Divisas (ISD),
que grava las transferencias de dinero al exterior, ha sido objeto de una reduccion gradual
bajo el gobierno del presidente Guillermo Lasso. En de 2022, el ISD se encontraba en 4%,
y a lo largo de 2023 se redujo progresivamente, alcanzando un alcanzando un 2, impactando
positivamente en las operaciones de importacion, al reducir los costos asociados a

transferencias internacionales, lo que beneficia a empresas como Mc.Copy al disminuir el
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costo total de las importaciones. (Alvarado, 2023) Ademas, la comision bancaria aplicada
sobre el monto transferido, junto con el VA sobre dicha comision, afiade un costo adicional

sobre la transaccién financiera.

Por otro lado, el Fondo de Desarrollo para la Infancia (FODINFA), que grava un
0.5% del valor CIF de los productos importados, es otra carga fiscal significativa. A esto se
suma el arancel ADVALOREM del 4.59%, que se aplica al valor CIF de las fotocopiadoras
y representa una parte sustancial del costo final. Adicionalmente, el Impuesto al Valor
Agregado (IVA) del 15% que se aplica sobre el valor CIF mas el arancel agrava aun mas el
costo de importacién. (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2024).

Estas politicas impositivas y fiscales, ademas de incrementar los costos directos de
importacion, pueden influir significativamente en las operaciones de empresas como
Mc.Copy. Las barreras aduaneras representan costos adicionales o dificultades operativas.
Las normativas vigentes no solo afectan los costos de adquisicion, sino que también inciden
en la competitividad del mercado, creando barreras economicas y regulatorias que impactan

en la rentabilidad y eficiencia de las empresas importadoras de fotocopiadoras en Ecuador.

Incentivos y subsidios: Ecuador ha impulsado iniciativas para apoyar a empresas
tecnoldgicas e industriales, aunque en menor medida en comparacion con otros paises. Si
Mc.Copy decide modernizar sus procesos, podria aprovechar programas que promuevan la

digitalizacion o el desarrollo tecnoldgico, aunque la oferta de incentivos es limitada.

Estabilidad politica: La estabilidad politica en Ecuador ha sido volatil en los Gltimos
afios, con protestas sociales y cambios en el liderazgo del pais. Esto puede generar
incertidumbre para las empresas que dependen de importaciones, como Mc.Copy, debido a
posibles cambios en las politicas comerciales o la estabilidad econémica que influyan en la

inversion.

Acuerdos comerciales internacionales: Los tratados comerciales entre Ecuador y
Estados Unidos permiten que Mc.Copy importe sus productos, como las fotocopiadoras y
suministros, bajo los aranceles mencionados. Sin embargo, los cambios en estos acuerdos o
la imposicion de nuevos impuestos de importacion podrian aumentar los costos y afectar el

precio final para los clientes.
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e Factores Econémicos

Tasas de interés: Las tasas de interés en Ecuador impactan el financiamiento de las
operaciones de Mc.Copy y la capacidad de sus clientes para adquirir productos a crédito. Si
las tasas de interés aumentan, tanto la empresa como sus clientes enfrentaran mayores costos
para obtener préstamos o financiamiento para la compra de equipos, lo que podria reducir la

demanda.

Inflacion: La inflacion en Ecuador ha sido moderada, en comparacién con diferentes
paises de la regidn, sin embargo, su incremento afecta los costos operativos de Mc.Copy,
especialmente en cuanto a la importacion de repuestos y equipos desde Estados Unidos. A
medida que suben los precios de los insumos, Mc.Copy puede verse obligada a ajustar sus
precios, lo que podria afectar su competitividad en el mercado local. (Sarmiento-Paucar,
Ayala-Cadena, & Espin-Salambay, 2023)

Crecimiento economico: Ecuador ha tenido un crecimiento economico moderado,
lo que puede limitar el poder adquisitivo de los consumidores y la demanda de
fotocopiadoras, especialmente en sectores educativos y de pequefias empresas. La
recuperacion economica tras la pandemia también es un factor clave para el crecimiento de
Mc.Copy. Segun estudios realizados con enfoque en la “Presion Tributaria y Crecimiento
Econdémico en Ecuador” se mantiene una relacion de crecimiento positiva entre ambos
factores, brindando una perspectiva optimista para el crecimiento econémico del pais.
(Arias, Carrasco, Erazo, Puente, 2024) (Erazo-Castillo, Carrasco-Salazar, Puente-Riofrio, &
Arias-Gonzaléz, 2024)

Tasa de desempleo: Una alta tasa de desempleo en el pais puede afectar la demanda
de productos como las fotocopiadoras, ya que las empresas pueden reducir sus gastos en
equipos de oficina. Sin embargo, si la economia mejora y el empleo aumenta, Mc.Copy

podria ver un crecimiento en la demanda.

Poder adquisitivo del cliente: El poder adquisitivo en Ecuador sigue siendo un reto
para muchas empresas. Mc.Copy depende en gran medida del presupuesto de empresas
locales y del sector educativo, por lo que las fluctuaciones en la renta disponible afectan

directamente las ventas. Los aumentos en los precios de insumos como la gasolina o
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impuestos como el IVA impactan en los costos logisticos y en el precio final, afectando aun

mas la demanda.
e Factores Socioculturales

Tendencias en el uso del papel: A medida que aumenta la digitalizacion, la
necesidad de fotocopias fisicas puede disminuir, lo que afectara negativamente la demanda
de los productos de Mc.Copy. La tendencia hacia la sostenibilidad y la reduccion del uso de
papel en oficinas y escuelas representa una amenaza para el modelo tradicional de la

empresa.

Preferencias del cliente: Los consumidores valoran cada vez mas la sostenibilidad
y las caracteristicas tecnologicas avanzadas en los productos que adquieren. Las
fotocopiadoras de Mc.Copy pueden necesitar adaptarse a estas demandas, ofreciendo
equipos mas eficientes en términos energéticos y con funcionalidades digitales integradas,

como la conexion a la nube o la capacidad de digitalizacion avanzada.

Educacion y niveles de alfabetizacion: El sector educativo es uno de los principales
consumidores de productos de fotocopiado, por lo que las instituciones educativas
representan una fuente de demanda clave para Mc.Copy. Los cambios en las politicas
educativas y los niveles de alfabetizacion pueden influir en la necesidad de equipos de

impresion y copiado.

Cambios demograficos: La poblacion joven en Ecuador tiene una mayor tendencia
a utilizar soluciones digitales y mdviles, lo que puede reducir la demanda de fotocopiadoras
tradicionales. Sin embargo, sectores como el educativo y pequefias y medianas empresas que

requieren impresion de documentos fisicos aun representan un mercado relevante.
e Factores Tecnoldgicos

Innovaciones en la tecnologia de impresion: El avance de tecnologias como la
impresion digital y la digitalizacion de documentos presenta tanto una amenaza como una
oportunidad para Mc.Copy. La empresa debe adaptarse a estas innovaciones para mantenerse
competitiva y ofrecer productos que no solo permitan la impresién fisica, sino también la

gestion digital de documentos.
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Automatizacion: La automatizacién de oficinas, mediante software de gestion
documental y la digitalizacion de archivos, puede reducir la necesidad de fotocopiadoras
tradicionales. Mc.Copy debe considerar la incorporacion de soluciones de automatizacion
en su oferta de productos para mantenerse alineada con las demandas tecnoldgicas actuales.

Investigacion y Desarrollo (1+D): Aunque Mc.Copy no realiza actividades directas
de 1+D, podria beneficiarse de la inversion en innovacion tecnoldgica de los fabricantes de
los equipos que comercializa. Mantenerse actualizado con las Ultimas tendencias en
tecnologia de impresion seré clave para ofrecer productos que satisfagan las necesidades del

mercado.

Ciberseguridad: Las fotocopiadoras actuales estan cada vez mas integradas en redes
empresariales, lo que las convierte en posibles objetivos de ataques cibernéticos. Mc.Copy
debe ofrecer productos con altos estandares de ciberseguridad para asegurar la proteccion de
datos y evitar vulnerabilidades.

e Factores Ecoldgicos

Regulaciones medioambientales: Las normativas relacionadas con el reciclaje de
equipos electrénicos y la reduccion de residuos son cada vez mas estrictas en Ecuador.
Mc.Copy deberd asegurarse de que sus productos cumplan con estas regulaciones para

contribuir a un enfoque mas sostenible.

Sostenibilidad y economia circular: La creciente preocupacion por la
sostenibilidad puede generar demanda de programas de reciclaje y reutilizacion de equipos,
lo que representa una oportunidad para Mc.Copy de ofrecer servicios de recoleccion y

reciclaje de fotocopiadoras usadas.

Impacto del cambio climético: Los costos logisticos derivados del transporte de
mercaderia importada pueden aumentar debido a los efectos del cambio climatico, como los

cambios en las rutas de distribucién o los costos adicionales de energia.
e Factores Legales

Normativas laborales: Mc.Copy debe cumplir con las leyes laborales de Ecuador,

incluidas las regulaciones de salarios minimos, seguridad en el trabajo y beneficios para los
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empleados. Cualquier cambio en estas normativas puede afectar los costos operativos de la

empresa.

Regulaciones sobre comercio electrénico: A medida que Mc.Copy expande su

presencia en linea, deberd cumplir con las regulaciones de comercio electrénico del pais, que

incluyen leyes sobre proteccion al consumidor, privacidad de datos y pagos en linea.

