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La tecnologia a avanzado a pasos gigantescos al punto que en la actualidad el acceso a
internet y a la telefonia mévil ha aumentado significativamente. Las ventas a través de
plataforma llegan a ser mas atractivas, entre las plataformas o medios comerciales mas
utilizados para llegar al cliente es Watssap bussines, Facebook, You tube y tiendas
electrénicas. Esto representa una oportunidad importante pues asegura que las acciones
de comunicacion que la misma desarrolle en el campo digital tengan mayores posibilidades

para alcanzar el publico meta.

PALABRAS CLAVE:

DOCUMENTOS DE SEGURIDAD, PAPEL BITONAL, MICROTEXTOS,
HOLOGRAMAS, REFLEXION LASER

ABSTRACT:
El avance de la tecnologia obliga a la industria grafica a ser mas creativos en la produccion,

comercializacion de documentos y especies valoradas impresos, razén por la que se
recomienda a las empresas Graficas prestar atencion a la linea de documentos de
seguridad, para evitar falsificacion de documentos, por ser un producto que se utiliza en
empresas e instituciones comerciales y de servicios, motivo del Plan de Negocio de
Marketing Digital para la Comercializacion de Documentos de Seguridad y Servicios de
Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de Clientes 2024.

La industria grafica esta experimentando una transicion global tanto grafica como por
segmentos. El Continuo crecimiento de la demanda y la ausencia de grandes proyectos
para incrementar la capacidad de produccién de celulosa de papel hacen prever un
escenario de precios altos al menos en los ultimos afos

Las nuevas tecnologias estan desplazando al papel grafico, pero son aliadas del papel para
la elaboracion de documentos de seguridad.

Refiriéndonos al acceso tecnoldgico, podria indicar que de igual forma el acceso a
internet y a la telefonia movil ha aumentado significativamente. Esto representa una
oportunidad importante, pues asegura que las acciones de comunicacion que la misma se
desarrolle en el campo digital tengan mayores posibilidades para alcanzar el publico meta.

PALABRAS CLAVES
SECTOR GRAFICO, PAPEL DE SEGURIDAD, CLIENTES, TEGNOLOGIA,
SEGURIDAD
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DESCRIPCION

ANTECEDENTES

El avance de la tecnologia obliga a la industria grafica a ser mas creativos en la
produccion, comercializacion de documentos y especies valoradas impresos, razon por la que
se recomienda a las empresas Graficas prestar atencion a la linea de documentos de seguridad,
para evitar falsificaciéon de documentos, por ser un producto que se utiliza en empresas e
instituciones comerciales y de servicios, motivo del Plan de Negocio de Marketing Digital para
la Comercializacion de Documentos de Seguridad y Servicios de Asistencia Técnica, para
Ampliar la Cartera de Clientes 2024.

La industria grafica estd experimentando una transicién global tanto grafica como por
segmentos. El Continuo crecimiento de la demanda y la ausencia de grandes proyectos para
incrementar la capacidad de produccion de celulosa de papel hacen prever un escenario de
precios altos al menos en los tltimos afios

Las nuevas tecnologias estan desplazando al papel grafico, pero son aliadas del papel
para la elaboracion de documentos de seguridad.

Refiriéndonos al acceso tecnoldgico, podria indicar que de igual forma el acceso a
internet y a la telefonia moévil ha aumentado significativamente. Esto representa una
oportunidad importante, pues asegura que las acciones de comunicacién que la misma se
desarrolle en el campo digital tengan mayores posibilidades para alcanzar el publico meta.
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2.2. PROBLEMA

Actualmente las entidades del Estado no han tomado conciencia de que existen
Instituciones que por la caracteristica de su funcién como registros de revision técnica vehicular,
cédula de identidad, pasaporte, Matriculas vehiculares, entre otros, la emision de estos
documentos que se entrega al usuario son de facil vulneracion y adulteracion y que son utilizados
por la delincuencia por su facil manipulacion en el documento que entregan a los usuarios finales
con caracteristicas de una simple impresion con pocas o nada de seguridad en el documento por
lo que estan expuestos a la modificacion y a la falsificacion. Esto presenta una dificultad, y hace
que en el intercambio de informacion se transforme en una accidon dudosa para el usuario porque
no existe una seguridad documentaria segura, ni mucho menos una garantia de que los datos del
documento oficial sean alterados manualmente. Ya que puede suceder que un tercero modifique
el texto sin que se pueda encontrar la forma de hacer valida la integridad de los documentos.

Lo anterior, obliga a establecer medidas de seguridad y autenticacioén, con el fin de
asegurar que los datos no sean manipulados o que alguna persona adquiera de manera maliciosa
un documento. En este sentido, mejorar las seguridades en un documento es una propuesta que
ayudara a contrarrestar posibles amenazas, a través de servicios de seguridad impresos. Este plan
de marketing se lo presentara a la Empresa Advantlogic Ecuador S.A. con el fin de que incremente
sus ventas y atraiga nuevos clientes con el propdsito de mejorar el desempenio de la empresa y su
imagen en el mercado.
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2.3. CONTEXTO

La industria graficas es un sector fundamental integrado por empresas pequenas, medianas
a nivel mundial con mas de 54000 empresas que mantienen a cerca de 600.000 puestos de trabajo
de buena calidad.

La impresion offset lidera el crecimiento en los sistemas de impresion empleados, seguido
por la impresion digital, los paises que estan en este aumento son México, Brasil, Chile, quienes
son los principales transformadores tecnologicos en temas de impresion.

Como datos importantes cabe sefialar la siguiente informacion tomada del Informe sectorial
CESCE papel y artes Graficas.

El sector de artes graficas en la mayoria de segmentos evoluciond favorablemente, si en
el de prensa continua esta en declive.

Sin embargo en la actualidad el avance de la tecnologia obliga a la industria grafica a ser
mas creativos en la produccidon, comercializacion de documentos y especies valoradas
impresos, razon por la que se recomienda a las empresas Graficas prestar atencion a la linea de
documentos de seguridad, para evitar falsificacion de documentos, por ser un producto que se
utiliza en empresas e instituciones comerciales y de servicios, motivo del Plan de Negocio de
Marketing Digital para la Comercializacion de Documentos de Seguridad y Servicios de
Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de Clientes

La tecnologia a avanzado a pasos gigantescos al punto que en la actualidad el acceso a
internet y a la telefonia movil ha aumentado significativamente. Las ventas a través de plataforma
llegan a ser mas atractivas, entre las plataformas o medios comerciales mas utilizados para llegar
al cliente es Watssap bussines, Facebook, You tube y tiendas electronicas. Esto representa una
oportunidad importante pues asegura que las acciones de comunicacién que la misma desarrolle
en el campo digital tengan mayores posibilidades para alcanzar el publico meta.
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2.4. JUSTIFICACION

En el Ecuador, el Codigo Organico Integral Penal (COIP) habla de tres tipos de delitos
asociados a la falsedad; Es por ello que se analizara la problematica del delito de la falsificacion
de documentos digitales y fisicos, sobre la concepcion de esta situacion conflictiva, intentando
aportar en que no se infrinja la ley cuya via sera crear documentos que sean mas seguros.

La presente propuesta servird de aporte para mejorar la emision de documentos emitidos
al usuario final, que deben tener seguridades para evitar copias.

Considero importante aportar con una solucidon, ya que estdn mas propensos a ser
vulnerados siendo necesario protégelos de amenazas internas y externas.

A nivel nacional existen contadas Empresas que realizan documentos de seguridad, por la
tecnologia que se requiere eso hace que no todas las imprentas puedan fabricar documentos de
seguridad, es por ello que mi proyecto final es presentar una propuesta que mejore la elaboracion
de este producto.

Este plan de marketing se la hace considerando la importancia que tiene el uso correcto
de la emision de documentos tanto en entidades Publicas como Privadas de mi pais, se puede
identificar que si se puede colocar en sus nichos de mercado la documentacion de seguridad
fabricada y disenada con estandares de calidad, eficiencia y eficacia que evite vulnerar la ley que
a la vez puede reducir la adulteracion de documentos.
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2.5. OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL:

Desarrollar un Plan de Negocio de Marketing Digital para la Comercializacion de
Documentos de Seguridad y Servicios de Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de Clientes
2024.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:
Realizar un analisis situacional y diagnosticar la situacion actual referente a la seguridad
de informacion documentaria

Realizar un andlisis de Industria Grafica para conocer la distribucion, promocion y precios.
Establecer lineamientos de seguridad para garantizar la confidencialidad disponibilidad e
integridad de la informacion.

Identificar a los clientes potenciales en la compra de los productos de seguridad.

A partir de los objetivos planteados, se desarrollara la presente propuesta en aras de poder
brindar una mayor solucion.

El desarrollo de esta propuesta inicia explicando los conceptos teoricos a los que se hace
referencia los objetivos expuestos.

2.6. ALCANCE Y RESULTADOS ESPERADOS

El objetivo basico de marketing serd una parte esencial para iniciar el proyecto ya que
determinard el uso de los recursos y formas para lograr los objetivos en funcion de las necesidades
y los deseos de ambas partes interesadas. Para establecer estos objetivos, se considerd que sean,
medibles, alcanzables, realistas y con plazos determinados. Los objetivos para la estrategia de
marketing son los siguientes:

e Alcanzar ingresos por ventas

e (Colocar el producto en el mercado.

e Conseguir el reconocimiento de marca

e Convertirse en la marca favorita

e (anarse la confianza del cliente

e Impulsar compras répidas

e Lograr recomendaciones

e Proporcionar un buen servicio al cliente.
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2.7. MATERIALES Y METODOS:

Metodologia: Cualitativa
Disefio de investigacion: Exploratorio Subcategoria: Investigacion-accion Corte de
investigacion: Transversal

Poblacion/muestra Sera 288 empresas, el perfil de los encuestados seran los Directores
Responsables del area de adquirir documentos de seguridad documental.

Variables: Se va a medir por medio de los instrumentos. Aqui no hay variables
independientes ni dependientes, porque se va a mirar el comportamiento natural de tales variables
en expresion natural.

Instrumentos de medicién y técnicas: Se realizard como parte de la propuesta los
instrumentos de validez y confiabilidad, se aplicard una muestra en una parte de la poblacion de
estudio que posea las mismas caracteristicas del universo de estudio, para ello se verificara la
calidad de las preguntas, la comprension, la disposicion de las personas a responder, tiempo de
llenado. El numero de muestra serd de 288 y contendra todas las caracteristicas requeridas para
determinar como se aplicara el Plan de Negocio de Marketing Digital para la Comercializacion
de Documentos de Seguridad y Servicios de Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de
Clientes . Se analizara c/u de las respuestas y sus dificultades para efectuar los cambios con el fin
de recolectar informacion con exactitud derivadas de la investigacion. Para recolectar la
informacion se utilizard a través de encuesta digital por Google Form y se las realizara a jefes y
directores de las empresas que emiten documentacion de seguridad. Para el método de
procesamiento de informacion Se utilizard el criterio de: Levantamiento de informacion,
Clasificacion de la informacion, Analisis de la informacion obtenida, Verificacion de la
informacion, “La encuesta la realizard una persona para lo que se utilizard una base de datos
seleccionada de las principales empresas y personal que tiene vinculo directo con el producto.

El Material: Sera necesario un equipo de computador portatil, facilidad para compartir
informacion y procesamiento necesario para detallar resultados y recomendaciones finales para
el andlisis de los datos sobre la herramienta informatica de Microsoft Excel la cual permitira
clasificar, verificar y contrastar las variables de la investigacion.

Procedimiento: El Procedimiento para extraer los factores principales hallados serd segiin
el método de varianza maxima andlisis de confiabilidad de los datos, estimacion de la porcion
comun o compartida entre los factores. Para estimar la comunidad inicial se utilizara el método
de kappa.

Analisis estadistico: Para realizar el andlisis estadistico se utilizara el Alfa de Cronbach:
Es un coeficiente que sirve para medir la fiabilidad de una escala de medida y denominacion Alfa.
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2.8. IMPACTO Y BENEFICIARIOS:

BENEFICIARIOS DIRECTOS:

Empresa Advantlogic Ecuador S.A en base al desarrollo estratégico del Plan de Negocio
de Marketing Digital para la Comercializacion de Documentos de Seguridad y Servicios de
Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de Clientes

Las empresas Publicas a Nivel Nacional que se proyecte ofrecer estos servicios

BENEFICIARIOS INDIRECTOS:

Consumidores: obtendran un producto que genere mayor confianza de seguridad
documental.

Social: se aportara con la seguridad documentaria para disminuir delincuencia que utiliza
documentos falsos

FIRMA
Elizabeth Luguana

<

FIRMA DOCENTE
MSC. DANILO SANTILLAN
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ANEXOS

ANEXO 1. Tabla | CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

CRONOGRAMA
NOMBRE DEL | PLAN DE NEGOCIO DE MARKETING DIGITAL PARA LA COMERCIALIZACION DE DOCUMENTOS DE SEGURIDAD Y
TRABAJO: SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA, PARA AMPLIAR LA CARTERA DE CLIENTES 2024
AUTOR: ELIZABETH LUGUANA
TUTOR: DANILO SANTILLAN
FECHA: 03 DE MAYO 2024

SEMANAS | SEMANAS II CICLO % PRESUP

ACTIVIDADES CICLO VALORACION UESTO

0 |1 |2 |3 |4 |56
1. PROCESO: DESCRIPCION DEL PROYECTO 16,66% 50.00
2. PROCESO: CREATIVO 16,66% 50.00
3. PROCESO: ESTRATEGICO FINANCIERO 16,66% 50.00
4. PROCESO: ESTRATEGICO COMERCIAL 16,66% 50.00
5. PROCESO: CIERRE DE VENTAS 16,66% 50.00
LOGISTICA DE SALIDA Y RESULTADOS 16,66% 50.00
TOTAL 100% 300.00

Fuente: Elaboracion Propia

A A (
3 i _.',K-—I Y e
P \ M

FIRMA MSC. DANILO SANTILLAN
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ANEXO 2.Tabla 2 PRESUPUESTO

PRESURUESTD

NOMBRE DEL TRABAJD: PLAN DE NEGOCID DE MARKETING DIGITAL PARA LA COMERCIALIZACION DE DOCUMENTOS DE SEGURIDAD Y SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA, PARA AMPLIAR LA CARTERA DE CLIENTES 2024

AUTOR: ELIZABETH LUGLIANA

TUTOR: DANILD SANTILLAN

FECHA: 03-05-2024

RUBROS GASTOS POR SEMANA

GTO

Ne | DESCRIPCION ANT | C.UNIT | C.TOTAL I I i ki 4 ]
HARDWARE
1

12
SOFTWARE
21

22
MATERIALES Y SUMINISTROS
3l.

3.2
RECURSOS BIBLIOGRAFICOS
4l

42
VIATICOS Y MOVILIZANCION
al |0

2.2

OTROS

Bl

G2

TOTAL

300.00

Fuente: Elaboracion Propia

11
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CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PLAN DE NEGOCIO DIGITAL

Antecedentes

El avance de la tecnologia obliga a la industria grafica a ser mas creativos en la
produccion, comercializacion de documentos y especies valoradas impresos, razon por la que
se recomienda a las empresas Graficas prestar atencion a la linea de documentos de seguridad,
para evitar falsificaciéon de documentos, por ser un producto que se utiliza en empresas e
instituciones comerciales y de servicios, motivo del Plan de Negocio de Marketing Digital para
la Comercializacion de Documentos de Seguridad y Servicios de Asistencia Técnica, para
Ampliar la Cartera de Clientes 2024.

La industria grafica estad experimentando una transicion global tanto grafica como por
segmentos. El Continuo crecimiento de la demanda y la ausencia de grandes proyectos para
incrementar la capacidad de produccién de celulosa de papel hacen prever un escenario de
precios altos al menos en los tltimos afios

Las nuevas tecnologias estan desplazando al papel grafico, pero son aliadas del papel
para la elaboracion de documentos de seguridad.

Refiriéndonos al acceso tecnologico, podria indicar que de igual forma el acceso a
internet y a la telefonia moévil ha aumentado significativamente. Esto representa una
oportunidad importante, pues asegura que las acciones de comunicacién que la misma se
desarrolle en el campo digital tengan mayores posibilidades para alcanzar el publico meta.

1.1.1 Marketing Digital

Cuando hablamos de marketing digital para documentos de seguridad, nos referimos a
la promocion y difusion de materiales relacionados con la seguridad de la informacion, la
privacidad de los datos y la proteccion cibernética a través de medios digitales. Aqui tienes
algunas estrategias que podrian ser utiles: Contenido de valor: Crea contenido relevante y util
relacionado con la seguridad de la informacion. Esto puede incluir articulos, infografias, videos
explicativos, guias practicas, entre otros. Asegurate de que tu contenido responda a las
preguntas comunes y ofrece soluciones practicas a los problemas de seguridad.

Para la emision y distribucion de documentos de seguridad a través de marketing digital,
hay varias plataformas que pueden ser utiles. Aqui tienes algunas de las mas populares:

Sitio web y blog propio : Tener un sitio web bien disefiado y un blog donde puedas
publicar contenido relevante sobre seguridad de la informacién es fundamental. Puedes utilizar
plataformas como WordPress, Wix o Squarespace para crear y administrar tu sitio web, y luego
complementarlo con un blog donde publiques articulos, guias y recursos sobre seguridad
cibernética.

Redes sociales : Plataformas como LinkedIn, Twitter, Facebook e Instagram pueden ser
excelentes canales para promocionar tus documentos de seguridad. Puedes enlaces a tus
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recursos, publicar contenido relevante, participar en conversaciones relacionadas con la
seguridad cibernética y compartir con profesionales del sector.

Email marketing : El email marketing sigue siendo una herramienta efectiva para
promocionar documentos de seguridad. Puedes crear una lista de suscriptores interesados en
recibir informacion sobre seguridad cibernética y enviarles regularmente correos electronicos
con enlaces a tus recursos, noticias relevantes y consejos utiles.

Plataformas de distribucion de contenido : Utiliza plataformas de distribucion de
contenido como SlideShare, Scribd o Issuu para compartir tus documentos de seguridad de
forma gratuita o mediante suscripcion. Estas plataformas te permiten llegar a una audiencia
mas amplia y aumentar la visibilidad de tus recursos.

Publicidad en motores de busqueda (SEM) : Utilice Google Ads u otras plataformas de
publicidad en motores de buisqueda para promocionar sus documentos de seguridad mediante
anuncios de busqueda. Puedes crear anuncios que apareceran cuando las personas busquen
términos relacionados con la seguridad cibernética y dirigirlas a tu sitio web oa una pagina de
destino especifica para descargar tus recursos.

Plataformas de alojamiento de archivos : Utiliza servicios de alojamiento de archivos
como Google Drive, Dropbox o Microsoft OneDrive para almacenar tus documentos de
seguridad y compartir enlaces de descarga con tu audiencia. Estos servicios también te
permiten controlar el acceso a tus archivos y realizar un seguimiento del nimero de descargas.

Publicidad en redes sociales : Las plataformas de publicidad en redes sociales como
Facebook Ads, LinkedIn Ads, Twitter Ads e Instagram Ads te permiten llegar a tu audiencia
objetivo mediante anuncios segmentados. Puedes crear anuncios que se dirijan a profesionales
de la seguridad cibernética y promocionar tus documentos de seguridad a través de estas
plataformas.

Webinars y eventos virtuales : Organiza webinars y eventos virtuales donde puedas
presentar tus documentos de seguridad y discutir temas relevantes con tu audiencia. Utiliza
plataformas como Zoom, WebEx o GoToWebinar para organizar y promocionar tus eventos,
y ofrece tus documentos como recursos complementarios para los participantes.

Plataformas de Anuncios Online : Utiliza servicios de publicidad en linea como Google
Ads, Facebook Ads o LinkedIn Ads para promocionar tus documentos de seguridad a través
de anuncios dirigidos. Estas plataformas te permiten segmentar tu audiencia seglin sus intereses
y caracteristicas demograficas para llegar a las personas adecuadas.

Estas son algunas de las plataformas mas utilizadas para el marketing digital de emision
de documentos de seguridad. La clave estd en utilizar una combinacion de estas herramientas
y adaptar tu estrategia a las necesidades y preferencias de tu audiencia objetivo.

Al utilizar estas plataformas de marketing digital, podras aumentar la visibilidad y la
accesibilidad de tus documentos de seguridad, y llegar a una audiencia méas amplia de personas
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interesadas en proteger su informacion y datos en linea. Recuerda adaptar tu estrategia a las
necesidades y preferencias de tu publico objetivo.

Problema

Actualmente las entidades del Estado no han tomado conciencia de que existen
Instituciones que por la caracteristica de su funcidn como registros de revision técnica
vehicular, cédula de identidad, pasaporte, Matriculas vehiculares, entre otros, la emision de
estos documentos que se entrega al usuario son de facil vulneraciéon y adulteracion y que son
utilizados por la delincuencia por su facil manipulacion en el documento que entregan a los
usuarios finales con caracteristicas de una simple impresion con pocas o nada de seguridad en
el documento por lo que estan expuestos a la modificacion y a la falsificacion. Esto presenta
una dificultad, y hace que en el intercambio de informacion se transforme en una accion dudosa
para el usuario porque no existe una seguridad documentaria segura, ni mucho menos una
garantia de que los datos del documento oficial sean alterados manualmente. Ya que puede
suceder que un tercero modifique el texto sin que se pueda encontrar la forma de hacer valida
la integridad de los documentos.

Lo anterior, obliga a establecer medidas de seguridad y autenticacion, con el fin de
asegurar que los datos no sean manipulados o que alguna persona adquiera de manera maliciosa
un documento. En este sentido, mejorar las seguridades en un documento es una propuesta que
ayudara a contrarrestar posibles amenazas, a través de servicios de seguridad impresos. Este
plan de marketing se lo presentara a la Empresa Advantlogic Ecuador S.A. con el fin de que
incremente sus ventas y atraiga nuevos clientes con el propdsito de mejorar el desempefio de
la empresa y su imagen en el mercado.

Contexto

La industria graficas es un sector fundamental integrado por empresas pequeias,
medianas a nivel mundial con més de 54000 empresas que mantienen a cerca de 600.000
puestos de trabajo de buena calidad.

La impresion offset lidera el crecimiento en los sistemas de impresion empleados,
seguido por la impresion digital, los paises que estan en este aumento son México, Brasil, Chile,
quienes son los principales transformadores tecnoldgicos en temas de impresion.

Como datos importantes cabe sefalar la siguiente informacion tomada del Informe
sectorial CESCE papel y artes Graficas.

El sector de artes graficas en la mayoria de segmentos evolucion6 favorablemente, si
en el de prensa continua esta en declive.

Sin embargo en la actualidad el avance de la tecnologia obliga a la industria grafica a
ser mas creativos en la produccion, comercializacion de documentos y especies valoradas
impresos, razon por la que se recomienda a las empresas Graficas prestar atencion a la linea de
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documentos de seguridad, para evitar falsificacion de documentos, por ser un producto que se
utiliza en empresas e instituciones comerciales y de servicios, motivo del Plan de Negocio de
Marketing Digital para la Comercializacion de Documentos de Seguridad y Servicios de
Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de Clientes

La tecnologia a avanzado a pasos gigantescos al punto que en la actualidad el acceso a
internet y a la telefonia movil ha aumentado significativamente. Las ventas a través de
plataforma llegan a ser mas atractivas, entre las plataformas o medios comerciales mas
utilizados para llegar al cliente es Watssap bussines, Facebook, You tube y tiendas electronicas.
Esto representa una oportunidad importante pues asegura que las acciones de comunicacion
que la misma desarrolle en el campo digital tengan mayores posibilidades para alcanzar el
publico meta.

Justificacion

En el Ecuador, el Cédigo Organico Integral Penal (COIP) habla de tres tipos de delitos
asociados a la falsedad; Es por ello que se analizara la problematica del delito de la falsificacion
de documentos digitales y fisicos, sobre la concepcidn de esta situacion conflictiva, intentando
aportar en que no se infrinja la ley cuya via sera crear documentos que sean mas seguros.

La presente propuesta servird de aporte para mejorar la emision de documentos emitidos
al usuario final, que deben tener seguridades para evitar copias.

Considero importante aportar con una solucidon, ya que estdn mas propensos a ser
vulnerados siendo necesario protégelos de amenazas internas y externas.

A nivel nacional existen contadas Empresas que realizan documentos de seguridad, por
la tecnologia que se requiere eso hace que no todas las imprentas puedan fabricar documentos
de seguridad, es por ello que mi proyecto final es presentar una propuesta que mejore la
elaboracion de este producto.

Este plan de marketing se la hace considerando la importancia que tiene el uso correcto
de la emision de documentos tanto en entidades Publicas como Privadas de mi pais, se puede
identificar que si se puede colocar en sus nichos de mercado la documentacion de seguridad
fabricada y disefiada con estandares de calidad, eficiencia y eficacia que evite vulnerar la ley
que a la vez puede reducir la adulteracion de documentos.

Objetivos

Objetivo General

Plan de Negocio de Marketing Digital para la Comercializaciéon de Documentos de
Seguridad y Servicios de Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de Clientes 2024.
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Objetivos Especificos

Realizar un analisis situacional y diagnosticar la situacion actual referente a la seguridad
de informacion documentaria

Realizar un andlisis de Industria Grafica para conocer la distribucion, promocion y
precios. Establecer lineamientos de seguridad para garantizar la confidencialidad
disponibilidad e integridad de la informacion.

Identificar a los clientes potenciales en la compra de los productos de seguridad.

A partir de los objetivos planteados, se desarrollara la presente propuesta en aras de poder
brindar una mayor solucion.

El desarrollo de esta propuesta inicia explicando los conceptos teédricos a los que se
hace referencia los objetivos expuestos.

Impacto
BENEFICIARIOS DIRECTOS:

Empresa Advantlogic Ecuador S.A en base al desarrollo estratégico del Plan de
Negocio de Marketing Digital para la Comercializacion de Documentos de Seguridad y
Servicios de Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de Clientes

Las empresas Publicas a Nivel Nacional que se proyecte ofrecer estos servicios
BENEFICIARIOS INDIRECTOS:

Consumidores: obtendran un producto que genere mayor confianza de seguridad
documental.

Social: se aportard con la seguridad documentaria para disminuir delincuencia que
utiliza documentos falsos.

Modelo de Negocio Digital: B2B, B2C

Mi Plan de Negocio de Marketing Digital para la Comercializaciéon de Documentos de
Seguridad y Servicios de Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de Clientes, este plan de
marketing de documentos de seguridad es B2B ya que se centra en promover y distribuir
recursos relacionados con la seguridad de la informacion entre empresas y organizaciones para
llegar al usuario final. Aqui hay una explicacion mas detallada de como funciona:

El método de negocio B2B (business-to-business) implica la prestacion de productos,
servicios o soluciones a otras empresas en lugar de a consumidores individuales. Aqui te
proporciona un método general para establecer y operar un negocio B2B:

Identificacion de la audiencia: En el ambito B2B, es crucial identificar y comprender a
la audiencia objetivo. Esto puede incluir empresas de diferentes sectores, tamafios y niveles de
experiencia en seguridad de la informacion.
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1. Identificacion del Mercado y Segmentacion:

Investigacion de Mercado: Analiza el mercado para identificar oportunidades,
tendencias y necesidades especificas de las empresas en tu industria.

Segmentacion del Mercado: Divide el mercado en segmentos basados en criterios como
tamano de la empresa, industria, ubicacion geografica y necesidades especificas.

2. Desarrollo de Producto/Servicio.

Definicion de Producto/Servicio: Desarrolla o servicios que aborden las necesidades y
desafios especificos de tus clientes empresariales.

Personalizacion y Flexibilidad: Ofrece opciones de personalizacion para adaptar tus
ofertas a las necesidades unicas de cada cliente.

Calidad y Fiabilidad: Prioriza la calidad y la confiabilidad para construir la confianza
de tus clientes empresariales.

3. Estrategia de Marketing y Ventas

Perfil del Cliente Ideal (Buyer Persona): Define claramente quiénes son tus clientes
objetivo, sus desafios y como tus productos/servicios pueden resolverlos.

Generacion de Leads: Implementa estrategias para generar leads cualificados, como
marketing de contenidos, publicidad dirigida y participacion en eventos de la industria.

Desarrollo de Relaciones: Construye relaciones sélidas con tus clientes potenciales a
través de comunicaciones personalizadas, seguimiento regular y demostraciones de
productos/servicios. - Ciclo de Ventas Prolongado: Reconoce que el ciclo de ventas en el
negocio B2B puede ser més largo y complejo que en el B2C, y adapta tus estrategias de ventas
en consecuencia.

4. Establecimiento de Precios y Negociacion —

Estrategia de Precios: Determina tus estrategias de fijacion de precios considerando
factores como costos, valor percibido, competencia y capacidad de pago del cliente.

Negociacion Personalizada: Preparate para negociaciones personalizadas con cada
cliente, ya que las necesidades y presupuestos pueden variar considerablemente entre empresas.

5. Gestion de Relaciones con Clientes

Atencion al Cliente de Calidad: Proporciona un servicio al cliente excepcional que se
enfoca en la satisfaccion del cliente y la resolucién rapida de problemas.

Personalizacion y Adaptacion: Establece relaciones a largo plazo con tus clientes,
adaptandote a sus necesidades cambiantes y brindando soluciones personalizadas.

Solicitar Retroalimentacion: Solicita regularmente comentarios de tus clientes y utiliza
esta informacidn para mejorar continuamente tus productos/servicios y tu experiencia general
como proveedor.
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6. Operaciones y Logistica

Gestion de Inventarios y Produccion: Asegurate de contar con sistemas eficientes de
gestion de inventarios y produccion para cumplir con los pedidos de tus clientes en tiempo y
forma..

Logistica y Distribucion: Establece relaciones so6lidas con proveedores de logistica y
distribucion para garantizar la entrega rapida y segura de tus productos/servicios.

7. Innovacion y Mejora Continua

Investigacion y Desarrollo: Invierte en desarrollo de Investigacion y desarrollo

CAPITULO II: PROCESO CREATIVO

2.1 Logotipo

Es la palabra que mas se usa para definir la representacion grafica de una marca, es
cuando solo se usa tipografia en la marca, composiciones de palabras, Identificaciones
tipograficas. Con este antecedente la presente Propuesta El logotipo esta conformado por la
palabra “DOCUSECURE”, y ésta utiliza una tipografia open Sans-Regular con una ligera
inclinacion hacia delante para continuar con la misma linea del emblema. Es una combinacion
de color rojo, negro y blanco, siguiendo los lineamientos en cuanto a los colores corporativos
utilizados en la marca.

2.2 Isotipo

Es la parte simbolica o iconica de la representacion grafica de una marca. Es decir, el
‘dibujo’. Se refiere a cuando representamos la marca a través de un simbolo, icono. Para la
marca que se pretende sacar sera la siguiente por la palabra “docusecure” - (nombre de la
marca). Posee un estilo Aptos display, para representar la solidez de la empresa, y un candado
que cubre las letras “cu” propio de las tipografias utilizadas en el mundo de cuidado, que refleja
proteccion, y en este contexto seguridad es sinonimo de alto rendimiento en cuanto a la calidad
del producto.

Figura 1ISOTIPO

do
se

Fuente: Elaboracion propia

re
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2.3 Slogan
Es una frase corta que enfatiza los valores y la mision de la empresa. Para mi caso el
slogan sera:

"Innovamos en seguridad para construir confianza.

2.4 Colores Institucionales, Positivo Negativo, Usabilidad, Aplicaciones
Colores Corporativos

Pantones

Los pantones nos permiten establecer con exactitud el tono, en la reproduccion para
material impreso y para material digital o electronico. Se utilizd como referencia de paleta de
colores: PANTONE SOLID COATED

figura 2 Colores institucionales

Positivo
DocuSecure
DocuSecure
R:226 G:0 B:26 R:26 G:23 B:27
C:0% M: 100% Y: 100% K: 0% CO%M: 0:?:13;6 K: 100%
#E2001A Pantone 426C

Pantone 485C

Fuente: elaboracion propia
Fondo blanco, Marca en negro,rojo

El valor negativo de la marca permite la aplicacion de la misma en sello humedo, y para
aplicaciones sobre cualquier medio publicitario que contenga fondo blanco.

figura 3Fondos

do
se

Fuentre: Elaboracion Propia

re

Negativo
Fondo negro, Marca en blanco

El valor negativo de la marca permite la aplicacion de la misma sobre grabados
tridimensionales y aplicaciones sobre cualquier medio publicitario que contenga fondo negro.
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figura 4Fondo en Negativo

DocuSecure

Fuente Elaboracion propia
Usabilidad

Muestra el uso de la marca sobre fondos planos, permitiendo asi su aplicacion con areas
de inviolabilidad sobre colores s6lidos

figura 5Usabilidad

ADHESIVO HOLOGRAFICD DE SEGURIDAD
REVISION TECNICA VEHICULAR

do
seldlre

Seguridad Documental &

INVITACION
SEMINARIO DE CAPACITACI{JN TECNICA
DE MOVILIDAD - VIA ZOOM

Fuente: elaboracion propia

Aplicacion

El logotipo simplificado de “DocuSecure” se utilizard exclusivamente en aquellas
aplicaciones que, por su diseflo, tamafio o formato no permitan alcanzar el nivel de detalle
requerido o su aplicacion sobrecargue el disefio. De manera general, el logotipo simplificado
se utilizard en material de difusion (productos de publicidad, videos) y material publicitario
(esferos, jarros, hojas membretadas) Priorizando el formato horizontal frente al vertical.

figura 6aplicacion

oo | B

e
;;qmﬂcmfdu 1800001 - 2

A
MENTOS o

DOCUI
DE SEGURIDAD

\
2l)
ic

MATRICULA
VEHICULAR

QUITO - ECUADOR / 12 DE ABRI

096 856 1992

Fuente: Elaboracion del precio
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2.5 Historia de la Marca

La implementacion de la marca Docusecure inicia con el objetivo de mejorar el
producto para todos los requerimientos documentales de movilidad, estos documentos de
seguridad estan enfocados en precautelar medidas técnicas y organizativas que protejan datos
de caracter personal o institucional para evitar alteracion, falsificacion, pérdida de datos o que
ocurran riesgos en su acceso no autorizado a la informacion que se protege. Se ha visto que los
instrumentos de seguridad deben ser rigurosamente seleccionados con elementos visibles e
invisibles para certificar selectivamente lo que le corresponde visualizar al emisor y al usuario,
de tal forma que sea perfectamente viable su identificacion.

La Ley Organica de Transporte Terrestre y Seguridad Vial y su Reglamento determinan
taxativamente los procedimientos que habilitan a la Agencia Nacional de Transito (ANT) la
implementacion de la trasferencia de competencias a los Gobiernos Auténomos
Descentralizados y Mancomunidades Municipales para la emision de los titulos habilitantes
para la Matricula y la Revision Técnica Vehicular.

Mediante Resolucion No. 359-D-ANT- 2015, del 9 de julio de 2015, la ANT autoriz6
a los Gobiernos Auténomos Descentralizados y Mancomunidades Municipales la emision de
Titulos Habilitantes para la Matricula Vehicular y Adhesivos de Seguridad Holograficos de
Revision Vehicular en el ambito de sus circunscripciones, de conformidad con las
disposiciones de la Ley y su Reglamento, por tanto, deben elaborar sus propios documentos
personalizados de seguridad, de acuerdo a los formatos establecidos en dicha Resolucion en
concordancia con el sistema de impresion de documentos de seguridad AXIS 4.0. es por ello
que esta marca esta enfocada a estas Instituciones.

2.6 Quienes somos

Somos un grupo de profesionales que abarcamos diversas areas del ambito del disefio.
Ofrecemos una variada gama de productos y servicios graficos adaptados a las necesidades de
nuestros clientes, con el fin de propulsar el desarrollo de sus negocios, empresas o proyectos
personales.

2.7 Core Business
Convertir a la empresa en pionera en el disefio y produccion de documentos de
seguridad con el propdsito de satisfacer las necesidades de instituciones publicas y privadas.

Aporte especial, las tecnologias de la informacion, las redes sociales, el creciente acceso
a Internet ha repercutido radicalmente en el quehacer de las empresas a nivel estratégico y
operacional, cambiando en muchos casos la forma de llevar el negocio incorporando estos
nuevos elementos como complemento a su actual estrategia e incluso en algunos casos,
adoptando totalmente una estrategia basada en la utilizaciéon de materia prima que permita
colocar seguridades, que en algunos casos han obtenido resultados desastrosos y en otros que
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han visto como complemento a su estrategia, han obtenido ventajas competitivas que les han
reportado rendimientos superiores a la media del mercado.

La impresion de documentos de seguridad es fundamental para proteger la autenticidad
y evitar la falsificacion de documentos criticos. La incorporacion de elementos de seguridad
avanzados como hologramas, tintas especiales, microtextos y marcas de agua no solo mejora
la seguridad, sino que también incrementa la confianza en los documentos emitidos por las
instituciones de movilidad y otras entidades. Este proceso es esencial para mantener la
integridad y veracidad de la informacion, asegurando que los documentos sean confiables y a
prueba de manipulaciones..

Frente a lo anterior, es menester para DOCUSECURE realizar un nuevo planteamiento
estratégico para hacer frente a las nuevas tendencias y poder utilizar sus competencias centrales
de masividad, contenido de informacion, riqueza de bases de datos actualizadas y poder
identificar como y cuales de ellas son fuente de ventaja competitiva para poder aprovecharlas,
desarrollarlas e implementarlas a través de una Estrategia de Transformacion.

Considerando que los clientes seran de instituciones Publicas y empresas Privadas se
considerard los matices de fortalezas que se pueden identificar respecto del estado de las
tecnologias de la informacion, seran principalmente:

Lenguajes de programacion, plataformas y aplicaciones que en la actualidad permiten
la automatizacion y optimizacion de procesos de alto nivel de flujo de informacion.

Aplicaciones que permiten adaptarse a cualquier tipo de cliente, dada la amplia gama
disponible de éstas.

Tecnologias de la informacion en general que permiten entrar a nuevos negocios y ser
altamente competitivos.

2.8 Filosofia empresarial: Mision, Vision, Valores

MISION

Dotar productos de seguridad impresos con altas seguridades de calidad garantizando
que las necesidades y expectivas de los clientes de conviertan en requisitos fundamentales para
conseguir su completa satisfaccion.

VISION

Ser la Compafiia mas influyente en el desarrollo del comercio de documentos de
Seguridad del Pais, que este esfuerzo contribuya al desarrollo de la economia del pais de forma
significativa, mediante la gestion de la informacion de los productos y servicios que ofrecen
nuestros clientes.
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VALORES

FIDELIDAD: A nuestros clientes y proveedores

HONESTIDAD: Integridad moral y ética

OPTIMISMO: Actitud positiva frente a todo suceso generando bienestar
COMPROMISO: Trabajo en equipo mas alla de la responsabilidad.

RESPONSABILIDAD: Profesionalismo, cumplimiento y esfuerzo continuo para alcanzar

objetivos.

RESPETO: Por la gente y el trabajo.

SEGURIDAD: Salvaguardar la integridad fisica de los empleados.
HIGIENE: Conservacion y proteccion del medio ambiente.

PUNTUALIDAD:  Aprovechar el tiempo de mejor manera.

2.9 Mapa de percepcion o posicionamiento: Definicion y grafica

El mapa de posicionamiento ayuda a visualizar cudles son las alternativas que los
clientes tienen respecto a un producto o marca especifica. En dicho grafico se exponen los ejes
X y Y para hablar de las cualidades a comparar entre una compaiiia y sus respectivos
competidores.

En este contexto el Mapa de Posicionamiento de Imprentas Proveedoras para
Instituciones de Movilidad y RTV en Ecuador es una herramienta estratégica que permite a las
instituciones de movilidad identificar rapidamente las imprentas autorizadas y evaluar su
capacidad para suministrar los materiales necesarios. Este mapa facilita la coordinacion y
garantiza el cumplimiento de estandares de calidad y normativas, mejorando asi la eficiencia y
transparencia en el proceso de revision técnica vehicular.
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figura S(MAPA DE POSICIONAMIENTO
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Fuente: Investigacion Propia

2.10 Propuesta de Valor Digital.

Para desarrollar una propuesta de valor digital para la impresion de documentos de
seguridad, es esencial identificar las caracteristicas distintivas y los beneficios clave que
atraerdn a los clientes potenciales. La impresion de documentos de seguridad puede involucrar
una variedad de documentos sensibles, como cheques, certificados, titulos, identificaciones, y
mas.

Propuesta de Valor Digital para la Impresion de Documentos de Seguridad
1. Seguridad Avanzada y Proteccion Contra Fraudes

Tecnologia de Impresion Segura: Utilizacion de tecnologias avanzadas de impresion
que incluyen tintas especiales, hologramas, microtextos, marcas de agua, y codigos QR para
asegurar la autenticidad de los documentos.

Certificacion y Cumplimiento: Asegurarse de que los procesos y materiales cumplan
con las normas internacionales de seguridad (ISO 2015,etc.), proporcionando tranquilidad y
confianza a los clientes.

2. Personalizacion y Flexibilidad

Impresion a Demanda: Ofrecemos la capacidad de imprimir documentos
personalizados bajo demanda, lo que permite a las empresas reducir costos de almacenamiento
y manejar inventarios de manera mas eficiente.
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Disefios Personalizados: Servicios de disefio grafico para crear documentos inicos que
se ajusten a las necesidades especificas de cada cliente, asegurando que cada documento sea
distintivo y dificil de falsificar.

3. Innovacion Digital y Acceso en Linea

Plataforma Digital: Plataforma en linea segura donde los clientes pueden cargar,
disefiar, y ordenar documentos de seguridad desde cualquier lugar y en cualquier momento.

Integracion API: Integracion facil con sistemas existentes a través de API, permitiendo
a las empresas automatizar el proceso de orden y gestion de documentos de seguridad.

4. Trazabilidad y Control

Seguimiento en Tiempo Real: Sistemas de trazabilidad en tiempo real que permiten a
los clientes rastrear el estado de sus 6rdenes desde la solicitud hasta la entrega.

Control de Acceso: Herramientas digitales para controlar y limitar el acceso a
documentos sensibles, asegurando que solo personal autorizado pueda ver o imprimir
documentos especificos.

5. Sostenibilidad y Responsabilidad Social

Materiales Ecologicos: Compromiso con el uso de materiales ecologicos y procesos de
impresion sostenibles que minimicen el impacto ambiental.

Responsabilidad Social: Apoyo a iniciativas de responsabilidad social corporativa,
asegurando practicas comerciales éticas y sostenibles.

6. Atencion al Cliente y Soporte

Soporte 24/7: Asistencia al cliente disponible las 24 horas del dia, los 7 dias de la
semana, para resolver cualquier duda o problema rapidamente.

Consultoria Especializada: Servicios de consultoria para ayudar a los clientes a
identificar y mitigar riesgos de seguridad, optimizando sus procesos de impresion de
documentos.

Ejemplos de Casos de Uso

Instituciones Financieras: Cheques, bonos, certificados de depdsito.

Entidades Educativas: Diplomas, certificados de cursos, transcripciones académicas.
Empresas: Certificados de acciones, documentos legales, credenciales de empleados.

Gobiernos: Identificaciones, pasaportes, permisos, certificados oficiales, certificados de RTV,
Matriculas RV

Mi propuesta de valor se centra en combinar tecnologia avanzada, personalizacion, y
un enfoque digital para proporcionar soluciones de impresion de documentos de seguridad que
no solo protegen contra fraudes, sino que también ofrecen flexibilidad y eficiencia a nuestros
clientes. Estamos comprometidos con la innovacidn continua y la excelencia en el servicio,
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asegurando que cada documento producido cumpla con los mas altos estandares de seguridad
y calidad.

Esta propuesta de valor puede adaptarse y ampliarse seguin las necesidades especificas
del mercado y los clientes objetivo.

2.11 Segmentacion y Microsegmentacion.

La segmentaciéon y microsegmentacion permiten una mejor comprension de las
necesidades especificas de diferentes grupos de clientes en la impresion de documentos de
seguridad. Al identificar y dirigirse a estos segmentos y microsegmentos, las empresas pueden
ofrecer soluciones mas personalizadas y efectivas, mejorando la satisfaccion del cliente y

optimizando sus operaciones comerciales. Estas estrategias permiten a las empresas
personalizar su oferta y maximizar la eficacia de sus esfuerzos de marketing y ventas.

Segmentacion en la Impresion de Documentos de Seguridad

La segmentacion implica dividir el mercado en grupos distintos de consumidores que
tienen necesidades, caracteristicas o comportamientos similares. Aqui se presentan algunos
segmentos potenciales para la impresion de documentos de seguridad:

1. Instituciones Financieras
Necesidades: Cheques, bonos, certificados de depdsito, documentos financieros.

Caracteristicas: Alto requerimiento de seguridad, cumplimiento normativo estricto,
grandes volumenes de impresion.

2. Instituciones Educativas
Necesidades: Diplomas, certificados de cursos, transcripciones académicas.

Caracteristicas: Necesidad de autenticidad y validacion, alta variabilidad en el disefio,
frecuencia estacional de impresion.

3. Empresas

Necesidades: Certificados de acciones, documentos legales, credenciales de
empleados, tarjetas de acceso.

Caracteristicas: Diversidad de documentos, necesidad de personalizacion, integracion
con sistemas internos.

4. Gobiernos y Entidades Publicas
Necesidades: Identificaciones, pasaportes, permisos, certificados oficiales.

Caracteristicas: Altos estdndares de seguridad, cumplimiento legal, necesidad de
durabilidad y resistencia.

5. Sector Salud
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Necesidades: Certificados médicos, recetas, identificaciones de pacientes.

Caracteristicas: Necesidad de confidencialidad, integracion con sistemas de salud, alta
frecuencia de uso.

Microsegmentacion en la Impresion de Documentos de Seguridad

La microsegmentacion es un enfoque mas detallado que divide ain mas los segmentos
en subgrupos mas especificos. Esto permite una personalizacién alin mayor y una respuesta
mas precisa a las necesidades individuales.

Instituciones Financieras

Bancos de Gran Tamaiio:

Necesidades: Grandes volumenes, soluciones automatizadas.
Caracteristicas: Preferencia por contratos a largo plazo, integracion con sistemas bancarios.
Cooperativas de Crédito:

Necesidades: Menores volumenes, flexibilidad en el disefio.
Caracteristicas: Atencion personalizada, precios competitivos.
Instituciones Educativas

Universidades:

Necesidades: Diplomas, certificados de postgrado, identificacion de estudiantes.
Caracteristicas: Disefio personalizado, eventos de graduacion anuales.
Escuelas Técnicas:

Necesidades: Certificados de cursos cortos, credenciales de certificacion.
Caracteristicas: Frecuencia alta de impresion, costo-efectividad.
Empresas

Corporaciones Multinacionales:

Necesidades: Documentos legales internacionales, multiples ubicaciones.
Caracteristicas: Necesidad de estandarizacion global, alta seguridad.
Pymes:

Necesidades: Tarjetas de acceso, documentos de propiedad.
Caracteristicas: Flexibilidad, soluciones econémicas.

Gobiernos y Entidades Publicas

Municipalidades:
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Necesidades: Permisos locales, documentos de propiedad.

Caracteristicas: Menor volumen, personalizacion local.

Agencias Nacionales:

Necesidades: Pasaportes, identificaciones nacionales, certificados de matriculas, RTV.
Caracteristicas: Altos estandares de seguridad, cumplimiento estricto.

Sector Salud

Hospitales:

Necesidades: Identificacion de pacientes, recetas médicas.

Caracteristicas: Integracion con sistemas hospitalarios, alta frecuencia de uso.
Clinicas Privadas:

Necesidades: Certificados médicos, historiales de pacientes.

Caracteristicas: Menor volumen, necesidad de rapidez y eficiencia.

Esta segmentacion y microsegmentacion permiten una mejor comprension de las
necesidades especificas de diferentes grupos de clientes en la impresion de documentos de
seguridad. Al identificar y dirigirse a estos segmentos y microsegmentos, las empresas pueden
ofrecer soluciones mas personalizadas y efectivas, mejorando la satisfaccion del cliente y
optimizando sus operaciones comerciales.
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CAPITULO III: PROCESO ESTRATEGICO

3.1 Analisis del Entorno/ PESTEL
1. Factores Politicos

Regulacion Gubernamental: Las leyes y regulaciones que rigen la seguridad de los
documentos y la proteccion de datos pueden variar significativamente entre paises. Las
empresas deben cumplir con normas locales e internacionales, como GDPR en Europa.

Estabilidad Politica: La estabilidad politica de los paises donde operan las empresas
puede influir en la demanda de documentos de seguridad, especialmente en areas de conflicto
o inestabilidad.

Politicas de Contratacion Publica: Las politicas gubernamentales que favorecen la
contrataciéon de proveedores nacionales o el establecimiento de ciertas normativas para la
adjudicacion de contratos pueden afectar a las empresas del sector.

2. Factores Economicos

Crecimiento Econémico: La salud econdmica global y regional puede afectar la
demanda de servicios de impresion de documentos de seguridad. Una economia en crecimiento
puede aumentar la necesidad de servicios financieros y educativos, mientras que una recesion
podria reducirla.