Leyes de proteccion al consumidor: Las normativas relacionadas con las garantias

de los productos y las devoluciones también afectan a Mc.Copy. Cumplir con estas leyes es

esencial para mantener la confianza de los clientes y evitar problemas legales.

3.2.2.  Anadlisis del cliente

3.2.2.1.  Segmentacion del mercado

La empresa ha determinado el segmento objetivo y buyer person de la empresa.

Figuras 7
Segmento objetivo Macro Mc.Copy

VARIABLE GEOGRAFICA

Pais: Ecuador 1
Region: Sierra

Zona: Distrito Metropolitano

de Quito

VARIABLE DEMOGRAFICA

Edad: 25 a 65 anos 2

Género: Hombres y mujeres
Nivel de educacién: Primerio, Bachiller, Tercer
Nivel
Ocupacién:
* Persona natural o juridica con negocios de
papeleria ubicadas en Quito.
* Empresas privadas en el Distrito Metropolitano
de Quito.
* Instituciones educativas privadas y pablicas
ubicadas en el Distrito Metropolitano de Quito.

VARIABLE PSICOGRAFICA

Personalidad: Empatice, amable, 3
extrovertido, ambicioso

Clase social: Media, media alta

Estilo de vida: Emprendedor,

eficiente, organizado y productivo

N

<« —>
SEGMENTO

> 4

OBJETIVO

¢

MACRO

&>

VARIABLE CONDUCTUAL

Tipo de uso: Laboral 5 dias a la
semana

Beneficios buscados:
Comodidad, ahorro de tiempo,
optimiza recursos y servicio.

VARIABLE GRUPO DE
CONSUMIDORES

Milenialls Y: 21-40 afos
Generacion X: 41 - 55 anos
Baby Boomers: 56 a 65 anos

VARIABLE COMPORTAMIENTO
Y EMOCIONES

seguridad
Compromiso
Logro

Nota. La imagen muestra la segmentacion del mercado objetivo basada en variables geograficas, demogréficas,

psicograficas, conductuales, grupos de consumidores y comportamientos emocionales con enfoque esté en

individuos de Quito, Ecuador. Elaboracidn propia.



Figuras 8
Identidad del Buyer Person

« Equilibrio entre Trabajo y Vida Personal:
o Desea mantener un equilibrio entre su
vida profesional y personal, dedicando
@ 50 aiios tiempo de calidad a su familia vy
encontrando momentos para descansar

en casa.

QaMujer . Optimizacién do Recursos 5 Efic

busca soluciones gue optimicen procesos
en su trabajo para ahorrar tiempo vy
. aumentar la productividad de su equipo.
@ Qulto
+ Mantenerse Informada: Valora estar al
dia con informacion relevante y de

interes, lo cual le ayuda en su toma de

. i
Marla decisiones  tanto  personales como
profesionales.

Gerente General

-

A Gerente General con una maestria . sz
Un alto entusiasmo en Administracién de Empresas. Comunicacion o
& &k ili L]
generara maximos Casada y ?;slhtrada en su familia, 83 A)
. mide su éxito por los ingresos
resultados. Oficial anuales. En su tiempo libre, disfruta Analitica
de descansar en casa y de los viajes o
familiares. Usa Facebook y Twitter 77 A)
E para consumir contenido .,
informativo y espiritual, dedicando 2 Resolucion de problemas
horas diarias a internet. Sus N 78 %

principales  influencias son  su

conyuge y sus padres.
Nota. La gréfica ilustra el perfil del Buyer person llamado Maria, Gerente General de Mc.Copy, destacando su
enfoque en el equilibrio entre trabajo y vida personal, la optimizacion de recursos y eficiencia, y su dedicacion
a la actualizacién de informacién a través de internet. El grafico también refleja su éxito medido en ingresos

anuales y sus principales influencias familiares. Elaboracién Propia.

3.2.2.2. Comportamiento de Compra en Linea

Las PYMEs en Ecuador, especialmente en el sector de adquisicion de equipos como
fotocopiadoras, se ha afectado positivamente con accesibilidad a plataformas digitales y la
ventaja que brindan estos canales, logrando optimizar sus procesos de adquisicion al
simplificar la comparacion de precios, evaluacién de proveedores, y la gestion de pedidos
desde cualquier sitio. Las empresas no solo buscan productos que cumplan con sus
necesidades operativas, sino que también priorizan la relacidn costo-beneficio y la eficiencia

en el servicio posventa (Revista Gestion, 2024)
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El proceso de compra de las empresas sigue pasos estructurados como identificar
necesidades, solicitar y aprobar compras, seleccionar proveedores, negociar precios, realizar
ordenes, inspeccionar bienes, gestionar envios y documentar todo. Esta metodologia ayuda
a las PYMEs a controlar gastos y asegurar la calidad de los productos ( (Docusign
Contributor , 2022).

3.2.2.3. Canales Digitales Utilizados

Los canales més utilizados para compras en linea que incluyen equipos de oficina
son marketplaces globales y plataformas locales que permiten a las empresas comparar
productos, precios y opciones de financiamiento. La mas visitada en Ecuador es Mercado
Libre, con aproximadamente 4,313,000 visitas en el 2023 (Revista Gestion, 2024).

Ademas de los marketplaces, las PYMEs utilizan herramientas como firmas
electronicas y sistemas de gestion de contratos para agilizar compras, mejorar la seguridad
y centralizar la gestion de contratos, optimizando el tiempo de respuesta y reduciendo riesgos
(Docusign Contributor, 2022).

La banca movil y las transferencias electronicas son claves para el comercio
electronico de las PYMEs en Ecuador, reflejando un aumento en la confianza en estos
canales. Opciones de pago flexibles y acceso a crédito son esenciales para adquirir equipos

de manera eficiente (Revista Gestion, 2024).

3.2.2.4.  Necesidades y Deseos de los Clientes

Las PYMEs ecuatorianas buscan fotocopiadoras y equipos de oficina que ofrezcan
durabilidad, eficiencia, funciones avanzadas, opciones de financiamiento flexible, garantias
extendidas y soporte técnico confiable. Ademas, valoran la construccion de relaciones
solidas con proveedores que ofrezcan precios competitivos y servicios de alta calidad, con
un proceso de compra bien estructurado que mantenga registros precisos y gestione
relaciones duraderas que son la clave para la sostenibilidad operativa y financiera de las
PYMEs (Docusign Contributor, 2022).



Figuras 9
Propuesta de valor Mc.Copy

MAPA DE VALOR

servicio
Entrega a domicilio
Garantia de 1 afio
Ofertas
mantenimiento
Atencion remota
Asesoramiento
comercial
Reparacién en 24HR
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Calidad del producto y
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CREADORES DE ALEGRIAS

Maquina de copiado eficaz
Entrega a domicilio

Garantia de servicio y
producto

Capacitaciéon en uso del
equipo

Optimizacioén de recursos
Ahorro en costos

Alianza estratégica

Producto de calidad para uso
intensivo

Asesoramiento profesional
Logistica de suministros
Equipos 6ptimos y funcionales
Capacitacién continua
Mantenimiento mensual
Know-how en oportunidades
Maximizacion operativa

ALIVIRDORES DE DOLOR

Entrega puntual y respaldo
de documentacion sensible
Garantia de calidad en
productos

Ahorro de tiempo con
consumibles disponibles
Control de gastos y ahorro
en compras

Mayor vida Gatil y uso
eficiente de equipos
Mejora de la productividad
Diversificacion de ingresos

Ineficiencia
productiva

* Incertidumbre

* Paralizacion

Pérdida de inversion
Mal uso de equipos
Reduccién de vida atil
Falta de
oportunidades
Pérdidas econdmicas

PERFIL DEL CLIENTE

Calidad de impresion
Proveedores
confiables
Mantenimiento de
equipos

Proteccién de activos
Capacitacion
Operacién continua
Oportunidades de
negocio
Mantenimiento
preventivo
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Nota. Mapa de valor que muestra los creadores de alegrias y los aliviadores de dolor de la propuesta de valor, asi como el perfil del cliente con sus alegrias, frustraciones y

trabajos. Elaboracion propia.
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debilidades,

El andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una

herramienta estratégica utilizada para evaluar la posicion competitiva de Mc.Copy en el

mercado. A continuacion, se presenta el analisis en tabla 2 de los principales factores internos

y externos que pueden influir en el desempefio de la empresa, considerando sus capacidades,

retos y oportunidades de crecimiento.