Inflacion y Tasas de Interés: Las fluctuaciones en la inflacion y las tasas de interés
pueden afectar los costos operativos y la capacidad de inversion en nuevas tecnologias.

Costos de Materiales: Los precios de los materiales necesarios para la impresion de
alta seguridad (tintas especiales, papel de seguridad) pueden impactar significativamente los
margenes de beneficio.

3. Factores Sociales

Confianza del Consumidor: La percepcion publica sobre la seguridad y la privacidad
influye en la demanda de documentos seguros. Escandalos de seguridad pueden llevar a un
aumento en la demanda de soluciones mas robustas.

Educacion y Conocimiento: La alfabetizacion digital y la conciencia sobre la
importancia de la seguridad de los documentos pueden influir en la adopcion de nuevas
tecnologias de seguridad.

Demografia: Cambios demograficos, como el envejecimiento de la poblacion o el
aumento de la poblacion joven, pueden influir en la demanda de ciertos tipos de documentos
de seguridad (por ejemplo, documentos de identificacion o certificados educativos).
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4. Factores Tecnologicos

Innovacion y Desarrollo Tecnolégico: La aparicion de nuevas tecnologias de
impresion y seguridad digital (como blockchain, criptografia avanzada) puede ofrecer nuevas
oportunidades y desafios para la industria.

Ciberseguridad: Con el aumento de las amenazas cibernéticas, la integracion de
medidas de ciberseguridad en los procesos de impresion de documentos se vuelve crucial.

Automatizacion y Digitalizacion: La digitalizacion de procesos y la automatizacion
pueden mejorar la eficiencia operativa y reducir costos, pero también requieren inversion en
nuevas infraestructuras y capacitacion del personal.

5. Factores Ecologicos

Sostenibilidad: La creciente preocupacion por el medio ambiente estd impulsando a
las empresas a adoptar practicas mas sostenibles, como el uso de materiales ecoldgicos y la
reduccion de residuos.

Regulaciones Ambientales: Las normativas ambientales pueden imponer restricciones
adicionales sobre el uso de ciertos materiales o procesos, lo que podria aumentar los costos
operativos.

Cambio Climatico: Los efectos del cambio climatico pueden afectar las cadenas de
suministro y la disponibilidad de ciertos materiales necesarios para la impresion de documentos
de seguridad.

6. Factores Legales

Proteccion de Datos: Las leyes de proteccion de datos, como el GDPR en Europa y
otras legislaciones similares en el mundo, afectan directamente como se manejan y protegen
los documentos de seguridad.

Derechos de Propiedad Intelectual: Las regulaciones sobre patentes y derechos de
autor pueden impactar la capacidad de las empresas para desarrollar y proteger nuevas
tecnologias y disefios de seguridad.

Cumplimiento Normativo: Las empresas deben asegurarse de cumplir con todas las
regulaciones aplicables, lo que puede implicar auditorias regulares y la implementacion de
practicas estrictas de control de calidad.

El anélisis PESTEL revela que la industria de la impresion de documentos de seguridad
estd influenciada por una variedad de factores externos. La comprension de estos factores
permite a las empresas anticipar desafios y oportunidades, adaptarse a cambios en el entorno
macroecondémico, y desarrollar estrategias que garanticen su sostenibilidad y éxito a largo
plazo.
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3.2  Analisis de la Competencia/ S FUERZAS DE PORTER

El analisis de las 5 fuerzas de Porter es una herramienta para evaluar la competitividad
dentro de una industria. A continuacion, se presenta un andlisis de la competencia en la
industria de la impresion de documentos de seguridad utilizando este modelo.

Analisis de las 5 Fuerzas de Porter para la Impresion de Documentos de Seguridad
1. Amenaza de Nuevos Entrantes

Barreras de Entrada: La industria de la impresion de documentos de seguridad tiene
barreras de entrada significativas debido a la necesidad de tecnologia avanzada, cumplimiento
normativo estricto, y la reputacion de confianza. Estas barreras dificultan la entrada de nuevos
competidores.

Economias de Escala: Las empresas establecidas pueden aprovechar economias de
escala en produccion y distribucion, reduciendo costos y ofreciendo precios competitivos.

Lealtad de Marca: La confianza y la reputacion son cruciales en esta industria, lo que
puede dificultar que los nuevos entrantes ganen terreno frente a empresas establecidas con una
solida reputacion de seguridad.

2. Poder de los Proveedores

Nuimero de Proveedores: Hay pocos proveedores especializados que ofrecen
materiales y tecnologias avanzadas para la impresion de seguridad, como tintas especiales,
papel de alta seguridad y equipos de impresion sofisticados.

Costo de Cambio: Cambiar de proveedor puede ser costoso y complicado debido a los
requisitos de calidad y seguridad. Esto da a los proveedores un poder significativo.

Dependencia de los Proveedores: La alta dependencia de materiales y tecnologias
especificas puede dar a los proveedores un poder adicional en la negociacion de precios y
condiciones.

3. Poder de los Compradores

Concentracion de Clientes: En esta industria, los clientes pueden variar desde grandes
instituciones financieras y gubernamentales hasta pequefias empresas. Los grandes clientes
tienen un mayor poder de negociacion debido a sus volumenes de compra.

Costo de Cambio para el Comprador: Los clientes enfrentan costos y riesgos
elevados al cambiar de proveedor debido a la necesidad de garantizar la continuidad y
seguridad de los documentos.

Sensibilidad al Precio: La seguridad y la calidad son prioridades, por lo que los
clientes pueden estar menos sensibles al precio y mas enfocados en la fiabilidad y la calidad
del producto.
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4. Amenaza de Productos Sustitutos

Alternativas Digitales: La digitalizacion y las soluciones basadas en blockchain
pueden ofrecer alternativas a los documentos impresos de seguridad. Sin embargo, la adopcion
depende de la confianza del consumidor y la aceptacion regulatoria.

Seguridad y Regulacion: Los documentos fisicos atin son necesarios en muchos
sectores debido a requerimientos legales y la percepcion de mayor seguridad en ciertos
contextos.

Preferencias del Usuario: La comodidad y familiaridad con los documentos impresos,
junto con la infraestructura existente, hacen que la transicion a alternativas digitales sea
gradual.

5. Rivalidad entre Competidores Existentes

Nimero de Competidores: Existen varios competidores establecidos en la industria,
que incluyen tanto a grandes empresas multinacionales como a proveedores especializados mas
pequenos.

Crecimiento del Mercado: La demanda de documentos de seguridad puede ser estable
pero no esta creciendo rapidamente, lo que puede intensificar la competencia por la cuota de
mercado.

Diferenciacion de Producto: Las empresas compiten mediante la diferenciacion en
términos de tecnologia, calidad, personalizacion y servicio al cliente. La innovacion y la mejora
continua son claves para mantener una ventaja competitiva.

Resultado del Analisis de Porter

Finalmente podemos esquematizar el resultado por unidad de negocios a través de la
siguiente tabla y luego explicitar las principales conclusiones del andlisis

Tabla 3 Resultado del Andalisis de Porter

Andlisis Aplicadidn Fuerzas de Porter en Industria que compite
Fuerza Papel On-Line
Poder Negociador de los Proveedores BAID BAIOD
Poder Negociador de los Compradaras ALTO ALTOD
Amenaza de Nuevos Entrantes BAID ALTO
Ingreso de Productos Sustitutos ALTO ALTOD
Intensidad de la Rivalidad de los Competidores BAIO ALTOD
| Atractivo de la Industria Medio I Bajo

Fuente: Elaboracion Propia

Este analisis de las 5 fuerzas de Porter indica que la industria de la impresion de
documentos de seguridad enfrenta una competencia moderada a alta. Las barreras de entrada y
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la lealtad de marca protegen a las empresas establecidas, mientras que el poder de los
proveedores y la amenaza de sustitutos digitales presentan desafios. La rivalidad entre
competidores se centra en la diferenciacion de producto y la calidad del servicio. Para
mantenerse competitivas, las empresas deben enfocarse en la innovacidén tecnoldgica, el
cumplimiento normativo y la construccion de relaciones de confianza con sus clientes.

3.3 Identificacion de Oportunidades

La identificacion de oportunidades en la emision y venta de documentos de seguridad
requiere un analisis cuidadoso del entorno de mercado, las necesidades de los clientes y las
tendencias emergentes. A continuacidn, se presentan varias oportunidades potenciales en esta
industria:

Oportunidades en la Emision y Venta de Documentos de Seguridad
Integracion de Tecnologias Avanzadas

Blockchain y Criptografia: La implementacion de tecnologias como blockchain para
la autenticacion y verificacion de documentos puede ofrecer una capa adicional de seguridad y
transparencia. Las firmas digitales y la criptografia avanzada pueden asegurar la integridad y
la autenticidad de los documentos.

Cadigos QR y NFC: La inclusion de codigos QR y tecnologias NFC en documentos
fisicos permite una verificacion rapida y sencilla mediante dispositivos moviles, mejorando la
accesibilidad y la seguridad.

Personalizacion y Servicios a Medida

Diseiio Personalizado: Ofrecer servicios de disefio personalizado para documentos de
seguridad puede diferenciar a la empresa y satisfacer las necesidades especificas de los clientes.
Esto incluye hologramas tinicos, marcas de agua personalizadas y microtextos.

Impresion a Demanda: La capacidad de imprimir documentos bajo demanda reduce
los costos de almacenamiento y permite a las empresas responder rapidamente a las
necesidades cambiantes de sus clientes.

Expansion a Nuevos Mercados

Sector Salud: La emision de documentos seguros en el sector salud, como recetas
médicas, historiales de pacientes y certificaciones médicas, representa un mercado en
crecimiento debido a la necesidad de proteger datos sensibles.

Educacion en Linea: Con el aumento de la educacion en linea, la emision de
certificados digitales seguros para cursos y programas de educacion a distancia ofrece una
oportunidad significativa.

Gobiernos Locales y Regionales: Trabajar con gobiernos locales y regionales para
proporcionar soluciones de seguridad para documentos oficiales, identificaciones y permisos
puede ser una oportunidad lucrativa.
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Enfoque en Sostenibilidad

Materiales Ecolégicos: Desarrollar y promover el uso de materiales sostenibles y
ecologicos para la impresion de documentos de seguridad puede atraer a clientes preocupados
por el medio ambiente y cumplir con regulaciones ecoldgicas.

Procesos de Produccion Sostenibles: Implementar practicas de produccion
sostenibles que reduzcan el desperdicio y el consumo de energia puede mejorar la eficiencia
operativa y la reputacion de la empresa.

Servicios de Consultoria y Asesoria

Auditorias de Seguridad: Ofrecer servicios de auditoria y consultoria para ayudar a
las organizaciones a evaluar y mejorar sus procesos de emision y gestion de documentos de
seguridad.

Capacitacion y Formacion: Proporcionar programas de capacitacion y formacion
sobre la importancia de la seguridad en documentos, las mejores practicas y el uso de
tecnologias avanzadas.

Expansion Digital

Plataformas en Linea: Desarrollar plataformas en linea seguras que permitan a los
clientes gestionar y solicitar documentos de seguridad de manera digital. Esto incluye la
posibilidad de verificar documentos a través de aplicaciones moviles.

API de Integracion: Ofrecer APIs que permitan a las empresas integrar facilmente sus
sistemas de emision de documentos de seguridad con otras aplicaciones empresariales y
gubernamentales.

Cumplimiento y Certificacion

Normativas Internacionales: Obtener certificaciones reconocidas internacionalmente
(como ISO 27001 para la seguridad de la informacion) puede abrir oportunidades en mercados
globales al demostrar un alto nivel de seguridad y cumplimiento.

Adaptacion a Regulaciones Locales: Adaptarse rapidamente a cambios en las
regulaciones locales y ofrecer soluciones que cumplan con los requisitos legales especificos de
cada region puede ser una ventaja competitiva.

Las oportunidades en la emisién y venta de documentos de seguridad son diversas y
abarcan desde la integracion de tecnologias avanzadas hasta la expansion a nuevos mercados
y la adopcion de précticas sostenibles. Al identificar y aprovechar estas oportunidades, las
empresas pueden diferenciarse, satisfacer las necesidades emergentes de sus clientes y
mantenerse competitivas en un mercado en constante evolucion.
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3.4 Identificacion de Amenazas

La identificacion de amenazas en la venta y comercializacion de documentos de
seguridad es crucial para desarrollar estrategias efectivas que protejan el negocio y aseguren
su sostenibilidad a largo plazo. A continuacidn, se presentan las principales amenazas que
enfrentan las empresas en esta industria:

Amenazas en la Venta y Comercializacion de Documentos de Seguridad
1. Avances en Técnicas de Falsificacion

Tecnologia Avanzada para Falsificaciones: Los falsificadores utilizan tecnologia
cada vez mas sofisticada para crear documentos falsificados que pueden engaiar a los métodos
tradicionales de verificacion.

Disponibilidad de Herramientas: La facilidad de acceso a herramientas y software
para falsificacion en el mercado negro y en linea aumenta el riesgo de documentos
fraudulentos.

2. Amenazas Cibernéticas

Ataques de Hackers: Los ataques cibernéticos dirigidos a sistemas de gestion de
documentos de seguridad pueden comprometer la integridad y confidencialidad de los
documentos.

Malware y Phishing: El malware y las técnicas de phishing pueden ser utilizados para
robar informacion sensible y documentos de seguridad de sistemas mal protegidos.

3. Cumplimiento Normativo y Legal

Regulaciones Estrictas: Las regulaciones cada vez mas estrictas sobre proteccion de
datos y privacidad, como el GDPR en Europa, pueden aumentar los costos de cumplimiento y
las penalizaciones por incumplimiento.

Cambios en las Normativas: Cambios repentinos en las normativas locales e
internacionales pueden requerir ajustes rapidos y costosos en los procesos y tecnologias
utilizadas.

4. Competencia Intensa

Competidores Establecidos: Las empresas nuevas o mas pequefias pueden tener
dificultades para competir con grandes competidores establecidos que tienen economias de
escala y una fuerte reputacion de marca.

Innovacion Rapida: La necesidad constante de innovacion para mantenerse al dia con
las nuevas tecnologias de seguridad puede ser una carga financiera y operativa significativa.

5. Dependencia de Proveedores

Falta de Diversificacion: La dependencia de un nimero limitado de proveedores para
materiales y tecnologia puede exponer a las empresas a riesgos de interrupciones en la cadena
de suministro y aumentos de precios.
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Calidad y Confiabilidad: Problemas con la calidad y confiabilidad de los proveedores
pueden afectar directamente la seguridad y autenticidad de los documentos producidos.

6. Factores Economicos

Recesiones Econdémicas: Las recesiones economicas pueden reducir la demanda de
documentos de seguridad, especialmente en sectores sensibles a los ciclos econémicos, como
el financiero y el educativo.

Fluctuaciones en los Precios de los Materiales: Las fluctuaciones en los precios de
los materiales esenciales, como papel de alta seguridad y tintas especiales, pueden afectar los
margenes de beneficio.

7. Sustitucion por Alternativas Digitales

Digitalizacion: La creciente adopcion de soluciones digitales, como firmas electronicas
y blockchain para la autenticacion de documentos, puede reducir la demanda de documentos
fisicos de seguridad.

Aceptacion del Mercado: A medida que mas industrias y gobiernos adoptan
soluciones digitales, la relevancia de los documentos impresos de seguridad podria disminuir.

8. Factores Sociales y de Percepcion

Confianza del Consumidor: La percepcion de seguridad y confianza en los
documentos impresos puede verse afectada negativamente por incidentes de falsificacion o
brechas de seguridad.

Conciencia Publica: La creciente conciencia sobre la privacidad y la seguridad de los
datos puede llevar a una mayor demanda de alternativas mas seguras y privadas.

Las amenazas en la venta y comercializacion de documentos de seguridad son variadas
y complejas, abarcando desde avances en técnicas de falsificacion y amenazas cibernéticas
hasta desafios regulatorios y cambios en las preferencias del mercado. Las empresas deben
desarrollar estrategias de mitigacion efectivas, como la inversion en tecnologia avanzada, la
diversificacion de proveedores, el cumplimiento proactivo de normativas y la adaptacion a la
digitalizacion, para asegurar su posicion en el mercado y proteger sus operaciones a largo
plazo.

3.5 Analisis Interno de la Empresa/ CADENA DE VALOR

El anélisis interno y la cadena de valor son herramientas clave para comprender cémo
una empresa crea valor en sus procesos comerciales. Para la comercializacion de documentos
de seguridad, aqui hay un desglose de cémo se podria aplicar:
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1. Infraestructura de la empresa:

Recursos fisicos: Instalaciones de produccion, equipos de seguridad de impresion,
sistemas de almacenamiento seguro para documentos, etc.

Recursos tecnologicos: Software de seguridad, sistemas de encriptacion, sistemas de
gestion de documentos, etc.

Recursos humanos: Personal especializado en seguridad de datos, ingenieros de
software, técnicos de impresion, personal de ventas y marketing, etc.

2. Logistica interna:

Gestion de materiales: Adquisicion de materiales seguros para la impresion de
documentos.

Almacenamiento de documentos: Gestion de inventario y almacenamiento seguro de
documentos.

Control de calidad: Procesos para garantizar la autenticidad y la integridad de los
documentos.

3. Operaciones:

Procesos de seguridad: Impresion segura de documentos, encriptacion de datos, firmas
digitales, etc.

Produccion: Métodos de produccion eficientes y seguros.

Gestion de la cadena de suministro: Coordinacion con proveedores para garantizar la
calidad y seguridad de los materiales utilizados.

4. Logistica externa:
Distribucion: Métodos de distribucion seguros para entregar documentos a los clientes.

Servicio al cliente: Soporte postventa para garantizar la satisfaccion del cliente y la
resolucion de problemas relacionados con la seguridad de los documentos.

5. Marketing y ventas:

Investigacion de mercado: Andlisis de las necesidades de seguridad del mercado y las
tendencias del cliente.

Estrategia de marca: Posicionamiento de la marca como lider en seguridad de
documentos.

Promocion: Campanas de marketing dirigidas a resaltar la seguridad y autenticidad de
los documentos.

Ventas: Estrategias para abordar las necesidades de seguridad de los clientes y cerrar
ventas efectivas.
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6. Servicios:

Asesoramiento en seguridad: Consultoria para clientes sobre las mejores practicas de
seguridad de documentos.

Actualizaciones de seguridad: Servicios para mantener al dia la seguridad de los
documentos ante nuevas amenazas y tecnologias.

7. Administracion y gestion:
Gestion financiera: Presupuestacion y control de costos para garantizar la rentabilidad.

Gestion de recursos humanos: Desarrollo y capacitacion del personal para mantener
altos estandares de seguridad.

Gestion de la calidad: Implementacion de estandares de calidad para garantizar la
seguridad y autenticidad de los documentos.

El andlisis interno de la empresa y la cadena de valor permiten identificar areas de
fortaleza y oportunidades de mejora en cada etapa del proceso comercial de documentos de
seguridad, lo que puede ayudar a la empresa a optimizar sus operaciones y ofrecer un mayor
valor a sus clientes.

3.6 Identificacion Fortalezas

La identificacion de las fortalezas en la comercializacion de documentos de seguridad
es crucial para destacarse en un mercado cada vez mas competitivo. Aqui hay algunas posibles
fortalezas que una empresa podria tener en este campo:

Tecnologia avanzada: Si la empresa utiliza tecnologia de vanguardia en la produccion
de documentos de seguridad, como impresion segura, encriptacion avanzada o tecnologia
biométrica, esto podria ser una gran ventaja competitiva.

Experiencia y conocimiento especializado: Si la empresa cuenta con un equipo
altamente calificado y experimentado en seguridad de datos y documentos, puede ofrecer un
alto nivel de expertise y confianza a los clientes.

Reputacion y credibilidad: Una empresa con una so6lida reputacion en el mercado por
proporcionar documentos de seguridad confiables y de alta calidad tendra una ventaja
competitiva significativa.

Certificaciones y cumplimiento normativo: Si la empresa cumple con las normativas
y estdndares de seguridad relevantes, como ISO 27001 o regulaciones especificas de la
industria, esto puede generar confianza en los clientes y diferenciarla de la competencia.

Personalizacion y flexibilidad: Si la empresa ofrece servicios de personalizacion de
documentos de seguridad para satisfacer las necesidades especificas de cada cliente, puede
destacarse en un mercado donde la seguridad personalizada es cada vez més importante.
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Red de distribucion eficiente: Una red de distribucion bien establecida y eficiente
puede garantizar la entrega oportuna y segura de los documentos a los clientes, lo que mejora
la experiencia del cliente y la percepcion de seguridad.

Innovacion continua: Una empresa que invierte en investigacion y desarrollo para
mejorar constantemente sus productos y servicios de seguridad de documentos estard mejor
posicionada para adaptarse a las nuevas amenazas y demandas del mercado.

Servicio al cliente excepcional: Ofrecer un excelente servicio al cliente, que incluya
asesoramiento experto, soporte técnico y atenciéon personalizada, puede diferenciar a una
empresa y fomentar la lealtad del cliente.

Alianzas estratégicas: Si la empresa tiene alianzas estratégicas con proveedores de
tecnologia, instituciones gubernamentales u otras empresas que refuercen su posicion en el
mercado de seguridad de documentos, esto puede ser una ventaja competitiva importante.

Como podemos ver Identificar y capitalizar estas fortalezas puede ayudar a una empresa
a destacarse en el mercado de comercializacion de documentos de seguridad y a ganar una
mayor participacion de mercado

3.7 Identificacion Debilidades

Para identificar las debilidades en la comercializaciéon de documentos de seguridad es
esencial para abordar areas que necesitan mejora y garantizar la competitividad y la eficacia de
la empresa en este sector. Aqui hay algunas posibles debilidades que una empresa podria
enfrentar:

Falta de tecnologia avanzada: Si la empresa no utiliza tecnologia de vanguardia en la
produccion de documentos de seguridad, como sistemas de encriptacion obsoletos o métodos
de autenticacion débiles, puede ser vulnerable a las amenazas de seguridad modernas.

Falta de experiencia y conocimiento especializado: Si el equipo carece de experiencia
y conocimientos soélidos en seguridad de datos y documentos, puede resultar en productos y
servicios de baja calidad que no cumplen con las expectativas del cliente.

Reputacion dafiada: Si la empresa ha experimentado problemas de seguridad en el
pasado o tiene una reputacion negativa en el mercado debido a la falta de integridad en los
documentos o incumplimiento de regulaciones, esto puede afectar negativamente la confianza
del cliente.

Incumplimiento normativo: Si la empresa no cumple con las normativas y estandares
de seguridad relevantes, puede enfrentar multas, sanciones legales y pérdida de confianza por
parte de los clientes.

Falta de personalizacion y flexibilidad: Si la empresa no ofrece servicios de
personalizacién de documentos de seguridad para satisfacer las necesidades especificas de los
clientes, puede perder oportunidades de negocio frente a competidores que si lo hacen.
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Red de distribucion ineficiente: Si la empresa tiene problemas con la logistica y la

distribucion de los documentos, como retrasos en la entrega o pérdida de documentos, puede
afectar la satisfaccion del cliente y la reputacion de la empresa.

Falta de innovacion: Si la empresa no invierte en investigacion y desarrollo para

mejorar sus productos y servicios de seguridad de documentos, puede quedarse rezagada frente
a competidores que si lo hacen y perder relevancia en el mercado.

Servicio al cliente deficiente: Si la empresa no ofrece un servicio al cliente de calidad,

incluyendo tiempos de respuesta lentos, falta de soporte técnico adecuado o problemas de

comunicacion, puede generar insatisfaccion y pérdida de clientes.

Dependencia de proveedores: Si la empresa depende en gran medida de proveedores

externos para componentes criticos de sus productos de seguridad de documentos y no tiene

una diversificacion adecuada de fuentes, puede enfrentar riesgos de interrupcion del suministro.

Ausencia de alianzas estratégicas: Si la empresa no tiene alianzas estratégicas con

proveedores de tecnologia, instituciones gubernamentales u otras empresas clave en el mercado

de seguridad de documentos, puede perder oportunidades de crecimiento y desarrollo.

En este contexto abordar estas debilidades mediante estrategias de mejora continua
puede ayudar a la empresa a fortalecer su posicion en el mercado de comercializacion de
documentos de seguridad y a superar los desafios competitivos.

3.8 Matriz FODA INICIAL

Andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) especifico para
la comercializacion de documentos de seguridad:

Tabla 4 Matriz FODA INICIAL

ESTRATEGIAS-FO (FORTALEZA)

Tecnologia avanzada: Si la empresa
cuenta con tecnologia de vanguardia para la
produccion de documentos seguros, esto
puede ser una gran fortaleza.

Un
equipo con experiencia y conocimientos
especializados en seguridad de documentos

Experiencia  especializada:

puede ser una ventaja competitiva.

Reputacion establecida: Una soélida
reputacion en el mercado por ofrecer
documentos seguros y confiables puede
generar confianza en los clientes.

ESTRATEGIAS-DO (OPORTUNIDAD)

Crecimiento del mercado: En un mundo
cada vez mas digital y con una mayor conciencia
sobre la seguridad de los datos, la demanda de
documentos de seguridad esta en aumento.

Desarrollo tecnologico: Las innovaciones
tecnoldgicas continuas ofrecen oportunidades para
mejorar los procesos de seguridad y desarrollar
nuevos productos.

Expansion global: La posibilidad de
expandir la comercializacion de documentos de
seguridad a nuevos mercados internacionales
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Cumplimiento normativo: Si
empresa cumple con las regulaciones y
estandares de seguridad pertinentes, puede
tener una ventaja legal y de confianza.

la

Personalizacion de servicios: La
capacidad de ofrecer servicios de
personalizacion para adaptarse a las

necesidades individuales de los clientes
puede ser una fortaleza significativa.

puede ofrecer oportunidades de crecimiento
significativas.

ESTRATEGIAS-FA (AMENAZA)

Competencia: La presencia de
competidores establecidos o la entrada de
nuevos competidores en el mercado podria
afectar la participacion de mercado de la
empresa.

Riesgos de seguridad: La evolucion
constante de las amenazas cibernéticas y de
seguridad plantea riesgos para la integridad
de los documentos y la confianza del cliente.

Cambios regulatorios: Cambios en
las regulaciones de seguridad de datos
podrian requerir actualizaciones costosas en
los procesos y tecnologias de la empresa.

Incertidumbre  economica: La
inestabilidad econdémica puede afectar la
capacidad de los clientes para invertir en
servicios de seguridad de documentos.

ESTRATEGIAS-DA (DEBILIDAD)

Falta de tecnologia avanzada: La falta de
inversion en tecnologia de seguridad podria dejar
a la empresa rezagada frente a la competencia.

Experiencia limitada: Un equipo con poca

experiencia o conocimientos limitados
seguridad de documentos podria afectar la calidad

de los servicios ofrecidos.

cn

Problemas de logistica: Dificultades en la
distribucion o entrega oportuna de documentos
podrian afectar la satisfaccion del cliente.

Dependencia de proveedores: Si la
empresa depende en gran medida de proveedores
externos para componentes criticos, podria

enfrentar riesgos de suministro.

Fuente: Elaboracion Propia

Este analisis FODA proporciona una vision clara de los factores internos y externos
que afectan la comercializacion de documentos de seguridad, ayudando a la empresa a
desarrollar estrategias para capitalizar sus fortalezas, abordar sus debilidades, aprovechar las

oportunidades y mitigar las amenazas.

51




UNIVERSITARIO
au RUMINAHUI

CAPITULO IV: PLAZA Y PROMOCION
4.4 PLAZA O CANALES DE COMERCIALIZACION

Las plazas o canales de comercializacion de documentos de seguridad se refieren a los
métodos y lugares a través de los cuales se distribuyen y venden documentos que requieren un
alto nivel de proteccion contra fraudes y falsificaciones. Estos documentos suelen incluir
pasaportes, licencias de conducir, tarjetas de identificacion, billetes de banco, certificados
académicos, entre otros. Aqui se describen los principales canales de comercializacion de
documentos de seguridad:

1. Entidades Gubernamentales

Las agencias gubernamentales son las principales encargadas de emitir y distribuir
documentos de seguridad, tales como:

e Oficinas de Pasaportes: Emision de pasaportes.

e Departamentos de Vehiculos Motorizados (DMV): Emisiéon de licencias de
conducir.

e Ministerios de Educacion: Emision de certificados académicos.

e Registros Civiles: Emision de tarjetas de identificacion y certificados de nacimiento.

2. Imprentas de Alta Seguridad

o Imprentas Nacionales: Empresas estatales que producen documentos de seguridad
para el gobierno.

o Empresas Privadas Especializadas: Compafiias privadas contratadas por gobiernos y
organizaciones para producir documentos con caracteristicas de seguridad avanzadas.

3. Bancos y Entidades Financieras

e Bancos Centrales: Emision de billetes y otros documentos financieros.
e Bancos Comerciales: Emision de cheques y tarjetas bancarias con caracteristicas de
seguridad.

4. Instituciones Académicas
e Universidades y Colegios: Emision de diplomas y certificados de estudios.
5. Organizaciones Internacionales

e Organismos como la ONU, la OEA, etc.: Emision de documentos especificos para
sus empleados y actividades.
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6. Proveedores de Tecnologia de Seguridad

o Fabricantes de Materiales de Seguridad: Producen papeles especiales, tintas y
hologramas que son utilizados en la fabricaciéon de documentos de seguridad.

e Desarrolladores de Software de Seguridad: Proveen soluciones de encriptacion y
autentificacion digital.

7. Canales de Distribucion

e Oficinas Locales y Regionales: Sucursales gubernamentales y oficinas locales
encargadas de la distribucion de documentos.

o Plataformas Digitales: Portales en linea para la solicitud y entrega digital de
documentos de seguridad, asegurados mediante tecnologias como blockchain.

8. Ferias y Exposiciones

o Eventos de Seguridad: Ferias comerciales y conferencias especializadas donde se
presentan nuevas tecnologias y métodos para la produccion y distribucion de
documentos de seguridad.

9. Consultoras y Asesorias de Seguridad

e Empresas Consultoras: Ofrecen servicios de asesoramiento sobre las mejores
practicas y tecnologias para la creacion y manejo de documentos de seguridad.

10. Contratos y Licitaciones

e Procesos de Licitacion: Contratacion de empresas especializadas mediante procesos
de licitacion publica para la produccion y distribucion de documentos.

Estos canales deben cumplir con estrictas normativas y estandares de seguridad para
garantizar la integridad y autenticidad de los documentos emitidos.

4.4.1 Estructura del canal total

La estructura del canal total para la comercializacion de documentos de seguridad es un
proceso complejo que implica multiples etapas y actores para asegurar la produccion,
distribucion y entrega de estos documentos de manera segura y eficiente. A continuacion se
detalla una estructura tipica del canal total:
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Fabricacion

o Disefio y Desarrollo:

o Disefiadores graficos y especialistas en seguridad trabajan en el disefio del
documento, incorporando elementos de seguridad como marcas de agua,
hologramas, microimpresiones, tintas especiales, etc.

e Produccion de Materiales:

o Proveedores de papel de seguridad, tintas especiales y otros materiales.

o Fabricantes de componentes electronicos (chips RFID, por ejemplo) para
documentos electronicos.

Impresion y Personalizacion

o Imprentas de Alta Seguridad:
o Imprentas especializadas en la produccion de documentos de alta seguridad.
o Personalizacion de documentos con informacion especifica del titular (nombre,
fotografia, datos biométricos).
e Verificacion y Control de Calidad:
o Inspeccion y control de calidad para asegurar que los documentos cumplan con
los estandares de seguridad.

Distribucion Primaria

e Transporte Seguro:
o Empresas de logistica especializadas en el transporte seguro de documentos de
seguridad.
o Protocolos de seguridad durante el transporte para evitar robos o pérdidas.
e Almacenamiento Seguro:
o Almacenes con medidas de seguridad reforzadas para el almacenamiento
temporal de documentos antes de su distribucion final.

Distribucion Secundaria

o Entidades Gubernamentales y Oficinas Locales:
o Departamentos y oficinas del gobierno local encargados de la distribucion final
de los documentos.

e Verificacion de Identidad:
o Procedimientos de verificacion de identidad del solicitante antes de la entrega
del documento.
o Uso de tecnologia biométrica (huellas dactilares, reconocimiento facial) para
autenticar a los solicitantes.
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Entrega al Usuario Final

o Entrega en Persona:
o Los solicitantes recogen sus documentos en persona en las oficinas
gubernamentales.
e Entrega a Domicilio:
o Servicios de mensajeria segura para la entrega de documentos al domicilio del
solicitante.
o Entrega Digital:
o Para documentos electronicos, se puede realizar la entrega a través de portales
seguros en linea, donde el solicitante descarga el documento o lo recibe en un
dispositivo seguro.

Gestion Post-Entrega

e Servicio al Cliente:
o Soporte y asistencia para resolver problemas relacionados con los documentos
(pérdida, robo, dafios).
e Renovacion y Actualizacion:
o Procesos para la renovacion de documentos expirados o actualizacion de
informacion (cambio de nombre, direccion).
e Revocacion y Control:
o Mecanismos para revocar documentos en caso de pérdida o robo, y control de
documentos emitidos para evitar duplicados y fraudes.

Monitoreo y Auditoria

e Seguimiento:
o Sistemas de seguimiento y trazabilidad para monitorizar el recorrido y el estado
de los documentos a lo largo de la cadena.
e Auditorias:
o Auditorias periddicas para asegurar el cumplimiento de normas y la eficacia de
las medidas de seguridad.

Tecnologias y Soluciones de Seguridad

e Blockchain:
o Utilizacion de tecnologia blockchain para asegurar la autenticidad y trazabilidad
de los documentos.
o Sistemas de Encriptacion:
o Encriptacion de datos personales y biométricos para proteger la informacion
sensible.
o Sistemas de Autenticacion:
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o Implementacion de sistemas de autenticacion multifactor para verificar la
identidad de los solicitantes y usuarios.

Regulaciones y Cumplimiento

e Cumplimiento Normativo:
o Aseguramiento de que todos los procesos cumplen con las regulaciones y
estandares nacionales e internacionales.
e Proteccion de Datos:
o Cumplimiento con leyes de proteccion de datos y privacidad (como GDPR).

Esta estructura permite garantizar la integridad, seguridad y autenticidad de los
documentos de seguridad desde su creacion hasta su entrega al usuario final.

4.4.2 Estructura del canal digital

La estructura del canal digital para la comercializacion de documentos de seguridad
implica una serie de procesos y actores que garantizan la emision, distribucion y autenticidad
de documentos electronicos de alta seguridad. Esta estructura se basa en el uso de tecnologias
avanzadas para asegurar que los documentos sean seguros y se puedan verificar facilmente.

Teniendo en cuenta los objetivos estratégicos anteriormente mencionados, se fijan
objetivos para el desarrollo de la propuesta especificamente para el canal digital, los cuales son
los siguientes: - Incremento de las ventas, teniendo como referencia las ventas de manera fisica,
se tiene como meta incrementar en un 3% las ventas totales. - Mejorar el posicionamiento
digital de la marca: Docusecure, no es conocida a nivel online. Un canal online ademas de
adaptarse a la coyuntura actual permite cubrir distintas necesidades de los consumidores. El
canal digital busca posicionar la marca a nivel digital dentro del publico objetivo. - Incrementar
el share en el mercado, al desarrollar un canal digital estd ingresando a una categoria
completamente distinta donde deberia posicionarse también como el lider. Durante el primer
afio se busca obtener un 8% del share de mercado.

La empresa busca la creacion de un mayor valor para sus clientes con productos o
servicios con caracteristicas Unicas que aumenten el valor percibido de los productos en la
mente de los consumidores y se llegue a la disponibilidad de pagar un precio mayor para
obtener la novedad. Por ejemplo:

Gestion Post-Entrega

e Renovacion y Actualizacion:
o Mecanismos para la renovacion de documentos y actualizacion de informacion
en la plataforma digital.
e Soporte y Servicio al Cliente:
o Asistencia en linea para resolver problemas relacionados con documentos
digitales.
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e Revocacion y Control:
o Posibilidad de revocar documentos en caso de pérdida o sospecha de fraude.

La empresa busca siempre ser la primera en ofrecer la novedad en el mercado ya que
es importante lograr que en la mente de los consumidores se posicione como un lugar de mayor
valor a diferencia de los competidores. De la mano con la diferenciacion, Docusecure busca
alcanzar un liderazgo en costos para poder ofrecer los precios mas competitivos del mercado y
crear valor adicional para el consumidor.

Ofrecer productos nuevos e innovadores a los precios mas competitivos del mercado es
una clave fundamental del éxito que ha tenido la empresa y apoya a la alta percepcion de valor
de parte de los consumidores.

Por lo expuesto el desarrollo del canal digital va de la mano con las estrategias genéricas
de la organizacion para afianzar su crecimiento. La presente propuesta busca repetir el éxito de
la tienda en nuevos mercados, en este caso el online, haciendo que sus clientes actuales
compren mas productos, también ganando clientes de los competidores que suelen comprar de
manera online o captando nuevos potenciales clientes.

Plataforma de Gestion y Distribucion

o Portales Web Seguros:
o Plataformas en linea que permiten a los usuarios solicitar, recibir y gestionar sus
documentos de forma segura.
o Autenticaciéon de usuarios mediante multifactor (MFA) para acceso a la
plataforma.
o Aplicaciones Moviles:
o Apps que facilitan la solicitud y gestion de documentos desde dispositivos

o para verificar documentos mediante escaneo.

Una vez posicionado en el mundo online por contar con productos diferenciados y bajos
costos, la empresa buscarad desarrollar nuevos productos para aumentar las ventas por medio
de una mejora en los productos que ofrece la empresa o la introduccion de nuevos productos.

Buyer persona

Es importante definir al buyer persona para poder realizar un buen enfoque del canal y
su contenido. Docusecure serd una tienda que tendrd un publico objetivo muy particular y
segmentado, en base a los datos sociodemograficos e informacion adicional obtenida se
propone la creacion de dos arquetipos de cliente ideal.
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Inbound marketing

El contenido jugara un rol vital dado que el publico de la empresa estd acostumbrado a
contenido de valor y pierde el interés rapidamente, es un grupo de consumidores jovenes que
utilizan el internet como herramienta fundamental de su dia a dia, por ende, no la informacion
a comunicar es importante, sino también la manera en la que se comunicara. La creacion de
contenido debera estar orientada a los key words (palabras claves) preferidos de los usuarios,
los trending topics (tendencia de los temas) de momento, memes mas populares, entre otros.
Se trabajara con la creacion de contenido entretenido, versatil y de valor para los consumidores,
se creara una pauta de contenido y cronograma de posteos que incluya un presupuesto de
inversion para las redes sociales y como también para Adwords (palabras publicitarias) en el
contenido de la pagina web.

El contenido se creara en las plataformas de Instagram y Facebook inicialmente para
derivar trafico al canal y se seguird las fases del embudo de conversion.

figura 9Embudo de conversion

Etapa Herramientas

1} Apalancar las redes sociales (FB e IG) con contenido de valor para
Atraer atraer al plblico. Por otro lado, optimizar el SEOQ para que el
contenido esté mejor posicionadeo.

2) Patenciar la Landing page, incrementar las llamadas a accidn,
formularios, testimonios, videos, opiniones de usuarios v mantener
un contenido de valor.

3) Marketing automatizado y personalizade segin el proceso del
usuario. Creacidn de ofertas especiales, contenido exclusivo y
publicacidn de compras exitosas.

4) Creacion de contenido que refuerce la marea v comunidad, ofertas
especiales segln historial de compra v encuestas para obtener

feedback.

Fuente: Elaboracion propia

Adicionalmente, el canal también podra mostrar productos que sean de mayor interés
para el consumidor, elevando la posibilidad de compra. Por otro lado, la atencion al cliente
debera ser facilmente accesible desde cualquier dispositivo y a través de cualquier plataforma
de la empresa. El equipo de servicio al cliente monitoreard constantemente los mensajes
recibidos que se almacenaran en una base de datos que permitira la continuidad de la atencion
de un cliente, independientemente de la persona que reciba el mensaje o la plataforma.

Entrega al Usuario Final

o Descarga Segura:

o Los usuarios pueden descargar los documentos desde portales seguros.
e Envio por Correo Electronico:

o Documentos enviados mediante correo electronico cifrado.

o
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e Almacenamiento en la Nube:
o Documentos almacenados en servicios de nube segura, accesibles solo por el
usuario autorizado.

Herramientas: Las herramientas son una parte fundamental del plan para el desarrollo
del canal digital para Tiendas Tambo, se presenta en esta seccion una explicacion de las
principales herramientas y su relevancia.

SEO y keywords:

o Keywords: Investigacion y analisis de palabras clave relevantes.

e Contenido: Creacion de contenido de alta calidad que responda a las necesidades y
preguntas de los usuarios.

e Optimizacion On-Page: Uso de palabras clave en titulos, descripciones, encabezados
y contenido.

e Optimizacion Off-Page: Construccion de enlaces de alta calidad, menciones y
presencia en redes sociales.

La optimizacion de los motores de busqueda es fundamental y una de las herramientas
principales de todo canal digital. Se refiere a mejorar la visibilidad de la pagina en las
busquedas organicas en distintos buscadores online como Google, Yahoo, entre otros.

El SEO se basa en dos factores fundamentales, la autoridad (popularidad de la pagina)
y la relevancia (relacion entre keywords y contenido). Es importante dado que resulta en la
generacion de visitas a la pagina y por ende oportunidades de conversion a ventas).

Se trabajara un plan de contenido que sea relevante para el proceso de compra del
consumidor, tanto para la compra en si como para la resolucion de dudas o inquietudes acerca
del servicio post venta, mientras mas informacion esté disponible y mas facil sea encontrarla,
mayor es la inclinacion del consumidor para realizar una compra. Las keywords son las
preguntas que se le hace el consumidor al buscador y que resultan en un listado de paginas. Se
propondra un listado de los productos drivers que motivan la visita de sus consumidores y
ademads términos comerciales que son claves en las biisquedas.

Las palabras claves seleccionadas también abarcaran palabras genéricas del rubro. Se
seleccionaran un total de 12 palabras claves al inicio en un periodo de 6 meses para seleccionar
las palabras que funcionen mejor y generen la mayor cantidad de visitas. Las principales seran:
- Con respecto al modelo de negocio: hologramas, bitonal, Revision Técnica, RTV,
Microtextos. Con respecto a los productos drivers se enfocardn los esfuerzos en categorias en
general y no productos en particular: Matriculas, Citaciones, zona azul, adhesivos, Stikers,
Titulos habilitantes. Con respecto a los servicios de la web: Catalogo electronico.- Se realizara
un monitoreo a estas palabras para analizar los resultados, visitas a la pagina y decidir la
continuidad de las mismas o el cambio.
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SEM:

o Plataformas: Google Ads, Bing Ads, anuncios en redes sociales (Facebook, LinkedIn).
o Estrategias:
o Campafas de busqueda y display.
o Remarketing para captar usuarios que han mostrado interés.
o Segmentacion geografica y demografica para optimizar anuncios.
e Optimizacion: Monitoreo y ajuste continuo de pujas, palabras clave y anuncios para
maximizar el ROL

El marketing en los motores de busqueda o Search Engine Marketing esta ligado a un
pago de anuncios o banner en los buscadores y se mide por click. Muchas campafias SEM se
realizan a través de la seleccion de keywords y la efectividad de la campafia se mida por el
namero de clicks al link. Un servicio muy popular es el de Google Ads y Adwords, que permite
situarse entre los primeros lugares de las busquedas de ciertas palabras. Tambo puede utilizar
el SEM para posicionar el canal en las categorias de venta mas importantes. Un plan de
inversion en keywords y banners mediante Google Ads y Adwords permitira que el canal de
Tambo se sitie dentro de los primeros puestos en los resultados de busqueda. Se focalizara el
esfuerzo inicialmente en los productos de las categorias mas importantes de venta para Docu
secure siguiendo los keywords mas importantes del listado inicial. Se seleccionaran estas
palabras al ser los productos mas vendidos por la empresa representando un share de ventas
muy alto.

Por otro lado, se tendra adicionalmente un enfoque en descubrir nuevos grupos de
consumidores no tan familiarizados con Docusecure atin que podrian convertirse en potenciales
clientes.

Web Analytics:

e Herramientas: Google Analytics, SEMrush, Ahrefs, Moz.

e Miétricas Clave: Trafico web, tasa de conversion, tiempo en el sitio, paginas vistas por
sesion, tasa de rebote.

e Anadlisis de Comportamiento: Segmentacion de audiencia, andlisis de flujo de
usuarios, identificacion de paginas de alto rendimiento y embudos de conversion.

Se refiere a analizar las acciones del usuario o consumidor en la pagina para entender
su comportamiento y poder realizar campafas o acciones de marketing bien dirigidas. La
informacion se obtendra de la pagina de la empresa o de fuentes externa de big data que
permiten orientar los esfuerzo con una base de informacidén mas solida que sirva de guia para
la toma de decisiones. Se contard con un equipo de e-commerce que revisara el comportamiento
de los consumidores para saber las rutas preferidas dentro del canal, los carritos mas comunes,
los productos drivers del canal, informacion sobre el abandono de carritos y sobre todo del
origen de la busqueda de la pagina para determinar el origen del trafico. Este equipo también
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sera responsable de mejorar los resultados de busqueda y SEM. Ademas, se realizara una
inversion en listenings y perfiles de big data del consumidor modelo

Esta estructura del canal digital asegura que los documentos de seguridad electronicos
sean emitidos, distribuidos y gestionados de manera segura, protegiendo la integridad y
autenticidad de la informacion y facilitando su acceso y verificacion por parte de los usuarios
y las autoridades correspondientes.

4.4.3 Nichos de mercado por cada canal y su # de potenciales clientes

Identificar nichos de mercado y el nimero potencial de clientes para la comercializacion
de documentos de seguridad en cada canal requiere un anélisis detallado. A continuacion se
presenta una descripcion de los principales nichos de mercado para diferentes tipos de
documentos de seguridad, junto con métodos para atraer a estos clientes a través de Web
Analytics, SEM (Search Engine Marketing), SEO (Search Engine Optimization) y keywords.

1. Documentos de ldentificacion Personal

e Nicho de Mercado: Instituciones que expiden documentos a los ciudadanos nacionales
y extranjeros, empleados de empresas privadas.
o Potenciales Clientes:
o EnProvincias con poblaciones grandes, el nimero de clientes puede variar entre
millones y cientos de millones. Por ejemplo, en una provincia como Guayaquil
(con aproximadamente 2'746.403 de habitantes), potencialmente todos los
ciudadanos necesitan documentos de identificacion.
o Estrategias Digitales:
o SEO & Keywords: "renovacion de pasaporte”, "como obtener una licencia de
conducir", "solicitar tarjeta de identificacion"
o SEM: Campaias dirigidas a personas que buscan renovar o solicitar
documentos de identificacion.
o Web Analytics: Monitorizar el trafico a paginas de servicios de identificacion,

tasa de conversion de solicitudes.
2. Documentos Académicos

e Nicho de Mercado: Estudiantes, profesionales, universidades, institutos educativos.
o Potenciales Clientes:
o El numero de estudiantes universitarios globalmente es de aproximadamente
17.9 millones. Cada uno necesitara certificados académicos en algin momento.
o Estrategias Digitales:
o SEO & Keywords: "como obtener un certificado académico", "diplomas en
linea", "certificacion de titulos"
o SEM: Anuncios dirigidos a estudiantes y profesionales que necesitan verificar
o obtener documentos académicos.
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o

Web Analytics: Andlisis del trafico de universidades y paginas de servicios
educativos.

3. Documentos Financieros

¢ Nicho de Mercado: Bancos, instituciones financieras, clientes bancarios.
o Potenciales Clientes:

o

Considerando que hay alrededor de 1.7 millones de adultos sin cuenta bancaria,
y un total de 5.2 millones de adultos globalmente, el mercado potencial es
enorme.

o Estrategias Digitales:

o

n.n

SEO & Keywords: "como obtener un cheque bancario", "solicitar tarjeta de
crédito segura", "certificacion de documentos financieros"

SEM: Publicidad dirigida a personas y empresas que buscan servicios
financieros seguros.

Web Analytics: Seguimiento del comportamiento de los usuarios en
plataformas de servicios financieros.

4. Documentos Gubernamentales y Oficiales

e Nicho de Mercado: Entidades gubernamentales,

« Potenciales Clientes:

o

Potencialmente las entidades gubernamentales existen 221 aproximadamente
que utilizan documentos de seguridad.

o Estrategias Digitales:

@)

SEO & Keywords: ‘certificacion de documentos gubernamentales",
"seguridad de documentos oficiales"

SEM: Campaiias dirigidas a agencias gubernamentales y contratistas.

Web Analytics: Analisis del trafico en sitios web de agencias gubernamentales.

5. Documentos Médicos

e Nicho de Mercado: hospitales, clinicas, proveedores de seguros.
o Potenciales Clientes:

o

Globalmente, miles de pacientes y profesionales de la salud. Por ejemplo, se
estima que hay 7.8 millones de personas globalmente, todas las cuales
necesitaran documentos médicos en algin momento.

o Estrategias Digitales:

o

SEO & Keywords: "historial médico electronico", "certificacion de
documentos de salud", "seguridad de registros médicos", Hologramas.

SEM: Publicidad dirigida a hospitales, clinicas.