Tabla 2

Analisis integral FODA de la empresa Mc.Copy

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas
Producto o -Méaquinas y -Producto tipo commodity  -Ofrecer elementos -Al no ser un
servicio suministros marca gue no tiene un factor que nos diferencien producto de
RICOH, que aseguran  diferenciador en el de nuestros fabricacién local, se
una excelente calidady  mercado. competidores, en puede enfrentar
durabilidad. Es un -No hay produccion local ~ término de servicioy  escasez.
producto reconocido en  de las maquinas RICOH experiencia del -Riesgo de enfrentar
el mercado. ni sus suministros cliente. a lotes con
-Servicio de postventa  -Se comercializa desperfectos
eficiente, puntual y méquinas de segunda -Posibilidad de una
oportuno. mano, remanufacturadas. guerra de precios con
los competidores
Marca o -Los valores de la -Pese a ser una marca -Uso de redes socialesy  -La demanda es
Mercadeo empresa son su principal existente, es poco conocida canales digitales para elastica: es un mercado
fortaleza. en el mercado actual. acceder a una audiencia  competitivo en el que el
-Mc. Copy no es una -Presupuesto limitado para mayor, con un cliente rige su
marca que tiene que campafias publicitarias y presupuesto reducido. preferencia con relacion
empezar de cero, pues posicionamiento de la marca.  -No existe una marca al precio.
tiene una trayectoria 'y que sea lider absoluta
bagaje que le da valor a su en el mercado, por lo
marca. que hay cabida para
nuevos competidores.
Personal y -Personal capacitado para  -El negocio iniciara con -Capacidad de -Se conoce que existe

reclutamiento

ofrecer un servicio
eficiente y de calidad al
cliente: 20 afios de
experiencia en el negocio.
-Personal cordial y con
vocacion de servicio,
factor diferenciador frente
a la competencia.
-Opcion de crecimiento
para el personal de la
empresa.

personal limitado hasta tener
una cartera de clientes que
justifique la contratacion de
personal adicional.

aprendizaje de acuerdo
a las exigencias del
mercado.

-Facilidad para
encontrar personal
calificado (técnicos
especializados) en el
mercado ecuatoriano.

una alta rotacion del
personal técnico en la
industria.
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Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Amenazas

Finanzas

-Buen score crediticio
de los socios
fundadores.
-Conocimiento del
manejo financiero del
negocio.

-Falta de capital inicial.

-Posibilidad de
acceso a crédito en
instituciones
financieras.

-Contraccion de la
economia ecuatoriana
por la pandemia por
COVID 19.
-Inestabilidad politica
del Ecuador, que
puede afectar la
demanda interna.

Operaciones y
administracion

-Conocimiento del
negocio y la forma de
operar (know how).
-Contactos de
proveedores en el
extranjero (Estados
Unidos).

-Capacidad operativa
limitada al inicio por
ausencia de personal
administrativo.

-Gran oferta de
insumos en el
mercado extranjero,
lo que permitira
acceder a los mejores
suministros al menor
precio.

-Procesos
burocraticos en los
tramites de
importacion.

Mercado

-Conocimiento sobre
los intereses,
preferencias y
necesidades del cliente
-Conocimiento sobre el
comportamiento del
cliente.

-Empresa poco conocida

en el mercado actual.

-Mercado exigente y
dindmico que permite
la entrada de nuevos
competidores
(posibilidad de
posicionar la marca
rapidamente, puesto
que el cliente no es
fiel a las marcas ya
existentes).
-Innovacion
constante dentro de la
industria de la
impresién y el
fotocopiado, que se
adapta
constantemente a las
necesidades del
cliente.

-Amplio mercado en
el distrito
metropolitano de
Quito (mercado
creciente).

-Posible
digitalizacion del
mercado a largo
plazo.
-Aparecimiento de
productos de baja
calidad a menor
precio (presencia de
productos de menor
calidad, que resultan
atractivos a los
clientes por ser mas
econdmicos -
priorizacién de precio
sobre calidad).

-Se trata de un
mercado que no es
fiel a las marcas (pese
a ser también una
oportunidad, es una
amenaza que no se
logre posicionar la
marca por la poca
fidelizacion de los
clientes).

Nota. Esta tabla presenta una evaluacion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que enfrenta

Mc. Copy en el mercado de venta y reparacion de maquinas y suministros de impresion. La informacion

presentada se basa en un analisis interno y externo de la empresa. Elaboracién Propia.
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Después del andlisis integral se establecen una matriz FODA sintetizado de las

fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que enfrenta la empresa.

Figuras 10
Analisis FODA, Plan estratégico de negocio

———————————— e e e e e e e e e e
FORTALEZAS \ / DEBILIDADES
(o] I | (o}
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E ; reconocidas de productos I I producto y falta de produccion E ;
Eg (maquinas y suministros RICOH). I I local. E g
—_ * Servicio al cliente eficiente y * Reconocimiento limitado de la —_
E § personal con experiencia y I I marca y presupuesto E §
(_.'J H vocacion. | I publicitario reducido. (_.'J H
o E * Buena reputacion crediticia y I | » Falta de capital inicial y alta o E
o conocimiento del negocio. l l rotacion de personal técnico. o
e e e e e e e e e e e e e e e e e e
OPORTUNIDADES \ If AMENAZAS
o) I o)
E E * Uso deredes socialesy I I « Posible escasez de productos E E
E § marketing digital para alcanzar I I importados y riesgo de guerra de E §
% 3 mas audiencia con bajo costo. I precios. 3
w § e Facilidad para encontrar I * |Inestabilidad economica y politica w §
E g personal técnico especializado. I I que puede ?fECtar la demanda. E g
(_9 E * Acceso a créditos financieros y I I ¢ Sﬂi:gfé:ﬁg:dconrzr;g;?;: de (_D E
x5 amplia disponibilidad de I ° ye x5
o . . bajos. (o]
insumos a buen precio. ‘ l

7 o
Nota. Este grafico resalta visualmente los puntos més relevantes, facilitando la identificacion rapida de los

factores criticos que impactan en su posicionamiento de marca y estrategia de crecimiento. Elaboracion propia.

3.2.3.2. Evaluacion de la cultura organizacional hacia la

transformacion digital

Mc.Copy en su cultura organizacional presenta retos significativos en su camino
hacia la transformacion digital. Como empresa tradicional, se enfrenta resistencia al cambio
por parte de su personal, quien prefiere métodos de trabajo establecidos y demuestra cierta
reticencia en la adopcion de nuevas tecnologias. Esta situacion se ve afectada gravemente

por una falta de capacitacién adecuada, limitando las habilidades digitales del equipo.

Se necesita una estrategia de comunicacion efectiva y participacion activa del

personal para reducir la resistencia y facilitarles la adopcion de nuevas tecnologias.
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3.2.3.3.  Andlisis de los procesos internos y su adaptacion al

entorno digital

Mc.Copy reconocer que la falta de integracion de tecnologias digitales, junto con la
resistencia al cambio y la limitada cultura digital interna, son barreras importantes que deben

abordarse.

El analisis de los procesos internos se centro en identificar areas clave que requieren
digitalizacion, principalmente en los procesos manuales o ineficientes que afectan la
productividad en el area de marketing y ventas, donde integrar nuevas tecnologias como
sistemas de automatizacién y CRM es una prioridad. Se considera que la implementacion
debe hacerse adaptandose a las necesidades del personal y empresa que combinado con . una

cultura que apoye la adopcidn de estas herramientas.

Con el escenario actual, el proyecto de transformacion digital de Mc.Copy no es solo
una mejora operativa, sino una decision critica para garantizar la sostenibilidad y el
crecimiento de la empresa. La adaptacion de los procesos internos a este nuevo entorno
digital debe permitir a Mc.Copy responder con agilidad a las demandas del mercado y

mejorar la experiencia del cliente en cada interaccion.

3.3. Propuesta de Solucion y mejora
3.3.1.  Objetivos de la Digitalizacion

Actualmente, Mc.Copy tiene una presencia digital minima, lo que presenta una
oportunidad valiosa para establecer una base sdlida en el entorno online. Esta situacion
permite a la empresa implementar una estrategia integral desde el inicio, construyendo una
imagen de marca clara y coherente en los canales apropiados. Al no tener una huella digital
significativa, se pueden definir y controlar los mensajes que llegaran al publico objetivo,

creando una identidad consistente desde el principio.

El desarrollo de un ecosistema digital bien estructurado facilitara un crecimiento
progresivo, aunque sostenido, en redes sociales y otras plataformas digitales. Aunque los

resultados no seran inmediatos, el enfoque en tacticas de contenido de calidad, la interaccién
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constante con la audiencia, y el uso eficiente de la publicidad pagada, contribuiran a construir
una base de seguidores leal y un aumento continuo en el reconocimiento de marca. Este
proceso asegurara un crecimiento seguro y escalable, posicionando a Mc.Copy como un
referente dentro de su sector en el &mbito digital.

Proyeccion de Crecimiento Facebook:

Durante el primer afio de una estrategia digital adecuada, Mc.Copy podria atraer
entre 600 y 800 seguidores en Facebook. A medida que la comunidad crezca, se espera que
las interacciones (me gusta, comentarios, compartidos) aumenten gradualmente, alcanzando
un promedio de entre 30 y 50 por publicacion. Ademas, el alcance mensual de las
publicaciones organicas podria variar entre 1,200 y 2,000 usuarios, generando trafico hacia
el sitio web con alrededor de 80 a 120 visitantes mensuales hacia finales de afio.

Proyeccion de Crecimiento en Instagram:

En Instagram, se proyecta que Mc.Copy alcance entre 700 y 900 seguidores en un
afio, con una media de 70-80 interacciones por publicacion. El alcance mensual de las
publicaciones podria fluctuar entre 2,000 y 3,000 usuarios. Asimismo, se estima que el
trafico hacia el sitio web generado desde esta plataforma oscilara entre 100 y 150 visitas

mensuales, impulsado principalmente por historias y enlaces promocionados.
Proyeccion de Crecimiento en YouTube:

En el caso de YouTube, Mc.Copy podria acumular entre 150 y 300 suscriptores, con
visualizaciones de videos que sumen entre 1,000 y 3,000 en el primer afio. Aunque no es la
principal fuente de trafico, se prevé que el sitio web reciba entre 20 y 40 visitas mensuales,

potenciadas por los llamados a la accion presentes en los videos.
Proyeccion de Crecimiento en TikTok:

En TikTok, Mc.Copy tiene el potencial de sumar entre 1,000 y 2,500 seguidores, con
visualizaciones de videos que rondarian entre 10,000 y 10,500 en el primer afio. Aunque
TikTok no sera una plataforma clave para generar trafico directo hacia el sitio web, su
impacto en términos de visibilidad y reconocimiento de marca sera significativo,

aprovechando su naturaleza viral.
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Proyeccion de Crecimiento en LinkedIn:

LinkedIn permitira a Mc.Copy ganar entre 100 y 250 seguidores, con un promedio
de 30 a 70 interacciones por publicacion. Se estima que el alcance mensual de las
publicaciones podria oscilar entre 600 y 1,000 usuarios, generando entre 80 y 90 visitas
mensuales hacia el sitio web, gracias a los contenidos dirigidos a un publico profesional.

Proyeccion de Trafico y Conversion en Pagina Web:

Una vez creada la pagina web, podria recibir entre 300 y 500 visitantes mensuales
durante el primer afio, con una tasa de conversion de leads o ventas de aproximadamente 5
a 10 por mes. El trafico provendra principalmente de Facebook, Instagram y LinkedIn, con
una pequefia porcion derivada de YouTube y busquedas orgéanicas optimizadas mediante
SEO.

Proyeccion ventas Mercado Libre

En el primer afio de implementacion en Mercado Libre, Mc.Copy podria alcanzar
entre 2 a 4 ventas mensuales. En términos de ingresos, representaria entre $537,82 y

$1,075.64 mensuales, considerando un ticket promedio de entre $268,91.

3.3.2.  Estrategia Digital
3.3.2.1.  Seleccion de canales y herramientas digitales

En la tabla 3 para mejorar la presencia digital se propone que Mc.copy la
implementacion de ecosistema digital robusto y aplique campafias SEO y SEM acorde al

canal a usar, se selecciona siete canales que contribuiran al posicionamiento de la marca.



Tabla 3

Seleccion de Canales digitales
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Canal Digital  Justificacion de Seleccion del Canal Campafia
Recomendada

Facebook Canal eficiente para campafias de alcance y engagement por su amplia ~ SEO y SEM
base de usuarios y herramientas nativas para marketing.

Instagram Ideal para branding visual y campafias de influencers, destacandose en ~ SEO y SEM
segmentos jévenes y dinamicos.

LinkedIn LinkedlIn es crucial para estrategias B2B, networking profesional y SEO y SEM
marketing de contenido, especialmente en industrias de nicho.

TikTok Ideal para contenido viral y campafias creativas dirigidas a una SEM
audiencia joven, aprovechando su formato de video corto.

YouTube YouTube es esencial para estrategias de marketing de video, SEO y SEM
permitiendo campafias prolongadas y con mayor retencion de
audiencia.

Sitio Web Sitio web es el centro de conversion y punto de referencia para la SEO y SEM

Corporativo autoridad de la marca, siendo clave para el trafico organico y de pago.

Mercado Libre  Mercado Libre es un canal ideal para ventas directas, especialmenteen  SEM

el mercado local, permitiendo un alcance masivo de consumidores

listos para comprar.

Nota: Esta tabla presenta la seleccidn de canales digitales para la estrategia de marketing digital de Mc.Copy,

indicando el tipo de camparfia recomendada (SEO/SEM) v la justificacion de la seleccion del canal en base a

su relevancia para la audiencia objetivo y las caracteristicas Unicas de cada plataforma. Elaboracion propia.

Ademas de siete canales se recomiendan herramientas de medicion en tabla 4 que

permitan medir y optimizar el rendimiento del ecosistema digital de Mc.Copy.

Tabla 4

Seleccion de Herramientas digitales por canal

Canal Digital Herramientas Justificacién de Herramienta Aplicacion SEMrush
de Medicion de  Herramienta de para Estrategias
KPIs Medicién SEO/SEM

Facebook Facebook Proporcionan métricas SEMrush SEMrush se utiliza para
Insights, detalladas sobre analizar el rendimiento de
Metricool interacciones, alcance y campafias SEM, optimizar

crecimiento de seguidores,
permitiendo un analisis
completo del rendimiento
del contenido.

palabras clave, y realizar
andlisis de competencia
para mejorar la visibilidad
de anuncios.
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Canal Digital Herramientas Justificacion de Herramienta Aplicacion SEMrush
de Medicion de  Herramienta de para Estrategias
KPIs Medicién SEO/SEM
Instagram Instagram Proporciona métricas SEMrush SEMrush optimiza las
Insights, especificas de engagement, camparfias SEM a través de
Metricool mientras Metricool ofrece la investigacion de
una vision mas amplia y palabras clave y analisis de
comparativa con otros rendimiento, maximizando
canales digitales. la efectividad publicitaria y
el retorno de inversion.
LinkedIn LinkedIn LinkedIn Analytics y SEMrush Optimiza las campafias
Analytics, Metricool permiten medir SEM através de la
Metricool la efectividad de las investigacion de palabras
publicaciones, clave y analisis de
interacciones y rendimiento, maximizando
crecimiento, esencial para la efectividad publicitaria y
estrategias B2B. el retorno de inversion.
TikTok TikTok TikTok Analytics mide el SEMrush Mejora el rendimiento de
Analytics, engagement y rendimiento las campafias SEM
Metricool del contenido nativo. mediante el analisis de
Metricool facilita la datos y la optimizacién de
gestion y analisis palabras clave y
comparativo con otras audiencias, maximizando
plataformas. el alcance y la conversidn.
YouTube YouTube YouTube Analytics ofrece SEMrush SEMrush permite la
Analytics datos detallados sobre el optimizacion del SEO en
tiempo de visualizacion, YouTube al analizar
tasa de retencion de palabras clave especificas
audienciay CTR, para videos, mejorando el
esenciales para medir el posicionamiento y
éxito de los contenidos de aumentando las
video. visualizaciones organicas.
Sitio Web Google Proporciona métricas SEMrush Facilita auditorias de SEO,
Corporativo  Analytics esenciales como tasa de identifica problemas
rebote, duracién media de técnicos y oportunidades
la visita y paginas por de palabras clave, y
sesion, fundamentales para optimiza las campafias
analizar la experiencia del SEM para mejorar la
usuario y las conversiones. visibilidad y captacion de
leads.
Mercado Mercado Libre Proporciona métricas SEMrush Optimiza las campafias
Libre Analytics detalladas de rendimiento SEM dentro de Mercado

de anuncios y productos,
cruciales para optimizar las
camparias de ventas en esta
plataforma.

Libre al proporcionar
andlisis de competencia y
datos de palabras clave,
mejorando el rendimiento
de las ventas y
conversiones.

Nota. Esta tabla agrupa las herramientas de medicion de KPIs para cada canal digital, proporcionando una
justificacién para la seleccion de cada herramienta y también detalla el uso de SEMrush como herramienta
estratégica para optimizar campafas de SEO y SEM en funcidén del rendimiento y la eficiencia en cada
plataforma. Elaboracion propia.
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3.3.2.2. Creacidn de contenido relevante y atractivo y disefio de la

experiencia del usuario

Desarrollar Contenido Publicitario Atractivo

*

a. Para una campafa publicitaria efectiva, sigue estos pasos:

Conoce a tu audiencia: Enfocate en las necesidades de las PYMESs y grandes
instituciones. Busca qué aspectos son cruciales para ellos, como la fiabilidad
y la eficiencia técnica.

Estudia la competencia: Evalta como se posicionan otras empresas del
sector y qué estrategias utilizan en sus campafas.

Identifica los problemas del cliente: Los clientes buscan reducir el tiempo
de inactividad y optimizar procesos, lo que puede ser un foco clave para

resaltar en tu contenido.
b. Definir Objetivos Publicitarios

Reconocimiento de marca: Haz que Mc.Copy sea percibida como la opcion
mas confiable para soluciones de impresion.

Generacion de leads: Motiva a empresas a solicitar demostraciones o
cotizaciones.

Fidelizacion: Resalta el servicio postventa rapido y la garantia extendida.
c. Crear Contenido Atractivo

Ofertas y promociones: Publica promociones sobre alquiler de maquinas y
su mantenimiento.

Casos de éxito: Muestra como tus clientes han mejorado su eficiencia con
tus productos y servicios.

Videos educativos: Ensefia a los usuarios a optimizar el uso de los equipos.

d. Redaccién de Contenido de Valor

Pasos Clave para la Creacion de Contenido Valioso:

*

Conoce a tu publico: Identifica los puntos de dolor y necesidades que tu

contenido puede solucionar.
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*  Define el proposito: Informar, educar o inspirar. Un articulo de blog puede
tener como objetivo educar sobre el mantenimiento preventivo.

* Estructura clara: Titulos llamativos, introduccién que presente el
problema y una solucion o consejo bien desarrollado.