Web Analytics: Seguimiento de la interaccion con plataformas de salud y
servicios médicos.
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6. Documentos de Viaje

e Nicho de Mercado: Viajeros, agencias de viajes, aerolineas, gobiernos.
o Potenciales Clientes:
o En 2023, hubo aproximadamente 1.5 mil de llegadas de turistas internacionales,
lo que da una idea del tamafio del mercado.
o [Estrategias Digitales:
o SEO & Keywords: "solicitud de visa", '"renovacion de pasaporte",
"certificacion de documentos de viaje"
o SEM: Campaias dirigidas a viajeros internacionales y agencias de viajes.
o Web Analytics: Analisis del trafico en sitios web de viajes y turismo.

Implementando estas estrategias, se puede atraer y retener a clientes potenciales de
diferentes nichos de mercado interesados en la comercializacion de documentos de seguridad,
asegurando tanto la visibilidad como la efectividad de las campanas digitales.

4.4.4 Per Capita

Calcular el gasto per capita en la compra de documentos de seguridad en Ecuador
requiere datos especificos sobre el gasto total en estos documentos y la poblacion del pais. A
continuacion, se presenta un enfoque general sobre como estimar esta cifra, seguido de un
ejemplo con datos hipotéticos.

Pasos para Calcular el Gasto Per Capita

1. Determinar el Gasto Total en Documentos de Seguridad:

o Recopilar datos sobre el gasto anual en la emision de pasaportes, cédulas de
identidad, licencias de conducir y otros documentos de seguridad en Ecuador.
Estos datos pueden obtenerse de entidades gubernamentales como el Registro
Civil, la Agencia Nacional de Transito, y otros organismos pertinentes.

2. Obtener la Poblacion Total de Ecuador:

o Utilizar la estimacion de poblacion mds reciente proporcionada por el Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC) de Ecuador o una fuente similar. A
partir de 2023, la poblacion de Ecuador es aproximadamente 18 millones de
personas.

3. Calcular el Gasto Per Capita:

o Dividir el gasto total en documentos de seguridad entre la poblacién total del

pais.

Ejemplo Hipotético

Datos Hipotéticos:

e Gasto Total en Documentos de Seguridad: USD 90 millones anuales.
o Poblacion Total de Ecuador: 18 millones de personas.
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Calculo:
Casto Per Capita = Gasto total
asto rer Lapie = poblacion Total
Gasto Per Cavita — 90.000.000 USD
asto rer Laptd = 18.000.000 personas
Gasto Per Capita = 5USD/PERSONA
Analisis

El resultado indica que, en promedio, cada persona en Ecuador gastaria
aproximadamente USD 5 al afio en documentos de seguridad bajo los datos hipotéticos
proporcionados. Es importante considerar que este gasto puede variar significativamente seglin
varios factores, incluyendo la frecuencia con la que las personas necesitan renovar estos
documentos y los costos especificos de cada tipo de documento.

Datos Reales

Para obtener una estimacion precisa, se deberian utilizar datos reales sobre el gasto total
en documentos de seguridad en Ecuador. Estos datos se pueden obtener de informes de
entidades gubernamentales encargadas de la emision de estos documentos. Una vez que se
dispone de estos datos, el calculo se puede realizar de manera similar a lo mostrado en el
ejemplo.

Consideraciones Adicionales

e Variabilidad del Gasto: El gasto per capita puede variar dependiendo de la region y
la accesibilidad a los servicios de emision de documentos.

o Costos Asociados: Los costos de los documentos de seguridad pueden incluir tarifas
de emision, renovacion, y posibles cargos adicionales por servicios expeditos o extravio
de documentos.

e Frecuencia de Emision: La frecuencia con la que los ciudadanos necesitan renovar sus
documentos también afecta el gasto per capita.

Esta metodologia ofrece una forma estructurada de estimar el gasto per capita en
documentos de seguridad, proporcionando una vision general util para la planificacion y
analisis de politicas publicas en este sector.

4.5 PROMOCION

Promocionar la comercializacion de documentos de seguridad implica estrategias
especificas que aseguren la visibilidad y confiabilidad de estos servicios entre el publico
objetivo. A continuacidn se presentan estrategias detalladas para promocionar documentos de
seguridad:
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1. Campaiias de Marketing Digital

e SEO (Optimizacion para Motores de Busqueda):
o Optimizar el sitio web con palabras clave relevantes como "solicitar pasaporte
en Ecuador", "renovar cédula de identidad", "obtener licencia de conducir".
o Crear contenido de alta calidad que responda a preguntas comunes sobre
documentos de seguridad.
e SEM (Marketing en Motores de Blsqueda):
o Utilizar Google Ads para campanas de busqueda dirigidas a personas que
buscan servicios de documentos de seguridad.
o Implementar anuncios de display para aumentar la visibilidad en sitios web
relevantes.
o Redes Sociales:
o Publicar contenido informativo y tutoriales en plataformas como Facebook,
Instagram y LinkedIn.
o Usar anuncios pagados en redes sociales dirigidos a audiencias especificas (por
ejemplo, estudiantes que necesitan certificados académicos).

2. Educacion y Sensibilizacion

o Talleres y Seminarios Web:
o Organizar seminarios web y talleres educativos sobre la importancia de los
documentos de seguridad y el proceso para obtenerlos.
o Campaiias de Concienciacion:
o Desarrollar campafias de concienciacion sobre la importancia de la autenticidad
y la seguridad de los documentos.
o Distribuir folletos, infografias y videos explicativos.

3. Alianzas Estratégicas

e Colaboracion con Instituciones Educativas:
o Trabajar con universidades y colegios para facilitar la emision de certificados
académicos.
e Asociaciones con Entidades Gubernamentales:
o Colaborar con agencias gubernamentales para promover la emision de
documentos oficiales.
e Convenios con Empresas:
o Establecer acuerdos con empresas para la emision de identificaciones y
documentos de seguridad para sus empleados.

4. Programas de Fidelizacion

e Descuentos y Promociones:
o Ofrecer descuentos para la renovacién de documentos.

65



UNIVERSITARIO
au RUMINAHUI

o Promociones especiales durante ciertas épocas del afio, como el inicio del afio
académico o periodos de vacaciones.
o Paquetes de Servicios:
o Crear paquetes de servicios que incluyan multiples documentos (por ejemplo,
pasaporte y cédula de identidad) a un precio reducido.

5. Plataformas en Linea y Aplicaciones Moviles

o Desarrollo de Portales Web:
o Crear un portal web facil de usar donde los usuarios puedan solicitar y gestionar
sus documentos de seguridad.
e Aplicaciones Moviles:
o Desarrollar aplicaciones moéviles que permitan a los usuarios gestionar sus
documentos, recibir notificaciones de renovacion y acceder a servicios de
verificacion.

6. Publicidad Tradicional

e Anuncios en Medios de Comunicacion:
o Publicitar en periddicos, revistas.

7. Garantias y Seguridad

o Certificaciones y Garantias:
o Proveer certificaciones que aseguren la autenticidad y la seguridad de los
documentos emitidos.
e Seguridad de la Informacion:
o Promover las medidas de seguridad y proteccion de datos implementadas para
proteger la informacion de los usuarios.

8. Atencion al Cliente

e Soporte en Linea y Telefonico:
o Ofrecer soporte al cliente para resolver dudas y problemas relacionados con la
solicitud y renovacion de documentos.
o Chatbots y FAQs:
o Implementar chatbots en el sitio web para responder preguntas frecuentes y
guiar a los usuarios en el proceso de solicitud.

9. Eventos y Foros

o Participacion en Foros y Exposiciones:
o Participar en eventos relevantes para promover los servicios de emision de
documentos de seguridad.
e Stands Informativos:
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o Instalar stands informativos en eventos para educar al publico sobre la
importancia de los documentos de seguridad y como obtenerlos.

10. Referencias y Testimonios

o Testimonios de Clientes:
o Publicar testimonios de clientes satisfechos para generar confianza.
e Programas de Referencias:
o Implementar programas de referencias donde los clientes actuales puedan
referir a nuevos usuarios y recibir incentivos.

Implementando estas estrategias, se puede aumentar la visibilidad y la demanda de los
servicios de emision de documentos de seguridad, asegurando que los ciudadanos estén bien
informados y tengan facil acceso a estos documentos esenciales.

4.5.2 Promocion de Marca: Top of Mind & Direccion estratégica y Plan de Accion

El plan de medios para la comercializacién de documentos de seguridad debe incluir
estrategias tanto tradicionales como digitales, utilizando enfoques ATL (Above the Line) y
BTL (Below the Line) para alcanzar a una audiencia amplia y diversa. A continuacion se
presenta un plan detallado:

1. Estrategias ATL (Above the Line)

Medios Tradicionales:
Prensa escrita revistas:

e Objetivo: Informar y educar al publico objetivo.
o Estrategia:
o Publicar anuncios en periddicos nacionales y locales.
o Articulos y advertorials en revistas de interés general y especificas (educativas,
de negocios).

Medios Digitales:
Publicidad en Display:

e Objetivo: Aumentar la visibilidad en linea.
o [Estrategia:
o Anuncios en sitios web populares y portales de noticias.
o Campanias de retargeting para alcanzar a usuarios que han visitado previamente
el sitio web de documentos de seguridad.
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Video Online:

e Objetivo: Educar e informar a través de contenido visual.
o Estrategia:
o Publicar anuncios en YouTube y otras plataformas de video.

o Crear tutoriales y videos explicativos sobre como obtener y renovar documentos
de seguridad.

2. Estrategias BTL (Below the Line)

Medios Tradicionales:
Eventos Ferias y Foros:

e Objetivo: Interactuar directamente con el publico objetivo.
o Estrategia:
o Participar en foros y Ferias educativas, de empleo y de negocios.

o Organizar eventos informativos y talleres en universidades, centros
comunitarios y empresas.

Marketing Directo:

e Objetivo: Alcanzar a una audiencia especifica con mensajes personalizados.
o Estrategia:

o Enviar correos directos a hogares y empresas sobre la renovacion y obtencion
de documentos de seguridad.

o Utilizar folletos y materiales informativos en oficinas gubernamentales y
centros comunitarios.

Promociones en Puntos de Venta:

e Objetivo: Informar y facilitar el acceso a servicios de documentos de seguridad.
o Estrategia:

o Stands informativos en centros comerciales y oficinas de servicios publicos.
o Promociones y descuentos en tarifas de emision y renovacion de documentos.

Medios Digitales:
SEO y SEM:

e Objetivo: Aumentar la visibilidad en motores de busqueda.
o [Estrategia:
o Optimizar el sitio web con palabras clave relevantes.
o Campafias de Google Ads dirigidas a personas que buscan servicios de
documentos de seguridad.
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Redes Sociales:

e Objetivo: Crear comunidad y compromiso.
o Estrategia:
o Publicar contenido informativo y educativo en Facebook, Instagram, Twitter y
LinkedIn.
o Usar anuncios pagados y campainas de retargeting para alcanzar a audiencias
especificas.

Email Marketing:

e Objetivo: Informar y recordar a los usuarios sobre servicios de documentos de
seguridad.
o Estrategia:
o Enviar boletines informativos y recordatorios de renovacion.
o Promociones y descuentos exclusivos para suscriptores.

Marketing de Contenidos:

e Objetivo: Educar y generar confianza.
o Estrategia:
o Crear blogs, articulos y guias sobre la importancia de los documentos de
seguridad y como obtenerlos.
o Publicar estudios de caso y testimonios de clientes satisfechos.

Whatsapp business web:

e Objetivo: Llegar a nuevas audiencias a través de voces confiables.
o Estrategia:
o Publicitar el negocios y tecnologia para promover la importancia de los
documentos de seguridad.
o Publicaciones y videos patrocinados que muestren el proceso de obtencion y los
beneficios de tener documentos seguros.

Implementacion y Seguimiento
Calendario de Actividades:

o Establecer un cronograma detallado para la implementacion de todas las estrategias,
asegurando una mezcla equilibrada de esfuerzos ATL y BTL.

Monitoreo y Analisis:
o Utilizar herramientas de analisis web (Google Analytics, SEMrush) y plataformas de

monitoreo de redes sociales para medir la efectividad de las campanas.
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e Ajustar estrategias basadas en el rendimiento y feedback del publico objetivo.
Presupuesto:

e Asignar un presupuesto especifico para cada canal, asegurando un equilibrio entre
medios tradicionales y digitales, y entre estrategias ATL y BTL.

Con este plan de medios, se puede asegurar una amplia y efectiva promocion de los
servicios de documentos de seguridad, alcanzando a diversas audiencias a través de multiples
canales y tacticas.

4.5.3 Promociones por Canales: Direccion estratégica y Plan de Accion

Para disefar una direccion estratégica y un plan de accion efectivo para la
comercializacion de documentos de seguridad, es crucial abordar cada canal de promocion con
tacticas especificas que maximicen su impacto. A continuacion se detalla un plan estratégico y
de accion para promocionar documentos de seguridad a través de diversos canales:

Direccion Estratégica
Objetivos:

1. Aumentar la Visibilidad: Mejorar el reconocimiento y conocimiento de los servicios
de documentos de seguridad.

2. Generar Confianza: Demostrar la seguridad y autenticidad de los documentos
emitidos.

3. Facilitar el Acceso: Simplificar el proceso de solicitud y renovacion de documentos.

4. Fomentar la Educacion: Informar a la poblacion sobre la importancia y los beneficios
de tener documentos de seguridad actualizados.

Estrategias Generales:

v' Integracién Multicanal: Utilizar una combinacion de canales tradicionales y
digitales para alcanzar una audiencia amplia.

v" Personalizacion del Mensaje: Adaptar los mensajes promocionales segun el perfil
del publico objetivo en cada canal.

v' Medicion y Ajuste: Monitorear el rendimiento de cada canal y ajustar las
estrategias seglin los resultados obtenidos.
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Plan de Accion por Canal

1. Canales Tradicionales
Prensa Escrita:

e Accion: Publicar anuncios en periddicos nacionales y locales, y redactar articulos
informativos en revistas especializadas.

e Frecuencia: Anuncios semanales en periddicos y articulos mensuales en revistas.

e Duracion: Campaia de 6 meses con revisiones bimestrales.

2. Canales Digitales
SEO y SEM:

e Accion: Optimizar el sitio web con palabras clave relevantes y lanzar campafias de
Google Ads dirigidas.

e Frecuencia: Continuo con evaluaciones mensuales.

e Duracion: Campaia de 12 meses con ajustes mensuales.

Redes Sociales:

e Accion: Publicar contenido educativo, tutoriales y testimonios en Facebook, Instagram,
LinkedIn y Twitter.

e Frecuencia: Publicaciones diarias y anuncios pagados semanales.

e Duracion: Campaia de 12 meses con evaluaciones mensuales.

Email Marketing:

e Accion: Enviar boletines informativos y promociones especiales a una lista segmentada
de suscriptores.

e Frecuencia: Envios quincenales con promociones exclusivas.

e Duracion: Campaia de 12 meses con revisiones trimestrales.

Marketing de Contenidos:

e Accion: Crear blogs, articulos y guias sobre la importancia y el proceso de obtencion
de documentos de seguridad.

e Frecuencia: Publicaciones semanales en el blog y articulos mensuales en sitios
externos.

e Duracion: Campafia de 12 meses con evaluaciones trimestrales.

Whatsapp business web:

e Accién: Colaborar con informacionpara promover los servicios de documentos de
seguridad.
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o Frecuencia: Publicaciones semanal.
e Duracion: Campana de 12 meses con revisiones semanales.

Ejecucion y Monitoreo
Equipo de Implementacion:

o Responsables de Medios Tradicionales: Coordinacion de campanas
o Equipo Digital: SEO/SEM, redes sociales, marketing de contenidos y email marketing.
o Analistas de Datos: Monitoreo y analisis de desempeio en todos los canales.

Herramientas de Monitoreo:

e Google Analytics: Para evaluar el trafico web y la efectividad del SEO/SEM.

o Hootsuite / Buffer: Gestion y analisis de redes sociales.

e Mailchimp / Constant Contact: Seguimiento de campafias de email marketing.

o Feedback y Encuestas: Recopilacion de datos de satisfaccion del cliente y efectividad
de las campaiias.

Evaluacion y Ajustes
Informes Mensuales:

e Revision de KPIs como trafico web, conversiones, alcance en redes sociales y tasa de
apertura de emails.

Reuniones Trimestrales:

o Evaluacion integral del rendimiento de las campafias.
e Ajustes estratégicos basados en los resultados y feedback obtenido.

Ajustes y Optimizacion:

o Modificar mensajes, ajustar presupuestos y cambiar tacticas segun el rendimiento y las
tendencias observadas.

Con esta direccion estratégica y plan de accion, se busca maximizar la visibilidad y
eficacia en la comercializaciéon de documentos de seguridad, asegurando que se alcance a la
audiencia correcta con el mensaje adecuado en el momento oportuno.

4.5.4 Promocion Canal Digital:

Para desarrollar una plataforma web dedicada a la comercializacion de documentos de
seguridad, se tendra en cuenta varios aspectos esenciales para garantizar la funcionalidad,
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seguridad y usabilidad del sitio. A continuacion, se detalla un plan paso a paso para este
proyecto:

Definicion de Requisitos
Funcionales:

e Registro y autenticacion de usuarios.

e Catalogo de documentos de seguridad disponibles.

o Sistema de busqueda y filtrado de documentos.

e Descarga segura de documentos tras la compra.

o Sistema de administracion para agregar, modificar y eliminar documentos.
e Gestion de roles y permisos de usuarios (administradores, compradores).

o Sistema de notificaciones (correo electronico, alertas en la plataforma).

No Funcionales:

e Seguridad de datos y transacciones.

e Alta disponibilidad y rendimiento.

o Escalabilidad para manejar un gran nimero de usuarios y documentos.
e Cumplimiento con normativas legales y de privacidad (GDPR, etc.).

Disefio de la Arquitectura
Front-end:

o Frameworks/Lenguajes: HTMLS5, CSS3, JavaScript.

o Bibliotecas y Frameworks: React, Angular o Vue.js.

o Diseio Responsivo: Usar CSS frameworks como Bootstrap o Tailwind CSS para
asegurar que el sitio sea accesible desde dispositivos moviles y de escritorio.

Back-end:

e Lenguajes: Python (Django/Flask), JavaScript (Node.js), Ruby (Rails), PHP (Laravel).

o Base de Datos: MySQL, PostgreSQL, MongoDB (dependiendo de la estructura de
datos).

e Autenticacion y Seguridad: JWT (JSON Web Tokens) para la autenticacion, cifrado
SSL/TLS.

Infraestructura:

e Servidores: AWS, Google Cloud, Azure, DigitalOcean.

e CDN: Para mejorar la velocidad de carga y distribucion de contenido.

o Integracion de Pago: PayPal, Stripe, o integracion con bancos locales para pagos
seguros.
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Desarrollo WEB

Fase de Configuracion Inicial:

e Configuracion del entorno de desarrollo.
e Configuracion de control de versiones (Git).
e Configuracion de CI/CD (Integracion y Despliegue Continuos).

Desarrollo del Front-end:

e Creacion de componentes reutilizables.
o Implementacion de rutas y navegacion.
e Desarrollo de formularios de registro y autenticacion.
o Implementacion del carrito de compras.

Desarrollo del Back-end:

o Configuracion de la base de datos.

e Implementacion de APIs RESTful para la gestiéon de documentos y usuarios.
e Integracion de servicios de pago.

o Implementacion de sistemas de notificaciones.

Pruebas

Tipos de Pruebas:

o Unitarias: Asegurar que cada componente o médulo funciona correctamente.

o Integracion: Asegurar que los diferentes modulos funcionan bien juntos.

o Funcionales: Verificar que las funcionalidades cumplen con los requisitos.

e Seguridad: Realizar pruebas de penetracion y auditorias de seguridad.

o Usabilidad: Realizar pruebas con usuarios para asegurar que la plataforma es intuitiva
y fécil de usar.

Despliegue
Fase de Pre-Produccion:

e Implementacion en un entorno de prueba similar al de produccion.
o Realizacion de pruebas finales.
o Capacitacion del equipo de soporte y administracion.

Fase de Produccion:
e Configuracion del entorno de produccion.

o Despliegue de la aplicacion.
e Monitoreo continuo y mantenimiento.
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Mantenimiento y Actualizaciones

e Monitoreo de rendimiento y seguridad.
e Gestion de incidencias y soporte al usuario.
e Actualizaciones periddicas para mejorar funcionalidades y seguridad.

El desarrollo de una plataforma web para la comercializacion de documentos de
seguridad requiere una planificaciéon cuidadosa y una ejecucion meticulosa. Cada fase del
proyecto, desde la definicion de requisitos hasta el mantenimiento post-despliegue, es crucial
para asegurar que el sitio sea funcional, seguro y escalable. Mantén un enfoque iterativo y
centrado en el usuario para lograr el éxito del proyecto.

Desarrollo Landing Page

Desarrollar una landing page efectiva para la comercializacion de documentos de
seguridad implica crear un sitio web que no solo sea atractivo y facil de navegar, sino que
también convierta visitantes en clientes. Aqui tienes una guia paso a paso para desarrollar una
landing page de este tipo:

Definicion de Objetivos
Objetivos de la Landing Page:

o Capturar leads (potenciales clientes) a través de formularios de suscripcion o contacto.
o Presentar claramente los beneficios y caracteristicas de los documentos de seguridad.
o Facilitar la compra o descarga de documentos.

e Generar confianza a través de testimonios, certificaciones y politicas de seguridad.

Estructura de la Landing Page

Elementos Clave:

1. Encabezado (Header):
o Logo de la empresa.
o Menu de navegacion simple (si es necesario).
o Llamada a la accion (CTA) principal, como "Comprar Ahora" o "Descargar".
2. Seccion Principal (Hero Section):
o Titulo atractivo que comunique el valor principal de los documentos.
o Subtitulo que explique brevemente el beneficio.
o Imagen o video relevante.
o Botén de CTA destacado.
3. Caracteristicas y Beneficios:
o Lista de caracteristicas principales de los documentos.
o Explicacion de como estos documentos pueden ayudar al cliente.
o Iconos o graficos que complementen la informacion.
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4. Testimonios y Opiniones:

o Comentarios de clientes satisfechos.
o Evaluaciones y ratings.
Detalles de los Documentos:
o Descripcion detallada de cada documento de seguridad.
o Ejemplos o muestras de contenido.
o Precios y opciones de compra.
Formulario de Captura de Leads:
o Campos para el nombre, correo electronico y otros datos relevantes.
o Incentivo para suscribirse, como un documento gratuito o descuento.
Llamadas a la Accion (CTAs):
o Botones ubicados estratégicamente a lo largo de la pagina.
o Mensajes claros y persuasivos.
Pie de Pagina (Footer):
o Informacion de contacto.
o Enlaces a politicas de privacidad y términos de servicio.
o Enlaces a redes sociales.

Diseiio y Desarrollo

Diserio:

Herramientas: Adobe XD, Sketch, Figma para el disefio de la interfaz.
Principios de Disefio: Diseno limpio y profesional, uso de colores que transmitan
seguridad y confianza, tipografia clara y legible.

Desarrollo Front-end:

HTMLS y CSS3: Para la estructura y estilo de la pagina.

JavaScript: Para interactividad y validacion de formularios.

Frameworks y Librerias: Utilizar Bootstrap o Tailwind CSS para el disefio
responsivo.

Desarrollo Back-end (si es necesario):

Plataformas CMS: WordPress, Webflow o un creador de sitios web similar para
facilitar la edicion de contenido.

Integracion de Formularios: Con servicios de email marketing como Mailchimp,
Sendinblue o similares.

SEO y Marketing Digital

SEO:

Investigacion de Palabras Clave: Identificar palabras clave relevantes para los
documentos de seguridad.
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e Optimizacion On-Page: Uso de meta tags, alt text para imagenes, URLs amigables y
contenido optimizado.

Marketing Digital:

e Campaiias PPC: Publicidad en Google Ads y redes sociales.

e Email Marketing: Campafias dirigidas a leads capturados.

e Redes Sociales: Promocion en plataformas como LinkedIn, X,com (twiter) y
Facebook.
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Pruebas y Lanzamiento

Pruebas:

o Usabilidad: Asegurarse de que la pagina sea facil de navegar y entender.
e Rendimiento: Verificar tiempos de carga y optimizacion moévil.
o Seguridad: Garantizar que cualquier formulario o sistema de pago sea seguro.

Lanzamiento:

e Dominio y Alojamiento: Configurar un dominio profesional y un servidor de
alojamiento confiable.

e Monitoreo: Utilizar herramientas como Google Analytics y Hotjar para monitorear el
comportamiento de los usuarios y realizar ajustes segun sea necesario.

Mantenimiento y Optimizacion

o Anilisis Continuo: Revisar regularmente los datos de rendimiento y realizar ajustes
para mejorar la tasa de conversion.

e Actualizacion de Contenido: Mantener el contenido actualizado y relevante.

o Soporte y Feedback: Ofrecer soporte al cliente y considerar el feedback para mejorar
la pagina.

Crear una landing page efectiva para la comercializacion de documentos de seguridad
requiere una combinacion de buen disefio, contenido persuasivo y estrategias de marketing
digital. Al seguir estos pasos, puedes desarrollar una pagina que no solo atraiga visitantes, sino
que también los convierta en clientes satisfechos.
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Email Marketing

El email marketing es una herramienta poderosa para la comercializacion de
documentos de seguridad, ya que permite llegar directamente a los potenciales clientes y
ofrecerles contenido relevante y valioso para implementar una estrategia efectiva de email
marketing se tomara los siguientes puntos.

1. Definicion de Objetivos

o Captacion de Leads: Atraer nuevos suscriptores interesados en documentos de
seguridad.

e Conversion de Leads: Convertir suscriptores en clientes que compren o descarguen
los documentos.

o Fidelizacion de Clientes: Mantener a los clientes actuales informados vy
comprometidos para futuras compras.

2. Construccion de la Lista de Suscriptores

Métodos de Captacion:

e Formularios de Suscripcion en el Sitio Web: Colocar formularios en lugares
estratégicos como la pagina de inicio, blog y landing pages.

e Ofertas de Contenido Gratuito: Ebooks, guias, webinars o muestras gratuitas de
documentos de seguridad a cambio de la suscripcion.

o Eventos y Webinars: Recopilar correos electronicos de los asistentes a eventos y
webinars relacionados con seguridad.

o Redes Sociales: Promocionar las suscripciones a través de campaiias en redes sociales.

3. Segmentacion de la Lista de Correo

Criterios de Segmentacion:

o Intereses Especificos: Tipos de documentos de seguridad de interés (normativas, guias
de implementacion, etc.).

o Demografia: Edad, ubicacion, sector industrial.

o Comportamiento: Historial de compras, interaccion con correos anteriores, visitas al
sitio web.

4. Creacion de Contenidos Relevantes

Tipos de Contenidos:
o Newsletters: Actualizaciones periddicas con novedades, articulos, y consejos sobre
seguridad.

o Ofertas Especiales: Descuentos, promociones, y lanzamientos de nuevos documentos.
o Educativos: Ebooks, guias, estudios de caso, y webinars.
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o Testimonios y Casos de Exito: Historias de clientes que han beneficiado de los
documentos de seguridad.

5. Diseiio y Redaccion de Correos Electrénicos

Elementos Clave:

e Asunto Atractivo: Debe ser claro, relevante y llamar la atencion.

o Contenido Personalizado: Utilizar el nombre del destinatario y otros datos relevantes.

o Disefio Atractivo: Utilizar plantillas profesionales, imdgenes relevantes y una
estructura clara.

o Llamadas a la Accion (CTA): Botones y enlaces que inviten a la accion (comprar,
descargar, registrarse).

6. Automatizacion del Email Marketing

Flujos de Trabajo Automatizados:

o Bienvenida: Correos de bienvenida a nuevos suscriptores con una introduccion a los
documentos de seguridad.

e Nurturing: Series de correos que educan y nutren al lead hasta que esté listo para
comprar.

e Carrito Abandonado: Recordatorios para usuarios que han dejado productos en el
carrito sin completar la compra.
o Re-engagement: Correos para reactivar suscriptores inactivos.

7. Monitoreo y Andlisis

Métricas a Seguir:

o Tasa de Apertura: Porcentaje de correos abiertos en comparacion con los enviados.

o Tasa de Clics (CTR): Porcentaje de clics en enlaces dentro del correo en comparacion
con los abiertos.

e Tasa de Conversion: Porcentaje de suscriptores que realizan una accidén deseada
(compra, descarga) tras recibir el correo.

o Tasa de Baja: Porcentaje de suscriptores que se dan de baja de la lista.

8. Optimizacion Continua
Pruebas A/B:
e Asuntos: Probar diferentes asuntos para ver cudl genera mas aperturas.

o Contenido: Probar diferentes versiones de contenido y CTAs para ver cual genera mas
clics y conversiones.

o Segmentacion: Experimentar con diferentes criterios de segmentacion para mejorar la
relevancia de los correos.
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Feedback del Usuario:

o Encuestas: Enviar encuestas a los suscriptores para obtener su feedback sobre el
contenido y la frecuencia de los correos.

e Anailisis de Datos: Revisar regularmente las métricas y ajustar las estrategias
basandose en los resultados.

9. Cumplimiento Legal

Normativas:

e GDPR: Asegurar el cumplimiento de la Regulacion General de Proteccion de Datos
para suscriptores en la UE.

e CAN-SPAM: Cumplir con la Ley CAN-SPAM en EE.UU., incluyendo opciones claras
de baja y el uso de direcciones fisicas validas.

o Politica de Privacidad: Incluir una politica de privacidad clara y accesible para los
suscriptores

El email marketing para la comercializaciéon de documentos de seguridad requiere una
estrategia bien pensada y ejecutada, desde la captacion de leads hasta la segmentacion y
creacion de contenido relevante. Al monitorear y optimizar continuamente tus campanas,
puedes aumentar la efectividad de tus esfuerzos de marketing y lograr mejores resultados en la
conversion de suscriptores en clientes fieles.

Posicionamiento SEO Perfil de Negocio

Para mejorar el posicionamiento SEO de un perfil de negocio enfocado en la
comercializacion de documentos de seguridad, es fundamental implementar una serie de
estrategias y técnicas que optimicen tu sitio web para los motores de busqueda. Aqui tienes una
guia detallada para lograrlo:

Investigacion de Palabras Clave

Identificacion de Palabras Clave:

o Palabras Clave Primarias: Aquellas directamente relacionadas con tus documentos
de seguridad (e.g., "documentos de seguridad", "guias de seguridad laboral").

o Palabras Clave Secundarias: Relacionadas con temas complementarios (e.g.,
"normativas de seguridad", "certificaciones de seguridad").

e Herramientas: Utiliza herramientas como Google Keyword Planner, SEMrush, Ahrefs
o Ubersuggest para encontrar palabras clave relevantes y evaluar su volumen de
blisqueda y competencia.
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Optimizacion On-Page

Etiquetas Meta:

o Titulo (Title Tag): Debe ser unico y contener la palabra clave principal. Ejemplo:
"Documentos de Seguridad Laboral | Nombre del Negocio".

e Descripcion (Meta Description): Resumen atractivo que incluya palabras clave y
llame a la accion. Ejemplo: "Compra los mejores documentos de seguridad laboral y
asegura el cumplimiento normativo de tu empresa. jDescubre nuestras guias y
certificaciones hoy!"

Contenido:

o Encabezados (H1, H2, H3, etc.): Utiliza las palabras clave en los encabezados para
estructurar el contenido.

e Contenido de Calidad: Publica contenido util, detallado y relevante sobre documentos
de seguridad, normativas, guias précticas, etc.

o Imagenes: Optimiza las imagenes con nombres de archivo descriptivos y atributos alt
que incluyan palabras clave.

URLs:

o URLSs Amigables: Utiliza URLs claras y descriptivas que incluyan palabras clave.
Ejemplo: "tu-sitio.com/documentos-de-seguridad".
Optimizacion Técnica
Velocidad del Sitio:
o Herramientas: Utiliza Google PageSpeed Insights para identificar dreas de mejora.

e Optimizacion: Minimiza el tamafo de las imagenes, utiliza técnicas de
almacenamiento en caché y reduce el uso de scripts innecesarios.

Mobile-First Indexing:

o Disefio Responsivo: Asegurate de que tu sitio web sea completamente funcional y
atractivo en dispositivos maviles.

e Pruebas: Usa la herramienta Mobile-Friendly Test de Google para verificar la
compatibilidad movil.

Arquitectura del Sitio:

o Mapa del Sitio: Genera un sitemap.xml y envialo a Google Search Console.
* Robots.txt: Asegurate de que el archivo robots.txt esté configurado correctamente para
permitir el rastreo de las paginas importantes.
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Contenido de Valor
Blog:
o Publicaciones Regulares: Escribe articulos sobre temas relevantes como normativas
de seguridad, mejores practicas, estudios de caso, etc.

o Longitud y Calidad: Asegurate de que los articulos sean detallados y ttiles, con una
longitud minima de 1000 palabras cuando sea necesario.

Guias y Ebooks:

e Contenido Descargable: Ofrece guias y ebooks gratuitos a cambio del correo
electronico del visitante, lo cual también ayuda a la captacion de leads.

e Optimizacion de Contenido: Asegurate de que estos recursos también estén
optimizados para SEO.

Link Building

Estrategias de Backlinking:

e Guest Posting: Escribe articulos como invitado en blogs y sitios web relacionados con
la seguridad.

o Directorios de Negocios: Inscribete en directorios de negocios y sitios relevantes para
obtener enlaces de calidad.

e Colaboraciones: Colabora con otras empresas del sector para intercambiar enlaces y
contenido.

Links Internos:

o Estructura Interna: Asegurate de que todas las paginas importantes de tu sitio estén
enlazadas internamente con palabras clave relevantes.

SEO Local

Perfil de Google My Business:

e Creacion y Optimizacion: Completa y optimiza tu perfil de Google My Business con
descripciones detalladas, categorias adecuadas y palabras clave.

o Resefas: Anima a tus clientes a dejar resefas y responde a ellas para mejorar tu
reputacion online.

Citas Locales:

o Directorios Locales: Inscribe tu negocio en directorios locales y asegurarte de que la
informacion (NAP: Nombre, Direccion, Teléfono) sea consistente en todos ellos.

Monitoreo y Analisis
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Herramientas de Analisis:

e Google Analytics: Para rastrear el trafico, el comportamiento de los usuarios y las
conversiones.

e Google Search Console: Para monitorear el rendimiento de busqueda, solucionar
problemas de indexacion y analizar las palabras clave.

KPIs Clave:

e Trafico Organico: Monitorea el aumento del trafico organico a tu sitio web.

e Posicion en SERP: Rastrear la posicion de tus palabras clave en los resultados de
busqueda.

e Tasa de Conversion: Analiza como el trafico orgénico se traduce en conversiones
(compras, descargas).

El posicionamiento SEO para la comercializacion de documentos de seguridad implica
una combinacion de técnicas de optimizacion on-page, contenido de calidad, estrategias de link
building y SEO local. Al implementar estas estrategias y monitorear continuamente los
resultados, puedes mejorar significativamente la visibilidad de tu negocio en los motores de
blisqueda y atraer a un publico mas amplio y relevante.

SEM: Keywords y Google Ads Presupuesto diario

El marketing en motores de busqueda (SEM) es una estrategia eficaz para aumentar la
visibilidad y las ventas de documentos de seguridad. Utilizar Google Ads te permitira llegar a
tu audiencia objetivo de manera eficiente. A continuacion, se describe un enfoque detallado
para seleccionar las keywords adecuadas y establecer un presupuesto diario efectivo.

Investigacion de Keywords

Herramientas de Investigacion:

e Google Keyword Planner: Identificar palabras clave relevantes, su volumen de
busqueda y nivel de competencia.

e SEMrush/Ahrefs/Ubersuggest: Para un analisis mas detallado de las palabras clave,
incluyendo las usadas por tus competidores.

Seleccion de Keywords:

1. Palabras Clave Principales (Head Keywords):
o Documentos de seguridad
o Normativas de seguridad laboral
o QGuias de seguridad industrial
o Certificaciones de seguridad
2. Palabras Clave de Long Tail (Long Tail Keywords):
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o Como cumplir con las normativas de seguridad en el trabajo
o Plantillas de documentos de seguridad para empresas
o Descargar manuales de seguridad industrial
o Ejemplos de documentos de seguridad laboral
3. Palabras Clave de Marca:
o [Nombre de tu negocio] documentos de seguridad
o [Nombre de tu negocio] guias de seguridad
4. Palabras Clave Negativas:
o Qratis, descarga gratuita, free (para evitar clics no rentables)

Estructuracion de la Campaiia de Google Ads

Configuracion de Campaiias:

1. Campaiia de Busqueda:
o Grupo de Anuncios 1: Documentos de Seguridad Laboral
= Keywords: documentos de seguridad laboral, manuales de seguridad
en el trabajo, etc.
o Grupo de Anuncios 2: Guias y Normativas de Seguridad
= Keywords: guias de seguridad industrial, normativas de seguridad en el
trabajo, etc.
2. Campaiia de Remarketing:
o Segmentacion para usuarios que visitaron el sitio pero no compraron.

Anuncios:

o Titulos Atractivos:
o "Compra Documentos de Seguridad Laboral Hoy"
o "Cumple con Normativas de Seguridad Industrial"
e Descripciones Persuasivas:
o "Descubre nuestras guias completas de seguridad. Compra ahora y garantiza el
cumplimiento normativo."
o "Documentos de seguridad listos para descargar. Asegura tu empresa hoy."

Presupuesto Diario

Determinacion del Presupuesto:
e Calculo del CPC (Costo por Clic): Utiliza Google Keyword Planner para estimar el
CPC de las keywords seleccionadas.

o Evaluacion del Presupuesto: Considera un presupuesto inicial basado en el CPC
promedio y el volumen de clics deseado.
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Ejemplo de Presupuesto:

e CPC Estimado: $1.50 por clic (puede variar seglin la competencia y la calidad del
anuncio).

e Clicks Deseados por Dia: 50 clics.

e Presupuesto Diario Inicial: 50 clics x $1.50 CPC = $75 diarios.

Optimizacion del Presupuesto:

e Monitoreo y Ajustes: Analiza el rendimiento diariamente y ajusta las ofertas y el
presupuesto segun el rendimiento.

e A/B Testing: Prueba diferentes anuncios y paginas de destino para mejorar la tasa de
conversion.

o Segmentacion Geografica y Horaria: Ajusta las pujas para mostrar anuncios en las
ubicaciones y horarios mas rentables.

Medicion y Andlisis
Métricas Clave:

e CTR (Click-Through Rate): Porcentaje de clics sobre impresiones. Indica la
efectividad del anuncio.

e CPC (Costo por Clic): Costo promedio por clic.

o Tasa de Conversion: Porcentaje de clics que se convierten en compras.

e CPA (Costo por Adquisicion): Costo promedio para adquirir un cliente.

e ROAS (Retorno sobre el Gasto en Publicidad): Ingresos generados por cada dolar
gastado en publicidad.

Herramientas de Monitoreo:

e Google Analytics: Para rastrear el comportamiento de los usuarios en el sitio web.
e Google Ads Dashboard: Para monitorear el rendimiento de las campafias y ajustar
estrategias en tiempo real.

Para comercializar y vender documentos de seguridad de manera efectiva utilizando
Google Ads, es crucial realizar una investigacion exhaustiva de palabras clave, estructurar tus
campanas de manera 6ptima, y asignar un presupuesto diario adecuado. Monitorea y ajusta tus
campafias regularmente para maximizar el rendimiento y lograr tus objetivos de negocio. Con
un enfoque estratégico y datos precisos, puedes atraer trafico calificado a tu sitio web y
convertir visitantes en clientes.
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Las redes sociales son una plataforma poderosa para promocionar y vender
documentos de seguridad. Utilizando banners, e-promociones, posters e infografias, puedes
atraer la atencion de tu audiencia y comunicar los beneficios de tus productos de manera
visualmente atractiva. Aqui tienes una guia para crear y utilizar estos elementos en tus
campanas de marketing en redes sociales.

Redes Sociales: Banners E-Promociones, Posters, Infografias
Diserio de Banners

Caracteristicas Clave:

o Tamaifio Adecuado: Asegurate de que los banners tengan las dimensiones correctas
para cada plataforma (por ejemplo, 1200 x 628 px para Facebook, 1080 x 1080 px para
Instagram).

e Mensaje Claro: Utiliza un texto conciso y directo. El mensaje principal debe ser facil
de leer a primera vista.

e CTA (Call to Action): Incluye un llamado a la accién claro como "Compra Ahora",
"Descarga Gratis", "Mas Informacion".

o Imagenes y Graficos: Utiliza imagenes de alta calidad y graficos que refuercen el
mensaje.

o Colores y Tipografia: Mantén la consistencia con tu marca usando colores y fuentes
corporativas.

Ejemplos de Banners:

e Promocion de Documentos de Seguridad: "Protege tu empresa hoy con nuestros
documentos de seguridad certificados. Compra ahora y obtén un 20% de descuento."

o Lanzamiento de Nuevos Productos: "Nuevas guias de seguridad laboral disponibles.
Mejora la seguridad de tu equipo con nuestros ultimos documentos."

E-Promociones

Elementos Clave:

e Ofertas Especiales: Promociona descuentos, paquetes de documentos, o accesos
gratuitos temporales.

e Fecha Limite: Afiade un sentido de urgencia con fechas limite ("Oferta valida hasta el
30 de junio").

o Beneficios Claros: Resalta los beneficios de aprovechar la promocién (" Ahorra tiempo
y cumple con las normativas").

Ejemplos de E-Promociones:
e Descuentos Temporales: "Esta semana: 30% de descuento en todas nuestras guias de

seguridad. jNo te lo pierdas!"
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o Paquetes Especiales: "Paquete de seguridad completo: 5 documentos por el precio de
3. Solo por tiempo limitado."

Posters

Caracteristicas Clave:

e Atractivos Visuales: Disefos llamativos que capturen la atencion rapidamente.
o Informativos: Incluir informacion esencial de manera clara y legible.
o Contactos: Informacion de contacto o enlaces a la pagina web.

Ejemplos de Posters:

« Eventos y Webinars: "Unete a nuestro webinar gratuito sobre seguridad laboral.
Aprende de los expertos el proximo 15 de julio.”

e Nuevos Lanzamientos: "Descubre nuestras nuevas normativas de seguridad laboral.
Haz clic para mas detalles."

Infografias

Elementos Clave:

o Datos Relevantes: Informacion valiosa y relevante que eduque a tu audiencia.

o Diseiio Limpio: Uso de iconos, graficos y colores para hacer la informacion mas
digerible.

e Flujo Logico: Presenta la informacion de manera secuencial y logica.

Ejemplos de Infografias:

e Pasos para Cumplir con Normativas de Seguridad: "Guia paso a paso para cumplir
con las normativas de seguridad en el trabajo."

o Estadisticas de Seguridad Laboral: "Conoce las estadisticas clave de seguridad
laboral y como mejorar las practicas en tu empresa."

Implementacion en Redes Sociales
Plataformas Clave:

e Facebook e Instagram: Utiliza tanto imagenes estdticas como videos. Publica
regularmente y usa historias para promociones temporales.

e LinkedIn: Ideal para contenido profesional y educativo. Comparte infografias y
articulos de blog sobre temas de seguridad.

o Twitter: Publica noticias rapidas, enlaces a promociones y contenido relevante. Usa
hashtags especificos para mayor alcance.
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Frecuencia de Publicacion:

o Diario: Publicaciones breves, actualizaciones y promociones.
e Semanal: Articulos de blog, infografias y casos de estudio.
e Mensual: E-promociones y resimenes de contenido.

El uso de banners, e-promociones, posters e infografias en redes sociales puede mejorar

significativamente la visibilidad y ventas de documentos de seguridad. Al crear contenido
visualmente atractivo y bien disefiado, puedes captar la atencion de tu audiencia, educarla sobre
la importancia de la seguridad laboral y convertir visitas en ventas. Mantén una estrategia
constante y ajusta tus campafas segun los resultados y feedback de tu audiencia.

Video Online: Youtube Tik Tok

El video marketing es una herramienta eficaz para la comercializaciéon de documentos
de seguridad, y plataformas como YouTube y TikTok ofrecen una excelente oportunidad para

llegar a una audiencia amplia y diversa. A continuacidn, te proporciono una guia sobre como
crear y optimizar contenido de video en ambas plataformas para promover tus documentos de

seguridad.

figura 13Video Online
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figura 14Tiktok
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Fuente: Elaboracion Propia
Estrategia de Video Marketing
Objetivos:

e Educacion: Informar a la audiencia sobre la importancia de la seguridad laboral y las
normativas.

e Promocion: Destacar las caracteristicas y beneficios de tus documentos de seguridad.

o Engagement: Fomentar la interaccion y fidelizacion de la audiencia.

Tipos de Contenidos:

e Tutoriales y Guias: Explicar como usar los documentos de seguridad.
o Webinars y Charlas: Presentaciones de expertos sobre temas relevantes de seguridad.
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o Testimonios de Clientes: Historias de éxito y recomendaciones de clientes satisfechos.
e Anuncios de Promociones: Informar sobre descuentos y ofertas especiales.

YouTube

Creacion de Contenido:

1. Tutoriales y Guias:
o Titule: "Cémo Implementar Documentos de Seguridad en tu Empresa"
o Descripcion: Proporciona un resumen detallado del contenido del video,
incluyendo enlaces a tu sitio web y documentos relevantes.
o Llamada a la Accidon: Invita a los espectadores a visitar tu sitio web para
descargar los documentos.
2. Webinars y Charlas:
o Titulo: "Webinar sobre Normativas de Seguridad Laboral"
o Descripcion: Incluye detalles sobre los temas cubiertos y el perfil de los
presentadores.
o Llamada a la Accién: Registrate para futuros webinars y descarga materiales
adicionales.
3. Testimonios de Clientes:
o Titulo: "Historias de Exito con Nuestros Documentos de Seguridad"
o Descripcion: Incluye citas destacadas de los clientes y un enlace a sus historias
completas en tu sitio web.

Optimizacion de Videos:

o Keywords: Utiliza palabras clave relevantes en los titulos, descripciones y etiquetas.

o Miniaturas Atractivas: Disefia miniaturas que capten la atencién y reflejen el
contenido del video.

o Listas de Reproduccion: Organiza tus videos en listas de reproduccion tematicas para
facilitar la navegacion.

Promocion:

e Anuncios de YouTube: Utiliza anuncios in-stream y bumper ads para llegar a una
audiencia mas amplia.

e Colaboraciones: Colabora con influencers y expertos en seguridad para ampliar tu
alcance.

TikTok

Creacion de Contenido:

1. Videos Cortos Informativos:
o Tema: "3 Consejos para Cumplir con las Normativas de Seguridad Laboral"
o Duracion: 15-60 segundos
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o Llamada a la Accion: Incluye un CTA para visitar tu perfil y obtener mas
informacion.
2. Detras de Camaras:
o Tema: "Coémo Creamos Nuestros Documentos de Seguridad"
o Duracién: 15-60 segundos
o Llamada a la Accion: Dirige a los espectadores a tu sitio web para ver el
producto final.
3. Trends y Challenges:
o Tema: "Desafio de Seguridad Laboral: ;Qué tan seguro es tu lugar de trabajo?"
o Duracion: 15-60 segundos
o Llamada a la Accion: Invita a los usuarios a participar y usar tu hashtag de
marca.

Optimizacion de Videos:

o Hashtags: Utiliza hashtags populares y especificos de tu nicho (#SeguridadLaboral,
#DocumentosDeSeguridad).

o Textos y Efectos: Anade textos explicativos y utiliza efectos visuales para hacer el
video mas atractivo.

e Miusica: Utiliza musica de tendencia que no distraiga del mensaje principal.

Promocion:

e Anuncios en TikTok: Utiliza anuncios in-feed y branded hashtags challenges para
aumentar la visibilidad.

o Influencers: Colabora con influencers para llegar a un publico méas amplio y generar
confianza.

Medicion y Analisis
Métricas a Seguir:

e YouTube:
o Vistas: Numero total de visualizaciones de tus videos.
o Tiempo de Visualizacion: Duracion promedio que los espectadores ven tus
videos.
o Engagement: Comentarios, likes y shares.
o Conversién: Numero de clics en los enlaces de tus videos y acciones tomadas
(descargas, compras).
e TikTok:
o Vistas: Numero total de visualizaciones de tus videos.
o Engagement: Likes, comentarios y shares.
o Seguidores Nuevos: Aumento en el nimero de seguidores después de publicar
videos.
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o Conversion: Numero de clics en el enlace de tu perfil y acciones tomadas.
Herramientas de Analisis:

e YouTube Analytics: Para obtener datos detallados sobre el rendimiento de tus videos.
o TikTok Pro Analytics: Para rastrear el rendimiento de tus videos y la interaccion de
los usuarios.

El uso de video marketing en plataformas como YouTube y TikTok puede ser una
estrategia muy efectiva para la comercializacion de documentos de seguridad. Al crear
contenido atractivo y relevante, optimizar tus videos para SEO, y promover tus campaiias de
manera estratégica, puedes aumentar significativamente la visibilidad de tus productos y atraer
a una audiencia mas amplia y comprometida. Monitorea continuamente el rendimiento de tus
videos y ajusta tu estrategia segun los resultados para maximizar el impacto.