* Lenguaje simple y directo: AsegUrate de que sea facil de leer y aplicar.
e Redaccion de Copys para Redes Sociales

Los copys son esenciales para captar la atencion de tu publico en redes sociales.
Deben ser breves, atractivos y dirigidos a una accion especifica.

e Recomendaciones para Redactar Copys:

* Usa un gancho poderoso: Empieza con una pregunta o afirmacion
intrigante.

* Manten el texto breve y al grano: La atencion en redes es limitada, asi que
el mensaje debe ser conciso.

*  Utiliza emojis para hacer el texto més visual: Solo cuando sean relevantes
para el mensaje.

* Incluye una llamada a la accion (CTA): Siempre dirige al lector a una
accion, como “Descubre mas” o “Cotiza ahora”.

* Incorpora hashtags relevantes: Para aumentar el alcance de las

publicaciones.
Ejemplos:

“[] ¢Estas maximizando el rendimiento de tus equipos de impresion? En Mc.Copy
ofrecemos servicio técnico en menos de 24 horas para que tu empresa siga imprimiendo sin

interrupciones. jCotiza GRATIS hoy! (17

“IJ Un buen mantenimiento es clave para un rendimiento superior.
Evita paradas inesperadas con nuestro servicio de mantenimiento preventivo. En Mc.Copy,
cuidamos de tu fotocopiadora RICOH para que tu negocio siga avanzando.
00 Solicita  tu revision ~ técnica  aqui: [link]  #McCopyConfianza

#MantenimientoProfesional”
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“[J ¢Sabias que un mantenimiento adecuado puede ahorrar hasta un 30% en costos

de reparacion?

En Mc.Copy, te ayudamos a prolongar la vida Gtil de tu fotocopiadora. No esperes a

que sea tarde.

0 Pide  tu revision  preventiva  ahora.  #MantenimientoFotocopiadoras

#McCopySoluciones™.

e. Consideraciones Clave para Desarrollar Contenido

e Adaptacion a la Audiencia:

* Personalizacion: Asegura que el contenido esté alineado con las necesidades
de PYMEs y grandes empresas. Las pequefias empresas buscan soluciones
econdmicas, mientras que las grandes valoran el soporte rapido y confiable.

*  Ubicacion geografica: Destaca el servicio local en Quito como una ventaja

competitiva.
e Comunicacién de los Valores Diferenciadores:

*  Servicio postventa en 24 horas: Promuévelo como un factor clave.
* Garantia extendida: Resalta la seguridad y tranquilidad que ofrece.
* Entrega de suministros: Comunica la importancia de un servicio continuo

sin interrupciones.
f. Uso de IA para Generar Contenido Publicitario

La IA es una herramienta poderosa para generar contenido de forma réapida y

eficiente, pero debe usarse correctamente para obtener los mejores resultados.
e Guia parael Uso de IA:

* Proporciona un input claro: La IA necesita detalles precisos para generar
contenido relevante. Proporciona informacion como el publico objetivo, el

tono de voz y el proposito del mensaje.
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- Ejemplo: "Generar un anuncio para Mc.Copy sobre el alquiler de

fotocopiadoras con servicio técnico en Quito".

*  Revision y personalizacion: Aunque la I A puede generar ideas y textos, siempre
revisa y ajusta el contenido para que esté alineado con la estrategia y valores de
tu marca.

* Pruebas A/B: Utiliza la | A para crear diferentes versiones de un anuncio y luego
prueba cuél tiene mejor rendimiento.

*  Afadir el toque humano: La IA puede generar el esqueleto del contenido, pero

debes afiadir empatia y emociones para conectar con el publico.

g. Seleccion de la Tematica y Palabras Clave

e Tematicas Relevantes para Mc.Copy:

*  Optimizacion de recursos de impresion: Consejos para reducir costos en
impresion.

*  Servicio técnico rapido: El valor de un soporte técnico eficiente.

*  Soluciones personalizadas: Como Mc.Copy ajusta sus servicios segun las

necesidades de sus clientes.

e Seleccion de Palabras Clave:
*  “Impresoras en Quito”, “alquiler maquinas duplicadoras”, “servicio técnico
impresion”.

h. Herramientas Recomendadas:

*  SEMrush: Para identificar palabras clave de alto rendimiento.
*  Google Keyword Planner: Para obtener informacion sobre términos de

busqueda relevantes.
i. Creacién del Manual de Marca

Un manual de marca sélido asegura que todo el contenido sea coherente. Debe

incluir:

*  Uso del logotipo: Establece pautas sobre colores, tamafios y variantes.
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* Paleta de colores: Define colores corporativos que transmitan
profesionalismo.
* Tono de voz: Formal, cercano, y confiable, pero adaptado a la audiencia.

*  Directrices para plataformas:
- Facebook: Publicaciones interactivas y videos cortos.
- Instagram: Iméagenes limpias de productos y servicios.

- LinkedIn: Casos de estudio y soluciones empresariales.
3.3.2.3.  Automatizacion de proceso

Mc.copy requiere impulsar el posicionamiento de la marca por lo que necesita
implementar una solucion que contribuya con este objetivo y ademas automatice procesos,

por esto se plantea la implementacion del CRM Kommo.

Se escoge el CRM Kommo porque es una plataforma completa que permite desde
una misma plataforma administrar las ventas, el marketing, la atencién al cliente y
automatiza flujos de trabajo, ademas presenta actualmente la integracion de inteligencia
artificial en version Beta que sugiere respuestas rapidas a preguntas frecuentes y ademas
resume las conversaciones de forma automatica, lo que representa una mejora en eficiencia

operativa y mejorara la percepcion de la marca en el mercado.
Los Beneficios que Mc.Copy al implementar CRM Kommo son:

e Automatizacion de Ventas y Marketing: la empresa podra crear flujos de
trabajo automatizados para el seguimiento de clientes potenciales, desde la
captacion hasta la conversion, optimizar el proceso de ventas y marketing,

ahorrando tiempo y reduciendo el error humano.

e Integraciébn con Canales Maultiples: Mc.copy podra integrar multiples
plataformas de redes sociales (Linkeding, Instagram, Facebook), mensajeria
(WhatsApp, SMS, Facebook messenger), email marketing (Gmail, Outlook,
Mailchimp) y E-commerce y pagos (Stripe, PayPal y Shopify), llamadas (Zoom,
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Twilio), analiticas y reporteria (Google Analytics, Power BI), ademas a través
de herramientas de terceros como Zapier o Make se puede integrar Mercado libre
y TikTok, para los sitios web se incrustara Widgets de chat en vivo o instalar
plugins en worPress, Wix, Shopif, estas opciones permiten la gestion de todas las

interacciones en un solo lugar.

e Automatizacion de atencion al cliente: el uso de los chatbot potencia la
atencion al cliente, Kommo nos brinda dos opciones:

o Salesbot: Bot que gestiona la comunicacion con clientes en plataformas
como Facebook, Telegram, Viber, Instagram y WeChat y no requiere de
habilidades de codificacion. Facilita las ventas conversacionales y el
marketing al responder automaticamente a chats, realizar acciones con
leads y contactos, y utiliza procesamiento de lenguaje natural (NLP) para
identificar la intencidn del usuario. Ademas, permite configurar horarios,
definir grupos de clientes especificos y establecer condiciones de
activacion, maximizando la eficiencia del negocio y permitiendo que los

equipos se concentren en tareas estratégicas.

o Chatbots con IA (Beta): La nueva funcionalidad de A en version beta,
contribuye efectivamente con la automatizacion de la atencion al cliente
y eficiencia del equipo mediante chatbots, proporcionando respuestas

rapidas a preguntas frecuentes y resumiendo chats de manera automatica.

3.3.3.  Propuesta del plan de implementacion

3.3.3.1.  Fases de implementacidn, responsables de cada

tarea y presupuesto

Se definen una serie de pasos y responsables en la Tabla 5 para la implementacion

del ecosistema digital en Mc.Copy.
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Fases para implementacion del ecosistema digital en Mc.Copy
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Fases de implementacién

Responsable

Adquisicion de dominios y hosting

Departamento de marketing

Capacitacion del personal

Gerente General

Integrar Facebook

Departamento de marketing

Integrar Instagram

Departamento de marketing

Integrar LinkedIn

Departamento de marketing

Integrar TikTok

Departamento de marketing

Alta canal YouTube

Departamento de marketing

Alta en Mercado Libre y configuracion inicial

Departamento de marketing

Configuracion del CRM Kommo

Departamento de marketing

Configuracion de Metricool

Departamento de marketing

Configuracion de SEMrush

Departamento de marketing

Disefio de perfiles y paginas de redes sociales

Departamento de marketing

Desarrollo del sitio web corporativo

Departamento de marketing

Creacion de elementos gréficos y visuales

Departamento de marketing

Creacion de contenido visual y textual para redes sociales

Departamento de marketing

Planificacion de campafias de lanzamiento

Departamento de marketing

Optimizacién SEO y configuracién de herramientas de anélisis

Departamento de marketing

Lanzamiento de perfiles y campafias en redes sociales

Departamento de marketing

Activacion del sitio web y tienda en Mercado Libre

Departamento de marketing

Monitoreo de rendimiento y ajustes iniciales

Gerencia General. Marketing y ventas

Generacidn de reportes y planificacion futura

Departamento de marketing y ventas

Nota. La tabla detalla cada paso a realizar y su responsable de ejecucién. Elaboracion propia.

Para la implementacién del ecosistema digital se ha determinado el presupuesto anual

de $19,890.96. Las capacitaciones se realizaran con personal interno de la empresa que

cuenta con los conocimientos en las herramientas escogidas.
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Figuras 11
Presupuesto para implementacion del ecosistema digital propuesto

Herramienta Presupuesto anual

metricool |Metricool < 216.00
seﬁLJSH Semrush S 1,407.96
WViX |[sitio WEB (WIX) $ 552.00
oQ A

Meta for Business Campanas MEta S 3’650.00
m Campahas LinkedIn $ 5 475.00
&N\ |campaiias Google Ads s 4,380.00

Yu@d |c Ras Youtube Advertisi
Youl ampafas Youtube Advertising s 3,650.00
«Lommo |CRM (Kommo) $ 250.00
PYY 7YY Capacitacion & 310.00
TOTAL S 19,890.96

Nota. La figura muestra el desglose del presupuesto asignado a herramientas y campanas de
marketing digital. Elaboracion propia. Los logos utilizados en esta figura son propiedad de

sus respectivas plataformas y se usan con fines ilustrativos.

3.3.3.2. Cronograma

Para la implementacion del ecosistema digital, se propone un cronograma integrado
a una matriz de control de avance que permitira a Mc.Copy realizar un seguimiento detallado
del proceso. Los responsables de la ejecucidn seran el departamento de Marketing, Ventas y
la Gerencia General. En el Anexo 1 se presenta la matriz disefiada para esta gestion, la cual
requiere Unicamente ingresar el porcentaje de avance de cada tarea (dias de ejecucion en
funcion del tiempo total planificado) para que el diagrama refleje el progreso de manera

automatica.
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Figuras 12
Cronograma de Implementacién del Ecosistema Digital de Mc.Copy

01-10-24 11-10-24 21-10-24 31-10-24 10-11-24 20-11-24 30-11-24 10-12-24

Adquisiciéon de dominios y hosting
Capacitacion del personal
Integrar Facebook
Integrar Instagram [{0pZ3
Integrar LinkedIn
Integrar TikTok
Alta canal YouTube
Alta en Mercado Libre y configuracién inicial
Configuracién del CRM Kommo
Configuracion de Metricool
Configuraciéon de SEMrush
Disefio de perfiles y paginas de redes sociales
Desarrollo del sitio web corporativo
Creacion de elementos graficos y visuales
Creacion de contenido visual y textual para redes sociales
Planificacién de campafas de lanzamiento
Optimizacion SEO y configuracion de herramientas de analisis 0%
Lanzamiento de perfiles y campafias en redes sociales
Activacion del sitio web y tienda en Mercado Libre
Monitoreo de rendimiento y ajustes iniciales
Generacion de reportes y planificacion futura

Nota. Este grafico presenta un cronograma detallado de las fases a ejecutar para la implementacién del

ecosistema digital de Mc.Copy. Los porcentajes indicaran el progreso de cada actividad. Elaboracion propia.
3.3.4.  Guia de seguimiento y control
3.34.1. Definicion de KPIs
Facebook e Instagram:

e Alcance Organico: EvallUa el namero de usuarios Unicos que han visto tu
contenido sin inversion publicitaria.

e Tasa de Interaccién: Proporcion de interacciones sobre el total de
impresiones. Refleja el interés y compromiso.

e Crecimiento de Seguidores: Indica el aumento o disminucidn de seguidores.
Un crecimiento constante sugiere relevancia de marca.

e Menciones y Hashtags: El seguimiento de hashtags personalizados
(#McCopyQuito) ayuda a evaluar el alcance de la conversacion en torno a la

marca.
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LinkedIn:

e Tasa de Interaccion: La relevancia del contenido se refleja en las
interacciones. Una tasa baja sugiere que el contenido no estd dirigido al
publico correcto.

e CTR: Elporcentaje de clics es crucial para medir el impacto de publicaciones
que llevan a la web o landing pages.

YouTube:

e Tiempo de Visualizacién: La cantidad de tiempo que los usuarios pasan
viendo los videos.
e Tasa de Retencion de Audiencia: En promedio, qué porcentaje del video

ven los usuarios.
Google Analytics:

e Tasa de Rebote: Proporcion de visitantes que abandonan el sitio tras ver una
sola pagina.

e Duracion Media de la Visita: Tiempo promedio que los visitantes pasan en
el sitio. Una duracién superior a 2 minutos es adecuada.

e Paginas por Sesion: Numero de paginas que visitan los usuarios en cada

sesion. Un namero bajo indica que el sitio no esta bien estructurado.
TikTok:

e Tiempo de Visualizacion: Cuanto tiempo los usuarios ven el contenido.
e Tasa de Interaccién: Proporcion de interacciones (likes, comentarios,
compartidos) sobre el nimero total de visualizaciones o seguidores. Las

reacciones, comentarios y compartidos miden el impacto de tu contenido.
3.3.4.2. Anélisis de los KPIs

Esta guia esta disefiada para ayudar a Mc.Copy, una empresa dedicada a la venta de
fotocopiadoras en el Distrito Metropolitano de Quito, a realizar un analisis efectivo de KPIs

en redes sociales con el objetivo de incrementar la conciencia de marca. Se enfoca en
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plataformas clave como Facebook, Instagram, LinkedIn, YouTube, TikTok y Google
Analytics, y proporciona ejemplos practicos sobre cdmo interpretar los datos para mejorar

el posicionamiento de marca.
i. ¢Como leer los KPIs?
Facebook e Instagram

e Alcance Orgénico: Este KPI mide cuantos usuarios han visto las
publicaciones sin inversion publicitaria. Si Mc.Copy tiene, por ejemplo, 1000
seguidores en Facebook, un alcance organico que muestre las publicaciones
a mas de 200 personas (20% de la base de seguidores) seria una buena
referencia para evaluar si el contenido esta resonando naturalmente. Un alto
alcance organico indica que el contenido es relevante y se comparte de
manera organica.

e Tasa de Interaccion: Se refiere a las interacciones como comentarios, "me
gusta” y compartidos. Por ejemplo, si de 500 seguidores, 30 personas
interacttan regularmente con el contenido, esto indica que el contenido es
atractivo y relevante para la audiencia de Mc.Copy.

e Crecimiento de Seguidores: Si Mc.Copy tiene 100 seguidores y gana
alrededor de 5 seguidores al mes, este ritmo de crecimiento reflejard un buen
desempefio, considerando que un crecimiento constante es indicativo de
mayor conciencia de marca y atractivo para nuevos usuarios. Afectando la
percepcion de presencia y autoridad de la marca.

e Menciones y Hashtags: Es importante monitorear la cantidad de veces que
los usuarios mencionan a Mc.Copy o utilizan un hashtag relacionado como,
por ejemplo, #McCopyQuito. Si cada mes recibes entre 10 y 15 menciones o
se usa el hashtag 10 veces, esto significa que la conversacion en torno a la
marca esta comenzando a tomar forma. Esto mide el grado de conversacion
y visibilidad de Mc.Copy.

e CTR (Click-Through Rate): EI CTR en Facebook e Instagram mide cuantos
seguidores de Mc.Copy hacen clic en enlaces de publicaciones. Por ejemplo,
si 1000 usuarios en Facebook o Instagram visualizan el contenido de

Mc.Copy y 60 hacen clic en un enlace, el CTR seria del 6%. Esto sugiere que
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el contenido es atractivo y la llamada a la accién es efectiva. Si el CTR es
bajo, por ejemplo, menos del 2% del alcance, indica que aunque ven la
publicacidn, no estan interesados en realizar una accion. En este caso, se debe
ajustar el contenido y las llamadas a la accion para generar méas clics y

aumentar el interés.

LinkedIn

Tasa de Interaccion: En LinkedIn, los comentarios, compartidos y likes son
indicativos de la relevancia del contenido para empresas o profesionales. Si
Mc.Copy tiene 200 seguidores en LinkedIn, el objetivo es que al menos 10-
20 seguidores interacten activamente con cada publicacion. LinkedIn, como
red profesional, suele generar interacciones mas cualitativas, como
comentarios valiosos o contactos comerciales.

CTR (Click-Through Rate): Si de 100 usuarios que visualizaron el
contenido publicado (alcance), 3-8 personas hacen clic en un enlace por
publicacion, esto sugiere que las llamadas a la accion son efectivas. Las
publicaciones que incluyen enlaces directos al sitio web o a material
informativo deben buscar generar clics en torno a 3-8% de los usuarios que

vieron el contenido.

YouTube

Tiempo de Visualizacion: Este KPI mide cuantos minutos promedio los
usuarios ven un video. Si un video de Mc.Copy tiene 100 visualizaciones, el
objetivo es que al menos 50-60 de esos usuarios vean el video hasta la mitad
0 mas. Esto sugiere que el contenido es relevante e interesante. Videos mas
cortos, por ejemplo, de 1-2 minutos, pueden aumentar el tiempo de
visualizacion total, pero deben estar disefiados para mantener la atencion.