Relaciones publicas y webinars

Las relaciones publicas (PR) y los webinars son herramientas poderosas para la
comercializacion de documentos de seguridad. A través de estrategias de PR, puedes aumentar
la visibilidad y credibilidad de tu marca, mientras que los webinars permiten educar a tu
audiencia y establecerte como un experto en el campo. Aqui tienes una guia detallada sobre
codmo utilizar ambas tacticas de manera efectiva.

1. Relaciones Publicas (PR)

Objetivos:

e Aumentar la Visibilidad: Obtener cobertura en medios relevantes y aumentar el
conocimiento de tu marca.

e Construir Credibilidad: Establecer tu marca como una autoridad en el ambito de la
seguridad laboral.

e Generar Leads: Atraer a potenciales clientes interesados en documentos de seguridad.

Estrategias de PR:

1. Notas de Prensa:
o Lanzamientos de Productos: Anunciar nuevos documentos de seguridad o
actualizaciones significativas.
o Logros y Reconocimientos: Publicar noticias sobre premios, certificaciones o
logros importantes.
o Colaboraciones y Alianzas: Informar sobre nuevas asociaciones con otras
empresas o expertos en el campo.
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Ejemplo:

figura 15Notas de Prensa
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lider en soluciones de seguridad laboral, se enorgullece en anunciar el lanzamiento de su nueva
serie de documentos de seguridad certificados, disefiados para ayudar a las empresas a cumplir
con las normativas mas recientes.

2. Articulos y Colaboraciones en Medios:
o Publicaciones en Blogs y Revistas Especializadas: Escribir articulos sobre
temas de seguridad laboral.
o Entrevistas y Apariciones en Medios: Participar en entrevistas y programas
de radio/podcast sobre seguridad.

Ejemplo:

o Tema: "La Importancia de Cumplir con las Normativas de Seguridad Laboral"
o Medio: Blog especializado en recursos humanos y seguridad laboral.

3. Eventos y Ferias del Sector:
o Participacién en Conferencias y Exposiciones: Tener presencia en eventos
importantes del sector de seguridad.
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o Presentaciones y Talleres: Ofrecer charlas y talleres sobre el uso de
documentos de seguridad.
4. Influencers y Embajadores de Marca:
o Colaboraciones con Influencers: Trabajar con influencers en el ambito de la
seguridad laboral para promocionar tus documentos.
o Embajadores de Marca: Nombrar a expertos reconocidos como embajadores
de tu marca.

Monitoreo y Evaluacion:

e Herramientas de Monitoreo: Utiliza herramientas como Google Alerts, Mention, y
servicios de clipping para rastrear menciones de tu marca en los medios.

o KPIs: Numero de menciones en medios, alcance de las publicaciones, trafico web
generado, y conversiones.

2. Webinars

Objetivos:

e Educar a la Audiencia: Proporcionar informacion valiosa sobre temas de seguridad
laboral.

e Generar Leads: Captar datos de contacto de los asistentes interesados.

o Fortalecer la Autoridad: Posicionarte como un experto en el campo de la seguridad
laboral.

Estrategias de Webinars:

1. Planificacion:
o Tema Relevante: Selecciona temas que sean de interés para tu audiencia, como
"Como Implementar Documentos de Seguridad en tu Empresa".
o Expertos Invitados: Invita a expertos en seguridad laboral para afadir
credibilidad y valor.
o Fechay Hora: Elige una fecha y hora que sea conveniente para la mayoria de
tu audiencia.
2. Promocion:
o Email Marketing: Envia invitaciones a tu lista de contactos.
o Redes Sociales: Promociona el webinar en todas tus plataformas sociales.
o Anuncios Pagados: Utiliza Google Ads y anuncios en redes sociales para
alcanzar a una audiencia mas amplia.
o Landing Page: Crea una pagina de registro optimizada para captar los datos de
los interesados.
3. Contenido del Webinar:
o Presentacion: Prepara una presentacion visualmente atractiva y bien
estructurada.
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o O O O O

o

Interactividad: Incluye encuestas, preguntas en vivo y sesiones de Q&A para
mantener a la audiencia comprometida.

Material Adicional: Ofrece documentos descargables, como guias y ejemplos
de documentos de seguridad.

Ejemplo de Agenda:

Bienvenida y Presentacion (5 min)

Introduccion al Tema (10 min)

Demostracion de Productos/Documentos (20 min)
Testimonios de Clientes (10 min)

Sesion de Preguntas y Respuestas (15 min)
Cierre y Llamada a la Accion (5 min)

4. Seguimiento:

@)

Email de Agradecimiento: Envia un email agradeciendo la participacion y
ofreciendo acceso a la grabacion del webinar.

Encuesta de Satisfaccion: Recoge feedback para mejorar futuros webinars.
Ofertas Especiales: Ofrece descuentos exclusivos a los participantes del
webinar.

Monitoreo y Evaluacion:

o KPIs: Numero de registros, asistencia, participacion (preguntas, encuestas), y
conversiones post-webinar.

e Herramientas: Usa plataformas como Zoom, GoToWebinar o Webex para la

organizacion y seguimiento de webinars.

Las relaciones publicas y los webinars son componentes esenciales para la
comercializacién efectiva de documentos de seguridad. Las PR aumentan la visibilidad y
credibilidad de tu marca, mientras que los webinars permiten educar a tu audiencia y generar
leads calificados. Implementando estas estrategias de manera coordinada, puedes fortalecer tu

presencia en el mercado y aumentar tus ventas de documentos de seguridad.

4.5.5 Trade Marketing: Merchandising, Impulsacion, Vitrinismo

El trade marketing es una estrategia enfocada en la promocion de productos en el punto
de venta para aumentar la visibilidad y las ventas. Para la comercializacion de documentos de
seguridad, se pueden aplicar varias tacticas de merchandising, impulsacion y vitrinismo. A
continuacion, se presenta una guia detallada sobre como implementar estas estrategias.
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1. Merchandising

Objetivos:

e Aumentar la Visibilidad: Asegurar que los documentos de seguridad estén ubicados
en lugares estratégicos dentro del punto de venta.

o Facilitar la Compra: Hacer que los productos sean faciles de encontrar y adquirir.

o Incrementar las Ventas: Utilizar técnicas de presentacion y promocion para estimular
la compra.

Estrategias de Merchandising:

1. Exhibicion en el Punto de Venta:

o Ubicacion Estrategica: Colocar los documentos de seguridad en areas de alto
trafico, como cerca de la entrada o en secciones relevantes (por ejemplo, areas
de recursos humanos o capacitacion).

o Expositores: Utilizar expositores de pie o de mostrador disefiados
especificamente para mostrar los documentos de manera ordenada y atractiva.

2. Packaging Atractivo:

o Diseiio Profesional: Asegurarse de que los documentos estén empaquetados de
manera profesional, con portadas atractivas y claramente etiquetadas.

o Informacién Clave: Incluir informaciéon importante en el empaque, como
beneficios, caracteristicas y testimonios de usuarios.

3. Material POP (Punto de Compra):

o Carteles y Posters: Colocar carteles llamativos y posters en areas clave del
punto de venta para atraer la atencion hacia los documentos de seguridad.

o Folletos y Catalogos: Proveer folletos y catalogos detallados que expliquen los
diferentes tipos de documentos disponibles y sus beneficios.

Monitoreo y Evaluacion:

o Rotacion de Inventario: Monitorear las ventas y reabastecer regularmente los puntos
de venta para evitar faltantes.

o Feedback del Punto de Venta: Obtener retroalimentacion de los encargados del punto
de venta sobre la efectividad de las estrategias de merchandising.

2. Impulsacion
Objetivos:
e Generar Demanda: Crear interés y demanda inmediata por los documentos de
seguridad.

e Educar al Cliente: Informar a los clientes sobre la importancia y beneficios de los
documentos de seguridad.
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e Aumentar las Ventas: Incrementar las ventas a través de promociones y actividades
de impulso.

Estrategias de Impulsacion:

1. Promotores en el Punto de Venta:
o Capacitacion: Capacitar a los promotores sobre los documentos de seguridad
para que puedan explicar sus beneficios y responder preguntas.
o Demostraciones en Vivo: Realizar demostraciones en vivo sobre como usar los
documentos y su relevancia para la seguridad laboral.
2. Promociones y Descuentos:
o Ofertas Especiales: Ofrecer descuentos por tiempo limitado o promociones
como “compra uno y lleva otro a mitad de precio”.
o Paquetes Combinados: Crear paquetes combinados de documentos de
seguridad para ofrecer més valor a los clientes.
3. Eventos y Actividades:
o Dias Tematicos: Organizar dias tematicos en el punto de venta centrados en la
seguridad laboral.
o Concursos y Sorteos: Realizar concursos y sorteos relacionados con la
seguridad laboral, ofreciendo documentos de seguridad como premios.

Monitoreo y Evaluacion:

e Medicion de Resultados: Evaluar el impacto de las actividades de impulso a través de
las ventas y la retroalimentacion de los clientes.

o Ajustes Continuos: Hacer ajustes basados en los resultados para mejorar la efectividad
de futuras actividades de impulsacion.

3. Vitrinismo

Objetivos:

e Atraer la Atencion: Utilizar vitrinas y displays para atraer la atencion de los clientes
hacia los documentos de seguridad.

e Crear Interés: Disefiar vitrinas que no solo sean visualmente atractivas, sino que
también informen y eduquen a los clientes.

e Incrementar las Ventas: Fomentar la compra de documentos de seguridad a través de
una presentacion atractiva y bien organizada.

Estrategias de Vitrinismo:

1. Diseiio de Vitrinas:
o Tematicas: Crear vitrinas temdticas que resalten la importancia de la seguridad
laboral, utilizando elementos visuales como cascos, chalecos y sefales de
seguridad.
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o Productos Destacados: Colocar los documentos de seguridad en el centro de
la vitrina, destacando los productos mas populares o recientemente lanzados.

2. Iluminaciéon y Color:
o Iluminacion Estratégica: Utilizar iluminacion dirigida para resaltar los
documentos de seguridad y atraer la mirada de los clientes.

o Paleta de Colores: Utilizar una paleta de colores que refleje la identidad de la
marca y que sea atractiva y coherente.

3. Elementos Educativos:

o Infografias y Graficos: Incluir infografias y graficos que expliquen la
importancia de los documentos de seguridad y cémo pueden ayudar a las
empresas a cumplir con las normativas.

o Testimonios y Casos de Estudio: Mostrar testimonios y casos de estudio que
demuestren el impacto positivo de usar documentos de seguridad.

Monitoreo y Evaluacion:

e Atraccion de Clientes: Medir el trafico hacia la vitrina y la cantidad de clientes que
interactiian con ella.

e Ventas Asociadas: Analizar las ventas de documentos de seguridad antes y después de
implementar nuevas vitrinas.

El trade marketing, a través de merchandising, impulsacion y vitrinismo, puede ser una
estrategia altamente efectiva para la comercializacion de documentos de seguridad. Al
asegurarte de que los productos estén bien presentados y sean facilmente accesibles en los
puntos de venta, y al crear actividades que impulsen la demanda y eduquen a los clientes,
puedes aumentar significativamente la visibilidad y las ventas de tus documentos de seguridad.
Implementa estas estrategias de manera coherente y ajusta tus tacticas basandote en el feedback
y los resultados obtenidos para maximizar su efectividad.
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CAPITULO V: PROCESO ESTUDIO DE MERCADO
5.1 INVESTIGACION DE MERCADOS

Para realizar una investigacion de mercado sobre la venta de documentos de seguridad,
es fundamental seguir un enfoque sistematico que permita recopilar y analizar datos relevantes
para tomar decisiones informadas.

La industria graficas es un sector fundamental integrado por empresas pequeias,
medianas a nivel mundial con més de 54000 empresas que mantienen a cerca de 600.000
puestos de trabajo de buena calidad.

La impresion offset lidera el crecimiento en los sistemas de impresion empleados,
seguido por la impresion digital, los paises que estan en este aumento son México, Brasil, Chile,
quienes son los principales transformadores tecnologicos en temas de impresion.

Como datos importantes cabe sefalar la siguiente informacion tomada del Informe
sectorial CESCE papel y artes Graficas.

El sector de artes graficas en la mayoria de segmentos evolucion6 favorablemente, si
en el de prensa continua esta en declive.

La industria grafica estd experimentando una transicién global tanto grafica como por
segmentos.

El Continuo crecimiento de la demanda y la ausencia de grandes proyectos para
incrementar la capacidad de producciéon de celulosa de papel hacen prever un escenario de
precios altos al menos en los tltimos afios

Las nuevas tecnologias estan desplazando al papel grafico, pero son aliadas del papel
para envases y embalajes y documentos de seguridad

Sin embargo en la actualidad el avance de la tecnologia obliga a la industria grafica a
ser mas creativos en la produccion, comercializacion de documentos y especies valoradas
impresos, razon por la que se recomienda a las empresas Graficas prestar atencion a la linea de
documentos de seguridad, para evitar falsificacion de documentos, por ser un producto que se
utiliza en empresas e instituciones comerciales y de servicios, motivo de la Propuesta de
desarrollo estratégico de Marketing para la comercializacion de documentos de seguridad y
servicios de asistencia técnica, para evitar falsificacion de documentos.

Refiriéndonos al acceso tecnoldgico, podria indicar que de igual forma el acceso a
internet y a la telefonia movil ha aumentado significativamente. Esto representa una
oportunidad importante pues asegura que las acciones de comunicacion que la misma desarrolle
en el campo digital tengan mayores posibilidades para alcanzar el publico meta.
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Resumen del estudio de Mercado:
Tabla 5 Matriz Pest

Factores Pest Factores

Negativo

Indiferente

Positivo

Politico

Cambio de Gobierno
Politicas de Austeridad

Economico Decrecimiento de la economia

Incremento a las importaciones

Incremento a los impuestos
Estimulo a la produccién

Socio Cultural Disminucion del turismo

Incremento del nivel cultural

Igualdad de oportunidades

Tecnologia Incremento de las redes sociales

Expansion del uso del Internet

Constantes cambios Tecnoldgicos

X
X

X

Fuente: Andlisis Pest, Elaboracion Propia

figura 16Estudio de Mercado

Fijacién de objetivos

Obtencién de datos:

Disefio y plan de IM: >

Fuente: Investigacion de Mercados,
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Metodologia, Muestra, Encuesta, Entrevista, Focus Group, Investigacion en web
Para la emision y distribucion de documentos de seguridad a través de marketing digital, hay
varias plataformas que pueden ser tutiles. Aqui tienes algunas de las mas populares:

Sitio web y blog propio : Tener un sitio web bien disefiado y un blog donde puedas
publicar contenido relevante sobre seguridad de la informacion es fundamental. Puedes utilizar
plataformas como WordPress, Wix o Squarespace para crear y administrar tu sitio web, y luego
complementarlo con un blog donde publiques articulos, guias y recursos sobre seguridad
cibernética.

Redes sociales : Plataformas como LinkedIn, Twitter, Facebook e Instagram pueden ser
excelentes canales para promocionar tus documentos de seguridad. Puedes enlaces a tus
recursos, publicar contenido relevante, participar en conversaciones relacionadas con la
seguridad cibernética y compartir con profesionales del sector.

Email marketing : El email marketing sigue siendo una herramienta efectiva para
promocionar documentos de seguridad. Puedes crear una lista de suscriptores interesados en
recibir informacion sobre seguridad cibernética y enviarles regularmente correos electrénicos
con enlaces a tus recursos, noticias relevantes y consejos utiles.

Plataformas de distribucion de contenido : Utiliza plataformas de distribucion de
contenido como SlideShare, Scribd o Issuu para compartir tus documentos de seguridad de
forma gratuita o mediante suscripcion. Estas plataformas te permiten llegar a una audiencia
mas amplia y aumentar la visibilidad de tus recursos.

Publicidad en motores de busqueda (SEM) : Utilice Google Ads u otras plataformas de
publicidad en motores de biisqueda para promocionar sus documentos de seguridad mediante
anuncios de busqueda. Puedes crear anuncios que apareceran cuando las personas busquen
términos relacionados con la seguridad cibernética y dirigirlas a tu sitio web oa una pagina de
destino especifica para descargar tus recursos.

Plataformas de alojamiento de archivos : Utiliza servicios de alojamiento de archivos
como Google Drive, Dropbox o Microsoft OneDrive para almacenar tus documentos de
seguridad y compartir enlaces de descarga con tu audiencia. Estos servicios también te
permiten controlar el acceso a tus archivos y realizar un seguimiento del numero de descargas.

Publicidad en redes sociales : Las plataformas de publicidad en redes sociales como
Facebook Ads, LinkedIn Ads, Twitter Ads e Instagram Ads te permiten llegar a tu audiencia
objetivo mediante anuncios segmentados. Puedes crear anuncios que se dirijan a profesionales
de la seguridad cibernética y promocionar tus documentos de seguridad a través de estas
plataformas.

Webinars y eventos virtuales : Organiza webinars y eventos virtuales donde puedas
presentar tus documentos de seguridad y discutir temas relevantes con tu audiencia. Utiliza
plataformas como Zoom, WebEx o GoToWebinar para organizar y promocionar tus eventos,
y ofrece tus documentos como recursos complementarios para los participantes.
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Plataformas de Anuncios Online : Utiliza servicios de publicidad en linea como Google
Ads, Facebook Ads o LinkedIn Ads para promocionar tus documentos de seguridad a través
de anuncios dirigidos. Estas plataformas te permiten segmentar tu audiencia segin sus intereses
y caracteristicas demograficas para llegar a las personas adecuadas.

Estas son algunas de las plataformas mas utilizadas para el marketing digital de emision
de documentos de seguridad. La clave esta en utilizar una combinacion de estas herramientas
y adaptar tu estrategia a las necesidades y preferencias de tu audiencia objetivo.

Al utilizar estas plataformas de marketing digital, podras aumentar la visibilidad y la
accesibilidad de tus documentos de seguridad, y llegar a una audiencia mas amplia de personas
interesadas en proteger su informacion y datos en linea. Recuerda adaptar tu estrategia a las
necesidades y preferencias de tu publico objetivo.

Encuesta

Técnicas de recoleccion de informacion/datos
Definicion del disefio metodologico:
Metodologia: Cualitativa

Disefio de investigacion: Exploratorio

Subcategoria: Investigacion-accion Corte de investigacion: Transversal

Poblacion/muestra Sera 288 empresas, el perfil de los encuestados seran los Directores
Responsables del area de adquirir documentos de seguridad documental.

Variables: Se va a medir por medio de los instrumentos. Aqui no hay variables
independientes ni dependientes, porque se va a mirar el comportamiento natural de tales
variables en expresion natural.

Instrumentos de medicion y técnicas: Se realizara como parte de la propuesta los
instrumentos de validez y confiabilidad, se aplicard una muestra en una parte de la poblacion
de estudio que posea las mismas caracteristicas del universo de estudio, para ello se verificara
la calidad de las preguntas, la comprension, la disposicion de las personas a responder, tiempo
de llenado. El nimero de muestra sera de 288 y contendra todas las caracteristicas requeridas
para determinar como se aplicara la Propuesta de desarrollo estratégico de Marketing para la
comercializacion de documentos de seguridad y servicios de asistencia técnica, para evitar
falsificacion de documentos. Se analizard c/u de las respuestas y sus dificultades para efectuar
los cambios con el fin de recolectar informacion con exactitud derivadas de la investigacion.
Para recolectar la informacion se utilizard a través de encuestas y se las realizara a jefes y
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directores de las empresas que emiten documentacion de seguridad. Para el método de
procesamiento de informacion Se utilizard el criterio de: Levantamiento de informacion,
Clasificacion de la informacion, Analisis de la informacidon obtenida, Verificacion de la
informacion, “La encuesta la realizard una persona para lo que se utilizara una base de datos
seleccionada de las principales empresas y personal que tiene vinculo directo con el
producto, las encuestas se las realizard a través de encuesta telefonica, y presencial segun sea
el caso”. Material El analisis de los datos se realizard sobre la herramienta informatica de
Microsoft Excel la cual nos permitira clasificar, verificar y contrastar las variables de la
investigacion. Con los datos obtenidos se analizara los controles de la documentacion de
seguridad que podran acoger las empresas. Como soporte para la recoleccion de datos y
procesamiento. Serd necesario un equipo de computador portatil, facilidad para compartir
informacion y poder de procesamiento necesario para detallar resultados y recomendaciones
finales para detallar resultados y recomendaciones finales.

Procedimientos: El Procedimiento para extraer los factores principales hallados se
rotaron octagonalmente segin el método de varianza maxima Analisis de confiabilidad de los
datos Construccion de la matriz de correlacion entre los items Estimacion de la comunidad es
decir la porcion comun o compartida entre los factores Para estimar la comunidad inicial se
utilizo el método de kappa y de Cureton Para afinar la precision de las cargas se utilizo el
método de refactorizacion

Propuesta/disefio/plan/desarrollo de la solucion al problema o de aprovechamiento de la
oportunidad

Esta propuesta inicia con la segmentacion del mercado consiste en seccionar al mercado
objetivo en grupos mas pequefios que comparten caracteristicas similares, como edad, ingresos,
rasgos de personalidad, comportamiento, intereses, necesidades o ubicacion. Estos segmentos
pueden ser utilizados para optimizar productos, esfuerzos de marketing publicidad y ventas.

Con la segmentacion de mercado se generara nuevas oportunidades de crecimiento y la
empresa obtendrd una ventaja competitiva considerable. El mercado meta que se selecciond
para brindar el servicio es la emision de Documentacion de Seguridad y asesoramiento técnico,
que corresponde a segmentos de empresas de Servicio a Nivel Nacional.

El mercado esta segmentado segun las situaciones de compra, es decir:
Beneficios buscados: servicio, precio, financiacion, tiempos de entrega

Frecuencia de uso: Usuario frecuente, usuario moderado, no cliente
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En las encuestas realizadas a los clientes potenciales muestran: que el factor beneficio
es lo que buscan los clientes y el factor Uso permite clasificarlos en nuestro esquema objeto

IV Foro Nacional de Movilidad

Esta informacion nos ayudard a conoccer su opinion scbre los temas a tratarse en el
evento.
(TODO REGISTRO ES LLENADD CON MAYUSCU LAS)

liz7634@hotmail.com Cambiar de cuenta N

£3 Mo compartido

* Indica que la pregunta es obligatoria

EL 12 de abril de 2024 ze realizara el IV FORO NACIONAL DE MOVILIDAD enel  *
Instituto de Altos Estudios Macionales (IAEN), ubicado en la Av. Amazonas N37-
271 y Villalengua, Quito-Ecuador.

Con el proposito de mejorar la tematica a tratarse en mencionado foro,
salicitamos su ayuda seleccionando los temas que usted considera mas
importantes.

(Seleccionar 4 temas, mas otra opcion que a usted le interese)
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figura 17Formato encuesta

ENCUESTA POSIBLES

Encuesta No. Fecha:.........

Nombre de la Empresa

. Teléfono: ..................... Direccion de la

INSTRUCCIONES: Sefiale con una X el lugar donde corresponda o llene los espacios

donde sea necesario.

1. ¢ Considera un gasto o una inversion la entrega de documentos de

seguridad al lﬁ'a final en su Instituciéon?

2. Al escoger los documentos de seguridad para entregar al usuario final ;Usted

prioriza calidad o costo?
Calidad Costo

3. ¢ Cuantos tipos de documentos necesita emitir segun la necesidad?

Documento

seguridad Documento D

Normal Otros

4. ;Cuantas veces en Promedio al afo usted provee de material al departamento

operativo para la entrega de documentos?

a. Cada mes

b. Cada 3 meses D
]

c. Cada 6 meses

d. Cada Afio
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ENCUESTA POSIBLES

Encuesta No. Fecha:.........

Nombre de la Empresa

. Teléfono: ..................... Direccion de la

INSTRUCCIONES: Seiiale con una X el lugar donde corresponda o llene los espacios

donde sea necesario.

1. ¢ Considera un gasto o una inversion la entrega de documentos de

seguridad al lﬁ'a final en su Instituciéon?

5. Al escoger los documentos de seguridad para entregar al usuario final ¢ Usted

prioriza calidad o costo?
Calidad Costo

6. ¢ Cuantos tipos de documentos necesita emitir segun la necesidad?
Documento

seguridad Documento D

Normal Otros

7. ¢Cuantas veces en Promedio al aiio usted provee de material al departamento

operativo para la entrega de documentos?

a. Cada mes

b. Cada 3 meses D
]

c. Cada 6 meses

d. Cada Afio

Fuente: Elaboracion Propia
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5.1.2 Presentacion de resultados graficos

De la encuesta realizada los resultados son los siguientes:

Tabla 6 Matriz Pest

Actividades FEBRERO MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO |AGOSTO

SEPTIEMBRE

Desarrollo de la
propuesta segun
plantilla

Revision y ajuste
de instrumento de
encuesta

Recoleccién de |
informacion,
procesamiento de
datos,

Analisis de datos.

Analisis
encuestas
realizadas

creacion de
paginas WEB

elaboracion de
contenidos

Ceracion Tienda
Virtual

Disertacion
Proyecto

Fuente: Elaboracion Propia

5.1.3 Analisis de Resultados y Estadistica Descriptiva

Para realizar el analisis estadistico se utilizara el Alfa de Cronbach: Es un coeficiente
que sirve para medir la fiabilidad de una escala de medida, y cuya denominacion Alfa.

Los resultados servirdn como herramienta para tomar decisiones y realizar proyecciones
necesarias para ejecutar el presente proyecto.
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La informacion obtenida en las encuestas, reflejaran los verdaderos resultados a cada
una de las preguntas planteadas en el cuestionario.

Pregunta 1.- ;Considera un gasto o una inversion la entrega de documentos de seguridad
al usuario final en su Institucion?

Objetivo: Esta pregunta se realizd con el afan de determinar la perspectiva que las
Instituciones poseen referente a la dotacion de material de seguridad documentaria
estableciendo como opciones un “gasto o una “inversion” la perspectiva que se encontro se
puede apreciar en la figura 10.

Tabla 7 Datos obtenidos de la pregunta 1

Opciones Frecuencia %
Gasto 103 57%
Inversién 78 43%
Total 181 100%

Fuente: Datos obtenidos en 1 encuesta Elaboracion Propia

figura 18Determinacion de compra de documentos de seguridad

57%

Fuente: Resultados obtenidos de la encuesta realizada a las Instituciones

Andlisis e interpretacion

E143% de los encuestados indica que para ellos la dotacion de documentos de seguridad
representa una gasto mientras que el 57% restante lo considera una inversion debido a que este
documento los utilizan para recaudar valores.

Pregunta 2.- Al escoger los documentos de seguridad para entregar al usuario final ;Usted
prioriza calidad o costo?
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Objetivo: Esta pregunta se hizo para identificar la intencion de los usuarios finales al
adquirir y si la determinacion de sus proveedores dependia de la calidad o del costo

Tabla 8Datos obtenidos de la pregunta 2

Opciones Frecuencia %
Calidad 47 26%
Costo 134 74%
Total 181 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta Elaboracion Propia

figura 19Determinacion de compra de documentos de seguridad

26%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta Elaboracion Propia

Andlisis e interpretacion

En base a las respuestas de esta pregunta se puede determinar que el 74% de la muestra
prioriza el costo de los insumos de seguridad, ante el 26% que prioriza calidad, lo que permite
confirmar que la demanda de este producto es sensible al precio, esta informacion sera de
utilidad al momento de definir las estrategias de marketing en este trabajo.
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Pregunta 3.- ; Cuantos tipos de documentos necesita emitir segun la necesidad?

Objetivo: La pregunta tiene por objeto determinar el porcentaje de actividad en la
emision de documentos dentro de la empresa, una vez identificado el porcentaje de documentos
que tiene mas movimientos servird como herramienta esencial para poder definir una

estrategia de marketing que considere la oferta

Tabla 9Datos obtenidos de la pregunta 3

Total documento Frecuencia %
Seguridad 88 49%
Normal 60 33%
Otros 33 18%
Total 181 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta Elaboracion Propia

figura 20Determinacion de compra de documentos de seguridad

18%

49%

u 33% ®

Fuenrte: Datos obtenidos en la encuesta Elaboracion Propia
Andlisis e interpretacion

En la figura 12 se puede observar que dentro de las empresas encuestadas representa el
88% la emision de documentos de seguridad mientras que la documentacion normal es el 60%
y que el 18% restante lo conforma otros documentos es decir otras actividades varias.

111



UNIVERSITARIO
au RUMINAHUI

Pregunta 4.- ;Cuantas veces en promedio al afio usted provee de material al
departamento operativo para la entrega de documentos?

Objetivo: Para la pregunta nimero 4 se consultod a los encuestados que respondan en
funcion del tiempo promedio considerando las necesidades, con esta pregunta se intenta medir
la frecuencia de emision y compra de suministros de seguridad e imprenta utilizan dentro de
las empresas.

Tabla 10Datos Obtenidos de la pregunta 4

Frecuencia de compra Frecuencia %
Cada mes 5 3%
Cada 3 meses 20 11%
Cada 6 meses 15 8%
Cada Afio 112 62%
Otros 29 16%
Total 181 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta Elaboracion Propia

figura 21Frecuencia de dotacion de documentos de seguridad

3%

ff§ 11%

8%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta; Elaboracion Propia

Andlisis e interpretacion

La informacion presentada en el Grafico 4 muestra el 5% de las empresas dota de
suministros de seguridad cada mes, el 39% lo hace cada afo, el 62% cada 3 meses, 11% cada
6 meses 8% y el 16% otros documentos. Esto permite estimar la necesidad de compra por
tiempos.
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Pregunta 5.- ;Usted ha adquirido documentos de seguridad a proveedores especializados
en el tema de seguridad documentaria?

Objetivo: Esta pregunta fue formulada como nexo para la pregunta 6, pues a todos
aquellos encuestados que habian tenido experiencia comercial con proveedores que se
especialicen en la elaboracion de documentos de seguridad.

Tabla 11Datos Obtenidos de la pregunta 5

Opciones Frecuencia %

Si 38 21%
No 143 79%
Total 181 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta Elaboracion Propia

figura 22Frecuencia de dotacion de documentos de seguridad

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta; Elaboracion Propia

Andlisis e interpretacion

Podemos ver que el 21% de la poblacién encuestada indica que si estd adquiriendo la
documentacién de seguridad a proveedores especializado, mientras que el 79% de encuestados
sabe que los proveedores no les estan entregando documentacion con las seguridades
necesarias para que el documento sea falsificable.
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Pregunta 6. ;Mencione a tres de sus proveedores que considera si cumplen con entregas
de documentos que tienen seguridad y proteccion documental?

Objetivo: Los datos obtenidos son considerados de las empresas que mas han sido
mencionadas por los encuestados para poder identificar a la competencia.

Tabla 12Datos Obtenidos de la pregunta 6

Opciones Frecuencia %
Poligrafica 29 16%
Taski 102 56%
otros 50 28%
Total 288 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta Elaboracion Propia

figura 23Frecuencia de dotacion de documentos de seguridad

\ 16%
2

8%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta; Elaboracion Propia

Andlisis e interpretacion

En la figura 15 se puede apreciar que las empresas mas consideradas como proveedores
de documentos de seguridad son 16% Poligrafica, 56% Taski, y 28% Mariscal. Esta
informacion sirve como punto de referencia para conocer la oferta ante sus consumidores.
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Pregunta 7 ;Cuan Satisfecho esta usted con sus actuales proveedores de material
documentaria?

Objetivo: Los datos fueron obtenidos de empresas que exclusivamente utilizan
documentos de seguridad y que contestaron en base a su experiencia con la emision de
documentacion de seguridad.

Tabla 13Datos Obtenidos de la pregunta 7

Frecuencia de compra Frecuencia %
Satisfecho 45 25%
Medianamente Satisfecho 54 30%
Poco Satisfecho 70 39%
Insatisfecho 12 7%
Total 181 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta Elaboracion Propia

figura 24Porcentaje de satisfaccion clientes con los proveedores actuales
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Fuente: Datos obtenidos en la encuesta; Elaboracion Propia

25%

Andlisis e interpretacion

En la figura 16 se puede apreciar que el 25% de los encuestados que tiene experiencias
en la emision de documentos de seguridad indicaron estar medianamente Satisfecho, el 30%
Satisfecho, 39% Poco Satisfecho, el 7% Insatisfecho. Este resultado sirve como punto de
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referencia para conocer que el servicio que brindan los proveedores no cumple las expectativas
de emitir un documento que deba tener caracteristicas de seguridad.

Pregunta 8.- ;Estaria usted dispuesto a cambiar su actual proveedor de Insumos de
seguridad?

Objetivo: Esta pregunta se conformo por 2 opciones el primero destinado a determinar
la interseccion de cambio de los actuales proveedores de insumos de seguridad y el segundo
literal encaminado a determinar la intencion de cambio de los actuales proveedores.

Tabla 14Datos obtenidos de la pregunta 8

Opciones Frecuencia %

Si 143 79%
No 38 21%
Total 181 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta Elaboracion Propia

figura 25Intencion de cambio de proveedores

-

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta; Elaboracion Propia

Andlisis e interpretacion

El Grafico 8 se aprecia que el 79% de los encuestados estaria dispuesto a cambiar a sus
actuales proveedores de materiales de seguridad documental, mientras que el restante 21%
indico que no cambiaria a sus proveedores actuales. Este 79% se convertird en el indicador de
partida para identificar aquel segmento de mercado de documentos de seguridad que estaria
dispuesto a abrir sus puertas ante una nueva oferta y hacia el cual debe enfocar estratégicas
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determinadas de Marketing que permitan a la oferta de Documentos de Seguridad convertirse
en una opcion de cambio para estos consumidores en busqueda de nuevas opciones.

Pregunta 9.- ; Al momento de adquirir la documentaciéon de seguridad cudles son sus
prioridades?

Objetivo: Esta encuesta se la realiza para identificar las prioridades del consumidor al
momento de adquirir sus materiales.

Tabla 15Datos obtenidos de la pregunta 9

Opciones Frecuencia %
Marca 15 8%
Calidad 21 12%
Precio 48 27%
Servicio Postventa 12 7%
Asesoria Técnica 49 27%
Efectividad entrega 27 15%
Otros 9 5%
Total 181 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta Elaboracion Propia

figura 26Prioridades al adquirir documentos seguridad

O
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Fuente: Datos obtenidos en la encuesta; Elaboracion Propia
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Andlisis e interpretacion

Los datos presentados indican que los encuestados consideran que para ejecutar su
decision de compra son: calidad 12%; Asesoria Técnica 27%; Marca 15%; se puede decir que
aspectos como Efectividad en la entrega 15%; Servicio Posventa 7%, Precio 27% y Otros 5%;
también son considerados sin ser estos los que incidan directamente en la compra.

Pregunta 10.- ;Su empresa tiene la cultura de prevencion al emitir un documento
considerado de riesgo de adulteracion?

Objetivo: La pregunta 10 se la realiza con el fin de conocer si el consumidor considera
importante emitir documentos que corran el riesgo de ser adulterados.

Tabla 16Datos obtenidos de la pregunta 10

Opciones Frecuencia %

Si 28 15%
No 153 85%
Total 181 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta Elaboracion Propia

figura 27Importancia prevencion de riesgos de adulteracion de documentos

15%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta; Elaboracion Propia

Andlisis e interpretacion

El resultado de esta pregunta indica que el 15% de los encuestados responden
afirmativamente entre la importancia de prevenir la adulteraciéon de documentos, lo que
convierte en un referencial sobre la demanda existente en relacion al 85% restante.
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5.1.4 Conclusiones de cada pregunta del estudio

Al sintetizar los datos obtenidos de la encuesta realizada a las 181 Instituciones de
naturaleza servicios se pudo obtener la informacidn que a continuacién se describe; la mayoria
57% considera que la emision de documentos de seguridad es un gasto, esta perspectiva de las
empresas sirve de base para adoptar estrategias de marketing; asi también el 74% de los
encuestados prioriza el costo sobre el costo de la calidad al momento de elegir los materiales de
documentacion de seguridad que entrega, lo que exhorta a la promocion de la oferta en estudio
encontrar una combinacion de inversion a bajo costo. También se pudo determinar que la
emision y utilizacion de los documentos de seguridad estd determinada en un 49% y se
abastecen de los materiales cada mes en un 3%, y cada afio un 62% mientras que
trimestralmente un 11%, esta frecuencia de compra también servird para que se pueda
establecer sus pronosticos de ventas en base a las estratégicas planteadas.

En esta encuesta también se tomo datos de las empresas mas importantes que utilizan
documentos de seguridad las cuales el 25% manifiesta estd totalmente satisfecho con la
experiencia compra de documentacion de seguridad datos que con clave para el planteamiento
de trabajo que se desea realizar.

Como séptima pregunta que se planteo fue con el objetivo de identificar aquellos
compradores que no estan enteramente satisfechos y visualizarlos como un nicho de mercado
al se podria direccionar la oferta en estudio; el 25% de encuestados manifesto estar Satisfecho,
mientras que el 30% respondid estar medianamente satisfecho y el 39% indico estar poco
satisfecho. Esta informacion es importante para poder llegar a los clientes insatisfechos para
llenar las expectativas del cliente.

De igual manera en la pregunta ocho se intent6 realizar el mismo estudio para identificar
la satisfaccion de las empresas respecto a sus proveedores, para este caso el caso el 79%
estarian dispuestos a cambiar de proveedores, y un 21% no cambiarian de proveedor, estos
indicadores son relevantes para adoptar estrategias que permitan acceder a este nicho de
mercado no satisfecho en la actualidad.

Toda la informacidén presentada en los parrafos anteriores servird para delinear las
estrategias a adoptar a fin de cumplir el objetivo del presente estudio, de igual modo estos datos
obtenidos sirven para segmentar el mercado al que estara enfocado la estrategia de marketing.

119



UNIVERSITARIO

RUMINAHUI

U

5.1.5 FODA Final

Tabla 17 FODA Final

Factores Internos

Factores Externos

FORTALEZAS( F)
[Ubicacion estratégica del negocio
Condicion financiera
aceptable para desarrollar
proyecto de la empresa.

Una buena estrategia creatival
respaldada por buenas habilidades
ly conocimientos especificos en
publicidad.

el

DEBILIDADES (D)
Carencia de personeria juridical
totalmente legalizada.

Costos altos de materia prima
importada.

Habilidades de investigacion |
mercadotecnia inferiores a laj
competencia de trayectoria.

OPORTUNIDADES (D)
Desarrollar un plan estratégico de
Marketing que coloque en el
mercado el producto
Gran porcentaje de demanda no
satisfecha plenamente Servicio a
importantes grupos de clientes que
les permitan satisfacer sus
requerimientos.

.Estrategias (FO)
Con la satisfaccion del cliente se

ipoder hacer alianzas con empresas|
y asi combatir a la competencia.

desarrollar este proyecto que
permitira tener experiencia en el
mercado.

La estrategia creativa respalda
por buenas habilidades
publicidad garantizara a
clientes tener documentos
seguridad elaborada
tecnologia de punta

de
con

La condicion financiera ayudara apodra brindar

d
ez‘
los

Estrategias (DO)
Con el tiempo la empresa tendra su

lograra una buena reputacion parapersoneria juridica estable.

Con una constante capacitacion |
mejoramiento de las estrategias se
al cliente un|
producto de calidad que se
diferenciara con el de competencia.
Por ser una empresa joven no
cuenta con mucha experiencia en|
comercializacion pero
haciendo alianzas con empresas s¢|
podra mejorar la capacidad
competitiva

AMENAZAS (A)
El avance de la tecnologia
sustituye a las  impresiones
Demora en el crecimiento de la|
empresa en el  mercado
Competencia  desleal del
mercado

Estrategias (FA)
Con una estrategia clara se evitara
un crecimiento lento impulsando
asi una publicidad propia.
Debido a cambios constantes de
necesidades y gustos de los
clientes se desarrollara proyectos
innovadores acorde 2
nuestra condicion financiera.
Un servicio de calidad ]|
asesoramiento a los clientes
aumentara la produccion que
permitird consolidar y hacernos|
una  empresa exitosa.

Estrategias (DA)
La renovacion de la estrategia serd|
agil esto prevendra un crecimiento
tardio
Con el aumento de volumen de
produccion y ventas los costos
bajaran y se impulsara un|
asesoramiento al cliente
mostrandole los nuevos avances en|
seguridades.
Con una capacitacion constante al
personal en investigacion |
marketing se podra evitar laj
vulnerabilidad de la empresa.

Fuente: Elaboracion Propi

a
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5.1.6 Seleccion de variables para el Plan de Negocio Digital

La seleccion de variables para un plan de negocio digital es esencial para definir y medir
los aspectos clave que determinaran el éxito del negocio. Estas variables deben reflejaran tanto
las caracteristicas internas del negocio como las condiciones del mercado. A continuacion,
presento las principales categorias de variables que se considerara:

Variables del Cliente.

Perfil del cliente: Definir las caracteristicas demograficas, conductuales y psicograficas
de tus clientes objetivo.

Necesidades y problemas del cliente: Identificar las necesidades, deseos y problemas
que tu producto o servicio digital resolvera.

Comportamiento de compra: Analizar como, cuando y por qué tus clientes potenciales
toman decisiones de compra, incluyendo su recorrido de compra en plataformas digitales.

Es indispensable saber cudles son los clientes que compran cada afio porque ayuda a
conocer que clientes se sintieron satisfechos con el trabajo realizado y cuales no. También
permite contactar a los clientes que no estdn conformes con nuestro trabajo y preguntarles el
motivo. Asi se puede mejorar son cada cliente y saber que le gusta o disgusta, considerando las
faltas como el abandono del cliente por parte de los vendedores.

Variables del Mercado

Tamafio del mercado: Estimar la cantidad de usuarios o clientes potenciales que podrian
interesarse en tu producto o servicio digital.

Segmentacion del mercado: Identificar y describir los diferentes segmentos de mercado
a los que te dirigirds, basandote en criterios como demografia, geografia, comportamiento, y
psicografia.

Tendencias del mercado: Analizar las tendencias actuales y futuras del mercado,
incluyendo cambios en la tecnologia, habitos de consumo, y preferencias de los clientes.

Competencia: Identificar a los competidores directos e indirectos, y evaluar su cuota de
mercado, estrategias, y desempefio.

El porcentaje de participacion de mercado es importante conocerlo porque permite tener
una vision amplia de su situacion en el mismo y proponerse nuevas metas para aumentar su
desenvolvimiento y participacion. A continuacidn, la participacion del mercado en el Gltimo
afno.
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figura 28Participacion en el Mercado Nacional de Imprentas
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Fuente: www.revistalideres.ec; Elaboracion Propia

Variables Financieras

Inversion inicial: Calcular la inversion necesaria para desarrollar, lanzar y operar tu
negocio digital.

Costos operativos: Incluir costos de personal, tecnologia, marketing, mantenimiento, y
otros gastos recurrentes.

Prevision de ingresos: Proyectar los ingresos que esperas generar, basandote en el
tamafio del mercado, precios y tasas de conversion.

Punto de equilibrio: Determinar el volumen de ventas necesario para cubrir los costos
y empezar a generar ganancias.

Margen de beneficio: Estimar el margen de beneficio que esperas obtener, considerando
los precios de venta y los costos.

La condicion financiera de los clientes es un punto importante a la hora de clasificarlo
en la base de datos ya que permite conocer cuales cumplen de manera puntual y cudles no, sea
por problemas presupuestarios o mala gestion administrativa (burocracia).

Variables del Producto o Servicio

Propuesta de valor: Clarificar la propuesta de valor tnica que tu producto o servicio
digital ofrecera a los clientes.

Caracteristicas del producto: Describir las principales caracteristicas y funcionalidades
de tu producto o servicio digital.

Modelo de negocio: Definir como se generaran ingresos (venta directa, suscripcion,
freemium, publicidad, etc.).
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Ciclo de vida del producto: Estimar las fases de desarrollo, lanzamiento, crecimiento,
madurez y declive del producto.

Variables de Marketing y Ventas

Estrategia de precios: Decidir como fijaras el precio de tu producto o servicio digital,
considerando la competencia, el valor percibido y los costos.

Estrategia de adquisicion de clientes: Definir las tacticas para atraer clientes, como
marketing digital, SEO, SEM, redes sociales, etc.

Tasa de conversion: Medir la efectividad de tu estrategia de ventas, calculando cuantos
visitantes se convierten en clientes.

Retencion de clientes: Establecer métricas para medir la fidelidad de los clientes, como
la tasa de retencion y el valor de vida del cliente (LTV).

Las metas que debe cumplir la fuerza de ventas deben ser las siguientes:
Realizar visitas frecuentes a cada cliente
Responder de manera inmediata cuando un cliente tenga una necesidad

Cumplir con el nivel de ventas que se delega mensual, semestral y anualmente para cada
vendedor.

Buscar clientes y brindarles toda la asesoria requerida.

Capacitacion.
Variables Tecnolodgicas

Plataforma digital: Seleccionar la plataforma o tecnologia que utilizaras para ofrecer tu
producto o servicio (web, app, software, etc.).

Seguridad y privacidad: Asegurarte de que la tecnologia empleada cumpla con los
estandares de seguridad y privacidad, especialmente si manejas datos sensibles de los usuarios.

Escalabilidad: Evaluar la capacidad de tu tecnologia para crecer y manejar una mayor
cantidad de usuarios y transacciones sin perder rendimiento.

Innovacion y desarrollo: Considerar el ritmo de innovacion y las actualizaciones
necesarias para mantener tu producto o servicio competitivo.

Variables de Operaciones
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Logistica y distribucion: Si tu negocio incluye la entrega de bienes fisicos, planificar
como manejaras la logistica y distribucion.

Soporte al cliente: Definir como se manejara el soporte al cliente, incluyendo la
disponibilidad de canales de contacto y tiempos de respuesta.

Procesos internos: Establecer los procesos clave que aseguraran la operacion eficiente
del negocio, como la gestion de inventarios, pedidos, y atencion al cliente.

Variables Legales y Normativas

Regulaciones y normativas: Identificar y cumplir con las leyes y regulaciones aplicables
a tu negocio digital, como proteccion de datos, derechos de autor, y comercio electronico.

Propiedad intelectual: Proteger los activos intelectuales de tu negocio, como marcas,
patentes, y derechos de autor.

Términos y condiciones: Establecer los términos y condiciones de uso, asi como las
politicas de privacidad para los usuarios de tu plataforma.

Variables de Recursos Humanos

Estructura organizativa: Definir la estructura de tu equipo, roles y responsabilidades
clave.

Formacion y desarrollo: Planificar la formacion continua de tu equipo para mantenerse
al dia con las tltimas tendencias y tecnologias.

Cultura empresarial: Desarrollar una cultura organizativa que apoye la innovacion, la
colaboracion y el crecimiento.

Variables de Evaluacion y Monitoreo

Indicadores clave de rendimiento (KPI): Establecer KPIs para monitorear el desempefio
del negocio, como trafico web, tasas de conversion, CAC (costo de adquisicion de cliente),
LTV, etc.

Andlisis y optimizacion: Implementar un sistema para el analisis continuo de datos y la
optimizacién de estrategias basadas en resultados.

Estos parametros ayudaran a desarrollar una excelente atencion de la fuerza de ventas
y medir los resultados:

Se capacitara a todos los Asesores Comerciales segin el cronograma realizado por el
director Comercial, esto ayudara al mejoramiento continuo del departamento.

Es transcendental que la fuerza de ventas realice visitas frecuentes a los clientes fijos
para que sientan la presencia y no corres el riesgo que la competencia quiera absorberlos.

Deberan cumplir con la cantidad o porcentaje de venta que se designe a cada vendedor.
Recibiran estimulos mensuales y semestrales para los vendedores que cumplan con las metas
designadas.
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Todo Asesor comercial debe responder de manera inmediata cuando uno de sus clientes
asi lo solicite, el que no cumpla de manera satisfactoria sera reportado por la persona encargada
de llevar el control de visitas de cada uno y sancionado.

5.1.6.1 Perfil del consumidor

El perfil del consumidor para documentos de seguridad varia dependiendo del tipo de
documento y del sector en el que se utilicen. Sin embargo, en general, los consumidores de
documentos de seguridad suelen ser organizaciones y entidades que necesitan garantizar la
autenticidad, integridad, y proteccion contra la falsificacion. A continuacion, se detalla un
perfil general del consumidor:

1. Tipos de Consumidores
Instituciones Financieras:
Ejemplos: Bancos, cooperativas de crédito, aseguradoras.

Necesidades: Emitir documentos como cheques, bonos, pagarés y tarjetas de crédito
con caracteristicas de seguridad para evitar fraudes.

Valoracion: Alta seguridad, cumplimiento normativo, confianza del cliente.
Gobiernos y Organismos Publicos:
Ejemplos: Departamentos gubernamentales, oficinas de pasaportes, aduanas.

Necesidades: Emitir documentos oficiales como pasaportes, identificaciones
nacionales, licencias de conducir, visas, y permisos con multiples elementos de seguridad.

Valoracion: Inviolabilidad, autenticidad, resistencia a la falsificacion.
Corporaciones Privadas:
Ejemplos: Grandes empresas, multinacionales, empresas de tecnologia.