Tasa de Retencion de Audiencia: Sirve para evaluar cuanto tiempo se
mantiene la audiencia a lo largo de un video. De 100 visualizaciones, si 40-
50 usuarios ven la mayoria del video, esto indica que tu contenido es valioso
y logra mantener la atencion del espectador. Una retencion del 40-60% del

video es excelente.
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Google Analytics

Tasa de Rebote: Nos da el porcentaje de visitantes que abandonan el sitio
web tras ver una sola pagina. Si Mc.Copy recibe 500 visitas mensuales en su
sitio web y 300 usuarios abandonan el sitio después de ver solo una pagina,
es necesario ajustar el contenido de la web y mejorar la usabilidad para atraer
a los visitantes a explorar mas.

Duracién Media de la Visita: Nos indica cuanto tiempo permanecen los
usuarios en el web de Mc.Copy. Si los visitantes permanecen en promedio 1-
2 minutos en la pagina web, esto es un buen indicativo de que estan
interactuando con el contenido. Un aumento en el tiempo medio sugiere que
el sitio ofrece informacion relevante y util.

Paginas por Sesion: Si los usuarios navegan entre 2 y 3 paginas por sesion,
esto indica un buen nivel de interés en los productos o servicios. Si Mc.Copy
logra que los visitantes naveguen al menos por 2 paginas de productos y

servicios, es una buena sefial de compromiso.

TikTok

Tiempo de Visualizaciéon: Similar a YouTube, si un video tiene 100
visualizaciones, el objetivo es que mas de 50-60 personas vean mas de la
mitad del video, lo que indicara que el contenido es atractivo y mantiene la
atencion de la audiencia.

Tasa de Interaccién: Las interacciones en TikTok son indispensables para
el algoritmo. Por ejemplo, si Mc.Copy tiene 300 seguidores en TikTok y al
menos 20-30 personas interactuan con cada video (likes, comentarios,

compartidos), esto sugiere que el contenido esta generando resonancia.

¢ Cada cuanto se deben analizar los KPIs?

Recomendacién de frecuencia de analisis:

Facebook e Instagram: Analisis semanal de las interacciones y el alcance
para ajustar el contenido de acuerdo con la respuesta del publico. Por otro

lado, la revision mensual del crecimiento de seguidores y menciones sirve



70

para identificar tendencias de mayor alcance, determinando patrones en el
crecimiento de seguidores y el rendimiento de campafias especificas.
LinkedIn: Es importante realizar un analisis mensual debido al ritmo mas
lento de interacciones en esta plataforma. Esto permite observar como las
publicaciones resuenan con profesionales y potenciales clientes
empresariales.

YouTube: EI monitoreo del tiempo de visualizacion y la tasa de retencién
debe ser mensual, ya que los videos pueden necesitar mas tiempo para
acumular vistas y datos significativos, al igual que LinkedIn.

Google Analytics: La tasa de rebote y la duracion de la visita deben
monitorearse semanalmente para realizar ajustes rapidos en la experiencia del
usuario. Sin embargo, el analisis mensual permitira observar tendencias mas
amplias.

TikTok: Analizar semanalmente para adaptarte a las tendencias virales y
mejorar la resonancia de los videos. Por otro lado, el analisis mensual ayudara

a identificar qué tipo de contenido ha sido mas exitoso.

¢ Como se relacionan los distintos KPIs?

Los KPIs estan interrelacionados de tal manera que uno puede afectar directa o

indirectamente a otro. Por ejemplo:

Alcance Organico y Tasa de Interaccion: Un alto alcance organico sin
interaccién puede indicar que el contenido no es lo suficientemente atractivo.
Por ejemplo, si Mc.Copy tiene un alcance alto pero poca interaccion, se deben
ajustar las estrategias de contenido para generar mas engagement.

CTR Yy Tasa de Rebote: Si el CTR es alto pero la tasa de rebote es elevada,
puede ser sefial de que los visitantes no estan encontrando lo que esperaban
al hacer clic en el enlace.

Tiempo de Visualizacion y Tasa de Retencion: En YouTube y TikTok, una
alta retencion de audiencia esta directamente relacionada con un buen tiempo
de visualizacién. Un video que retiene a los espectadores tendra un impacto

positivo en la visibilidad de marca.
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¢ Qué conclusiones se pueden obtener de los resultados analizados?
Alcance Orgénico en relacion con los Seguidores: Si Mc.Copy tiene 500
seguidores y una publicacién alcanza a mas de 200 usuarios de forma
orgénica, esto indica una buena visibilidad sin inversion publicitaria. Si el
alcance es consistentemente bajo en relacién con los seguidores, es necesario
ajustar el tipo de publicaciones o la frecuencia.

Tasa de Rebote y Paginas por Sesion: Si el sitio web recibe visitas desde
redes sociales, pero los usuarios solo visitan una pagina (alta tasa de rebote),
es indicativo de que el contenido no esta cumpliendo con las expectativas o
que la pagina de destino no es clara. Ajustar el contenido y la navegacion
interna puede ayudar a mantener a los visitantes interesados.

Tiempo de Visualizacion: Siun video de Mc.Copy tiene 100 visualizaciones
y el tiempo medio de visualizacion es mas del 50% de la duracion total, es
sefial de que el contenido esta logrando captar el interés del publico.

El analisis constante de KPIs es clave para optimizar la estrategia de posicionamiento

de marca de Mc.Copy. Medir el Alcance Organico, la Tasa de Interaccion y el Crecimiento

de Seguidores de manera semanal y mensual permitira ajustar las tacticas y mejorar el

contenido para una mayor visibilidad y engagement. Ajustes especificos como mejorar las

Ilamadas a la accion, optimizar el contenido visual o ajustar el tono pueden tener un impacto

directo en la conciencia y posicionamiento de marca.

3.4.

Presentacion de Resultados

3.4.1. Evaluacion de resultados

En esta etapa, se analizara el impacto de la implementacion del ecosistema digital en

Mc.Copy, comparandolo con la situacion inicial de la empresa. En la Tabla 6, se detallan los

Obijetivos de Digitalizacion y las Ventas Proyectadas, proporcionando una vision clara de

los resultados esperados tras la digitalizacién.
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Tabla 6
Objetivos de Digitalizacion y Ventas Esperadas para Mc.Copy
Obijetivo de Digitalizacion Situacién Actual Meta a Alcanzar Incremento
porcentual
Esperado
Incrementar la presencia Facebook e Instagram:  Facebook: -
digital (seguidores en 0 seguidores 600-800 sequidores
Facebook e Instagram) Instagram:
700-900 seguidores
Incrementar la presencia TikTok, LinkedIn: TikTok: 1,000-2,500 -
digital (seguidores en 0 seguidores seguidores
TikTok y LinkedIn) Linkedin: 100-250
seguidores
Mejorar la tasa de Facebook: Facebook: 30-50 300%
interaccion en redes 10 interacciones por interacciones por
sociales publicacion publicacion
Aumentar el trafico No existe un sitioweb 300 - 500 visitas -
organico al sitio web funcional mensuales desde
plataformas sociales
Crecimiento de sequidores  YouTube: 0 YouTube: 150 - 300 -
y tiempo de visualizacion suscriptores, 0 horas de  suscriptores y 1000 - 3000
en YouTube visualizacion horas de visualizacion
mensual
Implementar CRM y No se utiliza CRM CRM implementado y -
automatizacion de automatizacion al 70% en
marketing 6 meses
Implementar y crecer en No hay presencia en Estimado del

Mercado Libre Ecuador

Mercado Libre

2 - 4 ventas en 8 meses con

29% del total de
ventas digitales

un valor de $4,302.56 -

$8,605.12
totales

Aumento de las ventas
generales con la

integracion digital

$12,907.87
en 8 meses

$15,058.96 - $30,117.92 17% - 133%

en 8 meses

Nota: Las proyecciones de ventas y crecimiento digital en esta tabla estan basadas en estimaciones preliminares

tras la implementacion del ecosistema digital en Mc.Copy, incluyendo plataformas como Mercado Libre, redes

sociales, y el sitio web corporativo. Las cifras pueden variar segun el rendimiento de las camparfias digitales, el

comportamiento del mercado y la adopcion de nuevas tecnologias.



73

3.4.2. Plantilla para evaluacion de los resultados

Para la presentacion de resultados se propone una estructura de Informe de resultados

dindmica en Canva que proporciona una vision holistica de la estrategia de marketing digital

implementada en diferentes plataformas que se integra en este proyecto en la seccién de
Anexos. Al combinar los resultados cuantitativos con las acciones especificas, se obtiene

una comprension mas profunda de lo que funciond y lo que no.

Figuras 13
Informe de resultados Mc.Copy

Resumen deresultados

(Obijetivo de la Estrategia) .