Necesidades: Documentos como certificados de acciones, contratos confidenciales,
tarjetas de identificacion corporativa, sellos de autenticidad.

Valoracion: Confidencialidad, proteccion contra la falsificacion, imagen corporativa.
Instituciones Educativas:
Ejemplos: Universidades, colegios, instituciones técnicas.

Necesidades: Emitir titulos, diplomas, certificados de estudios con elementos que
prevengan la falsificacion.

Valoracion: Autenticidad, reconocimiento oficial, durabilidad.

125



UNIVERSITARIO
au RUMINAHUI

Sector Salud:
Ejemplos: Hospitales, clinicas, laboratorios, aseguradoras de salud.

Necesidades: Documentos como recetas médicas, historiales clinicos, certificados de
vacunacion con elementos de seguridad.

Valoracion: Confidencialidad, precision, cumplimiento normativo.
2. Caracteristicas Demograficas

Ubicacion: Generalmente en regiones o paises donde existen regulaciones estrictas de
seguridad y privacidad, y donde hay una alta necesidad de autenticacion y proteccion contra
fraudes.

Tamafio de la organizacion: Varia, pero principalmente grandes organizaciones con
operaciones complejas y reguladas, aunque también pueden incluir pequeias y medianas
empresas en sectores especificos.

3. Comportamiento y Psicografia

Orientacion a la Seguridad: Consumidores altamente conscientes de la importancia de
la seguridad, especialmente en sectores donde el riesgo de fraude es elevado.

Conformidad con Normativas: Organizaciones que necesitan cumplir con normativas y
regulaciones gubernamentales o de la industria, como las leyes contra el lavado de dinero o
regulaciones de proteccion de datos.

Preferencia por la Confianza: Valoran a los proveedores que ofrecen soluciones de
seguridad probadas y reconocidas, con antecedentes s6lidos en la industria.

Innovacion y Tecnologia: Interesados en tecnologias avanzadas que mejoren la
seguridad, como blockchain, biometria, o caracteristicas antifalsificacion de ultima generacion.

4. Necesidades Especificas

Alta Personalizacion: Necesitan documentos personalizados con caracteristicas
especificas que se adapten a los requisitos Uinicos de su industria o caso de uso.

Fiabilidad y Durabilidad: Exigen documentos que sean duraderos y resistentes a la
manipulacion, falsificacion, o deterioro.

Soporte Técnico y Legal: Buscan proveedores que ofrezcan no solo el producto, sino
también soporte técnico continuo y asesoria legal para asegurar el cumplimiento con
normativas.

5. Factores de Decision

Calidad y Seguridad: La principal consideracion es la calidad del producto y la
efectividad de las medidas de seguridad implementadas.

Cumplimiento Regulatorio: Deben asegurarse de que los documentos cumplan con
todas las normativas legales vigentes en su sector y pais.
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Coste-Eficiencia: Aunque la seguridad es primordial, también se busca un equilibrio
entre el costo y la efectividad de las soluciones ofrecidas.

Reputacion del Proveedor: Prefieren trabajar con proveedores reconocidos por su
experiencia y confiabilidad en la industria de documentos de seguridad.

6. Canales de Comunicacion y Venta

Relaciones Directas: Prefieren relaciones directas con los proveedores, mediante visitas
comerciales, conferencias, y ferias especializadas.

Consultoria Personalizada: Aprecian servicios de consultoria para personalizar las
soluciones de acuerdo con sus necesidades especificas.

Plataformas Digitales: Utilizan plataformas digitales para la gestion y verificacion de
documentos, y pueden estar interesados en soluciones que integren servicios en la nube o
tecnologias de verificacion digital.

7. Tendencias y Desafios

Digitalizacién: A medida que aumenta la digitalizacion, muchos consumidores buscan
integrar soluciones fisicas con capacidades digitales (por ejemplo, documentos fisicos con
codigos QR que enlacen a versiones digitales verificables).

Aumento de las Regulaciones: Con la creciente presion regulatoria en sectores como
finanzas y salud, las organizaciones necesitan adaptarse constantemente a nuevas leyes y
directrices, lo que aumenta la demanda de soluciones de documentos de seguridad.

Proteccion de Datos: La proteccion de datos y la privacidad se estan convirtiendo en
aspectos cruciales, lo que impulsa la necesidad de documentos que garanticen tanto la
seguridad fisica como la digital.

5.1.6.2 Gustos, preferencias e intereses

Los consumidores de documentos de seguridad tienen gustos, preferencias e intereses
especificos que estan alineados con sus necesidades de proteccion, confiabilidad y
cumplimiento normativo. A continuacion, se describen en detalle estos aspectos:

Alta Seguridad y Proteccion

Preferencia por Tecnologias Avanzadas: Los consumidores valoran tecnologias de
seguridad de vanguardia, como hologramas, tintas de seguridad, marcas de agua, microtextos,
y elementos reactivos a la luz UV. Prefieren soluciones que combinen multiples capas de
seguridad para hacer los documentos casi imposibles de falsificar.

Integracion con Sistemas Digitales: Aprecian la capacidad de los documentos de
seguridad para integrarse con sistemas digitales de verificacion, como codigos QR, chips RFID,
o blockchain. Esto facilita la autenticacion rapida y segura en plataformas digitales.
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Personalizacion: Prefieren productos que puedan ser personalizados segun sus
necesidades especificas, incluyendo el disefio, los elementos de seguridad y las opciones de
integracion digital.

Confiabilidad y Durabilidad

Materiales de Alta Calidad: Valoran los documentos que estan impresos en materiales
duraderos y de alta calidad, resistentes al desgaste y al deterioro, para asegurar que se
mantengan intactos durante largos periodos.

Pruebas y Certificaciones: Prefieren trabajar con proveedores que ofrecen productos
certificados y que han sido sometidos a rigurosas pruebas de seguridad y durabilidad.

Cumplimiento Normativo

Aseguramiento del Cumplimiento Legal: Los consumidores prefieren proveedores que
tienen un conocimiento profundo de las normativas legales y de la industria, asegurandose de
que sus documentos cumplen con todas las regulaciones aplicables.

Adaptabilidad a Normativas Internacionales: Especialmente para empresas que operan
a nivel global, es crucial que los documentos de seguridad sean reconocidos y aceptados en
diferentes jurisdicciones.

Innovacion Continua

Interés en Nuevas Tecnologias: Estan siempre interesados en innovaciones tecnoldgicas
que puedan ofrecer mayor seguridad o eficiencia. Esto incluye nuevas formas de autenticacion,
mejoras en los procesos de impresion y nuevas tecnologias de identificacion.

Preferencia por Soluciones Escalables: Buscan productos que puedan escalar a medida
que sus necesidades cambian, permitiendo la adicion de nuevas caracteristicas de seguridad o
integraciones tecnoldgicas sin necesidad de reemplazar completamente los sistemas existentes.

Intereses
Seguridad y Proteccion de Datos

Proteccion Contra el Fraude: Uno de los intereses mas fuertes es la proteccion contra el
fraude y la falsificacion. Los consumidores estdn enfocados en prevenir el uso indebido de sus
documentos, especialmente en sectores sensibles como finanzas, gobierno y salud.

Confidencialidad y Privacidad: Las organizaciones que manejan informacion
confidencial estdn altamente interesadas en mantener la privacidad de los datos vinculados a
los documentos de seguridad.

Tecnologia y Digitalizacion
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Digitalizacién y Automatizacion: Con el avance de la tecnologia, muchos consumidores
estan interesados en soluciones que les permitan automatizar procesos y digitalizar
documentos, reduciendo la dependencia de sistemas manuales y fisicos.

Interoperabilidad: Estan interesados en soluciones que se integren facilmente con sus
sistemas existentes, especialmente en términos de software de gestion documental, sistemas
ERP, y plataformas de verificacion de identidad.

Sostenibilidad y Responsabilidad Social

Materiales Ecoldgicos: Algunos consumidores muestran un interés creciente en la
sostenibilidad, prefiriendo documentos de seguridad impresos en materiales reciclables o que
tengan un menor impacto ambiental.

Responsabilidad Corporativa: También se interesan en trabajar con proveedores que
demuestran un compromiso con la responsabilidad social corporativa, ya sea en términos de
practicas laborales éticas, sostenibilidad, o impacto social.

Innovacion y Adaptacion

Interés en la Personalizacion: Los consumidores valoran la capacidad de adaptar los
documentos a sus necesidades especificas, lo que incluye no solo caracteristicas de seguridad,
sino también el disefo y la funcionalidad.

Adopcion de Nuevas Tendencias: Estan interesados en mantenerse a la vanguardia de
las nuevas tendencias en seguridad documental, incluyendo la adopcion de tecnologias
emergentes y la actualizacion constante de las medidas de proteccion.

Factores de Decision Basados en Gustos y Preferencias

Confianza en el Proveedor: Prefieren proveedores con una solida reputacion en el
mercado, conocidos por la calidad de sus productos y la efectividad de sus medidas de
seguridad.

Soporte Técnico y Asesoria: Valoran el soporte técnico continuo y la asesoria
personalizada que les ayude a implementar y mantener sus soluciones de documentos de
seguridad.

Relacion Calidad-Precio: Aunque la seguridad es la principal prioridad, también buscan
un buen equilibrio entre el costo y la efectividad de los productos ofrecidos.

Estos gustos, preferencias e intereses indican que los consumidores de documentos de
seguridad buscan soluciones que no solo sean efectivas en términos de proteccion, sino que
también se alineen con sus valores de confiabilidad, innovacioén y cumplimiento normativo.
(Hay algun aspecto en particular que desees explorar mas a fondo?
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5.1.6.3 Segmento de mercado

La segmentacion del mercado consiste en seccionar al mercado objetivo en grupos mas
pequefios que comparten caracteristicas similares, como edad, ingresos, rasgos de
personalidad, comportamiento, intereses, necesidades o ubicacion. Estos segmentos pueden
ser utilizados para optimizar productos, esfuerzos de marketing publicidad y ventas.

Con la segmentacion de mercado se generara nuevas oportunidades de crecimiento y la
empresa obtendra una ventaja competitiva considerable. El mercado meta que se selecciond
para brindar el servicio es la emision de Documentacion de Seguridad y asesoramiento técnico,
que corresponde a segmentos de empresas de Servicio a Nivel Nacional.

El mercado esta segmentado segun las situaciones de compra, es decir:
Beneficios buscados: servicio, precio, financiacion, tiempos de entrega

Frecuencia de uso: Usuario frecuente, usuario moderado, no cliente

En las encuestas realizadas a los clientes potenciales muestran: que el factor beneficio
es lo que buscan los clientes y el factor Uso permite clasificarlos en nuestro esquema objeto.

Macro segmentacion

Los clientes potenciales estan en las Instituciones Publicas especialmente en los GAD
Municipales y Mancomunidades de transito ya que adquieren Documentacion de Seguridad
constantemente para mantener registrada a toda la trasportacion a nivel Nacional,

El mercado meta de esta propuesta seran las Instituciones Publicas en la seccion
Municipios, Mancomunidades de Transito, Ministerios, quienes manejan importantes
volimenes de Documentacion impresa con Seguridades en diferentes tamaios.

La empresa Advantlogic S.A. a quien se le dirigira la propuesta cuenta con la tecnologia
y servicio que va a satisfacer las necesidades Institucionales de modo que garanticen la calidad,
imagen y seguridad en la emision de estos documentos, que la ser utilizado y manipulado por
el cliente y el usuario final no permita falsificaciones o alteraciones al documento.

Esta empresa cuenta con maquinas offset e impresoras digitales, software de seguridad
con tecnologia actual en todos los formatos lo que hace que su impresion sea de alta calidad,
esto permite diferenciarse de la competencia actual.
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Micro segmentacion

De acuerdo al andlisis macro se determind que el mercado meta seleccionado esta
conformado por Empresas Publicas ya que se observa que no hay mucha competitividad pues
para elaborar documentacién de seguridad se debe contar con conocimientos

técnicos y equipos que permitan colocar estar seguridades, sin embargo los clientes que
adquieren este producto tampoco conocen las caracteristicas que deben observar al momento
de adquirir un documento de seguridad ya que la mayoria se enfocan en el precio pero no se fijan
en la calidad y veracidad del documento.

La Propuesta de desarrollo estratégico de Marketing para la elaboracion, impresion y
distribucion de documentos de seguridad beneficiara al desarrollo de este producto ya que se
aprovechara el desarrollo tecnologico, se apicara estrategias comerciales y de marketing que
permita posesionarse en el mercado que no ha crecido en los ultimos afios. A continuacioén
encontraremos variables consideras para este segmento de mercado.

Tabla 18Variables Segmentacion de Mercado

Geografico Conductual Demografico Pictografico Socio
Econdémico
ZONA: INSTITUCIONES: INSTITUCIONES Empresas de Nivel medio Nivel
Nivel Nacional Grandes MedianasPUBLICAS actividades alto
Pequefias Municipios, Permanentes
Mancomunidades
Ministerios

Fuente: Segmentacion del Mercado en Ecuador Elaboracion Propia

Con esta segmentacion se destinaran varias estrategias para mantener a los clientes
frecuentes; se dard mayor informacion acerca del producto para que los clientes moderados se
vuelvan frecuentes y por ultimo se desarrollaran promociones y publicidades para llegar a
nuevos clientes para que se vuelvan compradores fieles por nuestras ventajas destacadas.

Geografico

El mercado meta es a nivel nacional con las entidades publicas direccionados a los
Municipios, mancomunidades y Ministerios este el segmento seleccionado.

Conducta

Instituciones que realizan grandes y medianas prestaciones de servicio que utilizan
Documentos de Seguridad, solicitan el producto entregados a tiempo, consideran la calidad y
precio, sus compras pueden ser mensuales, trimestrales, semestrales o anuales.
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Demografico

Las Mancomunidades de transito son compradores potenciales de documentos de
seguridad que seria un atractivo para empresas que imprimen documentos de seguridad, para
la presente propuesta de desarrollo estratégico se enfocara en las Direcciones Distritales de
Transito que compras volumenes medianos y grandes del producto.

Pictograficos

La adquisicion de documentos de seguridad se da durante todo el afio, existen
temporadas altas y bajas, sin embargo realizan compras mensuales, trimestrales, semestrales o
anuales.

Socio Economico

Los compradores o usuarios finales corresponden a un nivel socio econémico medio,
alto, su continuidad de compra y retorno del capital dependen del mercado.

Perfil del cliente

Los requirentes deben tener el siguiente perfil

Instituciones que presten servicio de registros y control para el Estado
Entidades autorizadas por el Estado

Que busquen el desarrollo de nuevas tecnologias para un correcto registro y emision
de datos

La comercializacion sera de forma directa

5.1.6.4 Producto o servicio

Los productos y servicios relacionados con documentos de seguridad son disefiados
para proteger la autenticidad, integridad y confidencialidad de documentos criticos en una
amplia variedad de sectores. A continuacion, se describen los principales productos y servicios
de documentos de seguridad:

Productos de Documentos de Seguridad
Documentos de Identificacion

Pasaportes: Incorporan multiples elementos de seguridad como microtextos,
hologramas, chips RFID, tintas UV y marcas de agua para prevenir la falsificacion y facilitar
la autenticacion.
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Tarjetas de Identificacion Nacional: Emitidas por gobiernos para identificacion
ciudadana, suelen incluir caracteristicas como datos biométricos, codigos QR, bandas
magnéticas y elementos de seguridad visibles e invisibles.

Licencias de Conducir: Similar a las tarjetas de identificacion, pero especificamente
disefiadas para certificar la capacidad de conducir, integran medidas de seguridad avanzadas
para evitar falsificaciones.

Documentos Financieros

Cheques Bancarios: Incorporan medidas como tintas reactivas, filigranas, numeros de
serie Unicos, y papel especial que previene la alteracion o falsificacion.

Certificados de Depdsito y Pagarés: Utilizados en transacciones financieras, estos
documentos incluyen elementos de seguridad que garantizan su validez y autenticidad.

Bonos y Acciones: Documentos que certifican la propiedad de valores financieros, a
menudo incluyen medidas de seguridad como marcas de agua, hologramas y serializacion
unica.

Documentos Académicos

Diplomas y Titulos: Emitidos por instituciones educativas, estos documentos utilizan
papel de seguridad, hologramas, cédigos QR, y marcas de agua para prevenir la falsificacion y
asegurar la autenticidad.

Certificados de Estudios: Similar a los diplomas, pero utilizados para certificar la
finalizacion de cursos o programas especificos, también incorporan multiples capas de
seguridad.

Documentos Legales y Contractuales

Contratos y Acuerdos: Documentos legales que requieren alta proteccion contra la
manipulacién, suelen incluir sellos de autenticidad, microtextos, y otras caracteristicas de
seguridad.

Poderes Notariales: Documentos legales que otorgan poderes especificos, protegidos
mediante medidas como cddigos de barras unicos y sellos de seguridad.

Documentos Gubernamentales

Certificados de Nacimiento, Matrimonio y Defuncion: Emitidos por gobiernos, estos
documentos suelen incluir marcas de agua, microtextos y hologramas para garantizar su
autenticidad.

Visas y Permisos de Trabajo: Documentos que permiten la entrada, salida o trabajo en
un pais, integran tecnologias avanzadas como chips electronicos y tintas de seguridad.

Tarjetas de Seguridad

Tarjetas de Acceso: Utilizadas para controlar el acceso a instalaciones seguras, suelen
incluir bandas magnéticas, chips RFID, y datos biométricos.
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Tarjetas de Crédito y Débito: Incorporan medidas de seguridad como chips EMV,
numeros de serie Unicos, y tintas especiales para evitar el fraude.

Servicios Relacionados con Documentos de Seguridad
Disefio de Documentos de Seguridad

Consultoria en Disefio: Servicios que asesoran en la creacion de documentos con
caracteristicas de seguridad personalizadas, adaptadas a las necesidades especificas del cliente.

Integracion de Elementos de Seguridad: Disefio e implementacion de medidas de
seguridad como hologramas, tintas invisibles, marcas de agua, y elementos reactivos en los
documentos.

Impresion Segura

Impresion Especializada: Servicios de impresion que utilizan tecnologias avanzadas
para incorporar medidas de seguridad en los documentos, garantizando su autenticidad.

Personalizacion de Documentos: Impresion de documentos con datos especificos del
cliente, como nombres, nimeros de serie, y fotos, asegurando que cada documento sea unico.

Verificacion y Autenticacion

Sistemas de Verificacion Electronica: Soluciones que permiten la verificacion de
documentos a través de plataformas digitales, utilizando codigos QR, RFID, o blockchain.

Servicios de Autenticacion Biométrica: Integracion de datos biométricos en
documentos de seguridad para permitir la autenticacion precisa de la identidad.

Gestion de Documentos de Seguridad

Sistemas de Gestion de Documentos: Software y plataformas que permiten la gestion
segura de documentos, incluyendo almacenamiento, acceso controlado, y auditorias.

Digitalizaciéon de Documentos: Servicios que convierten documentos fisicos en
formatos digitales seguros, permitiendo su almacenamiento y verificacion en plataformas
electronicas.

Proteccion y Monitoreo

Monitoreo Antifraude: Servicios que supervisan el uso de documentos de seguridad
para detectar y prevenir intentos de fraude o falsificacion.

Asesoria Legal en Seguridad Documental: Servicios de consultoria que ayudan a las
organizaciones a cumplir con normativas legales y a desarrollar politicas de seguridad para la
proteccion de documentos.
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Capacitacion y Formacion

Formacion en Seguridad Documental: Cursos y talleres que ensefian a los empleados
cémo manejar y proteger documentos de seguridad, asi como como identificar posibles fraudes.

Capacitacion en Normativas y Cumplimiento: Formacion especializada en regulaciones
legales relacionadas con la seguridad documental y como asegurarse de cumplir con ellas.

Tendencias Emergentes en Productos y Servicios de Seguridad Documental

Blockchain para Documentos de Seguridad: Uso de blockchain para crear registros
inmutables y verificables de documentos, mejorando la seguridad y la trazabilidad.

Inteligencia Artificial y Machine Learning: Implementacion de tecnologias de IA y ML
para la deteccion de patrones anémalos en el uso de documentos, lo que ayuda a identificar
intentos de fraude.

Documentos Digitales con Seguridad Mejorada: Desarrollo de soluciones que permitan
la emision y verificacion de documentos completamente digitales, con caracteristicas de
seguridad que igualen o superen a las versiones fisicas.

Estos productos y servicios son fundamentales para garantizar la seguridad,
autenticidad y proteccion de documentos en una amplia variedad de sectores.

5.1.6.5 Promocion y Comunicacion

La promocion y comunicacion para la comercializacion de documentos de seguridad
requiere un enfoque estratégico que resalte la importancia de la seguridad, la confiabilidad y el
cumplimiento normativo. A continuacion, se presentan las estrategias clave de promocion y
comunicacion:

Estrategias de Promocion
Marketing Relacional

Construccion de Relaciones Directas: Dado que los documentos de seguridad son
productos altamente especializados, la construccion de relaciones solidas con clientes clave es
fundamental. Se recomienda el uso de estrategias de marketing relacional que incluyan:

Visitas Personales: Reuniones cara a cara con tomadores de decisiones en empresas,
instituciones gubernamentales y otras organizaciones.

Eventos Exclusivos: Organizacion de eventos privados, como cenas o encuentros de
networking, donde se discutan las necesidades especificas de los clientes y se presenten
soluciones personalizadas.
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Participacion en Ferias y Conferencias

Ferias de Seguridad y Tecnologia: Participar en ferias y conferencias especializadas en
seguridad, tecnologia y gobierno es esencial para mostrar los productos a un publico objetivo
interesado. Estas plataformas ofrecen la oportunidad de:

Demostraciones en Vivo: Realizar demostraciones de las caracteristicas de seguridad
de los documentos.

Presentaciones y Talleres: Ofrecer presentaciones sobre tendencias en seguridad
documental, nuevas tecnologias y mejores practicas en la industria.

Marketing de Contenidos

Publicaciones Técnicas: Crear y distribuir informes técnicos, whitepapers y estudios de
caso que aborden los desafios de seguridad en la documentacion y como los productos pueden
resolver estos problemas. Esto posiciona a la empresa como lider de pensamiento en la
industria.

Blogs y Articulos: Publicar en blogs y medios especializados en seguridad, finanzas,
gobierno y educacion para aumentar la visibilidad y educar al mercado sobre la importancia de
los documentos de seguridad.

Webinars y Seminarios en Linea: Organizar webinars que aborden temas clave como la
prevencion del fraude, normativas de seguridad documental, y nuevas tecnologias. Estos
eventos también pueden servir para generar leads cualificados.

Estrategias de Marketing Digital

SEO y SEM: Optimizar el sitio web de la empresa para motores de busqueda con
términos relacionados con documentos de seguridad, autenticacion, y prevencion de fraude.
Las campaiias de SEM pueden ser utilizadas para captar la atencion de tomadores de decisiones
que buscan soluciones especificas.

Publicidad Dirigida: Utilizar plataformas como LinkedIn y Google Ads para dirigir
anuncios a sectores especificos como finanzas, gobierno, y educacion. La publicidad puede
resaltar caracteristicas clave de los productos y dirigir a los interesados a aterrizajes especificos
con mas informacion.

Correo Electronico Dirigido: Implementar campafias de correo electronico que
segmenten a los clientes potenciales por sector, ofreciendo contenido relevante y personalizado
que resalte las soluciones que mejor se adaptan a sus necesidades.

Estrategias de Comunicacion
Comunicacién de Valor

Enfatizar la Seguridad y Cumplimiento Normativo: Los mensajes deben centrarse en
como los documentos de seguridad ayudan a las organizaciones a cumplir con regulaciones y
a protegerse contra el fraude y la falsificacion. Ejemplos de mensajes clave incluyen:
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"Proteja su organizacion contra el fraude con soluciones de seguridad documental de
ultima generacion."

"Cumpla con las normativas globales y garantice la autenticidad de sus documentos."

Casos de Exito y Testimonios: Incluir testimonios de clientes satisfechos y casos de
€xito que muestren cémo las soluciones han ayudado a otras organizaciones a resolver
problemas criticos de seguridad.

Comunicacion Transparente y Educativa

Guias y Materiales Educativos: Crear guias y folletos que expliquen de manera clara y
concisa los diferentes elementos de seguridad y como funcionan. Estos materiales deben ser
faciles de entender, incluso para aquellos que no son expertos en la materia.

Charlas y Capacitacion: Ofrecer capacitacion y charlas a clientes potenciales sobre la
importancia de la seguridad en los documentos y cémo elegir la soluciéon adecuada para sus
necesidades.

Posicionamiento como Expertos

Portavoces y Expertos: Utilizar a expertos internos como portavoces en medios de
comunicacion, blogs y conferencias. Estos portavoces pueden proporcionar comentarios sobre
tendencias del mercado, desafios en la seguridad documental y soluciones innovadoras.

Colaboraciones con Instituciones: Establecer alianzas con instituciones educativas,
organismos reguladores y asociaciones de la industria para colaborar en investigaciones,
publicaciones y eventos que refuercen la autoridad de la empresa en la seguridad documental.

Comunicacion Personalizada

Enfoque en la Personalizacion: Reconocer que cada cliente tiene necesidades tnicas.
Personalizar las comunicaciones y propuestas segun las especificaciones y requerimientos del
cliente, lo que aumenta las probabilidades de cerrar un negocio.

Consultas Personalizadas: Ofrecer consultas individuales para discutir las necesidades
de seguridad documental del cliente y disefiar soluciones especificas para ellos.

Estrategias de Fidelizacion
Programas de Lealtad

Beneficios Exclusivos para Clientes Recurrentes: Crear un programa de lealtad que
ofrezca beneficios a los clientes recurrentes, como descuentos en nuevos productos,
actualizaciones de seguridad sin costo adicional o acceso anticipado a nuevas tecnologias.

Mantenimiento y Actualizaciones: Ofrecer servicios de mantenimiento y
actualizaciones periddicas para los productos adquiridos, garantizando que los documentos
siempre cuenten con las medidas de seguridad mas avanzadas.
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Encuestas y Retroalimentacion

Encuestas de Satisfaccion: Realizar encuestas para obtener retroalimentacion sobre los
productos y servicios, lo que no solo mejora la calidad sino que también fortalece la relacion
con el cliente al demostrar que sus opiniones son valoradas.

Adaptacion Continua: Utilizar la retroalimentacion para adaptar las soluciones y
mejorar la experiencia del cliente, lo que refuerza la confianza y promueve la fidelidad a largo
plazo.

Estas estrategias de promocion y comunicacion estdn disefiadas para destacar la
importancia critica de los documentos de seguridad, posicionar a la empresa como lider en la
industria, y construir relaciones duraderas con los clientes.

5.1.6.6 Precios

La determinacion de precios para productos y servicios de documentos de seguridad es
un proceso complejo que depende de multiples factores, como el nivel de personalizacion, la
complejidad de los elementos de seguridad, el volumen de produccion, el tipo de cliente, y las
regulaciones legales. A continuacion, se detallan algunos enfoques y consideraciones clave
para establecer precios:

Factores que Influyen en la Fijacion de Precios
Nivel de Seguridad

Complejidad de los Elementos de Seguridad: Los documentos con caracteristicas de
seguridad més avanzadas (como hologramas, microtextos, tintas invisibles, chips RFID,
marcas de agua) suelen tener un costo mas alto debido al uso de tecnologias especializadas y
materiales costosos.

Capas Multiples de Seguridad: Documentos que requieren multiples capas de seguridad
o una combinacion de medidas fisicas y digitales (como blockchain para verificacion) tendran
un precio superior.

Personalizacion

Personalizacion de Disefio: Si los documentos requieren un disefio exclusivo o
personalizado para cada cliente, esto puede incrementar los costos debido a la necesidad de
desarrollo de software especifico, moldes tinicos o configuraciones especiales en las maquinas
de impresion.

Datos Especificos del Cliente: Documentos que incluyen datos tinicos para cada usuario
(como identificacion personal, foto, huella digital) requieren procesos de impresion
personalizados, lo que puede elevar los costos.

Volumen de Produccion
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Escala de Produccion: Los precios pueden variar significativamente segiin el volumen
de la orden. Generalmente, a mayor volumen, el costo unitario tiende a disminuir debido a las
economias de escala en la produccion.

Pedidos Minimos: Algunas empresas pueden establecer un pedido minimo para
mantener la rentabilidad, especialmente cuando se utilizan tecnologias de seguridad avanzadas.

Tipo de Cliente

Sector y Tamafio de la Empresa: Los precios pueden variar segun el sector (gobierno,
educacion, finanzas, salud) y el tamafno de la organizacion. Las grandes corporaciones o
entidades gubernamentales pueden obtener precios mas competitivos debido a su capacidad de
compra en volumen.

Clientes con Requerimientos Especiales: Clientes que requieren cumplimiento
normativo estricto o que operan en industrias de alto riesgo pueden enfrentar precios mas altos
debido a la necesidad de elementos de seguridad adicionales y certificaciones.

Costos de Cumplimiento Normativo

Regulaciones y Certificaciones: Cumplir con normativas internacionales o sectoriales
puede incrementar los costos, ya que pueden requerirse certificaciones adicionales, auditorias,
y pruebas rigurosas que influyen en el precio final.

Garantias y Mantenimiento: Ofrecer garantias sobre la durabilidad y la seguridad de los
documentos también puede aumentar los precios, especialmente si se incluye soporte técnico
o actualizaciones de seguridad a lo largo del tiempo.

Estrategias de Precios
Precios Basados en Valor

Enfoque en el Retorno de la Inversion (ROI): Los precios pueden basarse en el valor
que los documentos de seguridad aportan al cliente en términos de proteccion contra el fraude,
cumplimiento normativo y mejora de la eficiencia operativa. En este caso, se justifica un precio
mas alto si se demuestra que el producto reduce riesgos y costos a largo plazo.

Segmentacion de Precios: Ofrecer diferentes niveles de seguridad a precios escalonados
puede atraer a un rango mas amplio de clientes. Por ejemplo, se pueden ofrecer versiones
basicas, intermedias y avanzadas de un documento, cada una con un conjunto diferente de
caracteristicas de seguridad.

Precios Competitivos

Benchmarking contra la Competencia: Analizar los precios de la competencia para
establecer tarifas que sean competitivas en el mercado. Es importante asegurarse de que el
precio refleje adecuadamente la calidad y las caracteristicas de seguridad del producto.

Descuentos por Volumen: Ofrecer descuentos significativos para pedidos a gran escala,
lo que puede ser atractivo para gobiernos, grandes corporaciones, y otras entidades que
requieren documentos en grandes cantidades.
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Modelos de Suscripcion

Suscripciones para Servicios Continuos: Para servicios de verificacion y autenticacion
de documentos, o mantenimiento y actualizaciones de seguridad, se puede utilizar un modelo
de suscripcion. Esto asegura ingresos recurrentes y puede incluir soporte técnico continuo.

Suscripcion Anual para Certificaciones: Ofrecer un modelo de suscripcion para la
renovacion anual de certificaciones y auditorias de seguridad puede ser una opcidn viable para
clientes que operan en sectores regulados.

Precios Premium para Servicios Exclusivos

Servicios de Alta Personalizacion: Para clientes que requieren disefios exclusivos,
caracteristicas de seguridad de ultima generacion o integracion con sistemas digitales
complejos, se puede establecer un precio premium.

Soporte Técnico Personalizado: Los precios premium también pueden incluir soporte
técnico dedicado, consultoria especializada, y asistencia en la implementacion y
mantenimiento de los sistemas de seguridad.

Ejemplos de Rangos de Precios
Documentos Fisicos

Tarjetas de Identificacion: Dependiendo de las caracteristicas de seguridad, los precios
pueden variar desde $5 a $50 por tarjeta. Las tarjetas con chips RFID o elementos biométricos
tienden a estar en el rango superior.

Certificados Académicos: Los certificados béasicos con marcas de agua simples pueden
costar entre $1 y $5 por unidad, mientras que aquellos con multiples elementos de seguridad
pueden alcanzar precios de $10 a $20 por unidad.

Cheques Bancarios: Los cheques con caracteristicas de seguridad estdndar pueden
costar entre $0.10 y $0.50 por unidad, mientras que los cheques con medidas avanzadas pueden
superar los $1 por unidad.

Servicios de Verificacion y Autenticacion

Verificacion Electronica: Los servicios de verificacion basados en blockchain o
plataformas digitales pueden tener un costo por transaccion que varia entre $0.50 y $5,
dependiendo del volumen y la complejidad del proceso.

Mantenimiento y Actualizaciones de Seguridad: Los planes de mantenimiento pueden
variar entre $500 y $5,000 al ano, dependiendo del nivel de soporte y el tamafio de la
implementacion.

Consultoria y Disefio

Consultoria en Disefo de Seguridad: Proyectos personalizados de disefio pueden tener
un costo inicial de $5,000 a $50,000, dependiendo de la complejidad y el alcance del proyecto.
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Capacitacion y Formacion: Cursos de formacion en seguridad documental pueden tener
un precio de entre $1,000 y $10,000, dependiendo de la duracion y la especializacion del curso.

Consideraciones Adicionales
Flexibilidad en la Negociacion

Negociaciones Personalizadas: Es importante ser flexible y estar dispuesto a negociar
precios basados en el volumen, la duracion del contrato y la relacion a largo plazo con el cliente.

Costos Ocultos

Evaluaciéon de Costos Adicionales: Considerar los costos ocultos, como la logistica, el
almacenamiento, y los seguros, que pueden influir en el precio final ofrecido al cliente.

Transparencia

Comunicacion Clara de Precios: Asegurarse de que los clientes comprendan los factores
que influyen en los precios y por qué los productos y servicios de seguridad tienen un valor
determinado.

Establecer precios adecuados para productos y servicios de documentos de seguridad
es esencial para mantener la competitividad en el mercado mientras se asegura la rentabilidad.

5.1.6.7 Forma de compra en el canal de distribucion

La forma de compra en el canal de distribucion para la comercializacion de documentos
de seguridad depende del tipo de cliente y el modelo de negocio de la empresa que produce o
distribuye estos documentos. A continuacion, se describen las principales formas de compra y
los canales de distribucion asociados:

Canales de Distribucion
Venta Directa

Descripcion: La empresa que produce documentos de seguridad vende directamente al
cliente final sin intermediarios. Este canal es comtn cuando se trata de grandes volimenes o
clientes que requieren una alta personalizacion y seguridad.

Forma de Compra:

Contratos a Largo Plazo: Acuerdos contractuales donde el cliente se compromete a
comprar una cantidad especifica de documentos o servicios a lo largo de un periodo,
garantizando precios y condiciones estables.

Pedidos Personalizados: Los clientes realizan pedidos directamente a la empresa,
especificando las caracteristicas de seguridad y personalizacidon necesarias. Este proceso suele
involucrar un ciclo de compra mas largo con reuniones y aprobaciones previas.

Ejemplos de Clientes: Gobiernos, instituciones educativas, grandes corporaciones,
bancos.
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Distribuidores y Revendedores

Descripcion: Empresas intermediarias que compran los documentos de seguridad al
fabricante y los revenden a clientes finales. Los distribuidores pueden especializarse en
mercados especificos o en productos de seguridad.

Forma de Compra:

Compra al Por Mayor: Los distribuidores compran grandes volimenes de documentos
a precios reducidos y luego los revenden en cantidades mas pequefas a sus clientes.

Acuerdos de Distribucion Exclusiva: En algunos casos, se establecen acuerdos de
exclusividad donde un distribuidor tiene derechos exclusivos para vender en una region o sector
especifico.

Ejemplos de Clientes: Pequefas empresas, instituciones regionales, minoristas de
suministros de oficina.

Integradores de Soluciones

Descripcion: Empresas que ofrecen soluciones completas, integrando documentos de
seguridad con otros productos y servicios como software de gestion, sistemas de verificacion,
y hardware de autenticacion.

Forma de Compra:

Proyectos Llave en Mano: Los clientes contratan a integradores para disefiar e
implementar sistemas completos que incluyen la produccion, personalizacion, y gestion de
documentos de seguridad.

Consultoria y Asesoramiento: Ademds de la venta directa, los integradores suelen
ofrecer servicios de consultoria para ayudar a los clientes a elegir y configurar las soluciones
adecuadas.

Ejemplos de Clientes: Empresas tecnoldgicas, sectores industriales, grandes
corporaciones con necesidades complejas.

Plataformas de Comercio Electronico

Descripcion: Venta a través de plataformas en linea, ya sea propias de la empresa o
marketplaces especializados en productos de seguridad o tecnologia.

Forma de Compra:

Pedidos en Linea: Los clientes pueden seleccionar y personalizar documentos de
seguridad a través de una plataforma digital, realizar pagos en linea y recibir los productos
mediante servicios de mensajeria.

Modelos de Suscripcion: Algunas plataformas ofrecen servicios de verificacion o
autenticacion en linea mediante modelos de suscripcion, donde los clientes pagan una tarifa
mensual o anual.

142



UNIVERSITARIO
au RUMINAHUI

Ejemplos de Clientes: Pequefias y medianas empresas, instituciones educativas,
startups.

Alianzas Estratégicas

Descripcion:  Colaboraciéon con otras empresas o instituciones que puedan
complementar los productos de documentos de seguridad, como bancos, proveedores de
servicios de certificacion, o empresas de software de gestion.

Forma de Compra:

Programas Conjuntos: Las alianzas permiten ofrecer soluciones integradas que incluyen
documentos de seguridad junto con otros servicios, como certificacion digital o soluciones de
gestion de identidad.

Ventas Cruzadas: Las empresas pueden ofrecer los productos de documentos de
seguridad como parte de un paquete con otros servicios o productos, incentivando a los clientes
a comprar a través de ofertas conjuntas.

Ejemplos de Clientes: Instituciones financieras, gobiernos, grandes corporaciones con
necesidades multidimensionales.

Proceso de Compra
Identificacion de Necesidades

Evaluacion de Seguridad: Los clientes, especialmente aquellos en sectores sensibles
como el gobierno o la banca, comienzan el proceso de compra evaluando sus necesidades de
seguridad y cumplimiento normativo.

Consultoria Previa: Antes de realizar una compra, los clientes suelen solicitar asesoria
o consultoria para identificar las soluciones que mejor se adapten a sus requerimientos
especificos.

Solicitud de Cotizacion o Propuesta

RFP (Request for Proposal): En muchos casos, especialmente con grandes clientes o
gobiernos, se emite una solicitud de propuesta (RFP) para que las empresas proveedoras
presenten sus soluciones y precios.

Cotizaciones Personalizadas: Las empresas proveedoras responden con cotizaciones
detalladas que incluyen precios, tiempos de entrega, y caracteristicas de los productos o
Servicios.

Negociacion

Ajuste de Condiciones: Los términos de la compra, incluyendo precios, volumenes, y
tiempos de entrega, suelen ser negociados para satisfacer las necesidades del cliente y la
viabilidad para el proveedor.
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Aseguramiento de Cumplimiento: Durante la negociacion, es comuin que se revisen
aspectos relacionados con la calidad, seguridad, y cumplimiento de normativas, garantizando
que los productos cumplen con los estandares requeridos.

Pedido y Produccién

Orden de Compra: Una vez acordados los términos, el cliente emite una orden de
compra que detalla los productos y servicios a adquirir.

Produccién y Personalizacion: Si los documentos requieren personalizacion, el proceso
de produccion incluye la incorporaciéon de caracteristicas especificas de seguridad y la
impresion de datos unicos.

Entrega y Soporte

Entrega Segura: La distribucion de documentos de seguridad suele requerir medidas de
transporte y entrega seguras, con seguimiento y confirmacion de recepcion.

Soporte Postventa: Dependiendo del contrato, se puede incluir soporte técnico,
mantenimiento de sistemas de verificacion, y actualizaciones de seguridad.

Evaluacioén y Renovacion

Evaluacion de Satisfaccion: Después de la entrega, los clientes evaluan la calidad y
efectividad de los documentos de seguridad y servicios asociados.

Renovacion de Contratos: Para servicios continuos como la verificacion o la emision
de nuevos documentos, se establecen contratos de renovacion que aseguran la continuidad del
servicio.

Consideraciones Adicionales
Cumplimiento Normativo

Garantias y Certificaciones: Asegurar que todos los documentos de seguridad y
procesos de compra cumplan con las normativas locales e internacionales, lo cual es critico en
sectores como el financiero y gubernamental.

Seguridad en la Cadena de Suministro

Control de Calidad: Implementar controles estrictos en cada etapa de la produccion y
distribucién para garantizar que no haya riesgos de falsificacion o manipulacion.

Trazabilidad: Utilizar sistemas de trazabilidad para monitorear el recorrido de los
documentos desde la produccion hasta la entrega final.

Flexibilidad y Adaptabilidad

Escalabilidad de Soluciones: Ofrecer soluciones que puedan adaptarse al crecimiento o
cambios en las necesidades del cliente, permitiendo una mayor flexibilidad en futuras compras
o actualizaciones.
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Estas formas de compra y distribucion estan disefiadas para satisfacer las necesidades
especificas de los clientes de documentos de seguridad, garantizando un proceso seguro y
eficiente desde la produccion hasta la entrega.

5.1.6.8 Habitos de consumo y decision de compra

Los hébitos de consumo y las decisiones de compra en la comercializacion de
documentos de seguridad son influenciados por varios factores clave, incluyendo la naturaleza
del producto, el tipo de cliente, el entorno regulatorio, y las necesidades especificas de
seguridad. A continuacidn se detallan estos habitos y el proceso de decision de compra:

Factores que Influyen en los Hébitos de Consumo
Necesidad de Cumplimiento Normativo

Obligaciones Legales: Muchas organizaciones adquieren documentos de seguridad para
cumplir con regulaciones gubernamentales o sectoriales. Por ejemplo, las instituciones
financieras necesitan cheques y documentos con caracteristicas de seguridad especificas para
prevenir el fraude.

Requisitos de Auditoria y Certificacion: Empresas en sectores regulados, como la salud
o la educacion, requieren documentos certificados que cumplan con normativas estrictas, lo
que impulsa la demanda de productos de alta seguridad.

Sensibilidad al Riesgo

Preocupaciones por el Fraude: Organizaciones en sectores donde el riesgo de fraude es
alto (como bancos, aseguradoras y entidades gubernamentales) tienen un mayor interés en
productos con avanzadas medidas de seguridad.

Seguridad de la Informacioén: Empresas que manejan informacion sensible, como datos
personales o financieros, estan dispuestas a invertir en documentos de seguridad que protejan
contra el robo de identidad y la falsificacion.

Preferencia por la Personalizacion

Necesidades Especificas del Cliente: Los clientes buscan documentos que se ajusten a
sus necesidades especificas, como disefios personalizados, elementos de seguridad unicos, o
integracion con sistemas digitales existentes.

Exclusividad y Marca: Algunas organizaciones prefieren documentos que refuercen su
marca o que ofrezcan un nivel de exclusividad, como certificados con hologramas unicos o
tarjetas de identificacion con disefios exclusivos.

Tendencias Tecnologicas

Adopcion de Tecnologias Avanzadas: Con el avance de tecnologias como el
blockchain, los chips RFID, y las impresoras de seguridad, los consumidores estan cada vez
mas inclinados a optar por soluciones tecnoldgicas avanzadas que ofrezcan un mayor nivel de
proteccion y eficiencia.
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Integracion Digital: La creciente digitalizacion impulsa la demanda de soluciones que
combinen documentos fisicos con autenticacion y verificacion digital, ofreciendo un enfoque
hibrido que es cada vez mas popular.

Proceso de Decision de Compra
Identificacion de Necesidades

Andlisis Interno: El proceso de compra generalmente comienza con un andlisis interno
de las necesidades de seguridad, considerando los riesgos actuales, los requerimientos
normativos y las oportunidades de mejorar la eficiencia operativa.

Evaluaciéon de Proveedores: Los consumidores investigan y evalian diferentes
proveedores de documentos de seguridad, buscando aquellos que ofrezcan la mejor
combinacion de calidad, seguridad y precio.

Investigacion de Opciones

Comparaciéon de Productos: Los clientes comparan caracteristicas de seguridad,
opciones de personalizacion, y precios entre diferentes productos y proveedores, buscando la
mejor solucion para sus necesidades especificas.

Pruebas y Demostraciones: En algunos casos, los clientes solicitan muestras o
demostraciones para evaluar la calidad y la funcionalidad de los documentos de seguridad antes
de tomar una decision final.

Evaluacion de Riesgos y Beneficios

Andlisis Costo-Beneficio: Los compradores evaluan el costo de los documentos de
seguridad en relacion con los beneficios que ofrecen, como la prevencion de fraudes, la
proteccion de datos sensibles, y el cumplimiento normativo.

Impacto en la Operativa: Se considera como la implementacion de los nuevos
documentos afectara la operativa diaria, incluyendo la facilidad de uso, la integracion con
sistemas existentes y la capacitacion necesaria para el personal.

Negociacion y Adquisicion

Negociacion de Condiciones: Una vez que se ha seleccionado un proveedor, los clientes
suelen negociar los términos del contrato, incluyendo precios, tiempos de entrega, volumenes
de compra, y soporte postventa.

Formalizacion de la Compra: Tras la negociacion, se emite la orden de compra o se
firma un contrato que establece las condiciones acordadas y los términos de entrega.
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Implementacion y Evaluacion

Entrega y Verificacion: Los documentos de seguridad se entregan y se verifican para
asegurar que cumplan con los estdndares de calidad y las especificaciones acordadas.

Evaluacion de Satisfaccion: Posteriormente, los clientes evaluan la efectividad de los
documentos y el servicio recibido, lo que influye en futuras decisiones de compra y en la
posibilidad de establecer relaciones a largo plazo con el proveedor.

Comportamiento de Compra por Tipo de Cliente
Grandes Corporaciones y Gobiernos

Proceso Formalizado: Estas organizaciones suelen tener procesos de compra altamente
formalizados, con varios niveles de aprobacion y un enfoque en la transparencia y el
cumplimiento normativo.

Enfoque en la Seguridad y el Cumplimiento: La decisiéon de compra estd altamente
influenciada por la necesidad de cumplir con normativas y garantizar la seguridad de la
informacion, lo que puede llevar a la preferencia por productos premium con certificaciones
internacionales.

Pequenas y Medianas Empresas (PyMEs)

Enfoque en el Costo-Eficiencia: Las PyMEs tienden a buscar un equilibrio entre
seguridad y costo, seleccionando productos que ofrezcan una buena relacion calidad-precio sin
comprometer la seguridad.

Flexibilidad en la Compra: Estas empresas pueden preferir opciones que permitan
compras a menor escala o bajo demanda, sin comprometerse con grandes volimenes de forma
inmediata.

Instituciones Educativas

Necesidades de Personalizacion: Las instituciones educativas suelen requerir
documentos personalizados como diplomas, certificados, y credenciales, lo que las lleva a
seleccionar proveedores que ofrezcan flexibilidad y opciones de personalizacién a un costo
razonable.

Enfoque en la Calidad: La durabilidad y la apariencia de los documentos son
importantes, ya que reflejan la reputacion de la institucion.

Bancos y Entidades Financieras

Alta Sensibilidad al Riesgo: La seguridad es la principal preocupacion en este sector,
lo que lleva a una preferencia por proveedores que ofrezcan productos con las ultimas
tecnologias de seguridad.

Relaciones a Largo Plazo: Estas entidades tienden a establecer relaciones a largo plazo
con proveedores confiables que pueden ofrecer soporte continuo y actualizaciones de
seguridad.
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Tendencias en Habitos de Consumo

Creciente Digitalizacion

Documentos Hibridos: Hay una tendencia creciente hacia la adopcién de documentos
que combinan elementos fisicos con capacidades digitales, como certificados electronicos con
verificaciones blockchain.

Automatizacion y Eficiencia: Las empresas buscan soluciones que no solo ofrezcan
seguridad, sino que también mejoren la eficiencia operativa a través de la automatizacion de
procesos.

Preferencia por Proveedores Confiables

Reputacion y Experiencia: Los clientes valoran la experiencia y la reputacion de los
proveedores, prefiriendo aquellos que tengan un historial comprobado de seguridad y
cumplimiento.

Certificaciones y Garantias: Los consumidores buscan proveedores que puedan ofrecer
garantias de calidad y certificaciones que respalden la seguridad de los productos.

Sostenibilidad

Preferencia por Productos Ecoldgicos: Hay una creciente demanda por documentos de
seguridad fabricados con materiales sostenibles o mediante procesos ecologicamente
responsables, lo que influye en las decisiones de compra.

Estos héabitos de consumo y el proceso de decision de compra reflejan la importancia
de la seguridad, el cumplimiento normativo, y la personalizacion en la comercializacion de
documentos de seguridad.

5.1.6.9 Forma de pago y logistica de entrega

La forma de pago y la logistica de entrega son aspectos cruciales en la comercializacion
de documentos de seguridad, ya que estos elementos deben alinearse con las necesidades de
seguridad, confiabilidad y eficiencia que exigen tanto los proveedores como los clientes. A
continuacion, se describen las formas de pago y las estrategias de logistica de entrega mas
comunes en este sector:

Formas de Pago
Pago por Adelantado

Descripcion: En muchos casos, especialmente cuando se trata de pedidos
personalizados o de gran volumen, los proveedores requieren un pago parcial o total por
adelantado antes de iniciar la produccion.
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Ventajas:

Garantia para el Proveedor: Asegura que el proveedor cuenta con los recursos
necesarios para cubrir los costos de produccion, especialmente en proyectos que requieren la
adquisicion de materiales especializados.

Reduccion de Riesgo Financiero: Minimiza el riesgo de impago por parte del cliente,
lo cual es especialmente importante en transacciones internacionales o con nuevos clientes.

Aplicacion: Comun en ventas a PyMEs, instituciones educativas, o clientes
internacionales donde la confianza debe ser establecida.

Pago contra Entrega

Descripcion: El pago se realiza al momento de la entrega de los documentos de
seguridad. Esta modalidad es comun cuando existe una relacion de confianza entre el proveedor
y el cliente.

Ventajas:

Confianza para el Cliente: Permite al cliente verificar la calidad y conformidad de los
documentos antes de efectuar el pago.

Relaciones a Largo Plazo: Favorece la construccion de relaciones de confianza a largo
plazo entre el proveedor y el cliente.

Aplicacion: Frecuente en transacciones locales o con clientes recurrentes que han
establecido un historial positivo con el proveedor.

Crédito Comercial

Descripcion: El proveedor ofrece condiciones de pago a crédito, donde el cliente puede
pagar después de recibir los documentos, generalmente dentro de un plazo de 30 a 90 dias.

Ventajas:

Flexibilidad Financiera para el Cliente: Facilita la gestion del flujo de caja del cliente,
permitiendo realizar el pago una vez que han generado ingresos o utilizado los documentos.

Fidelizacion del Cliente: Este tipo de condiciones puede fortalecer la relacion
comercial, fomentando la lealtad del cliente.

Aplicacion: Comun con grandes corporaciones y entidades gubernamentales que tienen
politicas de pago establecidas y un historial confiable.

Pago en Cuotas

Descripcion: El pago se divide en varias cuotas, que pueden estar alineadas con etapas
especificas del proyecto o segiin un calendario acordado.

Ventajas:
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Ajuste al Ciclo de Produccion: Permite que el pago esté vinculado a la entrega de
diferentes fases del proyecto, lo cual es util en proyectos grandes o complejos.

Facilita la Gestion Financiera: Ayuda al cliente a distribuir el impacto financiero a lo
largo del tiempo.

Aplicacion: Utilizado en proyectos de larga duracion o aquellos que requieren entregas
escalonadas.

Transferencia Bancaria

Descripcion: Es la forma de pago mdas comun para transacciones grandes o
internacionales, donde el cliente transfiere los fondos directamente a la cuenta del proveedor.

Ventajas:

Seguridad y Trazabilidad: Ofrece un alto nivel de seguridad y registro en las
transacciones, lo cual es crucial para documentos de seguridad.

Rapidez: Las transferencias electronicas suelen ser rapidas, facilitando una gestion
eficiente de los pagos.

Aplicacion: Comun en transacciones B2B, especialmente en mercados internacionales.
Pago mediante Plataformas Digitales

Descripcion: Algunas empresas ofrecen opciones de pago a través de plataformas
digitales seguras, como PayPal, Stripe, o sistemas bancarios electronicos.

Ventajas:

Comodidad y Accesibilidad: Facilita el proceso de pago, especialmente para clientes
mas pequenos o para transacciones en linea.

Seguridad: Estas plataformas ofrecen medidas de seguridad adicionales, como
autenticacion de dos factores y proteccion contra fraudes.

Aplicacion: Principalmente utilizado por PyMEs o en plataformas de comercio
electronico.

Logistica de Entrega
Entrega Directa

Descripcion: El proveedor se encarga de entregar los documentos directamente al
cliente, utilizando su propia flota de transporte o a través de un servicio de mensajeria
especializado.

Caracteristicas:

Entrega Segura: En el caso de documentos de alta seguridad, la entrega directa permite
un control riguroso del proceso, incluyendo la implementacion de medidas de seguridad
adicionales, como escoltas de seguridad o vehiculos blindados.
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Trazabilidad Completa: Se utiliza tecnologia de seguimiento para monitorear el estado
y la ubicacion del envio en todo momento, garantizando la integridad del paquete hasta su
llegada.

Aplicacion: Frecuente en la entrega de documentos criticos como pasaportes, cheques
bancarios, y certificados de alto valor.

Uso de Servicios de Mensajeria Especializada

Descripcion: Empresas de mensajeria que se especializan en el transporte seguro de
documentos y bienes de valor, como FedEx, DHL, o servicios de mensajeria privada.

Caracteristicas:

Seguridad y Velocidad: Estas empresas ofrecen opciones de entrega rapida y segura, a
menudo con seguros integrados para proteger el contenido del envio.

Servicio Internacional: Ideal para entregas transfronterizas, donde se requiere un
manejo especializado de documentos sensibles.

Aplicacion: Comun en la entrega de documentos a clientes internacionales o en
situaciones donde la velocidad es critica.

Entrega en Punto de Recogida

Descripcion: Los documentos son enviados a un punto de recogida seguro, donde el
cliente puede recogerlos personalmente.

Caracteristicas:

Seguridad Adicional: Esta opcion reduce el riesgo de pérdida o interceptacion durante
el transito, ya que el cliente debe presentar una identificacion valida para recoger los
documentos.

Flexibilidad: Permite al cliente recoger los documentos en un momento que le sea
conveniente, en lugar de tener que esperar la entrega en una ubicacion especifica.

Aplicacion: Utilizado en la entrega de documentos como tarjetas de identificacion o
credenciales que requieren verificacion personal al momento de la entrega.

Entrega Escalonada

Descripcion: Para proyectos de gran escala o que requieren multiples entregas, la
logistica se organiza en fases, entregando lotes de documentos segin un calendario acordado.

Caracteristicas:

Control de Calidad Continuo: Permite al proveedor y al cliente verificar la calidad y
conformidad de los documentos a medida que se producen y se entregan en etapas.

Ajuste Dinamico: La logistica puede ajustarse segun el avance del proyecto,
permitiendo modificaciones o correcciones en etapas posteriores.
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Aplicacion: Comun en la produccion de grandes volumenes de documentos, como
tarjetas de identificacion para eventos masivos o credenciales corporativas.

Integracion con Sistemas de Gestion del Cliente

Descripcion: La logistica de entrega puede estar integrada con los sistemas de gestion
del cliente, facilitando la entrada automatica de los documentos en el inventario o sistemas de
control del cliente.

Caracteristicas:

Automatizacion: Reduccion de la necesidad de intervencion manual en la recepcion y
registro de documentos.

Mejor Trazabilidad: Permite al cliente tener un control mas preciso sobre el flujo de
documentos dentro de su organizacion.

Aplicacion: Ideal para grandes corporaciones o instituciones con sistemas de gestion
complejos.

Consideraciones Adicionales
Seguridad en la Entrega

Medidas de Proteccion: Incluyen el uso de empaques especiales, precintos de seguridad,
y procedimientos de verificacion de identidad al momento de la entrega.

Seguro de Transporte: Para documentos de alto valor, se recomienda asegurar el envio
contra pérdidas, dafos o robos.

Flexibilidad en la Entrega

Opciones de Entrega Rapida: Proveedores que ofrecen opciones de entrega acelerada
para clientes que requieren recibir los documentos en plazos muy cortos.

Personalizacion de la Logistica: Capacidad de ajustar el proceso logistico segun las
necesidades especificas del cliente, como entregas fuera de horas laborables o en ubicaciones
multiples.

Gestion de Devoluciones

Procedimientos Claros: Establecimiento de politicas claras para la devolucion de
documentos en caso de errores o defectos, incluyendo la logistica inversa para recoger y
reemplazar los productos.

Estas formas de pago y opciones logisticas estan disefadas para garantizar que la
comercializacion de documentos de seguridad sea eficiente, segura y se ajuste a las necesidades
especificas de cada cliente.
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CAPITULO VI: PROCESO LEGAL , ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE
MARKETING DIGITAL Y CONTENIDO

6.1 Normativa del Comercio electronico en Ecuador y Ley Consumidor

En Ecuador, el comercio electronico esta regulado por varias leyes y normativas que
buscan proteger a los consumidores y asegurar el buen funcionamiento del mercado digital. A
continuacion, te detallo las principales normativas y leyes aplicables:

1. Ley Organica de Defensa del Consumidor

La Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor (LODLC) establece derechos y
obligaciones para consumidores y proveedores, incluyendo en el ambito del comercio
electronico. Entre los aspectos clave se encuentran:

Derechos de los consumidores: Informacién clara y completa sobre los productos y
servicios ofrecidos, derecho a la garantia, y posibilidad de desistimiento en ciertas
circunstancias.

Obligaciones de los proveedores: Proporcionar informacién veraz, cumplir con las
condiciones ofrecidas, y garantizar la calidad de los productos y servicios.

Reclamos y devoluciones: Establece procedimientos para que los consumidores puedan
presentar reclamos y solicitar devoluciones en caso de inconformidad.

2. Ley de Comercio Electronico, Firmas Electronicas y Mensajes de Datos

Esta ley regula especificamente el comercio electronico, las firmas electronicas, y los
mensajes de datos en Ecuador. Algunos puntos destacados incluyen:

Validez de las transacciones electronicas: Las transacciones realizadas por medios
electronicos tienen la misma validez legal que las realizadas de manera fisica.

Firmas electronicas: Se establecen los requisitos para que una firma electronica sea
considerada valida y tenga efectos legales.

Proteccion de datos: Requiere que los proveedores de servicios de comercio electronico
manejen los datos personales de manera confidencial y segura.

3. Codigo Organico General de Procesos (COGEP)

El COGEP establece procedimientos judiciales que pueden ser utilizados en disputas
relacionadas con el comercio electronico, especialmente en lo que se refiere a la proteccion de
derechos de los consumidores y la resolucion de conflictos comerciales.

4. Normas de Proteccion de Datos Personales

En Ecuador, la proteccion de datos personales se regula a través de la Ley Orgénica de
Proteccion de Datos Personales. Esta normativa impone obligaciones a las empresas en cuanto
al manejo, almacenamiento y uso de los datos personales de los consumidores.
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5. Normativa de la Superintendencia de Control del Poder de Mercado (SCPM)

La SCPM regula la competencia y practicas comerciales justas, incluyendo en el ambito
del comercio electronico. Esto implica la vigilancia y sancidn de practicas desleales que puedan
afectar a los consumidores en el entorno digital.

Consideraciones adicionales:

Publicidad engafiosa: Estd prohibida la publicidad engafiosa en cualquier forma,
incluyendo la realizada a través de plataformas de comercio electronico.

Proteccion al consumidor en compras transfronterizas: Existen disposiciones para la
proteccion de consumidores en transacciones internacionales realizadas a través de plataformas
electronicas.

Estas normativas buscan garantizar que tanto consumidores como proveedores operen
en un entorno justo y seguro, promoviendo la confianza en el comercio electronico en Ecuador.

6.1 Normativa del Comercio electronico en Ecuador y Ley Consumidor

En Ecuador, las tiendas en linea deben cumplir con una serie de normativas tributarias
que regulan la actividad econdmica en el ambito digital. Estas normativas se aplican tanto a
personas naturales como a personas juridicas que operan en el comercio electronico. A
continuacion, te detallo los aspectos mas importantes:

1. Registro y Obligaciones Tributarias

Registro en el RUC: Las tiendas en linea, como cualquier otra actividad econémica,
deben registrarse en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) ante el Servicio de Rentas
Internas (SRI). Esto aplica tanto para personas naturales como juridicas que operen en el
comercio electronico.

Declaracion y Pago de Impuestos: Las tiendas en linea estan obligadas a declarar y
pagar impuestos de acuerdo a su actividad econdmica y tipo de contribuyente. Esto incluye:

Impuesto a la Renta (IR): Se aplica sobre las utilidades generadas por la tienda en linea.
Las tasas varian segun la categoria del contribuyente.

Impuesto al Valor Agregado (IVA): La venta de bienes y servicios a través de una tienda
en linea esté sujeta al IVA del 12%. Este impuesto debe ser facturado y recaudado al momento
de la venta y luego declarado y pagado al SRI.

Emision de Comprobantes Electronicos: Las tiendas en linea estan obligadas a emitir
comprobantes electronicos (facturas, notas de crédito, etc.) por cada transaccion realizada.
Estos documentos deben cumplir con los requisitos establecidos por el SRI y ser enviados a los
clientes de manera electronica.

2. Impuesto a los Consumos Especiales (ICE)

Aplicacion del ICE: Si la tienda en linea vende productos que estan gravados con el
Impuesto a los Consumos Especiales (ICE), como bebidas alcohélicas, cigarrillos, entre otros,
debe también recaudar y declarar este impuesto.
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3. Normativa para Operaciones Internacionales

Importaciones: Si la tienda en linea importa productos para su venta, debe cumplir con
las normativas aduaneras y pagar los aranceles e impuestos aplicables, como el IVA sobre las
importaciones.

Declaracion de ingresos del exterior: En caso de que la tienda en linea reciba ingresos
desde el exterior, estos deben ser declarados y pueden estar sujetos a impuestos dependiendo
de su naturaleza y la residencia fiscal del contribuyente.

4. Impuesto a la Salida de Divisas (ISD)

Aplicacion del ISD: Si la tienda en linea realiza pagos al exterior, por ejemplo, a
proveedores o por servicios digitales, estos pagos estan sujetos al Impuesto a la Salida de
Divisas (ISD), que actualmente es del 4.75% sobre el monto transferido.

5. Régimen Simplificado para Microempresas

Régimen para Microempresas: Las tiendas en linea que califican como microempresas
pueden acogerse al Régimen Simplificado para Microempresas, el cual establece un
tratamiento tributario especial, incluyendo una tarifa inica que cubre varios impuestos.

6. Normativa Especifica para Servicios Digitales

IVA sobre servicios digitales: Desde 2021, Ecuador grava con IVA los servicios
digitales prestados por empresas extranjeras a consumidores ecuatorianos. Las tiendas en linea
que utilicen o presten servicios digitales también estan sujetas a esta normativa.

7. Control y Fiscalizacion

Obligaciones de informacion: Las tiendas en linea deben llevar registros contables y
presentar la informacién requerida por el SRI en sus declaraciones tributarias. El
incumplimiento de estas obligaciones puede resultar en sanciones y multas.

Fiscalizaciéon del SRI: El SRI realiza controles periddicos para asegurar el
cumplimiento de las obligaciones tributarias. Esto incluye la verificacion de la correcta
facturacion, declaracion y pago de impuestos por parte de las tiendas en linea.

Consideraciones Adicionales:

Incentivos y Deducciones: En algunos casos, las tiendas en linea pueden acceder a
incentivos fiscales o deducciones dependiendo de su actividad y cumplimiento de ciertas
condiciones, como la contratacion de personal o inversion en tecnologia.

Cumplir con la normativa tributaria es esencial para evitar sanciones y mantener una
operacion legal y transparente.
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6.2 Normativa Tributaria para tiendas en linea en Ecuador

La normativa tributaria para tiendas en linea en Ecuador abarca diversas obligaciones
fiscales que deben cumplir los propietarios de estos negocios para operar legalmente. Aqui te
detallo los aspectos clave:

1. Registro y Obligaciones Fiscales

Registro en el RUC: Toda persona natural o juridica que desee operar una tienda en
linea debe inscribirse en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) ante el Servicio de Rentas
Internas (SRI). Este registro es obligatorio para poder realizar actividades comerciales.

Declaracion y Pago de Impuestos:

Impuesto a la Renta (IR): Este impuesto se aplica a las utilidades generadas por la tienda
en linea. El porcentaje varia segun el tipo de contribuyente y las utilidades obtenidas.

Impuesto al Valor Agregado (IVA): La venta de bienes y servicios a través de una tienda
en linea esta sujeta al IVA, que generalmente es del 12%. Este impuesto debe ser recaudado
del cliente y luego declarado y pagado al SRI.

2. Emision de Comprobantes Electronicos

Obligacion de Emitir Comprobantes: Las tiendas en linea estan obligadas a emitir
comprobantes electronicos por cada transaccion. Estos comprobantes, que incluyen facturas,
notas de crédito, entre otros, deben cumplir con las especificaciones del SRI y ser enviados
electronicamente a los clientes.

3. Impuesto a los Consumos Especiales (ICE)

Aplicacion del ICE: Si la tienda en linea vende productos que estdn gravados con el
ICE, como bebidas alcoholicas, cigarrillos, productos de lujo, etc., debe recaudar y declarar
este impuesto adicional.

4. Operaciones Internacionales

Importacion de Bienes: Si la tienda en linea importa productos para su venta, estd
obligada a pagar los aranceles correspondientes y el IVA sobre importaciones. Las
transacciones deben cumplir con las normativas aduaneras de Ecuador.

Declaracion de Ingresos del Exterior: Los ingresos obtenidos desde el exterior por
ventas internacionales deben ser declarados y pueden estar sujetos a impuestos en Ecuador.

5. Impuesto a la Salida de Divisas (ISD)

Aplicacion del ISD: Si la tienda en linea realiza pagos al exterior, como a proveedores
internacionales o por servicios digitales, estos pagos estan sujetos al ISD, que actualmente es
del 4.75% sobre el monto transferido.
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6. Régimen Simplificado para Microempresas

Régimen Simplificado: Las tiendas en linea que califican como microempresas (segin
sus ingresos y caracteristicas) pueden acogerse al Régimen Simplificado para Microempresas.
Este régimen establece una tarifa Unica que cubre varios impuestos, simplificando el
cumplimiento tributario.

7. Impuestos sobre Servicios Digitales

IVA sobre Servicios Digitales: Desde 2021, Ecuador aplica el IVA a los servicios
digitales prestados por empresas extranjeras a consumidores ecuatorianos. Las tiendas en linea
que ofrecen o utilizan estos servicios deben considerar este impuesto en sus operaciones.

8. Fiscalizacion y Control

Obligaciones de Informacion: Las tiendas en linea deben llevar una contabilidad
adecuada y presentar las declaraciones tributarias al SRI conforme a la ley. El incumplimiento
de estas obligaciones puede llevar a sanciones, multas e incluso el cierre del negocio.

Auditorias del SRI: El SRI realiza auditorias y controles periédicos para asegurar que
las tiendas en linea cumplan con sus obligaciones fiscales, incluyendo la correcta emision de
comprobantes y declaracion de impuestos.

Consideraciones Adicionales:

Incentivos y Deducciones: En algunos casos, las tiendas en linea pueden acceder a
incentivos fiscales o deducciones, especialmente si cumplen con ciertos requisitos, como
invertir en tecnologia o contratar empleados.

Cumplir con todas estas normativas es esencial para operar de manera legal y evitar
problemas con las autoridades fiscales en Ecuador.

6.3 Organizacion del Departamento de Inbound Marketing

La organizaciéon de un Departamento de Inbound Marketing debe estar estructurada
para garantizar una estrategia efectiva que atraiga, convierta, cierre y deleite a los clientes
potenciales. A continuacion, te presento como puede organizarse este departamento:

1. Director de Inbound Marketing

Responsabilidades: Este rol lidera y supervisa todo el departamento. Define la estrategia
general de Inbound Marketing, establece objetivos, coordina las actividades entre los distintos
equipos, y se asegura de que las campafias estén alineadas con los objetivos de la empresa.

Colaboracion: Trabaja en estrecha colaboracion con otros departamentos como ventas,
producto, y servicio al cliente.

2. Equipo de Estrategia y Planificacion
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Estratega de Inbound Marketing: Responsable de disefar la estrategia de marketing,
incluyendo la creacion de buyer personas, planificacion de campanas y desarrollo de embudos
de conversion.

Analista de Marketing: Monitorea y analiza las métricas clave del rendimiento de las
campafias (KPI) y ajusta las estrategias en consecuencia. Este rol también implica el analisis
de la competencia y la investigacion de mercado.

3. Equipo de Contenidos

Content Manager: Supervisa la creacion y distribucion del contenido, asegura la
coherencia de la marca y que el contenido esté alineado con la estrategia general de Inbound
Marketing.

Redactores de Contenidos: Crean contenido de alta calidad que incluye articulos de
blog, ebooks, whitepapers, guias, y cualquier material escrito que se utilice para atraer y educar
a los clientes potenciales.

Disefiador Grafico: Crea elementos visuales como infografias, imagenes para redes
sociales, y otros activos visuales que acompafian el contenido escrito.

Especialista en SEO: Optimiza el contenido para motores de busqueda, asegurando que
el sitio web y los materiales digitales sean facilmente encontrables por el ptblico objetivo.

4. Equipo de Automatizacion y Tecnologia

Especialista en Marketing Automation: Configura, gestiona y optimiza las plataformas
de automatizacion de marketing (como HubSpot, Marketo, etc.). También se encarga de la
segmentacion de la base de datos, la gestion de campaiias de email marketing, y la creacion de
flujos de trabajo automatizados.

Administrador de CRM: Gestiona la herramienta de CRM (Customer Relationship
Management) y asegura que los datos de clientes y leads estén organizados y accesibles para
los equipos de marketing y ventas.

Desarrollador Web: Responsable de la gestion del sitio web, la implementacion de
landing pages, la optimizacion del sitio para la conversion, y la integracion de las herramientas
de marketing con la web.

5. Equipo de Redes Sociales y Distribucion

Social Media Manager: Desarrolla y ejecuta estrategias de redes sociales, gestiona las
cuentas sociales de la empresa y se encarga de la creacion y publicacion de contenido en estas
plataformas.

Community Manager: Interactia con la audiencia en redes sociales, responde a
preguntas, maneja la reputacion online de la marca, y fomenta la participacion de la comunidad.

Especialista en Paid Media: Gestiona las campafias de publicidad pagada en
plataformas como Google Ads, Facebook Ads, y LinkedIn Ads. Se asegura de que los anuncios
estén dirigidos correctamente y de optimizar el ROL
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6. Equipo de Conversion y Nutricion de Leads

Especialista en Conversion: Se enfoca en mejorar las tasas de conversion en el sitio
web, optimizando formularios, CTAs (Call to Action), y la experiencia del usuario en general.

Especialista en Lead Nurturing: Desarrolla y gestiona campafias de lead nurturing para
educar y avanzar a los prospectos a lo largo del embudo de ventas, utilizando técnicas de
segmentacion y contenido personalizado.

7. Equipo de Alianzas y Colaboraciones

Especialista en Alianzas Estratégicas: Identifica y gestiona alianzas con otras marcas,
influencers o blogs relevantes que pueden ayudar a amplificar el alcance del contenido y atraer
nuevos leads.

Gestor de Relaciones Publicas: Maneja las relaciones con medios de comunicacion,
busca oportunidades para publicaciones en medios relevantes y gestiona la reputacion de la
marca a través de PR.

8. Equipo de Investigacion y Desarrollo (R&D)

Investigador de Mercado: Recoge datos y realiza analisis sobre el comportamiento del
cliente, tendencias del mercado, y efectividad de las campanas. Proporciona informacion
valiosa para ajustar la estrategia de marketing.

Especialista en Innovacion: Explora nuevas herramientas, tecnologias, y tendencias de
marketing para mantener a la empresa a la vanguardia del Inbound Marketing.

9. Coordinacion con Ventas

Marketing Sales Coordinator: Asegura la alineacion entre los departamentos de
marketing y ventas, gestiona el traspaso de leads calificados a ventas y facilita la
retroalimentacion entre ambos equipos.

10. Soporte Administrativo

Asistente de Marketing: Apoya al departamento en tareas administrativas, organizacion
de eventos, coordinacion de reuniones, y manejo de presupuestos.

Integracion y Comunicacion

Para asegurar la efectividad del Inbound Marketing, es crucial mantener una
comunicacion fluida entre todos los equipos y una clara alineacion con los objetivos de la
empresa. Reuniones regulares, reportes de rendimiento y herramientas de colaboracion digital
son esenciales para el éxito del departamento.

Esta estructura puede ajustarse segun el tamafio de la empresa y sus necesidades
especificas, pero en general, cubre todas las 4reas necesarias para una estrategia de Inbound
Marketing completa y efectiva.
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6.4 Puestos claves del Departamento

En un Departamento de Inbound Marketing, los puestos clave son aquellos que juegan
un papel crucial en el desarrollo y ejecucion de estrategias que atraen, convierten, cierran y
deleitan a los clientes. A continuacion, te detallo los principales puestos clave:

1. Director de Inbound Marketing

Responsabilidades: Lidera el departamento, define la estrategia global de Inbound
Marketing, establece objetivos, gestiona recursos, y supervisa la implementacion de campaias.

Importancia: Es el responsable de garantizar que todas las actividades de marketing
estén alineadas con los objetivos comerciales de la empresa.

2. Estratega de Inbound Marketing

Responsabilidades: Disefia y planifica la estrategia de Inbound Marketing,
desarrollando buyer personas, definiendo el embudo de conversion, y planificando campafias
a largo plazo.

Importancia: Su trabajo establece la direccion y enfoque de todas las actividades de
marketing, asegurando que las tacticas utilizadas sean efectivas y orientadas a resultados.

3. Content Manager

Responsabilidades: Supervisa la creacion, gestion y distribucion de contenido,
asegurando que todo el material esté alineado con la estrategia y objetivos de la marca.

Importancia: El contenido es el nticleo del Inbound Marketing, y el Content Manager
es fundamental para garantizar que sea relevante, atractivo y optimizado para atraer y convertir
leads.

4. Especialista en SEO

Responsabilidades: Optimiza el contenido y el sitio web para mejorar el ranking en
motores de busqueda, gestiona estrategias de palabras clave, y trabaja para aumentar el trafico
organico.

Importancia: El SEO es crucial para atraer trafico de calidad y asegurar que el contenido
sea visible para el publico objetivo.

5. Especialista en Marketing Automation

Responsabilidades: Gestiona las herramientas de automatizaciéon de marketing, crea
flujos de trabajo automatizados para la nutricion de leads, y optimiza las campafias de email
marketing.

Importancia: La automatizacion permite escalar los esfuerzos de marketing y
personalizar la comunicacién con los leads, mejorando la eficiencia y efectividad de las
campanas.

6. Social Media Manager
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Responsabilidades: Desarrolla y ejecuta estrategias en redes sociales, gestiona la
publicacion de contenido, y monitorea la interaccion y reputacion de la marca en plataformas
sociales.

Importancia: Las redes sociales son un canal clave para atraer y conectar con la
audiencia, y el Social Media Manager es vital para mantener una presencia activa y
comprometida.

7. Especialista en Conversion (CRO)

Responsabilidades: Optimiza las tasas de conversion en el sitio web y las landing pages,
utilizando andlisis de datos, pruebas A/B, y mejoras en la experiencia del usuario (UX).

Importancia: Su trabajo asegura que el trafico que llega al sitio web se convierta
efectivamente en leads y, eventualmente, en clientes.

8. Analista de Marketing

Responsabilidades: Monitorea y analiza el rendimiento de las campafias de marketing,
proporciona informes detallados sobre KPIs, y ofrece recomendaciones para optimizar las
estrategias.

Importancia: Los datos son esenciales para tomar decisiones informadas, y el analista
de marketing es clave para interpretar estos datos y guiar la estrategia.

9. Desarrollador Web

Responsabilidades: Gestiona el sitio web, implementa landing pages, y asegura que la
plataforma esté optimizada para la conversion y la experiencia del usuario.

Importancia: El sitio web es el principal punto de contacto para los clientes en el
Inbound Marketing, por lo que su correcto funcionamiento y optimizacion son criticos.

10. Administrador de CRM

Responsabilidades: Gestiona la base de datos de clientes y leads, asegura la integridad
de los datos, y coordina el uso del CRM con las estrategias de marketing y ventas.

Importancia: Un CRM bien gestionado permite una mejor segmentacion y
personalizacion en las campanas de marketing, lo que mejora la conversion y la retencion de
clientes.

Estos puestos clave son esenciales para implementar una estrategia de Inbound
Marketing efectiva. Cada uno juega un papel vital en el proceso de atraer, convertir y retener
clientes, trabajando de manera interconectada para lograr los objetivos del departamento y la
empresa.
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6.5 Funciones del Departamento

El Departamento de Inbound Marketing tiene varias funciones esenciales que se
enfocan en atraer, convertir, cerrar y deleitar a los clientes a través de estrategias de marketing
centradas en el cliente. Aqui estan las principales funciones del departamento:

1. Desarrollo de Estrategias de Inbound Marketing

Planificacién Estratégica: Disefiar estrategias de marketing que se alineen con los
objetivos de negocio, identificando buyer personas, definiendo objetivos claros, y
estableciendo métricas para medir el €xito.

Segmentacion de Audiencias: Crear perfiles detallados de los clientes potenciales y
segmentar las audiencias para ofrecer mensajes personalizados y relevantes.

2. Creacion y Gestion de Contenidos

Producciéon de Contenido: Crear contenido valioso y relevante como blogs, ebooks,
videos, infografias, y mas, que atraigan a la audiencia objetivo en cada etapa del embudo de
ventas.

Gestion del Calendario de Contenidos: Planificar y organizar la publicacion de
contenido para asegurar un flujo constante de informacidon que mantenga a la audiencia
comprometida.

Optimizacion de Contenidos (SEO): Optimizar el contenido para motores de busqueda,
asegurando que sea facilmente encontrable por los usuarios y que mejore el ranking en los
SERP.

3. Automatizacion y Nutricién de Leads

Automatizacion de Marketing: Configurar y gestionar campafias automatizadas que
guien a los leads a través del embudo de ventas, utilizando herramientas de automatizacion de
marketing para personalizar la comunicacion.

Nutricidon de Leads: Desarrollar estrategias para educar y mantener el interés de los
leads a lo largo del ciclo de compra, a través de contenido relevante y comunicaciones dirigidas.

4. Gestion de Redes Sociales

Estrategia de Social Media: Desarrollar y ejecutar campafias en redes sociales para
aumentar la visibilidad de la marca, generar trafico y fomentar la interaccion con la audiencia.

Monitoreo y Gestion de la Comunidad: Responder a preguntas, gestionar comentarios
y mensajes, y mantener una presencia activa y positiva en las plataformas sociales.

5. Optimizacion de la Conversion (CRO)

Optimizacion de Landing Pages y Formularios: Mejorar las tasas de conversion de las
paginas de destino y formularios en el sitio web, utilizando pruebas A/B y andlisis de
comportamiento del usuario.
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Analisis del Embudo de Ventas: Evaluar continuamente el rendimiento del embudo de
ventas y hacer ajustes para mejorar la conversion de leads en clientes.

6. Gestion de la Relacion con el Cliente (CRM)

Administracion del CRM: Mantener actualizada la base de datos de leads y clientes,
asegurando que la informacion esté organizada y sea accesible para personalizar las
interacciones.

Seguimiento de Leads y Oportunidades: Monitorear el progreso de los leads a lo largo
del ciclo de ventas y coordinar con el equipo de ventas para asegurar un traspaso fluido de leads
calificados.

7. Analitica y Reporte de Rendimiento

Monitoreo de KPIs: Seguimiento constante de los indicadores clave de rendimiento
(KPIs) para medir la efectividad de las campafas de marketing.

Informe de Resultados: Preparar reportes detallados que muestren el impacto de las
actividades de marketing y proporcionar recomendaciones para mejoras.

8. Gestion de Publicidad Pagada (Paid Media)

Campafias de Publicidad Online: Planificar, ejecutar y optimizar campafas de
publicidad pagada en plataformas como Google Ads, Facebook Ads, y LinkedIn, dirigidas a
aumentar el trafico y las conversiones.

Andlisis del Retorno de Inversion (ROI): Evaluar el rendimiento de las campanas
pagadas para asegurar un uso eficiente del presupuesto y maximizar el retorno de la inversion.

9. Alianzas Estratégicas y Relaciones Publicas

Desarrollo de Colaboraciones: Identificar y gestionar asociaciones con influencers,
blogs, o medios que puedan ayudar a amplificar el alcance de la marca.

Gestion de Relaciones Publicas: Trabajar con medios de comunicacion y otros actores
clave para mejorar la visibilidad y reputacion de la marca en el mercado.

10. Capacitacion y Actualizacion Continua

Formacion del Equipo: Proveer capacitacion continua al equipo de marketing en nuevas
herramientas, técnicas y tendencias de Inbound Marketing.

Adaptacion a Tendencias del Mercado: Mantenerse al dia con las Gltimas tendencias y
tecnologias en marketing digital para innovar y mejorar constantemente las estrategias de
Inbound Marketing.

Estas funciones trabajan de manera interconectada para crear un enfoque cohesivo y
efectivo en el Inbound Marketing, orientado a atraer a los clientes adecuados, proporcionarles
valor a través del contenido y convertirlos en clientes leales.
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6.6 Organigrama Organico-Funcional

figura 290rganigrama Funcional
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Relaciones Jerarquicas: Estan representadas de arriba hacia abajo, indicando quién

reporta a quién.

Funciones: Se agrupan por areas especializadas, con roles especificos bajo cada una

para abordar las tareas necesarias en cada funcion.
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Flujo de Comunicacion y Coordinacion: Aunque los equipos son independientes en sus
funciones, hay interdependencia para garantizar que todas las partes del proceso de Inbound
Marketing estén alineadas con la estrategia global.

Este organigrama organico-funcional permite visualizar tanto la estructura jerarquica
del departamento como la distribucion de funciones, lo que facilita una gestion eficiente y una
clara definicion de roles y responsabilidades.

6.7 Implementar campaiias con Inbound Marketing: Metodologia

Implementar campafas con Inbound Marketing requiere seguir una metodologia bien
estructurada que permita atraer, convertir, cerrar y deleitar a los clientes. A continuacion te
presento una guia detallada sobre como implementar campafias de Inbound Marketing paso a
paso:

Metodologia para Implementar Campanas de Inbound Marketing
1. Definicion de Objetivos y KPIs

Establecer Objetivos SMART: Define objetivos especificos, medibles, alcanzables,
relevantes y con un tiempo determinado (SMART). Ejemplos de objetivos pueden incluir
aumentar el trafico del sitio web, generar mas leads, o incrementar las conversiones.

Definir KPIs: Identifica los indicadores clave de rendimiento (KPIs) que se usaran para
medir el éxito de la campafia, como trafico web, tasas de conversion, numero de leads
calificados, etc.

2. Investigacion y Creacion de Buyer Personas

Investigacion de Mercado: Realiza un analisis profundo de tu audiencia objetivo,
incluyendo datos demograficos, comportamientos, necesidades, y desafios.

Desarrollo de Buyer Personas: Crea perfiles detallados de tus clientes ideales que
representen a tu audiencia objetivo. Incluye informacion como su perfil profesional, objetivos,
problemas, y comportamiento de compra.

3. Mapeo del Buyer’s Journey
Etapas del Buyer’s Journey:

Awareness (Consciencia): El cliente potencial se da cuenta de que tiene un problema o
necesidad.

Consideration (Consideracion): El cliente potencial esta investigando y considerando
soluciones a su problema.

Decision (Decision): El cliente potencial estd listo para tomar una decision de compra.

Asignacion de Contenido: Asigna tipos especificos de contenido para cada etapa del
buyer’s journey, asegurando que los recursos adecuados estén disponibles en el momento
oportuno.
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4. Creacion y Optimizacion de Contenidos

Desarrollo de Estrategia de Contenidos: Planifica qué tipos de contenido (blogs,
ebooks, videos, infografias, etc.) necesitas crear para cada etapa del buyer’s journey.

Optimizacion SEO: Asegurate de que todo el contenido esté optimizado para motores
de busqueda, incluyendo la investigacion de palabras clave y la optimizacion on-page.

Implementacion de CTA y Landing Pages: Disefia y optimiza llamados a la accion
(CTAs) efectivos y paginas de destino (landing pages) que conviertan a los visitantes en leads.

5. Distribucion y Promocion del Contenido

Estrategia de Social Media: Promociona el contenido a través de canales de redes
sociales relevantes para tu audiencia.

Email Marketing: Utiliza email marketing para distribuir contenido directamente a tu
lista de contactos, segmentando audiencias segun su etapa en el buyer’s journey.

Paid Media: Considera utilizar publicidad pagada (como Google Ads o Facebook Ads)
para amplificar el alcance del contenido.

6. Automatizacion del Marketing y Nutricion de Leads

Implementacion de Flujos de Trabajo Automatizados: Configura flujos de trabajo en tu
plataforma de automatizacion de marketing (como HubSpot, Marketo, etc.) para guiar a los
leads a través del embudo de ventas de manera automatica.

Lead Scoring: Desarrolla un sistema de lead scoring para evaluar y priorizar leads en
funcién de su interaccidon con tu contenido y su nivel de interés.

Nutricion de Leads: Crea campanas de lead nurturing para mantener a los leads
comprometidos y educados, moviéndolos hacia la decision de compra con contenido relevante.

7. Optimizacion de Conversiones (CRO)

Pruebas A/B: Realiza pruebas A/B para optimizar elementos clave como CTAs, landing
pages, y formularios. Analiza los resultados para determinar qué versiones generan mas
conversiones.

Optimizacion de la Experiencia del Usuario (UX): Mejora la usabilidad del sitio web y
la experiencia del usuario para reducir la friccion y aumentar las conversiones.

8. Seguimiento y Analisis de Resultados

Monitoreo de KPIs: Realiza un seguimiento constante de los KPIs establecidos para
evaluar el rendimiento de la campaiia.

Andlisis de Datos: Analiza los datos para identificar qué tacticas estan funcionando y
cuales no, utilizando herramientas de analisis web como Google Analytics o la plataforma de
automatizacion de marketing.
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Ajustes en Tiempo Real: Realiza ajustes en tiempo real seglin el andlisis de los datos
para optimizar el rendimiento de la campafia mientras aln esté activa.

9. Reporte y Mejora Continua

Elaboracion de Informes: Prepara informes detallados que resuman los resultados de la
campafia, incluyendo el rendimiento en términos de KPIs y el retorno de inversion (ROI).

Lecciones Aprendidas: Identifica las lecciones aprendidas y documenta las mejores
practicas para futuras campanas.

Iteracion y Mejora: Usa la informacidon obtenida para iterar y mejorar continuamente
las futuras campanas de Inbound Marketing.

10. Cierre y Deleite del Cliente

Estrategias de Retencion: Implementa estrategias para deleitar a los clientes después de
la conversion, como el uso de encuestas de satisfaccion, programas de fidelizacion, y contenido
educativo.

Programas de Referencias: Desarrolla programas que incentiven a los clientes
satisfechos a referir a otros, ampliando asi tu base de leads a través del boca a boca.

Esta metodologia te guiard a través de un proceso estructurado para implementar
campanas de Inbound Marketing, asegurando que todas las fases del buyer’s journey estén
cubiertas y que las campanas sean efectivas y medibles. A medida que avances, es crucial iterar
y ajustar las estrategias basadas en los resultados para maximizar el éxito.

6.7.1 Buyer Persona
figura 30Buyer persona

Fuente: imagen sacada de GOOGLE

Un buyer persona es una representacion semificticia de tu cliente ideal basada en datos
reales y algunas suposiciones educadas. Se utiliza para entender mejor a tus clientes (y posibles
clientes) y guiar la creacion de contenido, productos, servicios y estrategias de marketing que
resuenen con ellos.

Elementos Clave de un Buyer Persona
Informacion Demografica

Edad: Rango de edad tipico del cliente.
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Género: Si es relevante, el género predominante del cliente.

Nivel Educativo: Nivel de educacion que tipicamente posee.
Ubicacion: Donde vive (ciudad, region, pais).

Ingreso: Rango de ingresos o capacidad econdémica.

Informacién Profesional

Cargo/Posicion: Titulo o nivel de cargo en la organizacion.

Industria: El sector o industria en el que trabaja.

Experiencia Laboral: Afios de experiencia o conocimientos especificos.

Tamano de la Empresa: Tipo de empresa donde trabaja (por ejemplo, start-up,
corporacion multinacional).

Comportamiento y Hébitos

Canales de Informacion: Dénde busca informacién (blogs, redes sociales, newsletters,
etc.).

Preferencias de Comunicacion: Como prefiere comunicarse (email, redes sociales,
teléfono, etc.).

Intereses y Pasatiempos: Actividades personales o profesionales que le interesan.
Motivaciones y Objetivos

Metas Profesionales: Lo que espera lograr en su carrera o trabajo.

Objetivos Personales: Qué busca alcanzar en su vida personal o profesional.

Motivaciones: Factores que lo impulsan a tomar decisiones, como la eficiencia, el
reconocimiento, el desarrollo personal.

Problemas y Desafios

Puntos de Dolor: Los problemas o desafios que enfrenta y que tu producto o servicio
puede resolver.

Necesidades: Lo que necesita para superar estos desafios.

Barreras para la Compra: Obstaculos o preocupaciones que pueden impedir que
compren tu producto o servicio.

Proceso de Compra

Disparadores de Compra: Eventos o situaciones que motivan la busqueda de soluciones.
Factores de Decision: Criterios que utiliza para tomar una decision de compra.
Influencias en la Compra: Quiénes influyen en su decision (colegas, familia, lideres de

opinion).
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Ejemplo de Buyer Persona

Nombre: Laura Martinez
Edad: 35 afos

Cargo: Gerente de Marketing
Industria: Tecnologia

Ubicacion: Ciudad de Quito

Ingresos: $50,000 - $70,000 anuales

Nivel Educativo: Licenciatura en Comunicacion

Medios Preferidos: LinkedIn, Webinars, Blogs de marketing

Metas: Implementar estrategias innovadoras de marketing digital, mejorar la captacion

de leads.

Desafios: Falta de tiempo y recursos para investigar nuevas tendencias, presion por
demostrar ROI.

Motivaciones: Eficiencia en el trabajo, crecimiento profesional, reconocimiento en su empresa.

Proceso de Compra: Laura investiga exhaustivamente antes de tomar una decision, consulta a
colegas y analiza el costo-beneficio.

Importancia del Buyer Persona
Crear buyer personas permite a las empresas:

Segmentar y Personalizar: Adaptar las estrategias de marketing y ventas a las necesidades
especificas de diferentes segmentos de clientes.

Optimizar Contenidos: Crear contenido relevante que resuene con los intereses y problemas
especificos de cada persona.

Mejorar el ROI: Aumentar la efectividad de las campafias al dirigirlas a las personas mas
adecuadas.

Como Crear un Buyer Persona

Investiga a tu Audiencia: Entrevista a clientes actuales, analiza los datos de CRM, revisa
las interacciones en redes sociales, y estudia las tendencias de mercado.

Identifica Patrones: Agrupa la informacion recopilada para identificar patrones
comunes en los datos demograficos, comportamientos y motivaciones.

Documenta el Buyer Persona: Crea un perfil detallado y fécil de entender que tu equipo
pueda consultar al desarrollar estrategias de marketing y ventas.

Revisa y Actualiza: A medida que obtengas mas informacion o cambie el mercado,
actualiza tus buyer personas para que sigan siendo relevantes.
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En resumen, un buyer persona es una herramienta esencial para orientar tus esfuerzos
de marketing hacia los clientes que mas valoran lo que ofreces, facilitando la creacion de
estrategias mas eficaces y personalizadas.

6.7.2 Buyer’s Journey

El Buyer’s Journey es el proceso que sigue un potencial cliente desde que identifica una
necesidad o problema hasta que toma la decision de compra. Este viaje se compone de varias
etapas, durante las cuales el cliente pasa de ser un desconocido para la empresa a convertirse
en un cliente leal.

Etapas del Buyer’s Journey
Etapa de Consciencia (Awareness)

Definicién: En esta etapa, el cliente potencial se da cuenta de que tiene un problema o
necesidad. Atn no sabe cudl es la solucion adecuada y estd buscando informacion para entender
mejor su situacion.

Objetivo del Cliente: Identificar y comprender su problema o necesidad.
Ejemplos de Acciones:

Buscar en Google sobre sintomas o desafios que estd enfrentando.

Leer blogs o articulos que describen problemas similares.

Ver videos educativos o infografias que expliquen conceptos relacionados.
Estrategia de Contenido:

Crear contenido educativo y de concienciacion, como blogs, guias, infografias, y
videos.

No centrarse en productos especificos, sino en ayudar al cliente a entender su problema.
Etapa de Consideracion (Consideration)

Definicion: Aqui, el cliente potencial ha identificado claramente su problema o
necesidad y estd considerando diferentes opciones para resolverlo. Comienza a investigar
soluciones, comparando alternativas y definiendo criterios de decision.

Objetivo del Cliente: Evaluar distintas soluciones que pueden resolver su problema.
Ejemplos de Acciones:

Descargar whitepapers o ebooks que comparen diferentes enfoques.

Participar en webinars que exploran soluciones en detalle.

Leer estudios de caso para ver como otros han resuelto problemas similares.

Estrategia de Contenido:
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Proporcionar contenido mas profundo y comparativo, como ebooks, whitepapers,
estudios de caso, y guias de compra.

Presentar las soluciones de manera que el cliente pueda compararlas facilmente.
Etapa de Decision (Decision)

Definicion: En esta etapa, el cliente potencial esta listo para tomar una decision de
compra. Ha evaluado las opciones disponibles y ahora busca elegir la mejor solucion para su
situacion especifica.

Objetivo del Cliente: Decidir qué producto o servicio comprar y con qué proveedor
hacerlo.

Ejemplos de Acciones:

Solicitar una demostracion o prueba gratuita del producto.

Leer resefas de productos o testimonios de clientes.

Consultar con un representante de ventas para obtener detalles especificos de la oferta.
Estrategia de Contenido:

Ofrecer pruebas gratuitas, demostraciones, estudios de caso especificos, testimonios de
clientes, y comparaciones de productos.

Incluir informacion clara sobre precios, beneficios, y garantias.
Como Integrar el Buyer’s Journey en tu Estrategia de Inbound Marketing
Mapeo del Buyer’s Journey:

Identifica y documenta las etapas del viaje de tus buyer personas especificas. Cada
persona puede tener un viaje ligeramente diferente.

Creacion de Contenido Especifico para Cada Etapa:

Desarrolla contenido que responda a las preguntas y necesidades de tus clientes en cada
etapa. El contenido debe estar alineado con los objetivos y problemas especificos que enfrentan
en ese momento.

Optimizacion de Canales de Distribucion:

Usa los canales mas efectivos para cada etapa del viaje. Por ejemplo, SEO y redes
sociales son clave en la etapa de consciencia, mientras que el email marketing puede ser mas
efectivo en la etapa de decision.

Automatizacion y Personalizacion:

Implementa herramientas de automatizacion de marketing para entregar el contenido
adecuado en el momento correcto, personalizando la experiencia en funcion de la etapa del
buyer’s journey.
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Andlisis y Mejora Continua:

Monitorea continuamente como los clientes progresan a través del buyer’s journey y
ajusta tu estrategia en funcion de los datos obtenidos para mejorar la eficacia de tu marketing.

Ejemplo Préctico del Buyer’s Journey
Producto: Software de Gestion de Proyectos

Consciencia: Un gerente de proyectos se da cuenta de que su equipo esta perdiendo
plazos y necesita mejorar la coordinacion.

Contenido: Blog sobre "5 sefiales de que necesitas mejorar la gestion de proyectos en
tu empresa".

Consideracion: El gerente investiga diferentes métodos y herramientas que pueden
mejorar la gestion del equipo.

Contenido: Ebook comparando "Las 10 mejores herramientas de gestion de proyectos
en 2024".

Decision: El gerente decide que necesita una herramienta especifica que ofrezca
integracion con otras plataformas que su empresa ya utiliza.

Contenido: Caso de estudio sobre "Como una empresa similar mejoré su productividad
con nuestro software".

Beneficios de Entender y Aplicar el Buyer’s Journey

Personalizacion: Permite personalizar las interacciones con los clientes en funcion de
su etapa en el proceso de compra.

Eficiencia: Ayuda a enfocar los recursos de marketing en tacticas que muevan
efectivamente a los clientes a través del embudo de ventas.

Mejora de Conversion: Aumenta las tasas de conversion al entregar el contenido
adecuado en el momento correcto.

En resumen, el Buyer’s Journey es una herramienta esencial en la estrategia de Inbound
Marketing, permitiendo guiar a los clientes potenciales a través de un proceso fluido desde el
reconocimiento de una necesidad hasta la toma de decisiones de compra informada.

6.7.3 Sales Process

El Sales Process (Proceso de Ventas) es un conjunto estructurado de etapas y
actividades que una empresa sigue para convertir prospectos en clientes. Este proceso es crucial
para asegurar que las oportunidades de venta se manejen de manera eficiente y efectiva, desde
la identificacién de un prospecto hasta el cierre de la venta y el seguimiento posterior.

Fases del Proceso de Ventas

Prospeccion
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Definicion: Identificacion y busqueda de nuevos prospectos o clientes potenciales que
podrian beneficiarse de tu producto o servicio.

Actividades Clave:

Investigacion de mercado para encontrar leads.

Uso de herramientas de generacion de leads y redes sociales.
Participacion en eventos de networking y ferias.

Objetivo: Crear una lista de prospectos calificados que pueden estar interesados en lo
que ofreces.

Calificacion de Leads

Definicion: Evaluar los prospectos para determinar si tienen el potencial de convertirse
en clientes. Esta etapa también implica clasificar los leads segun su interés y capacidad de
compra.

Actividades Clave:

Uso de criterios de calificacion, como BANT (Budget, Authority, Need, Timing) o
CHAMP (Challenges, Authority, Money, Prioritization).