Nombre de la estrategia NOMBRE DEL KPI PRINCIPAL
10000 20000

(Descripcion de la Estrategia) Eacstoc

Una breve descripcién del propésito de

la estrategia de posicionamiento. —

Instagram

NOMBRE DEL KPI SECUNDARIO Linkedin

MEDIDA

‘Web

Youtube

NOMBRE DEL KPI TERCIARIO
MEDIDA ercadotre DIC 2024

‘totales de la segunda mitad del afio
- (Julio- Diciembre) 2024 X

Nota. El grafico muestras los objetivos de la empresa y los kpis que permiten medir el cumplimiento de
objetivos. Elaboracion propia.


https://www.canva.com/design/DAGQAwvR674/FGSyRzCWzdt8k23fOBaNCw/edit?utm_content=DAGQAwvR674&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAGQAwvR674/FGSyRzCWzdt8k23fOBaNCw/edit?utm_content=DAGQAwvR674&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
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Conclusiones

La presente investigacion ha permitido desarrollar un analisis exhaustivo y una
propuesta estratégica para la implementacién de un ecosistema digital en Mc.Copy, con el
proposito de incrementar la conciencia de marca y mejorar el posicionamiento de la empresa
en el mercado. A continuacion, se presentan las principales conclusiones en correspondencia

con los objetivos planteados:

Identificacion de Necesidades y Oportunidades del Cliente: A través de estudios
de mercado y anélisis de tendencias, se identificd que los clientes de Mc.Copy valoran la
rapidez, personalizacion y calidad en la atencién al cliente, asi como la disponibilidad de
informacion clara y accesible sobre los productos y servicios. Sin embargo, también se
detectaron areas de oportunidad, como la falta de interaccion efectiva en las plataformas
digitales y la baja visibilidad de la marca. Estas brechas sugieren la necesidad de una
estrategia de contenido robusta que incluya campafias de marketing digital especificas y la

creacion de contenido que genere engagement y fidelizacion.

Evaluacion de Herramientas y Servicios Digitales Disponibles: La investigacion
ha subrayado la importancia de seleccionar herramientas, plataformas, aplicaciones y
servicios digitales que sean escalables, integrables con los sistemas existentes, y que
ofrezcan un claro retorno de inversion. La integracion de un Customer Relationship
Management (CRM) robusto y la adopcion de herramientas de Business Intelligence (BI) se
destacan como esenciales para gestionar de manera eficiente las relaciones con los clientes,

personalizar las interacciones, y optimizar las estrategias de marketing digital.

Planificacion de Recursos y Capacitacion del Personal: Para la implementacion
efectiva del ecosistema digital, se determin6é que Mc.Copy requiere una inversion inicial en
recursos financieros y humanos. Esto incluye la adquisicion de software y herramientas
digitales, y un plan de capacitacion continua para el personal. Se recomienda seguir la
elaboracién de un cronograma detallado de implementacion que cubra todas las fases, desde
la capacitacion inicial hasta la puesta en marcha y el seguimiento de los resultados. Este

enfoque permite asegurar una integracion efectiva de las nuevas tecnologias con la cultura
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organizacional existente, minimizando la resistencia al cambio y promoviendo una adopcién
exitosa. Este aspecto esta alineado con el objetivo especifico de determinar los recursos

necesarios y un cronograma de implementacion.

Proyeccion de Resultados y Mejora Continua: Se espera que la implementacion
del ecosistema digital muestre resultados significativos en un plazo de 6 meses y se consolide
en un afio. Durante este periodo, el monitoreo constante de los KPIs permitira evaluar el
impacto de las estrategias digitales y realizar ajustes necesarios para maximizar su
efectividad. Este enfoque de mejora continua es fundamental para garantizar que las
iniciativas digitales de Mc.Copy no solo incrementen la conciencia de marca y el
posicionamiento, sino que también contribuyan con la sostenibilidad y el crecimiento a largo

plazo de Mc-Copy.
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Recomendaciones

Se recomienda que Mc.Copy priorice la implementacion del ecosistema digital,
iniciando con la integracion de un CRM vy la adopcion de herramientas de automatizacion
de marketing. La medicion de resultados debe ser continua, utilizando KPIs especificos
determinados para evaluar el alcance orgéanico, la tasa de interaccion, el crecimiento de
seguidores, y otras métricas relevantes. Es fundamental que estos indicadores sean
monitoreados durante los primeros seis meses a un afio para identificar rpidamente

cualquier ajuste necesario y optimizar las estrategias digitales.

Tambiéen debe profundizar en la Investigacion de nuevas tecnologias digitales que se
enfoquen en explorar tecnologias emergentes como la inteligencia artificial y el analisis
predictivo para personalizar ain mas la relacion con los clientes y optimizar la eficiencia
operativa. Esto permitira a Mc.Copy anticiparse a las necesidades del mercado y adaptarse

rapidamente a los cambios.

Es importante que Mc.Copy realice la divulgacion y socializacion de los resultados
de la investigacion, es esencial que la empresa comunique los avances y resultados de la
implementacion del ecosistema digital a todos los niveles de la organizacion, asi como a sus
stakeholders externos. La socializacién no solo promovera la transparencia y el compromiso
dentro de la empresa, sino que también posicionara a Mc.Copy como un lider en innovacion
digital dentro de su sector. Compartir las mejores practicas y los aprendizajes obtenidos

puede generar nuevas oportunidades de colaboracion y desarrollo.

Que Mc.Copy siga estas recomendaciones le proporcionara un marco sélido sobre el
avance en su transformacion digital, asegurando no solo una mejora en la conciencia de
marca y el posicionamiento, sino también un crecimiento sostenido y competitivo en el

mercado.
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Anexos

ANEXO # 1
Matriz cronograma de implementacion del ecosistema digital de Mc.Copy

Adquisicion de dominios y hosting 0:10-24 0% 05-10-24 Departamento de marketing
Capacitacién del personal 0:10-24 30 0% 3L10-24 0 Gerente General

Integrar Facebook 0%10-24 6 0% 07-10-24 0 Departamento de marketing
Integrar Instagram 0110-24 6 0% 07-10-24 0 Departamento de marketing
Integrar Linkedln 0%10-24 6 0% 07-10-24 0 Departamento de marketing
Integrar TikTok 0%10-24 6 0% 07-10-24 0 Departamento de marketing
Alta canal YouTube 0%10-24 9 0% 10-10-24 0 Departamento de marketing
Alta en Mercado Libre y configuracién inicial 0110-24 B 0% ©-10-24 0 Departamento de marketing
Configuracion del CRM Kommo 08-10-24 B 0% 2110-24 0 Departamento de marketing
Configuracién de Metricool 08-10-24 6 0% ©-10-24 0 Departamento de marketing
Configuracion de SEMrush 08-10-24 6 0% ©-10-24 0 Departamento de marketing
Disefio de perfiles y paginas de redes sociales 5-10-24 B3 0% 28-10-24 0 Departamento de marketing
Desarrollo del sitio web corporativo 5-10-24 23 0% 07-11:24 0 Departamento de marketing
QOreacion de elementos gréaficos y visuales 5-10-24 23 0% 07-11:24 0 Departamento de marketing
Qreacion de contenido visual y textual para redes sociales 01124 B3 0% U-11-24 0 Departamento de marketing
Planificacién de campafias de lanzamiento 011124 B 0% U-1:24 0 Departamento de marketing
Optimizacién SEQy configuracion de herramientas de analisis 011124 B3 0% U-1124 0 Departamento de marketing
Lanzamiento de perfiles y campafias en redes sociales B5-11-24 5 0% 30-1:24 0 Departamento de marketing
Activaci6n del sitio web y tienda en Mercado Libre 5-11-24 5 0% 30-1+24 0 Departamento de marketing
Monitoreo derendimiento y ajustes iniciales 22-1124 5 0% 07-12-24 0 Gerencia General. Marketing y ventas
Generacion de reportes y planificacion futura 0:12-24 B 0% U-12-24 0 Departamento de marketing y ventas

01-10-24 11-10-24 21-10-24 31-10-24 10-11-24 20-11-24 30-11-24 10-12-24

Adquisicion de dominios y hosting
Capacitacion del personal

Integrar Facebook

Integrar Instagram

Integrar Linkedin

Integrar TikTok

Alta canal YouTube
Alta en Mercado Libre y configuracién inicial

Configuracion del CRM Kommo

Configuracion de Metricool
Configuracion de SEMrush 0%
Disefio de perfiles y paginas de redes sociales 0%

Desarrollo del sitio web corporativo
Creacion de elementos graficos y visuales

Creacion de contenido visual y textual para redes sociales 0%

Planificacion de campafias de lanzamiento 0%

Optimizacion SEO y configuracion de herramientas de andlisis 0%
Lanzamiento de perfiles y campafias en redes sociales
Activacion del sitio web y tienda en Mercado Libre

Monitoreo de rendimiento y ajustes iniciales

Generacion de reportes y planificacion futura




ANEXO # 2

Estructura el Informe de resultados disefiado en Canva

Informe de
resultados

Informe Semestral
(2do semestre 2024)

Mc.Copy

(Objetivo de la Estrategia)

Nombre de la estrategia

(Descripcion de la Estrategia)
Una breve descripcién del propésito de
la estrategia de posicionamiento.

NOMBRE DEL KPI SECUNDARIO

MEDIDA

NOMBRE DEL KPI TERCIARIO
MEDIDA

Facebook

Tiktok

Instagram

Linkedin

Web

Youtube

MercadoLibre

NOMBRE DEL KPI PRINCIPAL

10000 20000

- DIC 2024

Datos rep los
totales de la segunda mitad del afio
(Julio- Diciembre) 2024
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Tacticas clave

iz Accion 3
Accion 1
Anuncios pagos

“Campanas SEO0” MetaBussines

Accion 2 Accion 4

Publicacidn Creacidon de contenido

organica Tiktok

Datos representan las
acciones clave

Oportunidades de mejora y pro;
pasos.

Sugerir las acciones inmediatas para
optimizar los resultados, como ajustes en
las tacticas o inversion en areas
especificas.
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