Realizacion de llamadas iniciales o envios de correos para evaluar el interés y la
capacidad del prospecto.

Objetivo: Determinar cudles leads estdn mas preparados para avanzar en el proceso de
ventas.

Contacto y Primer Encuentro

Definicion: Establecer contacto directo con el prospecto para presentar tu oferta y
comprender mejor sus necesidades.

Actividades Clave:

Reuniones de descubrimiento o llamadas de ventas.

Presentacion de la propuesta de valor y discusion de las necesidades del prospecto.
Recopilacion de informacion adicional sobre los desafios y objetivos del prospecto.

Objetivo: Construir una relacion inicial, identificar necesidades especificas y establecer
una base para la propuesta de venta.

Presentacion y Propuesta

Definicion: Preparar y presentar una propuesta detallada que muestre como tu producto
o servicio puede resolver los problemas del prospecto.

Actividades Clave:
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Creacion de una presentacion personalizada que aborde las necesidades y objetivos del
prospecto.

Elaboracion de una propuesta formal o cotizacion.
Realizacion de demostraciones de producto o pruebas si es aplicable.

Objetivo: Mostrar al prospecto el valor y los beneficios especificos de tu oferta, y como
se ajusta a sus necesidades.

Manejo de Objeciones

Definiciéon: Responder a las inquietudes o dudas que el prospecto pueda tener antes de
tomar una decision de compra.

Actividades Clave:

Escuchar y comprender las objeciones planteadas.

Proporcionar respuestas claras y detalladas para abordar cada objecion.
Reforzar los beneficios y la propuesta de valor para superar las barreras.

Objetivo: Superar obstaculos que puedan impedir el cierre de la venta y mantener el
interés del prospecto.

Cierre de la Venta

Definicion: Finalizar la venta y asegurar que el prospecto se convierta en cliente.
Actividades Clave:

Negociacion de términos y condiciones si es necesario.

Confirmacion de la aceptacion de la oferta por parte del prospecto.

Preparacion y firma de contratos o acuerdos.

Objetivo: Convertir el prospecto en cliente y asegurar el compromiso de compra.
Seguimiento y Postventa

Definicion: Asegurar la satisfaccion del cliente después de la venta y mantener una
relacion a largo plazo.

Actividades Clave:

Proporcionar soporte al cliente y resolver cualquier problema postventa.

Solicitar retroalimentacion para mejorar el proceso de ventas y el producto/servicio.
Identificar oportunidades de ventas adicionales o cruzadas (up-selling o cross-selling).

Objetivo: Fidelizar al cliente, asegurar una buena experiencia y explorar oportunidades
para ventas futuras.
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Estrategias y Herramientas para Optimizar el Proceso de Ventas
CRM (Customer Relationship Management)

Uso: Gestionar la informacioén de los clientes, rastrear interacciones, y automatizar
tareas de ventas.

Beneficios: Mejora la organizacion, seguimiento y andlisis de datos de clientes y
prospectos.

Automatizacion de Marketing y Ventas

Uso: Automatizar la generacion de leads, el envio de correos electronicos, y la gestion
de tareas repetitivas.

Beneficios: Aumenta la eficiencia y permite un enfoque mas centrado en los prospectos.
Andlisis de Datos y Reporting

Uso: Evaluar el rendimiento de ventas, analizar las métricas clave, y ajustar las
estrategias.

Beneficios: Proporciona informacion valiosa para tomar decisiones basadas en datos y
mejorar el proceso de ventas.

Capacitacion y Desarrollo del Equipo de Ventas

Uso: Capacitar a los vendedores en técnicas de ventas, manejo de objeciones y
comunicacion efectiva.

Beneficios: Mejora la habilidad del equipo para cerrar ventas y manejar diferentes
escenarios de ventas.

Uso de Contenido Educativo

Uso: Proporcionar contenido que eduque a los prospectos en cada etapa del proceso de
ventas.

Beneficios: Facilita la toma de decisiones del prospecto y fortalece la percepcion de
valor de la oferta.

Beneficios de un Proceso de Ventas Estructurado

Eficiencia: Un proceso definido ayuda a gestionar el tiempo y los recursos de manera
mas eficaz.

Consistencia: Asegura que todos los miembros del equipo de ventas sigan un enfoque
uniforme.

Mejora en el Cierre de Ventas: Permite identificar y abordar oportunidades y desafios
en cada etapa del proceso.

Experiencia del Cliente: Mejora la experiencia del cliente al proporcionar un enfoque
mas organizado y profesional.
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En resumen, un proceso de ventas bien estructurado es fundamental para convertir
prospectos en clientes, maximizando la eficiencia del equipo de ventas y asegurando una
experiencia positiva para el cliente.

6.8 Técnica lluvia de ideas para Promociones

figura 31LIuvia de ideas
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.

Fuente: imagen extraida del Google

La técnica de lluvia de ideas es una herramienta creativa que se utiliza para generar una
gran cantidad de ideas en un corto periodo de tiempo, sin juzgar ni descartar ninguna de ellas
durante el proceso inicial. Para desarrollar promociones efectivas utilizando esta técnica, sigue
estos pasos:

Pasos para una Lluvia de Ideas Efectiva para Promociones
Preparacion

Definir el Objetivo: Establece claramente el objetivo de la promocion. ;Quieres
aumentar las ventas, atraer nuevos clientes, retener a los existentes, o lanzar un nuevo
producto?

Reunir al Equipo: Convoca a un grupo diverso de personas que puedan aportar
diferentes perspectivas. Incluye miembros del equipo de marketing, ventas, atencion al cliente,
e incluso algunos clientes si es posible.

Seleccionar un Moderador: Designa a alguien para guiar la sesion y asegurar que todos
participen y se mantengan enfocados.

Inicio de la Sesion

Establecer Reglas Basicas: Explica las reglas basicas de la lluvia de ideas, como evitar
criticas, alentar ideas salvajes, y construir sobre las ideas de otros.

Elegir una Técnica de Lluvia de Ideas: Decide si utilizaras una lluvia de ideas
tradicional, brainstorming inverso (generar ideas sobre como no hacer algo), o alguna variacion
como el “brainwriting” (escribir ideas en lugar de decirlas).

Generacion de Ideas
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Facilitar la Participacion: Anima a todos los participantes a contribuir ideas. No importa
cuan inusuales o aparentemente inviables sean.

Usar Técnicas de Estimulacion:

Preguntas Provocadoras: ;Qué pasaria si...? ;Como podriamos...?
Comparaciones: Compara con promociones exitosas en otros sectores o empresas.
Asociaciones Aleatorias: Usa palabras al azar para inspirar nuevas ideas.

Mapas Mentales: Crea un mapa mental para explorar diferentes aspectos de la
promocion y sus posibles variaciones.

Registro de Ideas

Anotar Todas las Ideas: Asegurate de registrar todas las ideas, ya sea en una pizarra, un
documento compartido o notas.

No Juzgar en Esta Etapa: Evita evaluar las ideas mientras se generan. El objetivo es
acumular una gran cantidad de ideas.

Clasificacion y Evaluacion

Agrupacion de Ideas: Organiza las ideas en categorias o temas similares para facilitar
su revision.

Evaluacion: Examina las ideas segun criterios como viabilidad, costo, impacto
potencial, y alineacion con los objetivos de la promocion.

Priorizacion: Usa técnicas como el analisis de impacto/esfuerzo o la votacion para
priorizar las ideas mas prometedoras.

Desarrollo y Planificacion

Refinamiento de Ideas: Trabaja en detalle las ideas seleccionadas, desarrollando planes
especificos y estrategias para su implementacion.

Asignacion de Tareas: Distribuye responsabilidades y establece plazos para ejecutar la
promocion.

Implementacion y Seguimiento
Lanzamiento de la Promocion: Lleva a cabo la promocion segun el plan desarrollado.

Monitoreo y Ajuste: Supervisa los resultados y realiza ajustes seglin sea necesario para
optimizar el rendimiento.

Ejemplo de Lluvia de Ideas para una Promocion
Objetivo: Aumentar las ventas en un periodo de temporada baja.
Generacion de Ideas

Descuentos por Volumen: Ofrecer descuentos en compras grandes.

179



UNIVERSITARIO
»“'&U RUMINAHUI

Programas de Recompensas: Implementar un programa de puntos o recompensas por
cada compra.

Ofertas Exclusivas: Crear ofertas especiales solo para suscriptores del boletin.

Eventos Virtuales: Organizar un webinar o un evento en linea con descuentos
exclusivos.

Colaboraciones: Colaborar con influencers o bloggers para promociones conjuntas.
Regalos por Compra: Ofrecer un regalo gratuito con cada compra realizada.

Campanias en Redes Sociales: Crear concursos o desafios en redes sociales con premios
atractivos.

Clasificacion y Evaluacion

Agrupar Ideas: Agrupar ideas en categorias como descuentos, recompensas, eventos, y
colaboraciones.

Evaluar: Evaluar cada categoria en términos de coste, impacto esperado, y facilidad de
implementacion.

Desarrollo y Planificacion
Seleccionar Ideas: Elegir las ideas con el mejor balance entre impacto y costo.

Plan de Accion: Desarrollar un plan detallado para la implementacion de las ideas
seleccionadas.

Beneficios de la Lluvia de Ideas para Promociones
Creatividad: Permite generar ideas innovadoras y fuera de lo comun.
Diversidad de Perspectivas: Incluye aportaciones de diferentes areas y experiencias.

Motivacion: Involucra a todo el equipo en el proceso creativo, aumentando la
motivacion y el compromiso.

La lluvia de ideas es una técnica poderosa para desarrollar promociones efectivas,
asegurando que tu empresa tenga una variedad de enfoques creativos para atraer y retener
clientes.

6.9 Técnica lluvia de ideas para Contenido

La técnica de lluvia de ideas es una herramienta creativa que se utiliza para generar una
gran cantidad de ideas en un corto periodo de tiempo, sin juzgar ni descartar ninguna de ellas
durante el proceso inicial. Para desarrollar promociones efectivas utilizando esta técnica, sigue
estos pasos:

Pasos para una Lluvia de Ideas Efectiva para Promociones

Preparacion
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Definir el Objetivo: Establece claramente el objetivo de la promocion. ;Quieres
aumentar las ventas, atraer nuevos clientes, retener a los existentes, o lanzar un nuevo
producto?

Reunir al Equipo: Convoca a un grupo diverso de personas que puedan aportar
diferentes perspectivas. Incluye miembros del equipo de marketing, ventas, atencion al cliente,
e incluso algunos clientes si es posible.

Seleccionar un Moderador: Designa a alguien para guiar la sesion y asegurar que todos
participen y se mantengan enfocados.

Inicio de la Sesion

Establecer Reglas Basicas: Explica las reglas basicas de la lluvia de ideas, como evitar
criticas, alentar ideas salvajes, y construir sobre las ideas de otros.

Elegir una Técnica de Lluvia de Ideas: Decide si utilizaras una lluvia de ideas
tradicional, brainstorming inverso (generar ideas sobre como no hacer algo), o alguna variacién
como el “brainwriting” (escribir ideas en lugar de decirlas).

Generacion de Ideas

Facilitar la Participacion: Anima a todos los participantes a contribuir ideas. No importa
cuan inusuales o aparentemente inviables sean.

Usar Técnicas de Estimulacion:

Preguntas Provocadoras: ;Qué pasaria si...? ;Como podriamos...?
Comparaciones: Compara con promociones exitosas en otros sectores o empresas.
Asociaciones Aleatorias: Usa palabras al azar para inspirar nuevas ideas.

Mapas Mentales: Crea un mapa mental para explorar diferentes aspectos de la
promocion y sus posibles variaciones.

Registro de Ideas

Anotar Todas las Ideas: Asegurate de registrar todas las ideas, ya sea en una pizarra, un
documento compartido o notas.

No Juzgar en Esta Etapa: Evita evaluar las ideas mientras se generan. El objetivo es
acumular una gran cantidad de ideas.

Clasificacion y Evaluacion

Agrupacion de Ideas: Organiza las ideas en categorias o temas similares para facilitar
su revision.

Evaluacion: Examina las ideas segln criterios como viabilidad, costo, impacto
potencial, y alineacién con los objetivos de la promocion.
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Priorizacion: Usa técnicas como el andlisis de impacto/esfuerzo o la votacién para
priorizar las ideas mas prometedoras.

Desarrollo y Planificacién

Refinamiento de Ideas: Trabaja en detalle las ideas seleccionadas, desarrollando planes
especificos y estrategias para su implementacion.

Asignacion de Tareas: Distribuye responsabilidades y establece plazos para ejecutar la
promocion.

Implementacion y Seguimiento
Lanzamiento de la Promocion: Lleva a cabo la promocién segun el plan desarrollado.

Monitoreo y Ajuste: Supervisa los resultados y realiza ajustes segiin sea necesario para
optimizar el rendimiento.

Ejemplo de Lluvia de Ideas para una Promocion

Objetivo: Aumentar las ventas en un periodo de temporada baja.
Generacion de Ideas

Descuentos por Volumen: Ofrecer descuentos en compras grandes.

Programas de Recompensas: Implementar un programa de puntos o recompensas por
cada compra.

Ofertas Exclusivas: Crear ofertas especiales solo para suscriptores del boletin.

Eventos Virtuales: Organizar un webinar o un evento en linea con descuentos
exclusivos.

Colaboraciones: Colaborar con influencers o bloggers para promociones conjuntas.
Regalos por Compra: Ofrecer un regalo gratuito con cada compra realizada.

Campanias en Redes Sociales: Crear concursos o desafios en redes sociales con premios
atractivos.

Clasificacion y Evaluacion

Agrupar Ideas: Agrupar ideas en categorias como descuentos, recompensas, eventos, y
colaboraciones.

Evaluar: Evaluar cada categoria en términos de coste, impacto esperado, y facilidad de
implementacion.

Desarrollo y Planificacion
Seleccionar Ideas: Elegir las ideas con el mejor balance entre impacto y costo.

Plan de Accion: Desarrollar un plan detallado para la implementacion de las ideas
seleccionadas.
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Beneficios de la Lluvia de Ideas para Promociones
Creatividad: Permite generar ideas innovadoras y fuera de lo comtn.
Diversidad de Perspectivas: Incluye aportaciones de diferentes areas y experiencias.

Motivacion: Involucra a todo el equipo en el proceso creativo, aumentando la
motivacion y el compromiso.

La lluvia de ideas es una técnica poderosa para desarrollar promociones efectivas,
asegurando que tu empresa tenga una variedad de enfoques creativos para atraer y retener
clientes.

40 mini

You said:

Técnica lluvia de ideas para Contenido
ChatGPT said:

ChatGPT

La técnica de lluvia de ideas para generar contenido es util para crear temas y formatos
que capturen la atencion de tu audiencia y satisfagan sus necesidades. Aqui te explico cdmo
realizar una lluvia de ideas especifica para contenido de manera efectiva:

Pasos para una Lluvia de Ideas para Contenido
Preparacion

Definir el Objetivo: Clarifica el objetivo del contenido. ;Buscas aumentar el trafico
web, generar leads, educar a tu audiencia, o promover un producto o servicio?

Reunir al Equipo: Incluye miembros del equipo de marketing, redaccion, disefo, y
cualquier otro interesado relevante. La diversidad en el equipo puede enriquecer las ideas.

Elegir un Moderador: Designa a alguien que guie la sesion, mantenga el enfoque y
asegure que todos participen.

Inicio de la Sesion

Establecer Reglas Basicas: Explica que todas las ideas son bienvenidas, evita criticas
en esta fase, y fomenta la creatividad.

Seleccionar una Técnica de Lluvia de Ideas: Puedes usar técnicas como el
brainstorming tradicional, brainwriting, o mapas mentales.

Generacion de Ideas

Facilitar la Participacion: Asegurate de que todos los miembros del equipo contribuyan,
y anima a pensar de manera divergente.

Técnicas de Estimulacion:
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Preguntas Provocadoras: ;Qué problemas enfrenta nuestra audiencia? ;Qué les gustaria
aprender?

Analizar Competencia: Revisa el contenido de la competencia y encuentra areas donde
puedas ofrecer algo unico.

Exploracion de Temas Populares: Utiliza herramientas como Google Trends,
BuzzSumo o redes sociales para identificar temas populares y de interés.

Mapas Mentales: Crea un mapa mental de ideas relacionadas con temas centrales o
categorias.

Asociaciones Aleatorias: Usa palabras o conceptos aleatorios para inspirar nuevas ideas
de contenido.

Registro de Ideas

Anotar Todas las Ideas: Registra todas las ideas que surjan, ya sea en una pizarra,
documento compartido o notas.

No Juzgar en Esta Etapa: El objetivo es acumular una amplia variedad de ideas, no
evaluarlas todavia.

Clasificacion y Evaluacion

Agrupacion de Ideas: Organiza las ideas en categorias, como temas de blog, formatos
de contenido (videos, infografias), y canales de distribucion.

Evaluacion: Revisa cada categoria de ideas en funcion de su relevancia, viabilidad, y
alineacion con los objetivos.

Priorizacion: Utiliza técnicas de priorizacion, como votacidon o matriz de
impacto/esfuerzo, para seleccionar las ideas mas prometedoras.

Desarrollo y Planificacion

Refinamiento de Ideas: Desarrolla las ideas seleccionadas en conceptos detallados de
contenido.

Plan de Contenidos: Crea un calendario editorial que incluya los temas, formatos, y
fechas de publicacion.

Implementacioén y Seguimiento
Creacion de Contenido: Desarrolla y publica el contenido segun el plan.

Monitoreo y Ajuste: Evalta el rendimiento del contenido y ajusta la estrategia seglin
los resultados y la retroalimentacion de la audiencia.

Ejemplo de Lluvia de Ideas para Contenido
Objetivo: Aumentar el trafico web y la participacion en redes sociales.

Generacion de Ideas
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Articulos de Blog:

Guias completas sobre temas relevantes para la audiencia.
Listas de recursos tutiles y herramientas.

Estudios de caso y entrevistas con expertos.

Videos:

Tutoriales y demostraciones de productos.

Series de videos sobre tendencias del sector.

Videos detras de escena o de "dia en la vida".
Infografias:

Datos y estadisticas visualmente atractivas.
Comparaciones de productos o servicios.

Pasos para resolver problemas comunes.
Publicaciones en Redes Sociales:

Encuestas y preguntas para involucrar a la audiencia.
Contenido generado por usuarios y testimonios.
Ofertas exclusivas y concursos.

Ebooks y Whitepapers:

Investigacion profunda sobre temas clave.

Guias practicas y manuales detallados.

Reportes de tendencias y andlisis del mercado.
Clasificacion y Evaluacion

Agrupar Ideas: Clasificar ideas en tipos de contenido y formatos.

Evaluar: Analizar cada idea en términos de impacto potencial, facilidad de produccion,
y alineacion con los objetivos.

Desarrollo y Planificacion
Seleccionar Ideas: Elegir las ideas con mayor potencial de impacto.

Calendario Editorial: Planificar cudndo y cémo se creard y publicara cada pieza de
contenido.

Beneficios de la Lluvia de Ideas para Contenido

Creatividad: Estimula la generacion de ideas frescas y originales.
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Diversidad de Perspectivas: Incluye diferentes puntos de vista para un contenido mas
completo.

Innovacioén: Facilita la creacion de contenido que destaca en un mercado saturado.

La lluvia de ideas es una técnica esencial para mantener un flujo constante de contenido
relevante y atractivo, ayudando a captar y retener la atencion de tu audiencia.

6.10 Plan de Contenidos
figura 32Plan comercial

i/
XEW R
L -
Fuente: Imagen Traida del Google

Un Plan de Contenidos es una estrategia estructurada que define qué tipo de contenido
se creara, como se distribuira y cuando se publicard. Un buen plan de contenidos asegura que
el contenido esté alineado con los objetivos de marketing y las necesidades de la audiencia, y
que se mantenga un flujo constante de publicaciones.

Componentes de un Plan de Contenidos
Objetivos de Contenido

Definir Metas: Establece objetivos claros para el contenido, como aumentar el trafico
web, generar leads, mejorar la retencion de clientes o aumentar el reconocimiento de marca.

KPIs: Identifica los indicadores clave de rendimiento (KPIs) que usards para medir el
éxito, como el niumero de visitas, el engagement, o las conversiones.

Audiencia Objetivo

Buyer Personas: Desarrolla perfiles detallados de tus buyer personas para entender sus
intereses, necesidades y comportamientos.

Segmentacion: Divide tu audiencia en segmentos mas especificos si es necesario, para
personalizar el contenido.

Tipos de Contenido
Blogs: Articulos informativos, guias, estudios de caso, etc.

Videos: Tutoriales, entrevistas, demostraciones de productos, etc.
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Infografias: Datos visuales y resimenes graficos.

Ebooks y Whitepapers: Contenido mds extenso y detallado sobre temas relevantes.
Publicaciones en Redes Sociales: Actualizaciones, promociones, encuestas, etc.
Emails: Newsletters, campafias de email marketing, etc.

Calendario Editorial

Frecuencia de Publicacion: Define con qué frecuencia se publicard cada tipo de
contenido (diariamente, semanalmente, mensualmente, etc.).

Fechas de Publicacion: Programa las fechas y horas especificas para cada publicacion.

Responsables: Asigna tareas y responsabilidades a los miembros del equipo para la
creacion, revision y publicacion del contenido.

Temas y Tematica

Lineas de Contenido: Define los temas principales y subtemas que abordaras en el
contenido.

Investigacion de Palabras Clave: Usa herramientas de SEO para identificar palabras
clave relevantes y temas de interés.

Distribucién y Promocion

Canales de Distribucion: Decide donde se publicara el contenido (blog, redes sociales,
sitios de terceros, etc.).

Promocion: Planifica como promoveras el contenido (campaiias pagadas, marketing en
redes sociales, colaboraciones, etc.).

Proceso de Creacion

Creacion: Establece un flujo de trabajo para la creaciéon de contenido, desde la
investigacion y redaccion hasta el disefio y edicion.

Revision y Aprobacion: Define quién revisara y aprobaréd el contenido antes de su
publicacion.

Medicion y Analisis

Rastreo de Resultados: Utiliza herramientas analiticas para medir el rendimiento del
contenido segtin los KPIs establecidos.

Revision y Ajuste: Analiza los resultados y ajusta el plan de contenidos segtin lo que
funcione mejor y las lecciones aprendidas.

Ejemplo de Plan de Contenidos
Objetivo: Aumentar el trafico web en un 20% en los proximos 3 meses.

Audiencia Objetivo
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Buyer Persona: Profesionales de marketing digital interesados en estrategias de SEO.
Tipos de Contenido

Blog Posts: 2 publicaciones semanales sobre estrategias de SEO y casos de estudio.
Videos: 1 video mensual con tutoriales sobre herramientas de SEO.

Infografias: 1 infografia mensual sobre estadisticas de SEO.

Calendario Editorial

Semana 1-4:

Blog Post: "Cémo Optimizar tu Pagina de Inicio para SEO" (Lunes).

Video: "Introduccion a Herramientas de SEO" (Miércoles).

Infografia: "Tendencias de SEO en 2024" (Viernes).

Semana 5-8:

Blog Post: "Errores Comunes en Estrategias de SEO" (Lunes).

Blog Post: "Cémo Realizar un Analisis de Competencia en SEO" (Jueves).
Infografia: "Checklist para una Auditoria SEO Efectiva" (Viernes).

Temas y Tematica

Temas: Técnicas de SEO, herramientas de SEO, analisis de competencia.

Palabras Clave: SEO, optimizacion de péagina, auditoria SEO, herramientas de SEO.
Distribucion y Promocion

Canales: Publicacion en el blog de la empresa, comparticion en redes sociales
(LinkedIn, Twitter), y boletines de email.

Promocién: Anuncios pagados en redes sociales y colaboraciones con influencers del
sector.

Proceso de Creacidon

Creacion: Redaccion de blog posts por el equipo de contenido, produccion de videos
por el equipo de multimedia.

Revision: Revision por el editor de contenido y aprobacion final por el jefe de
marketing.

Medicion y Andlisis
Herramientas: Google Analytics, herramientas de redes sociales.
KPIs: Aumento del trafico web, tasa de conversion, engagement en redes sociales.

Beneficios de un Plan de Contenidos
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Eficiencia: Permite una produccion de contenido organizada y sin sorpresas de ultima
hora.

Consistencia: Mantiene una frecuencia constante de publicaciones, mejorando la
visibilidad y la participacion de la audiencia.

Alineacion: Asegura que todo el contenido esté alineado con los objetivos de marketing
y las necesidades de la audiencia.

Medicién: Facilita la medicion del rendimiento y la optimizacion continua de la
estrategia de contenido.

Un plan de contenidos bien elaborado no solo organiza y guia la produccion de
contenido, sino que también asegura que el contenido publicado sea relevante, impactante y
alineado con los objetivos generales de la empresa.

6.11 Cronograma de anuncios

Un cronograma de anuncios es un plan detallado que organiza cuando y dénde se
publicaran tus anuncios a lo largo del tiempo. Ayuda a garantizar que tus campafas
publicitarias sean oportunas, estén bien coordinadas y lleguen a tu audiencia objetivo en el
momento adecuado.

Componentes de un Cronograma de Anuncios
Objetivos de la Campafia

Definir Metas: Establece lo que deseas lograr con cada campaia (aumento de ventas,
generacion de leads, reconocimiento de marca, etc.).

KPIs: Determina los indicadores clave de rendimiento para medir el éxito de tus
anuncios.

Audiencia Objetivo

Segmentacion: Identifica a quién te diriges con cada anuncio (demografia, intereses,
comportamientos).

Tipos de Anuncios

Formato: Elige entre diferentes formatos como anuncios graficos, anuncios en video,
anuncios en redes sociales, anuncios en buscadores, etc.

Contenido: Define el mensaje y el llamado a la accidon de cada anuncio.
Canales de Publicidad

Seleccion de Canales: Decide en qué plataformas publicaras los anuncios (Google Ads,
Facebook Ads, LinkedIn Ads, etc.).
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Asignacion de Presupuesto: Distribuye el presupuesto entre los diferentes canales y
campaias.

Fechas y Horarios

Calendario de Publicacion: Establece las fechas y horarios especificos para la
publicacién de cada anuncio.

Frecuencia: Define la frecuencia con la que se publicardn los anuncios (diariamente,
semanalmente, etc.).

Estrategia de Contenidos

Temas y Mensajes: Planifica el contenido y los mensajes para cada anuncio en funcién
de la audiencia y los objetivos.

Creatividades: Disefia y prepara los materiales visuales y textuales necesarios para cada
anuncio.

Monitoreo y Ajustes

Seguimiento: Monitorea el rendimiento de los anuncios en tiempo real.
Ajustes: Realiza ajustes seglin el rendimiento y la retroalimentacion.

Ejemplo de Cronograma de Anuncios

Objetivo: Aumentar las ventas de un nuevo producto en un 25% durante el trimestre.
Semana 1-2: Lanzamiento de la Campaiia

Canal: Facebook Ads y Google Ads

Anuncio: Anuncio grafico con oferta de lanzamiento

Fecha de Inicio: 1 de octubre

Frecuencia: Anuncios diarios en Facebook, anuncios cada dos dias en Google
Semana 3-4: Refuerzo de la Campana

Canal: Instagram Ads y LinkedIn Ads

Anuncio: Video de demostracion del producto

Fecha de Inicio: 15 de octubre

Frecuencia: Anuncios 3 veces por semana en Instagram, 2 veces por semana en
LinkedIn

Semana 5-6: Promocion Especial
Canal: Email Marketing y Redes Sociales

Anuncio: Oferta especial por tiempo limitado (email y publicaciones en redes sociales)
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Fecha de Inicio: 1 de noviembre

Frecuencia: Envio de emails 2 veces por semana, publicaciones en redes sociales 4
veces por semana

Semana 7-8: Evaluacion y Ajustes

Canal: Facebook Ads y Google Ads

Anuncio: Anuncio de recordatorio con ajustes segun el rendimiento

Fecha de Inicio: 15 de noviembre

Frecuencia: Anuncios diarios en Facebook, anuncios cada tres dias en Google
Formato de Cronograma de Anuncios

Puedes crear un cronograma de anuncios utilizando una hoja de calculo o una
herramienta de gestion de proyectos. Aqui tienes un ejemplo de como podrias estructurarlo en
una hoja de célculo:

Tabla 20Componentes de un Cronograma de Anuncios

Semana Canal Tipo de Anuncio Contenido :;?;r;a de Frecuencia Presupuesto
1-2 Facebook Ads Anuncio Gréfico Oferta de Lanzamiento 1 de octubre  Diario $500
1-2 Google Ads Anuncio Grafico Oferta de Lanzamiento 1deoctubre  Cada 2 dias $500
3-4 Instagram Ads Video de . Demostracion del Producto 15 de octubre 3 veces por $300
Demostracion semana
34 LinkedIn Ads Video de ., Demostracion del Producto 15 de octubre 2 veces por $300
Demostracion semana
5-6 Email Marketing Oferta Especial o.fe.”a Especial por Tiempo 1 d? 2 veces por $200
Limitado noviembre semana
5-6 Redes Sociales Publicaciones o.fe.“a Especial por Tiempo 1 d? 4 veces por $200
Limitado noviembre semana
7.8 Facebook Ads Anuncio de. Ajustgs .Basados en 15 (.ie Diario $400
Recordatorio Rendimiento noviembre
7.8 Google Ads Anuncio de. Ajustgs .Basados en 15 (.ie Cada 3 dias $400
Recordatorio Rendimiento noviembre

Fuente: Elaboracion Propia
Beneficios de un Cronograma de Anuncios

Organizacion: Asegura que los anuncios se publiquen en el momento adecuado y en los
canales correctos.
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Eficiencia: Facilita la gestion del presupuesto y el tiempo.
Coherencia: Mantiene un mensaje coherente y oportuno a lo largo de la campana.

Medicion: Permite evaluar el impacto de cada anuncio y hacer ajustes segun el
rendimiento.

Un cronograma de anuncios bien planificado optimiza el impacto de tus campanas
publicitarias y asegura que se alcancen los objetivos establecidos de manera efectiva.

CAPITULO VII: PROCESO TECNICO LOGISTICO E IMPLEMENTACION DE
TODO EL ECOSISTEMA DIGITAL

7.1 Presentacion Sitios Web actuales: Sitio web con Wordpress, Landing Page, Perfil del
Negocio
figura 33https://x.com/docusecuretk

<« DocuSecure

Hogar
Explorar

Notificaciones

n www.docusecure.com.ec
M ensajes Capacitate y obtén tu certificacion

Sequridad Documental 6,

Adivinanza

Comunidades
DocuSecure

Perfil

Lideres en disefio, fabricacién y comercializacién de productos y servicios de
Mas impresi6n offset y documentos de seguridad a nivel nacional.

n Elizabeth Luguafia
§ Publicaciones

Fuente: elaboracion Propia

Cuando hablamos de sitios web actuales, nos referimos a diversas plataformas y
enfoques que cumplen funciones especificas dentro de la presencia en linea de una empresa o
persona. A continuacion, te presento una descripcion de cada uno:

1. Sitio Web con WordPress
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@ WordPress.com  Productos ¥  Funcionalidades ¥  Recursos ¥  Planes y Precios Iniciar sesion

Volver al soporte » Contenido y multimedia > Medios > Imagenes
Q) Busca preguntas, cursos y temas

Imagenes

& Otros idiomas: ~

Las imagenes son una forma fantastica de mejorar tu sitio de WordPress.com. Puedes subir los tipos de archivos de imagen mas

populares a tu sitio. En esta gufa, te mostraremos las distintas formas de afadir imagenes al sitio.

En esta guia v

Guia de imagenes

Se pueden hacer tantas cosas con las imagenes, que las hemos dividido en distintas paginas:

WordPress es una de las plataformas mas populares para la creacion de sitios web. Es
altamente flexible y permite la creacion de todo tipo de sitios web, desde blogs personales hasta
complejos portales de comercio electronico. Las ventajas de un sitio web con WordPress
incluyen:

Facil gestion de contenidos: Gracias a su interfaz intuitiva, no se requieren
conocimientos técnicos avanzados para publicar o actualizar contenido.

Flexibilidad en disefio: Existen miles de temas y plantillas que se pueden personalizar
para adaptarse a la identidad visual de la marca.

Funcionalidades ampliables: Con més de 58,000 plugins disponibles, es posible agregar
casi cualquier tipo de funcionalidad, como formularios de contacto, tiendas online,
optimizacién SEO, y mucho mas.

SEO amigable: WordPress esta disefiado para facilitar la optimizacion de motores de
busqueda (SEO), lo que ayuda a mejorar la visibilidad en Google y otros motores de busqueda.

2. Landing Page

figura 34Lamdind Page
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Fuente: Imagen extraida del Google
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Una landing page, o pagina de aterrizaje, es una pagina web disefiada especificamente
para una campana de marketing o publicidad. Su objetivo principal es convertir a los visitantes
en leads o clientes. Algunas caracteristicas clave de una landing page incluyen:

Enfoque en conversiones: La landing page suele tener un llamado a la accion (CTA)
claro, como "Descargar ahora", "Suscribete", o "Compra ahora".

Disefilo minimalista y directo: Para mantener el enfoque del usuario, se eliminan
elementos de distraccion como menus de navegacion o enlaces innecesarios.

Contenido persuasivo: El contenido esta disefiado para guiar al visitante hacia la accion
deseada, utilizando textos persuasivos, testimonios, y beneficios claros.

Optimizacion para pruebas A/B: Es comun realizar pruebas A/B en las landing pages
para identificar qué version tiene mejor rendimiento en términos de conversion.

Un perfil del negocio en linea se refiere a la presencia y descripcion de una empresa en
plataformas web especificas, como Google My Business, Facebook, LinkedIn, o directorios de
empresas. Los perfiles de negocio son esenciales para mejorar la visibilidad y credibilidad de
una empresa. Algunas caracteristicas importantes de un perfil de negocio incluyen:

Informacion esencial: Incluye detalles como nombre del negocio, direccion, horario de
atencion, namero de teléfono y sitio web.

Resefias y testimonios: Los clientes pueden dejar reseias que son visibles para otros
usuarios, lo cual puede influir significativamente en las decisiones de compra.

Imégenes y contenido multimedia: Es recomendable incluir fotos de la empresa,
productos o servicios, y otros elementos visuales que muestren la calidad del negocio.

SEO local: Tener un perfil de negocio bien optimizado ayuda a mejorar la visibilidad
en busquedas locales, lo que es crucial para atraer clientes en la zona.

Cada uno de estos elementos juega un papel crucial en la estrategia de marketing digital
de una empresa. Un sitio web con WordPress proporciona la base para una presencia en linea
solida y flexible. Las landing pages son herramientas poderosas para campafias especificas,
enfocadas en la conversion. Y un perfil del negocio bien gestionado mejora la visibilidad y la
reputacion en linea. Integrar estos elementos puede maximizar el impacto de tu presencia en
linea y atraer a un publico més amplio y comprometido.

7.2 Presentacion e integracion de todas las redes sociales

La integracion de redes sociales en la estrategia de marketing digital de una empresa es
esencial para maximizar su alcance y construir una relacion mas cercana con su audiencia. A
continuacion, te presento una guia sobre como se puede llevar a cabo esta integracion y las
ventajas que ofrece:

FACEBOOK
Aqui se destacan las plataformas mas relevantes para la mayoria de las empresas:

figura 35https://www.facebook.com/DocuSecure/?locale=pt PT
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Fuente: imagen extraida de Facebook

Facebook: Ideal para construir comunidades, interactuar con los clientes y compartir
contenido multimedia. Ofrece herramientas de publicidad altamente segmentadas y la
posibilidad de crear una tienda en linea a través de Facebook Shops.

figura 36INSTAGRAM

https://www.instagram.com/docusecure.ec/

Instagram docusecure.ec ——
do 0 publicaciones 3 seguidores 1 seguido
ﬁ Inicio sel re
Seguridad Documental Docusecure EC
Pioneros en el disefio, fabricacién y comercializacion de documentos de sequridad con més de 30
Q Bulsqueda afios de experiencia.
& www.docusecure.com.ec
@ Explorar
B PUBLICACIONES @ ETIQUETADAS
@ Reels

e,o Mensajes

O Notificaciones

Crear
B reril

Aun no hay publicaciones

Sugerencias para ti Ver todo

Fuente: imagen extraida de Instagram

Instagram: Una plataforma visual que es perfecta para mostrar productos, contar
historias de marca y conectar con un publico més joven. Las funciones como Instagram
Shopping y Stories permiten una interaccion dindmica y directa con los seguidores.

X

https://x.com/docusecuretk

figura 37 https://twitter.com/docusecuretk
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n Elizabeth Luguafia
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Fuente: Imagen extraida de X

X: Util para compartir noticias, interactuar en tiempo real con los clientes y participar
en conversaciones relevantes. X es una excelente herramienta para el servicio al cliente y la
gestion de la reputacion en linea.

figura 38LinkedIn:

https://www.linkedin.com/in/docusecure-ec-422189274/?originalSubdomain=ec

in RS ® 2 e =2
Documentos DOCUSECURE
de Sequridad A

45
m selre

Seguridad Documental

Docusecure EC g Docusecure
Especialista en documentacién en Docusecure

ador - Informacion de contacto

Actividad

Docusecure alin no ha publicado nada
Las publicaciones recientes que Docusecure comparta apareceran aquf.

Fuente: Imagen extraida de Lonkedin

LinkedIn: Especificamente para empresas B2B, LinkedIn es ideal para establecer
relaciones profesionales, compartir contenido especializado y reclutar talento. También es una
excelente plataforma para marketing de contenido y generacion de leads.
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figura 39YOUTUBE

https://www.youtube.com/watch?app=desktop&v=JC7THTKrztCU

= c 2 youtube.com/watch?app=desktop&iv=JCTHTKrztCU (=]

> YouTube

P Pl ) 306/315

Fuente: Imagen extraida de Youtube

YouTube: La plataforma de video por excelencia, ideal para contenido educativo,
demostraciones de productos, y videos de marca. YouTube también es un motor de busqueda,
lo que ayuda a mejorar la visibilidad en linea a través de SEO de video.

figura 40TIKTOK

https://www.tiktok.com/@docusecure4

d' TikTok
()} Parati
docusecure4 Docusecure
® Explorar (CEZD
Seguir Mensaje
B2 Siguiendo l 2
13 Siguiendo 1 Seguidores 0 Me gusta
(% LIVE
AUn no hay descripcién corta.
S Perfil
. Videos @ Me gusta
, esion o
e res, d
e y ver en
‘ Iniciar sesién

+ Crea efectos de

TikTok y obtén una

Fuente: Imgen extraida de TikTok

TikTok: Una plataforma en rapido crecimiento que permite la creacion de contenido de
video corto y viral, ideal para conectar con audiencias jovenes de manera creativa y auténtica.
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7.3 Ventaja competitiva de la presencia en Internet

figura 41Presencia en Itnternet
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X i @ Facebook i B Docusecure :

Fuente: Elaboracion Propia

La presencia en Internet se ha convertido en un factor crucial para cualquier empresa
que busque destacar en el mercado actual. Tener una presencia sélida y estratégica en linea no
solo permite a las empresas llegar a un publico mas amplio, sino que también ofrece una serie
de ventajas competitivas significativas. A continuacion, se detallan algunas de estas ventajas:

1. Acceso Global y Alcance Ampliado

Una presencia en Internet rompe las barreras geograficas, permitiendo a las empresas
acceder a mercados internacionales y llegar a clientes potenciales en cualquier parte del mundo.
Esto no solo amplia la base de clientes, sino que también ofrece la oportunidad de explorar
nuevos mercados y nichos que podrian estar desatendidos localmente.

2. Disponibilidad 24/7

A diferencia de un negocio fisico con horario limitado, una presencia en linea permite
a los clientes interactuar con la empresa en cualquier momento del dia. Esto es especialmente
beneficioso para el comercio electronico, donde los clientes pueden realizar compras a
cualquier hora, aumentando asi las oportunidades de ventas.

3. Mejora de la Visibilidad y Reconocimiento de Marca

Tener un sitio web optimizado, perfiles activos en redes sociales y contenido relevante
en linea aumenta la visibilidad de la marca. Esto no solo hace que la empresa sea mas facil de
encontrar para los clientes potenciales, sino que también ayuda a construir el reconocimiento
de marca a lo largo del tiempo, especialmente si se combina con estrategias de marketing de
contenido y SEO.
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4. Interaccion Directa con el Cliente

Las plataformas en linea permiten a las empresas interactuar directamente con sus
clientes, entender sus necesidades, recibir retroalimentacion en tiempo real y ofrecer soporte
rapido. Esta interaccion directa no solo mejora la experiencia del cliente, sino que también
permite a las empresas ajustar sus estrategias basadas en el comportamiento y las preferencias
de los consumidores.

5. Competitividad en el Mercado Digital

Con una presencia solida en Internet, las empresas pueden competir de manera mas
efectiva, incluso con competidores mas grandes. Un sitio web bien disefiado, campaiias de
marketing digital efectivas y una sélida estrategia de SEO pueden posicionar a una empresa en
igualdad de condiciones con sus competidores, independientemente de su tamafio.

7. Analisis de Datos y Toma de Decisiones Informadas

Las herramientas de analisis en linea permiten a las empresas recopilar datos sobre el
comportamiento de los usuarios, las preferencias de los clientes y el rendimiento de las
campafas. Estos datos son valiosos para tomar decisiones informadas, ajustar estrategias y
mejorar continuamente la oferta de productos y servicios.

8. Personalizacion y Segmentacion

El marketing digital permite una segmentacion precisa del publico objetivo y la
personalizacion del contenido. Las empresas pueden crear campafias adaptadas a diferentes
segmentos de clientes, ofreciendo productos y servicios que realmente les interesan, lo que
aumenta la efectividad de las campaiias y la satisfaccion del cliente.

9. Innovacion y Adaptabilidad

El entorno digital es dinamico, y las empresas con una presencia en Internet pueden
adaptarse rapidamente a las nuevas tendencias, tecnologias y comportamientos del consumidor.
Esta capacidad de innovar y adaptarse rapidamente puede ser una ventaja competitiva clave en
un mercado en constante cambio.

La presencia en Internet ofrece a las empresas una serie de ventajas competitivas que
son cruciales en el mercado actual. Desde el acceso a un mercado global hasta la capacidad de
interactuar directamente con los clientes y analizar datos en tiempo real, una presencia en linea
bien gestionada puede ser el diferenciador que impulse a una empresa por encima de sus
competidores. En un mundo cada vez mas digital, aprovechar estas ventajas es esencial para el
crecimiento y éxito sostenible de cualquier negocio.
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7.4 Tienda OnLine

figura 42Tienda en Linea

DOCUSECURE

Soluciones Documentales de Seguridad.

Somos una empresa pionera en el disefio y produccién de documentos de
seguridad con el propdsito de satisfacer las necesidades de instituciones publicas
y privadas.

Fuente: Internet

Una tienda en linea es una plataforma digital que permite a las empresas vender
productos o servicios a través de Internet. Este modelo de negocio ha ganado popularidad
debido a su capacidad para llegar a una audiencia global, operar las 24 horas del dia y ofrecer
una experiencia de compra conveniente tanto para los clientes como para los vendedores. A
continuacion, te presento una descripcion detallada de la tienda en linea, que ofrece:

figura 43Tienda en Linea
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Fuente: Imgen extraida del Internet
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figura 44Tienda en Linea
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Fuente: Internet

Componentes Clave de una Tienda en Linea
Plataforma de E-commerce

Una tienda en linea se construye sobre una plataforma de comercio electronico (e-
commerce) que proporciona las herramientas necesarias para gestionar productos, procesar
pagos, y manejar el inventario. Algunas de las plataformas mas populares incluyen:

Shopify: Una solucion todo-en-uno que facilita la creacion y gestion de tiendas en linea,
ideal para pequenas y medianas empresas.

WooCommerce: Un plugin para WordPress que convierte un sitio web en una tienda en
linea. Es altamente flexible y personalizable.

Magento: Una plataforma robusta y escalable, adecuada para negocios mas grandes con
necesidades complejas.

BigCommerce: Ofrece funcionalidades avanzadas y es ideal para empresas que buscan
crecer rapidamente en linea.

Seguridad y Confianza

Ganar la confianza de los clientes es fundamental, y esto se logra ofreciendo una
experiencia de compra segura, manteniendo la privacidad de los datos y proporcionando
politicas de devolucion claras y justas.
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Una tienda en linea ofrece una poderosa plataforma para vender productos y servicios,
con ventajas claras en términos de alcance, costos y flexibilidad. Sin embargo, el éxito en el
comercio electronico requiere una planificacion cuidadosa, una excelente experiencia del
cliente y estrategias de marketing efectivas. Con la plataforma adecuada y un enfoque centrado
en el cliente, una tienda en linea puede convertirse en un motor clave para el crecimiento y la
expansion de un negocio.

7.4.1 Creacion de la tienda online por: Woocommerce 6 Ecwid u otro

La eleccion de la plataforma adecuada para crear una tienda en linea es crucial para el
¢xito. Dos de las opciones mas populares son WooCommerce y Ecwid, pero también existen
otras plataformas que podrian ser adecuadas dependiendo la necesidad especificas.

figura 45Imagen tienda en linea
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1084 | Editar | Edicién ripida | Ervizr a Iz Pzpalera | Vizw] 05/08/2024 2 las (212
Duplicar
0 Especies Valoradas = En existencia s Sin ctegarizar s T Publicada
05,08/2024 a las 02:1%
0 Hojas Membratadas - En existencia - Sin categerizar - T Publicda
05,08/2024 a las 02:20
m] Hologramas = En existencia s Sin catagerizar s g Publicada
05,08/2024 a las 02:21
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05,08/2024 a las 02:22
(] Ordenes de Movilizacion - En existencia - Sin categorizar - Q Publicada
05,08/2024 a las 02:23
O Papel Continua - En existencia - Sin categarizar - ﬂf Publicada
05,08/2024 a las 02:24
O Papel de Deposita - En existencia - Sin categarizar - ﬂf Publicada
05,08/2024 a las 02:25
O Estuches Plasticos de libretas - En existencia - Sin catagarizar - ﬂf Publicada

Fuente: Internet

Otras Opciones

Ademas de WooCommerce y Ecwid, existen otras plataformas que podrian ser
adecuadas seglin las necesidades de tu negocio:

Shopify: Ideal para quienes buscan una solucidon todo-en-uno con hosting incluido. Es
facil de usar y ofrece muchas funciones integradas, pero tiene un costo mensual y cobra
comisiones por transaccion.

Magento: Excelente para grandes empresas que necesitan una solucidon altamente
personalizable y escalable. Sin embargo, requiere conocimientos técnicos avanzados y es mas
costoso de implementar y mantener.
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BigCommerce: Similar a Shopify, pero con mas funcionalidades nativas y sin

comisiones por transaccion. Es una buena opcion para empresas en crecimiento que necesitan
un alto nivel de funcionalidad sin depender demasiado de aplicaciones adicionales.

La eleccion entre WooCommerce, Ecwid u otra plataforma dependera de varios
factores, como el tamafio de tu negocio, tus conocimientos técnicos, el presupuesto y las
funcionalidades que necesites.

Elige WooCommerce si:

Ya estas utilizando WordPress o planeas hacerlo.

Necesitas una solucion altamente personalizable y escalable.

Estas dispuesto a gestionar el mantenimiento y la seguridad.

Elige Ecwid si:

Buscas una solucion facil de usar y rapida de implementar.

Necesitas integrarte con diferentes plataformas o redes sociales.

Prefieres que la plataforma maneje el mantenimiento y la seguridad.
Considera otras opciones como Shopify o BigCommerce si:

Quieres una solucidon todo-en-uno con menos necesidad de gestion técnica.

Estés dispuesto a pagar una tarifa mensual a cambio de un sistema mas automatizado y
con soporte.

Cada plataforma tiene sus propias ventajas y desafios, por lo que es importante evaluar
cuidadosamente cual se alinea mejor con los objetivos y recursos de tu negocio antes de tomar
una decision.

7.4.2 Diseiio del sitio
figura 46Diserio del sitio

DOCUSECURE

Soluciones Documentales de Seguridad.

Somos una empresa pionera en el diseiio y produccidn de documentos de
sequridad con el proposito de satisfacer Las necesidades de instituciones
péblicas y privadas.

Documentos
Confidenciales

Més de 30 ANOS de experiencia.

Contamos con certificacion  1S09001, otorgada a

do Sistemas de Gestién

empresas que

de Calidad basados en proceses,

Fuente: Google
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El disefio de un sitio web es uno de los elementos mas cruciales para el éxito de una
tienda en linea. Un buen disefio no solo debe ser atractivo visualmente, sino que también debe
ser funcional, facil de navegar, y optimizado para convertir visitantes en clientes. A
continuacion, te presento los aspectos clave que debes considerar al disefiar un sitio web para
una tienda en linea:

1. Estructura y Navegacion

La estructura y navegacion del sitio son fundamentales para garantizar que los usuarios
puedan encontrar facilmente lo que estdn buscando.

Menu de Navegacion: Debe ser claro y sencillo, ubicado en la parte superior del sitio o
en un menu lateral. Incluye categorias principales de productos, secciones como "Ofertas",
"Novedades" y "Contacto", y un enlace al carrito de compras.

Categorias y Subcategorias: Organiza los productos en categorias ldgicas, con
subcategorias si es necesario. Esto facilita la blisqueda y mejora la experiencia del usuario.

Barra de Busqueda: Una barra de bisqueda prominente es esencial, especialmente para
tiendas con un gran nimero de productos. Asegurate de que esté visible en todas las paginas.

2. Disefio Visual

El aspecto visual del sitio debe reflejar la identidad de tu marca y atraer a tu publico
objetivo.

Paleta de Colores: Utiliza una paleta de colores que esté alineada con la identidad de tu
marca. Evita el uso excesivo de colores y opta por un disefio limpio y coherente.

Tipografia: Elige fuentes legibles y profesionales. La tipografia debe ser consistente en
todo el sitio, con variaciones en tamaio para titulos, subtitulos y cuerpo de texto.

Imagenes de Alta Calidad: Utiliza imagenes de productos de alta calidad que muestren
los detalles y caracteristicas del producto. Considera incluir vistas en 360 grados o videos para
productos mas complejos.

3. P4gina de Inicio

La pagina de inicio es la primera impresion que los usuarios tienen de tu tienda. Debe
ser atractiva y destacar los elementos clave.

Banner Principal: Un banner o carrusel que muestre ofertas destacadas, productos
nuevos o promociones especiales es una excelente manera de captar la atencion.

Destacar Categorias y Productos: Muestra categorias principales y productos mas
vendidos o recomendados en la pagina de inicio para dirigir a los usuarios a las secciones mas
relevantes.

Testimonios y Resenas: Incluir testimonios o resefias de clientes en la pagina de inicio
puede aumentar la credibilidad y confianza en tu tienda.

4. Paginas de Productos
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Las paginas de productos deben estar disefiadas para proporcionar toda la informacién
necesaria y facilitar la compra.

Imégenes del Producto: Muestra varias imagenes del producto desde diferentes angulos.
Las imagenes deben ser de alta calidad y, si es posible, incluir un zoom para que los usuarios
puedan ver los detalles.

Descripcion Detallada: Proporciona descripciones completas que incluyan detalles
técnicos, beneficios y usos del producto. Asegurate de que el texto sea facil de leer y esté
organizado en secciones claras.

Precio y Disponibilidad: El precio debe ser claramente visible, junto con informacion
sobre la disponibilidad del producto. Si hay descuentos, aseglrate de mostrar el precio original
y el precio con descuento.

Boton de "Afadir al Carrito": El botén de "Anadir al Carrito" debe ser prominente y
facil de encontrar. Considera utilizar un color llamativo para que destaque en la pagina.

5. Pruebas y Optimizacion Continua

Una vez que el sitio esta en funcionamiento, es importante realizar pruebas y optimizar
continuamente.

Pruebas A/B: Realiza pruebas A/B en diferentes elementos del sitio, como el disefio del
botén de compra, el formato de las descripciones de productos, y la estructura de la pagina de
inicio para determinar qué funciona mejor.

Andlisis de Usuarios: Utiliza herramientas como Google Analytics para analizar el
comportamiento de los usuarios en el sitio. Identifica 4reas de mejora y realiza ajustes en
funcién de los datos recopilados.

Retroalimentacion del Cliente: Recoge y analiza la retroalimentacion de los clientes
para identificar problemas y oportunidades de mejora en la experiencia de usuario.

El disefio de una tienda en linea debe combinar estética, funcionalidad y usabilidad para
crear una experiencia de compra atractiva y eficiente. Al enfocarse en una estructura de
navegacion clara, un disefio visual atractivo, paginas de productos detalladas y un proceso de
pago simplificado, puedes maximizar las conversiones y construir una base de clientes leales.
Ademas, la optimizacion continua basada en pruebas y analisis es clave para mantener el sitio
alineado con las expectativas de los usuarios y las mejores practicas del comercio electronico.
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7.4.3 Datos basicos de la tienda virtual

figura 47Tienda Virtual

Tedos (15) | Publicados (14) | Barrador (1] | Papelera (7) | Ordznar } [ Buscar productos
| Accionesenlote W | | Sin categorizar (14) v ‘ | Filtrar por tipo de producte v | ‘ Filtrar por estado da invent | 14 elementos
ombre ¥ ¥ nvzntario racio ¥ ategarias figuatas acha v
a Nambre ¥ KUY [ i Pracic v G E * Facha
] Adhesivos de Transparte - En existencia £2050 81500 Sin categerizar = ﬁ Publicada
05,08/2024 a las 02:15
] Documento Bancario - En existencia - Sin categorizar - ﬁ Publicada
IC= 52| Edicar | Edicién rapida | Enviar a la Fapalera | Viaw | 05,08/2024 3 las 1218
Duplicar
O Especias Valoradas - En existencia - Sin categorizar - ﬁ Publicada
05/08/2024 a las 0219
O Hojas Membratadas - En existencia - Sin categarizar - f{ Publicada

05,03/2024 3 las [2:20

O Hologramas - En existencia - Sin categorizar - ﬁ Publicada
05,08/2024 2 las (221

Matricula - En existencia - Sin catzgorizar - Publiczda
]
05,/08/2024 3 las (222

O Ordenes de Movilizacion - En existencia - Sin categorizar - ﬁ Publicada
05,08/2024 2 las (223

] Papel Continua - En existencia - Sin categorizar - ﬁ Publicada
05,08/2024 3 las [2:24

O Papel de Deposita - En existencia - Sin categorizar - ﬁ Publicada
05,08/2024 a las [2:25

O Estuches Plasticos de libretas En existencia - Sin categorizar - ﬁ Publicada

Fuente: Google elaboracion propia

Los datos basicos de una tienda virtual son esenciales para establecer su identidad y
facilitar el contacto con los clientes, asi como para cumplir con requisitos legales. Aqui te
presento una lista de los datos basicos que debes incluir en tu tienda virtual:

Nombre de la Tienda

Nombre Comercial: El nombre oficial de tu tienda, que serd utilizado en todas las
comunicaciones y materiales de marketing.

Dominio del Sitio Web: La URL (direccion web) donde los clientes pueden acceder a
tu tienda.

Logotipo y Marca

Logotipo: Una imagen representativa de tu marca que se mostrara en el encabezado del
sitio, el favicon, y en otros materiales graficos.

Slogan (Opcional): Un lema corto que resuma la propuesta de valor de tu tienda.
Descripcion de la Tienda

Descripcion Corta: Una breve descripcion que explique qué tipo de productos o
servicios ofreces. Ideal para la meta descripcion de tu sitio.
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Descripcion Detallada: Una explicacion mas extensa sobre la mision, vision, historia y
valores de tu tienda.

Informacion de Contacto

Direccién Fisica: Si tienes una ubicacidon fisica, muestra la direccion. Esto es
especialmente 1til si también ofreces recogida en tienda.

Teléfono: Un nimero de contacto donde los clientes puedan comunicarse para consultas
0 soporte.

Correo Electronico: Una direccion de correo electronico para soporte al cliente, ventas
u otras consultas.

Formulario de Contacto: Un formulario en linea que permite a los clientes enviar
mensajes directamente desde el sitio.

Redes Sociales

Enlaces a Redes Sociales: Iconos o enlaces directos a las cuentas oficiales de la tienda
en plataformas como Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn, Pinterest, etc.

Perfil en Marketplaces (Opcional): Si vendes en marketplaces como Amazon, eBay,
Etsy, incluye enlaces a tus perfiles.

Politicas y Términos

Politica de Privacidad: Detalles sobre como manejas y proteges la informacion personal
de los clientes.

Politica de Devoluciones: Procedimientos y condiciones para devoluciones, cambios o
reembolsos de productos.

Términos y Condiciones: Las reglas generales que rigen el uso de tu tienda y la compra
de productos.

Politica de Envios: Informacion sobre métodos de envio, tiempos de entrega, costos, y
areas geograficas cubiertas.

M¢étodos de Pago

Opciones de Pago: Lista de los métodos de pago aceptados (tarjetas de crédito, PayPal,
transferencia bancaria, etc.).

Seguridad de Pagos: Informacidon sobre como se protege la informacion de pago (SSL,
certificaciones de seguridad, etc.).

Registro y Suscripcion

Formulario de Registro: Permite a los clientes crear una cuenta en tu tienda para un
proceso de compra mas rapido y acceso a su historial de pedidos.
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Suscripcion a Newsletter: Opcion para que los usuarios se suscriban a un boletin de
noticias para recibir ofertas, novedades y actualizaciones.

Incluir estos datos basicos en tu tienda virtual es fundamental para establecer confianza,
cumplir con las regulaciones, y facilitar la experiencia del usuario. Aseglrate de que esta
informacion sea facil de encontrar y esté siempre actualizada para mantener una buena
comunicacion y servicio al cliente.

7.4.4 Catalogo de Productos: Caracteristicas y Beneficios

figura 48hitps.//www.docusecure.com.ec/productos/menuProductos.php

docusecure.com.ec/productos/menuProductos.php

INICIO PRODUCTOS TERCERA PLACA ROSOTROS BLOG FORO MOVILIDAD

Nuestros Productos

Inicle > Productos

Matriculacidn y Revisidn
Vehicular

Documentas que paseen seguridades
adicionzles que impiden su

adulteracidn y falsificacidn.

( M= detalle )

Sistema de seguridad Tercera
Placa

Permite obtener datos de manera
autematizada con el uso de la
Identificacion por Radio Frecuencia -
RFID-.

( Mas detalle )

Fuente: Google elaboracion propia

2=

Adhesivo Holografico de
Seguridad
Imaresas digitalments por el Sistema

AXIS 4.0. Consta con la informacion

del vehiculo o mota

( Maxz detalle )

Identificacion de vehiculos

Adhesivos de identificacion que
cumplen con estdndares de calidad y
seguridad para transportes de uso

comercisl.

€ e )

eEs

Placas Provisionales para
Autos y Motos

Placas acrilicas para los usuarios gue
cumplan el debide proceso; emitida

por les GADS solicitantes

( Mis detalle )

Documentos de
Internacionales

Documentos gue cumalen can todas
las normativas, haciendelo un
preducts intransterible &

infalsificable

( Mis detalle )

Crear un catdlogo de productos para la comercializacion de documentos de seguridad
implica detallar las caracteristicas y beneficios especificos de cada tipo de documento. A
continuacion, te presento un ejemplo de como estructurar un catadlogo de productos enfocado
en documentos de seguridad, con énfasis en sus caracteristicas y beneficios para atraer y
convencer a los potenciales clientes.
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figura 499Catalogo de Productos: Documentos de Seguridad

Catdlogo de productos para tienda online

Tockos (15 | Bublcadtos (147 | Somador (1) | Fapelera (7] | Oedenar i Buscat productay
‘A:dmal enlon v| |Sﬁuugu|ul tsuv“ ﬁn.rxpmpaaepmw”ﬁuxpamou inveni v HE' 4 demencs
o ] Membre ¥ s Invensaia Predio v Categonas Eiguels - Fecha v
0 - Adheshvas de Tiansporte e Enexistentla 4293051800 Sincategerizar - Tr Publet
[~ 08,0208 alas 0215
[} _ Documenta Bancasia - Enexistentia - S atagerize - Tr Publicada
= 18- | Efeae | Ediciin ripida | Eowiar 3 La Papilera | avw | 15020124 alas 0212
Cugicar
[} . Especies Valaradas & Enexistentia = S ctagerize & Ty Publicada
= U204 alas 0215
(] _ Hojas Membretadas - Enexistentia - Sntagerize - Ty Publiczd
= 05,08/2024 alas 0220
(] Hologramas & Enexstentia S Sn ctagerizr - T Fublicada
= D508/2024 alas 0221
] - Matricula - Enexdstentia - Sn ctageriz - hd Fubliceda
= 158202 alas 0027
[n] Ordenes de MosiEzacion - Enedstensia - Sncategorizar - T Pk
b U204 alas (023
[n] E Papel Continee - Enedstexia - S atagerica - g Publicada
" U504 alas (024

Fuente: Internet

Al disenar y comercializar documentos de seguridad, es crucial destacar tanto las
caracteristicas técnicas que los hacen unicos y dificiles de falsificar, como los beneficios que
ofrecen a los clientes, desde la proteccion contra el fraude hasta el cumplimiento de normativas
legales. Este enfoque no solo atrae a clientes preocupados por la seguridad, sino que también
establece la reputacion de tu negocio como un proveedor confiable y profesional.

7.4.5 Precios

Para las empresas que buscan documentacion integral relacionada con la seguridad en
areas industriales o comerciales, el costo puede incrementarse debido a la necesidad de cumplir
con regulaciones especificas, lo que puede incluir la compra de software especializado,
consultorias, y auditorias.
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figura 50Precios

d INICIO PRODUCTOS TERCERA PLACA
S e
ety

Matriculacion y Revision
Wehicular

MOSOTROS BLOG

Adhesivo Holografico de
Seguridad

Deocumentos que poseen seguridades Impresos digitalmente por el Sistema

adicionales que impiden su AXIS 4.0. Consta con la informacién

adulteracidn y falsificacidn del vehicule o moto.

( Mas detalle ) ( Mds detalle )

ﬂ Sistema de seguridad Tercera

Identificacion de vehiculos

=) Placa

Adhesivos de identificacion gue

Fermite obtener datos de manera cumplen con estindares de calidad y

automatizada con el uso de la

seguridad para transportes de usc

Ident
RFID-.

( Mas detalle

cion por Radio Frecuencia -

) ( Mas detalle )

Documentos de identificacion Control de Transito y Movilidad

&2

Impresién Borde a Borde, Permiten el mejor control y manejo

proporcionande imagenes de la informacidn en la movilidad.

w ( Mas detalle )

irreproducibles

( Mas detalle

&

FORO MOWILIDAD CONTACTO

Placas Provisionales para
Autos y Motos

Placas acrilicas para los usuarios gue
cumplan el debido proceso; emitida

por los GADS solicitantes.

( Mas detalle )

Documentos de
Internacionales

Documentos gue cumplen con todas

las normativas, haciendolo un

preducte intransferible e

nfalsificable.

( Mas detalle )

Documentos de Seguridad

Documentos con varias seguridades
para evitar su adulteracion y

reproduccién

( Mas detalle w

Seguridad adhesiva

43 resuttados

Envio gratis

Tipo de papel
Témice (3
Transfer |3
Fotogréfico (2
Bond

Sublimatico

Tints Continua Anti Agua
uss$s

Disponible en 7 colores

Cantidad de hojas
1 hojes o menos (4

185 hojes (8

5 a 50 hojas (5
50 hojes o més (7
Minimo —| Maximo

Ubicacion

Quite (2

Guayaquil (15

Cotopaxi (&

Esmeraldas ||

Fuente: Internet

Vinil Adhesive Imprimible Impresara

Ordenar por Mas relevantes

Papel Bond Adhesivo lence ¥ Beige
Etiquetss Adhesive $3.5

Us$ 3=

- = &
& 0 b
o _ & &

N

=

Es importante tener en cuenta que estos precios pueden variar dependiendo de si el
documento es estandarizado o personalizado para las necesidades especificas de la
organizacion. Ademads, la contratacion de consultores especializados puede incrementar los
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7.4.6 Palabras claves

Para comercializar documentos de seguridad de manera efectiva, es esencial utilizar
palabras clave relevantes que atraigan a tu publico objetivo. A continuacién, te proporciono
una lista de palabras clave que pueden ayudarte a posicionar mejor tu oferta en motores de
busqueda y campaias publicitarias:

1. Palabras Clave Generales

Documentos de seguridad

Politica de seguridad

Normativas de seguridad

Planes de continuidad del negocio

Evaluacion de riesgos

Cumplimiento normativo

Proteccion de datos

Seguridad informatica

Seguridad fisica

2. Palabras Clave Especificas por Industria
Documentos de seguridad para PYMES

Documentos de seguridad para el sector educativo

3. Palabras Clave relacionadas con Cumplimiento Normativo
Documentos de cumplimiento ISO

Politica de seguridad y privacidad

Regulacion de proteccion de datos

4. Palabras Clave Técnicas

Andlisis de vulnerabilidades

5. Palabras Clave orientadas a la solucion

Como proteger los datos de la empresa

Soluciones de seguridad para pequefias empresas
Redaccion de documentos de seguridad personalizados
Mejores practicas en seguridad empresarial

6. Palabras Clave Locales (para atraer trafico regional)

Documentos de seguridad
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Normativas de seguridad en [pais/ciudad]

7. Palabras Clave en Tendencias

Seguridad en la nube

8. Long Tail Keywords (Palabras clave de cola larga)
Como crear un plan de continuidad del negocio
Documentos de seguridad para RTV

Estas palabras clave pueden ser usadas tanto en el contenido de tu sitio web como en
campafias de marketing pagadas (Google Ads, Facebook Ads, etc.). También pueden ayudarte
a optimizar tu sitio para SEO y atraer a clientes potenciales que buscan soluciones especificas
de seguridad.

7.4.7 Carrito de compra

Crear un carrito de compras para la comercializacion de documentos de seguridad
requiere una planificacion cuidadosa para ofrecer una experiencia de usuario eficiente y
garantizar la seguridad en el proceso de compra. Aqui te detallo los pasos clave para
implementar un carrito de compras exitoso:

1. Plataforma de E-commerce:
Shopify: Ideal si buscas facilidad de uso y tienes una tienda pequefia o mediana.

WooCommerce (WordPress): Buena opcion si ya tienes un sitio en WordPress y
necesitas flexibilidad.

BigCommerce: Excelente para tiendas mas grandes o si planeas escalar rapidamente.
Magento: Para tiendas complejas y personalizadas con un mayor volumen de ventas.

figura 51Plataforma de E-comerce

Fuente: Imagen extraida de GOOgle
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Configuracion del Carrito de Compras

Integracion con la Plataforma: Asegurate de que el carrito de compras esté
correctamente integrado con la plataforma de tu sitio web.

Funcionalidades Clave:
Anadir al carrito: Boton visible y facil de usar en cada producto o servicio.

Visualizacion del carrito: Opcidn para ver el carrito en cualquier momento, mostrando
el contenido actualizado.

Cantidad ajustable: Permite a los usuarios modificar la cantidad de documentos o
servicios seleccionados.

figura 52Eliminacion de productos: Opcion para eliminar productos facilmente del

Tadas (15 | Publicados (14) | Borrador (1) | Papelera (7) | Ordznar [ I [ Buscar productos l
| Acciones enlote v | | Sin categorizar (14 v | ‘ Filtrar por tipo de productc v ‘ | Filtrar por estado da invenl » | 14 elementos.
IE] @ Nomkre 5 SKu ¥ Inventaric Pracic ¥ Categarias Etiquetas * Fecha ¥
O Adhesivos de Transporte - En existencia £208081500  Sin categorizar & i} Publiczda
05/08/2024 3 las 0215
O Documento Bancario - En existencia - Sin categorizar - ﬂ( Publiczda
IC 82| Editar | Edicin rapida | Envier  la Papalera | Viaw, 05/08/2024 a las 0218
Duplicar
O Especies Valoradas - En existencia - Sin categorizar - i} Publiczda
05/03/2024 3 las 0219
O Hojas Membretadas - En existencia - Sin categorizar - ﬂ( Publiczda
05/08/2024 3 las 0220
O Hologramas - En existencia - Sin categorizar - i} Publiczda
05/03/2024 a las 0221
O Matricula - En existencia - Sin categorizar - ﬂ( Publiczda
050372024 a las 0222
O Ordenes de Movilizacion - En existencia - Sin categorizar - i} Publiczda
| 050372024 3 las 0223
O Papel Continug - En existencia - Sin categorizar - ﬂ( Publiczda
05/08/2024 3 ka5 02:24
O Papel de Deposito - En existencia - Sin categorizar - i} Publiczda
05/03/2024 3 las 02:25
O Estuches Plasticos de libretas. - En existencia - Sin categorizar - ﬂ( Publiczda

Fuente Internet

7.4.8 Pasarela de pagos y medio de pagos: Tarjeta crédito, manual, Pay pal, Payphone,

Implementar una pasarela de pagos para la compra de documentos de seguridad es
crucial para garantizar transacciones seguras y fluidas. A continuacion, te detallo como puedes
integrar diferentes medios de pago como tarjetas de crédito, pagos manuales, PayPal, y
Payphone en tu tienda en linea.
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figura 53Pasarela de pagos

VISA .

B
T Trustly Klarna.
Cofics DISC®VER
Bancantact
Goaogle Pay £
& G £z
% Pay
& bizum
B N
SOFORT 1=

Fuente: Imagen extraida de Google

Pasarelas de Pago Populares
Stripe: Soporta pagos con tarjetas de crédito y débito, es facil de integrar y ofrece

seguridad robusta.
PayPal: Muy conocido y confiable, permite a los usuarios pagar a través de sus cuentas

PayPal o con tarjetas de crédito sin necesidad de tener una cuenta PayPal

Payphone: Una solucion popular en algunas regiones (como Ameérica Latina), que

permite pagos rapidos a través de teléfonos moviles

Tarjetas de Crédito
Integracion con Stripe o PayPal: Ambas plataformas permiten la aceptacion de tarjetas

de crédito como Visa, MasterCard, American Express, entre otras

Proceso de Configuracion:
Crear una cuenta en Stripe o PayPal: Necesitaras una cuenta comercial en cualquiera de

estas plataformas.
Integracion en tu sitio web: Usa complementos o APIs para integrar la funcionalidad de

pago en tu tienda en linea.
SSL y Seguridad: Asegurate de tener un certificado SSL para proteger los datos de la

tarjeta de crédito durante la transaccion.
Autorizacion y Captura: Permite la autorizacion previa de los fondos, capturando el

pago solo cuando el documento se descarga o se entrega
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Pago Manual

Transferencia Bancaria o Depdsito: Ofrece a los clientes la opcion de realizar pagos
manuales mediante transferencia bancaria o deposito.

Proceso:

Instrucciones Claras: En la pagina de pago, proporciona instrucciones detalladas sobre
como realizar la transferencia.

Confirmacion Manual: Una vez realizado el pago, los clientes pueden enviar un
comprobante por correo electronico, y tu confirmas manualmente la transaccion antes de liberar
el documento.

Desventajas: El proceso es mds lento y requiere mds seguimiento, pero es una opcion
util para clientes que prefieren no usar tarjetas de crédito.

PayPal

Integracion: La integracion de PayPal es simple y se puede hacer facilmente a través de
las principales plataformas de e-commerce como Shopify, WooCommerce, etc.

Beneficios:

Rapidez y Seguridad: Los pagos se procesan instantaneamente y PayPal maneja la
seguridad de los datos del cliente.

Reputacion y Confianza: Los clientes suelen confiar en PayPal por su reputacion de
seguridad.

Configuracion:
Cuenta Comercial: Necesitaras una cuenta de PayPal Business.

Pagos de Invitado: Permite a los clientes que no tienen cuenta PayPal pagar con tarjetas
de crédito a través de la plataforma.

PayPhone

Descripcion: PayPhone es una opcidon de pago mévil que permite a los clientes realizar
pagos directamente desde su teléfono mévil. Es muy popular en ciertos mercados de América
Latina.

Integracion:

API o Plugins: Utiliza la API de PayPhone para integrar el sistema de pago en tu sitio
web. Algunos CMS también ofrecen plugins para facilitar la integracion.

Autenticacion: El cliente recibe una notificacion en su teléfono para aprobar el pago de
manera rapida y segura.

Beneficios:
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Comodidad: Los clientes pueden pagar de manera rapida usando su namero de teléfono
movil.

Seguridad: PayPhone utiliza mecanismos de autenticacion robustos.

7.4.9 Boton de pagos
Implementar un botén de pagos en tu tienda en linea para la venta de documentos de
seguridad es un paso clave para facilitar las transacciones y mejorar la experiencia del usuario.
figura 54 Boton de pagos

= Menu 7 BANCO PICHINCHA Q  Abretucuenta Acceso clientes

nicio / Personas / Tarjetas / Adicionales / Botén de pagos

Boton de Pagos para tu sitio
web o tienda virtual

Impulsa el crecimiento de tu negocio integrando el Botén de
pagos en tusitio web o tienda virtual

Solicitalo

Boton de pagos Resumen Beneficios Requisitos Preguntas Frecuentes

Fuente: Imagen extraida de Google

Seleccion de la Plataforma y Pasarela de Pago
Plataforma de E-commerce: Shopify, WooCommerce, BigCommerce, etc.

Pasarelas de Pago: Stripe, PayPal, PayPhone, entre otras. Cada una tiene sus propias
herramientas y métodos para crear botones de pago.

Configuracion del Boton de Pago

A continuacion, te detallo como configurar el boton de pago para cada plataforma y
pasarela:

a. Stripe
Generar el Boton de Pago:

Crear Producto en Stripe: Inicia sesion en tu cuenta de Stripe y crea un producto
correspondiente a tu documento de seguridad.

Enlace de Pago: Stripe ofrece una opcidn para crear un "Payment Link" que puedes usar
como boton en tu tienda.
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7.4.10 Proceso Logistico

El proceso logistico para la venta de documentos de seguridad en linea abarca varios
aspectos clave, desde la configuracion de tu tienda hasta la entrega del producto y el servicio
postventa.

figura 55Proceso logistico

—

Peguerimientn de |

mercaderia

¥

Compra a proveedores

¥

Tran=zporte v logistica

4

Exhibicién

4

Mderchandising

4 —

Comercializacen “" Contralde

[
Preventa |_:" Calidad

Servicio al cliente - A ‘ﬂ,m‘;- —
- — ST
| Postventa e —— B —
—
i ] [01=1

Caorreccion del Proceso

| Entrega de producto |

L

Seguimisnto “CENT |

¥

Fuente: Elaboracion Propia

Plataforma de E-commerce: plataforma adecuada (Shopify, WooCommerce,
BigCommerce, Magento).

Integracion de Pasarelas de Pago: métodos de pago como tarjetas de crédito, PayPal, y
otros, y asegurate de que funcionen correctamente.

Carga de Productos: documentos de seguridad como productos en tu tienda, con
descripciones detalladas, precios y opciones de descarga.

Proceso de Compra y Pago

Botén de Pago: botdn de pago esté correctamente configurado y visible en la pagina del
producto.

Carrito de Compras: Permite a los clientes agregar multiples documentos al carrito y
proceder a la compra.

Proceso de Pago: Facilita un proceso de pago seguro y sencillo, con opciones de pago
diversificadas.
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Entrega de Documentos
Descarga Automatica:

Configuracion del Enlace de Descarga: Una vez confirmado el pago, se genera un
enlace para la descarga del documento o un archivo adjunto al correo de confirmacion.

Entrega Inmediata: los clientes reciban el documento de inmediato tras la compra para
evitar retrasos.

Acceso a la Cuenta: Permite que los clientes accedan a una cuenta en tu tienda donde
puedan descargar el documento en cualquier momento.

Gestion de Pedidos

Confirmacion de Compra: Envia un correo electronico de confirmacion que incluya
detalles del pedido, el enlace para descargar el documento, y una factura si es necesario.

Actualizacion de Estado: Mantén a los clientes informados sobre el estado de su pedido
(por ejemplo, “Pedido completado” o “Documento enviado”).

Atencion al Cliente

Soporte Postventa: Ofrece soporte para cualquier problema relacionado con la descarga
o el acceso al documento.

Politica de Reembolsos: Define claramente tu politica de reembolsos en caso de que el
cliente tenga problemas con el documento adquirido.

Gestion de Inventario (si aplica)

Documentos Digitales: Aunque no hay un inventario fisico para documentos digitales,
puedes llevar un registro de las descargas y compras para gestionar mejor las ofertas y
promociones.

Actualizaciones y Versiones: Mantén tus documentos actualizados y controla las
versiones para asegurar que los clientes siempre reciban la informacion mas reciente.

Optimizacion y Analisis

Monitoreo del Rendimiento: herramientas de analisis para seguir el rendimiento de tus
documentos de seguridad y ajustar las estrategias de marketing y ventas.

Retroalimentacion de Clientes: Recoger comentarios y opiniones de los clientes para
mejorar tus procesos y ofertas.

9. Cumplimiento Legal

Licencias y Derechos de Autor: todos los documentos de seguridad que vendes estan
legalmente licenciados y no infringen derechos de autor.

Normativas de Proteccion de Datos: Cumple con las leyes de proteccion de datos y
privacidad, como GDPR, si operas en la Union Europea.
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Ejemplo de Flujo del Proceso Logistico:

Cliente selecciona un documento de seguridad y lo agrega al carrito.

Cliente procede al pago y completa la transaccion mediante la pasarela de pago
seleccionada.

Sistema genera un enlace de descarga o envia un correo electronico con el documento
adjunto.

Cliente recibe la confirmacion del pedido y el enlace para descargar el documento.
Si surge alglin problema, el cliente puede contactar al soporte postventa para resolverlo.
Registra la venta y actualiza el inventario digital (si aplica).

Este flujo asegura que tus clientes tengan una experiencia de compra fluida y que la
entrega de los documentos de seguridad se realice de manera eficiente y segura. Si necesitas
mas detalles o tienes preguntas especificas sobre alguna etapa del proceso, no dudes en
preguntar.

7.4.11 Presentacion de la tienda on line en la web

La presentacion de tu tienda en linea para la comercializacion de documentos de
seguridad debe ser profesional, clara y facil de usar. Aqui te dejo una guia para disefiar y
presentar tu tienda en linea de manera efectiva:

Diseio y Estructura del Sitio Web

a. Pagina de Inicio

Encabezado Claro:

Logo: Asegurate de que tu logo sea visible y representativo de tu marca.

Menu de Navegacion: Incluye enlaces a las principales secciones como Productos,
Sobre Nosotros, Contacto, y Soporte.

figura 56 Tienda Online

Mas de 30 ANOS de experiencia.

Fuente: Elaboracion propia en el Google

219



UNIVERSITARIO

é‘tu RUMINAHUI

[1 Banner Principal:

Imagen Atractiva: Usa una imagen o grafico relacionado con la seguridad y la

proteccion de datos.

Mensaje Claro: Incluye un mensaje de bienvenida y una propuesta de valor que resalte

por qué tus documentos son esenciales.

[J Llamadas a la Accion (CTA):

Botones de Compra: Coloca botones de llamada a la acciéon como “Explorar
Documentos” o “Comprar Ahora” en lugares estratégicos.

figura 57Botones de Compra

PRODUCTOS  TERCERA PLACA

NOSOTROS

BLOG ForoMoviuDAD

Nuestros Productos

Inido > Productos

Matriculacion y Revision
- V
= Vehicular

Dacumentos que poseen seguridades

Adhesivo Hologréfico de
Seguridad

Placas Provisionales para
Autos y Motos

M  Sistema de seguridad Tercera F Identificacion de vehiculos ﬁ Documentos de
1@; Placa == Il Internacionales

dg
dofh . mico TERCERA PLACA
BEE

propercionznoe imagenes

PRODUCTOS

irreproduciales.

Mis detalle

‘@ Documentos Financieros ——II

*xx

Documentos utilizsdos por entidades
financieras para indistinta tramite,

Mis detalle

do
sefilre

Nusstra compromisa permanents con nuestros clientss es ofrecar
productes con altos estédares de calidad, cumpliends con todos los

requerimientos establecidos.

Fuente: elaboracion rropia

NOSQTROS

BLOG  FORQ MOVILIDAD

Dara evilar su QULErECION ¥

Q& L3 INTormacian en 13 moviLigac.

reproduccidn.

Mis detalle

Papeleria Comercial Editariales

kA @ ok kK

Trabsjames y producimas de acuerdo Nos encragamos de tado el proceso

editarial: su edicidn y distribucidn.

Mis detalle

a Lz necesidad de nustros clientes.

Links Productas Contictanos

> Productos 3 Fevisitn Vehicular Av. Galo Flaza Lasso N4E-148
Sector EL Labradur, Quito, Ecuador

» Mosatros s Hologramas

Teléfono: (503-2) 600-8220

» Tercera Placa s Placas vehiculares

E-Mailventas@docusecure.com.ec

no@on

» Blag > Mdentificaciones

» Contactos > Papeteria Comercial
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Péagina de Productos
Listado de Productos:

Categorias: documentos de seguridad en categorias (e.g., Politicas de Seguridad,
Analisis de Riesgos, Cumplimiento Normativo).

Filtros y Busqueda: Incluye opciones de filtro y una barra de busqueda para facilitar la
localizacion de documentos.

Detalles del Producto:

Descripcion: Proporciona una descripeion detallada de cada documento, incluyendo su
proposito, beneficios y cualquier norma que cumpla.

Vista Previa: muestra un extracto del contenido del documento si es posible.

Precios: Muestra claramente el precio y cualquier oferta especial.

7.4.12 Presentar transacciones reales o simuladas
La tienda en linea puede ayudar a demostrar el proceso de compra a tus clientes y
asegurarles que la plataforma es segura y funcional.

figura 58Imdgenes tienda virtual

Tados (15 | Publicados (14) | Borador (1) | Papelera (7) [ Ordenar 1 [ Buscar prodluctas
‘ Accionesenlote v | | Sin categorizar (14] v | | Filtrar por tipo de producte v | | Fittrar por estado da invent v | 14 glementos.

a @ Nomibre ¥ SKUF Inventaria Pracic ¥ Categarias Etiquetas * Facha ¥

0 Adhesivos de Transporte s En existencia $3000§1500  Sin categorizar s T Publicada
05/08/2024 a laz (215

] Documenta Bancario - En existencia - Sin catagorizar - ﬂ? Publicada
D 84 | Editar | Edicicn rapida | Ewiar 3 la Fagelera | Viaw| 05/08/2024 2 las (1213

Duplicar

m] Especies Valoradas - En existencia o Sin catagorizar o T Publicada
05/03/2024 a las (219

(] Hojas Membretadas - En existencia - Sin catagorizar - ﬂ? Publicada
05/08/2024 a las 02:20

(0] Hologramas - En existencia - Sin catagorizar - ﬂ? Publicada
05/08/2024 a las 0221

[m] Matricula - En existencia - Sin catagerizar - s Publicada
05/08/2024 2 las 02:22

O Ordenes de Movilizacion - En existencia - Sin catagorizar - ﬂ? Publicada
05/08/2024 3 las (223

0 Papel Continug - En existencia - Sin catagorizar - ke Publicada
05/08/2024 a las 02:24

O Papel de Deposito - En existencia - Sin catagorizar - ﬂ( Publicada
05/08/2024 2 las (225

(| Estuches PLasticos de libretas - En existencia - Sin catagorizar - ﬂ? Publicada

Fuente: elaboracion Propia del Google
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La tienda en linea ayuda a construir confianza y proporciona a los clientes una visién
clara de como funciona el proceso de compra. la presentacion debe ser profesional y clara, y
utiliza tanto métodos reales como simulados para cubrir diferentes aspectos del proceso de
compra y pago.

CAPITULO VIII: PROCESO ESTUDIO FINANCIERO E INVERSION
8.1 Gastos de Promocion

Para la elaboracion de las estrategias y acciones descritas en el presente “Plan de
Marketing Digital” se tomaron en consideracion las cotizaciones de proveedores externos para
construccion del sitio web, administracion de redes sociales en la version online, se incluye la
propuesta de contratarpersonal de planta para realizar dichas actividades y acciones.

La inversion que se realizara en marketing digital, corresponde a un aflo completo.

Tabla 21Presupuesto Plan de Marketing Digital

PRESUPUESTO DE MARKETING DIGITAL
MKD  |SUELDOS TOTAL

SEO 5 4,800.00 [$ 4,800.00

SEM $ 125.87 5 3,900.00 [$ 4,025.87

RICH MEDIA $ 1,904.00 5 1,904.00

EMAIL MARKETING [$  312.77 5 3,900.00 [$ 421277

PATROCINIOS 5 -

DIRECTORIOS 5 -

SMM $ 2,215.36 $
2,215.36

MEDIOS ONLINE  [$ - $ -

$ 4,558.00 $ 12,600.00 [$ 17,158.00

Elaborado por: La autora.

En la tabla se aprecia el rubro de marketing digital que corresponde a dos iniciativas, el
cambio de imagen del sitio web corporativo, la creacion de un sitio web para dispositivos
moviles y ademds una tienda digital de negocios.
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8.2 Asignacion de presupuesto mensual y anual

Tabla 22 Presupuesto mensual y anual

Fuente; Elaboracion

Propia
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Estrategia Acciones Actividad Responsable | Fecha inicio |t./Sem
Estrategias de Crear presencia online Realizar SEO local y Marketing marzo
cobertura de mercado organico, SEM
Estrategia de Aumentar la cuota de Facebook Ads, Google Marketing abril anu
penetracion de mercado por medio de Ads
mercados internet
Estrategia pull Comunicar la relevancia Campafia de video Marketing | mayo

de la marca mobile
Estrategia push Comunicar Paquetes envolventes | Marketing junio
comercialmente (abridor), landing page
Estrategias del Humanizar la marca Comunidad y Marketing julio anual
seguidor WhatsApp business
Estrategia online B2C | Notoriedad de la marca Landing page FAQs Marketing agosto
Estrategias de Post-venta y seguimiento | CRM Marketing septiembre anual
fidelizacion
Estrategia de Posicionamiento digital Filtro RA Cdédigo Qr Marketing octubre anual
marketing on-line
Estrategia de Creacion de valor al cliente | Paquetes especiales y | Marketing noviembre anual
atraccién promocionales
Imprev
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8.3 Plan de Inversion en plataformas digitales
Tabla 23 PLAN DE INVERSION

Ediciéon

Articulos

Oferta formativa vinculada

Abril-Mayo 14

12 Maneras de Identificar un liderazgo
ineficaz en la supervision

Liderazgo y Direccién de Personas

La evolucion del retail y el trade
marketing

Retail Innovation y Trade Marketing

;,Como retener a sus empleados de alto
potencial?

Desarrollo de Habilidades Gerenciales|
para Mandos Medios

Desarrollo personal ;Qué es el Coaching[Formacion  especializada  Coach|
Profesional? Profesional

La cadena de suministro transparente y|Gestion de la  Cadena  de
su responsabilidad social |Abastecimiento

El six sigma en la cadena de suministro.

Formacion especializada Six Sigma

FAQ's Todo lo que necesita saber sobre
formacion en ventas

Direccion estratégica en Ventas |
Desarrollo de Nuevos Negocios

Junio-Julio 14

La gestion del talento humano por
competencias

Gestion del talento humano basado en|
competencias laborales

Tendencias actuales en supply chain|
management

de
IAbastecimiento

Gestion la  Cadena de

Coaching: un arte con método cientifico

Coaching Gerencial

Los altos ejecutivos se olvidan de dirigir]
a sus mandos medios

Desarrollo de Habilidades Gerenciales|
para Mandos Medios

Aplicacion del proceso six sigma e laj
industria alimenticia

Yellow Belt Six Sigma

Agosto-
Septiembre 14

Coaching herramienta

aprender a aprender

como paraj

Coaching Gerencial

El facilitador interno como apoyo en laj
gestion del talento

Big data marketing y social CRM

;,Como conservar el talento joven?

Gestion del talento humano basado en|

(De qué color es su cadena de

abastecimiento?

de de
IAbastecimiento

Gestion la Cadena

BPM y Six Sigma: Dos metodologias
que convergen

'Yellow Belt Six Sigma

Llegar alli, desde aqui: BPM

Gestion por proceso de negocios BPM|

Fuente: Elaboracion Propia

224



UNIVERSITARIO
?;U RUMINAHUI

8.4 Plan de Inversion en Marketing Tradicional

Tabla 24Plan de Inversion en Marketing tradicional

Calendario Comercial Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio

Detalle Costo 1 2| 3| 4] 1) 2| 3] 4 1] 2 3| 4] 1] 2 3| 4 1] 2{ 3| 4| 1] 2 3| 4 1] 2 3

Contenido de interés

Historias

Ofertas

Publicidad feedback

Facebook |Campaiias publicitariag 5600

Insights

Pixel

Crear una tienda

Promocidn paga tienda

Contenido de interés

Highlights

Instagram |Reels 550

Estadisticas

1GTV

Trafico local SEO

Trafico SEQ

Publicidad display

Web 5700

Video Mobile

Landing Page

Informe de trafico

Trafico SEM

Google |Google Analytics 5500

Informe resultados

Mailing

CRM Conversion 5300

Informe resultados

Subtotal 52.150

Imprevistos 10% 5215

Total 52.365

DD, 1 WITTEI, 11K 1 0K, LINnKealn)

Fuente: Elaboracion Propia
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Presentacion Sitios Web actuales: Sitio web con Wordpress, Landing Page, Perfil del Negocio
X

Tabla 25https://x.com/docusecuretk

< DocuSecure

Hogar
Explorar
Notificaciones

5 WWW.JOCUSECUTe.Com.ec
Mensajes Capacitate y obtén tu certificacion

re
Seguridad Dosumental &)

Adivinanza

Comunidades
DocuSecure

Perfil
Lideres en disefio, fabricacién y comercializacién de productos y servicios de
Mas impresién offset y documentos de seguridad a nivel nacional.

Correo

n Elizabeth Luguaiia
Q Publicaciones

Fuente: Imgen de Google elaboracién Propia

Cuando hablamos de sitios web actuales, nos referimos a diversas plataformas y
enfoques que cumplen funciones especificas dentro de la presencia en linea de una empresa o
persona. A continuacion, te presento una descripcion de cada uno.

FACEBOOK
Aqui se destacan las plataformas mas relevantes para la mayoria de las empresas:

Tabla 26https.//www.facebook.com/DocuSecure/?locale=pt_PT

fCICEbOOk E-mail ou telemével ansreansans Esqueceste-te da tua c

Fuente: Imagen de Facebook

Facebook: Ideal para construir comunidades, interactuar con los clientes y compartir
contenido multimedia. Ofrece herramientas de publicidad altamente segmentadas y la
posibilidad de crear una tienda en linea a través de Facebook Shops.
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INSTAGRAM

Tabla 27https://www.instagram.com/docusecure.ec/

‘l“btu%"m docusecure.ec m Enviar mensaje
do 0 publicacicnes 3 seguidores 1 seguido
ﬁ Inicio se) re
Seguridad Documental Docusecure EC
Pioneros en el disefio, fabricacién y comercializacién de documentos de seguridad con més de 30
Q. slsqueda afios de experiencia.
@ www.docusecure.com.ec
@ Explorar
B PUBLICACIONES @ ETIQUETADAS
@ Reels

C’go Mensajes

o Notificaciones

Crear
B e

Ain no hay publicaciones

Sugerencias para ti Ver todo

Fuente: Igen de Instagram elaboracion propia

Instagram: Una plataforma visual que es perfecta para mostrar productos, contar
historias de marca y conectar con un publico mas joven. Las funciones como Instagram
Shopping y Stories permiten una interaccion dindmica y directa con los seguidores.

LinkedIn:
figura 59

https://www.linkedin.com/in/docusecure-ec-422189274/?originalSubdomain=ec

D ) (v

e wgacio

Eebscisyere su gocnusug

Qu s pocnzsCLE
DocrnaecriLe EC MW pocnzecms
‘eednugeg pocnumn.
W ase 26y
e L o
[ |

g& 2ednLigag e
pocnwsugo2 DOCNZECNBE
Mo~ © % s e e
G 3 NUKSQICOW\IAQOCNZEaNE-6C-551 8RS AT 0UBIUIZNPOWIIU=6C

Fuente: Elaboracion Propia
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TIKTOK

Tabla 28https://www.tiktok.com/(@docusecure4

J TikTok Buscar
) Parati

docusecured4 Docusecure
® Explorar (2D

Si i M j

Qe siguiendo ensale >

13 Siguiendo 1 Seguidores 0 Me gusta
(0 LIVE

Aun no hay descripcién corta.
9 Perfil

5n para sequir 2 Videos & Me gusta

‘ Iniciar sesién

Y Crea efectos de

TikTok y obtén una

Fuente: Imagen de Tiktok elaboracion propia

TikTok: Una plataforma en rapido crecimiento que permite la creacion de contenido de
video corto y viral, ideal para conectar con audiencias jovenes de manera creativa y auténtica.

8.6 Campaiias pagadas #1 en Motores de busqueda por: GoogleAds 1y Youtube Ads 1

Tabla 29Ventaja competitiva de la presencia en Internet

€« > C 23 google.com/search?q=docusecuredirlz=1C1ALOY_esEC1024EC102480q=DOCUSECURERgs_lerp=EgZjaHIvbWUgBggAEEUYOzZIGCAAQRRGTMgGYIARBFGEAYCggCE.. & 3¢
)
Google docusecure x | & @ Q

Imagenes

doffile  sSde

Seguridad Documental ®

099 B33 4228
098 728 6048 £2lve
099 7421097 .
DocuSecure (@DocuSecureT... DocuSecure Docusecure
X : 0 Facebook : ﬂ Docusecure :

Fuente: Google
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La presencia en Internet se ha convertido en un factor crucial para cualquier empresa
que busque destacar en el mercado actual. Tener una presencia solida y estratégica en linea no
solo permite a las empresas llegar a un ptiblico mas amplio, sino que también ofrece una serie
de ventajas competitivas significativas. A continuacion, se detallan algunas de estas ventajas.

YOUTUBE

Tabla 30https://www.youtube.com/watch?app=desktop&v=JC7HTKrztCU

<« c 25 youtube.com/watch?app=desktep8iv=JCTHTKrztCU a % = § ¢

P Pl ) 306/315

Fuente: Imagen del Internet

YouTube: La plataforma de video por excelencia, ideal para contenido educativo,
demostraciones de productos, y videos de marca. YouTube también es un motor de busqueda,
lo que ayuda a mejorar la visibilidad en linea a través de SEO de video.

CAPITULO IX: PROCESO INTEGRACION DE LA TIENDA ONLINE,
EVALUACION DE CAMPANAS

9.1 Tienda online actualizada e integrada con todos los sitios web y las redes sociales.

Tienda en linea

docusecure-seguridsd-documentallocal, . . ii=h A ad [ R - )

Get Started

Fuente elaboracion Propia

9.2 Resumen de links de todo el ecosistema digital: SitioWeb+Tienda en linea, Maps, LP,
RRSS Fanpage, Instagram, TikTok, Canal Youtube.
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Tabla 31Resumen de Links

‘3 X https://x.com/docusecuretk

https://x.com > docusecuretk %

DocuSecure (@DocuSecureTk)

https://www.facebook.com/DocuSecure/

Facebook
(£ )

https://www.facebook.com :

DocuSecure

@ Instagram
https://www.instagram.com :

docusecure.ec

in LinkedIn Ecuador https://www.linkedin.com/in/docusecure-ec-
https://ec.linkedin.com » docusecure 422 1 89274/‘?0riginalSubdomain=ec

Docusecure EC - Especia

https://www.instagram.com/docusecure.ec/

o TikTok https://www.tiktok.com/@docusecure4

https://iwww.tiktok.com » ...

docu secure sdn bhd
docu secure sdn bhd (@docu.secure.s|

E Docusecure https://www.docusecure.com.ec/foronacional/
https://www.docusecure.com.ec » Quito videos
YouTube https://www.youtube.com/watch?app=desktop

https://www.youtube.com » @docusecure &V:JC7HTKthCU

Fuente: Elaboracion Propia

9.3 ROI DIGITAL: Concepto y Analisis
ROI DIGITAL

El Retorno de la Inversion representa los resultados que se obtendran en cuanto al
rendimiento econdmico, también la recuperaciéon econdmica de las acciones que se aplicara al
plan on-line. A continuacion, se presenta la siguiente férmula:

ROI de Marketing= (beneficio obtenido— inversion en marketing) / inversion en
marketing Se aplica el Retorno de la Inversion para el escenario esperado proyectado de la
aplicacion del proyecto:

ROI sin proyecto

Beneficio obtenido 126.400,30
Inversion 111.703,17
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ROI=(Beneficio-
Inversion)
/Inversion
ROI 0,13

ROI con proyecto

Beneficio obtenido 155.009,74
Inversion 111.703,17

ROI=(Beneficio-
Inversion)
/Inversion
ROI 0,39

La proyeccion financiera sin el proyecto genera ventas de $126.400,30, no obstante,
con el proyecto se alcanzarian ventas $155.009,74 con un incremento porcentual del retorno
de inversion de 0,13 a 0,39. Adicional, con el proyecto por cada $1 invertido segana $3, con una
capacidad de pago para la empresa de $6,70 por cada doélar de endeudamiento.

9.3 Conclusiones

La propuesta de Marketing Digital se enmarca de una forma técnica considerando
factores internos de la empresa, y externos deducidos de la recopilacion de informaciony datos
propia del sector. La empresa en la actualidad estd en una transicion digital de sus procesos;
por lo que, es oportuno la presencia digital y creacion de estrategias mercadoldgicas digitales
que faciliten esta nueva fase.

En la propuesta mercadologica digital se plantea atraer al menos un 40% de usuarios
propios que utilizan este producto, mejorando la visibilidad y posicionamiento SEO y SEM
a través de motores de busqueda relevantes como Google con resultados positivos. Adicional,
la optimizacion de la pagina web de la empresa y sincronizacion el uso de publicidad en videos
tiendas virtuales para dar notoriedad digital a la marca DocuSecure y finalmenteel uso de
estrategias de marketing de contenidos para humanizar a la marca mediante contenidos
relevantes y comunicacionales para fidelizar a clientes potenciales y actuales creando una
comunidad digital interactiva.
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