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DESCRIPCIÓN 

ANTECEDENTES 

El avance de la tecnología obliga a la industria gráfica a ser más creativos en la 

producción, comercialización de documentos y especies valoradas impresos, razón por la que 

se recomienda a las empresas Graficas prestar atención a la línea de documentos de seguridad, 

para evitar falsificación 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 Comercialización de Documentos de Seguridad y Servicios de Asistencia Técnica, para 

Ampliar la Cartera de Clientes  2024. 

 

La industria gráfica está experimentando una transición global tanto grafica como por 

segmentos. El Continuo crecimiento de la demanda y la ausencia de grandes proyectos para 

incrementar la capacidad de producción de celulosa de papel hacen prever un escenario de 

precios altos al menos en los últimos años 

Las nuevas tecnologías están desplazando al papel gráfico, pero son aliadas del papel 

para la elaboración de documentos de seguridad. 

Refiriéndonos al acceso tecnológico, podría indicar que de igual forma el acceso a 

internet y a la telefonía móvil ha aumentado significativamente. Esto representa una 

oportunidad importante, pues asegura que las acciones de comunicación que la misma se 

desarrolle en el campo digital tengan mayores posibilidades para alcanzar el público meta. 
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2.2. PROBLEMA 

 

Actualmente las entidades del Estado no han tomado conciencia de que existen 

Instituciones que por la característica de su función como registros de revisión técnica vehicular, 

cédula de identidad, pasaporte, Matriculas vehiculares, entre otros,  la emisión de estos 

documentos que se entrega al usuario son de fácil vulneración y adulteración y que son utilizados 

por la delincuencia por su fácil manipulación en el documento que entregan a los usuarios finales 

con características de una simple impresión con pocas o nada de seguridad en el documento por 

lo que están expuestos a la modificación y a la falsificación. Esto presenta una dificultad, y hace 

que en el intercambio de información se transforme en una acción dudosa para el usuario porque 

no existe una seguridad documentaria segura, ni mucho menos una garantía 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 válida la integridad de los documentos. 

 

Lo anterior, obliga a establecer medidas de seguridad y autenticación, 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 propósito de mejorar el desempeño 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 pequeñas, medianas 

a nivel mundial con más de 54000 empresas que mantienen a cerca de 600.000 puestos de trabajo 

de buena calidad. 

 

La impresión offset lidera el crecimiento en los sistemas de impresión empleados, seguido 

por la impresión digital, los países que están en este aumento son México, Brasil, Chile, quienes 

son los principales transformadores tecnológicos en temas de impresión. 

 

Como datos importantes cabe señalar la siguiente información tomada del Informe sectorial 

CESCE papel y artes Gráficas. 

 

El sector de artes gráficas en la mayoría de segmentos evolucionó favorablemente, si en 

el de prensa continua está en declive. 

 

Sin embargo en la actualidad el avance de la tecnología obliga a la industria gráfica a ser 

más creativos en la producción, comercialización de documentos y especies valoradas 

impresos, razón por la que se recomienda a las empresas Graficas prestar atención a la línea de 

documentos de seguridad, para evitar falsificación 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 Comercialización de Documentos de Seguridad y Servicios de 

Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de Clientes   

 

La tecnología a avanzado a pasos gigantescos al punto que en la actualidad el acceso a 

internet y a la telefonía móvil ha aumentado significativamente. Las ventas a través de plataforma 

llegan a ser más atractivas, entre las plataformas o medios comerciales mas utilizados para llegar 

al cliente es Watssap bussines, Facebook, You tube y tiendas electrónicas. Esto representa una 

oportunidad importante pues asegura que las acciones de comunicación que la misma desarrolle 

en el campo digital tengan mayores posibilidades para alcanzar el público meta. 
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2.4. JUSTIFICACIÓN 

 

En el Ecuador, el Código Orgánico Integral Penal (COIP) habla de tres tipos de delitos 

asociados a la falsedad; Es por ello que se analizará la problemática del delito de la falsificación 

de documentos digitales y físicos, sobre la concepción de esta situación conflictiva, intentando 

aportar en que no se infrinja la ley cuya vía será crear documentos que sean más seguros.  

 

La presente propuesta servirá de aporte para mejorar la emisión de documentos emitidos 

al usuario final, que deben tener seguridades para evitar copias. 

 

Considero importante aportar con una solución, ya que están más 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 

tecnología 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 elaboración 

de este producto. 

 

Este plan de marketing se la hace considerando la importancia que tiene el uso correcto 

de la emisión de documentos tanto en entidades Públicas como Privadas de mi país, se puede 

identificar que si se puede colocar en sus nichos de mercado la documentación de seguridad 

fabricada y diseñada con estándares de calidad, eficiencia y eficacia que evite vulnerar la ley que 

a la vez puede reducir la adulteración de documentos. 
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2.5. OBJETIVOS 

 

OBJETIVO GENERAL: 

Desarrollar un Plan de Negocio de Marketing Digital para la Comercialización de 

Documentos de Seguridad y Servicios de Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de Clientes  

2024. 

 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS: 

Realizar un análisis situacional y diagnosticar la situación actual referente a la seguridad 

de información documentaria 

 

Realizar un análisis de Industria Gráfica para conocer la distribución, promoción y precios. 

Establecer lineamientos de seguridad para garantizar la confidencialidad disponibilidad e 

integridad de la información. 

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

 

A partir de los objetivos planteados, se desarrollará la presente propuesta en aras de poder 

brindar una mayor solución. 

 

El desarrollo de esta propuesta inicia explicando los conceptos teóricos a los que se hace 

referencia los objetivos expuestos. 

 

2.6. ALCANCE Y RESULTADOS ESPERADOS 

 

El objetivo básico de marketing será una parte esencial para iniciar el proyecto ya que 

determinará el uso de los recursos y formas para lograr los objetivos en función de las necesidades 

y los deseos de ambas partes interesadas. Para establecer estos objetivos, se consideró que sean, 

medibles, alcanzables, realistas y con plazos determinados. Los objetivos para la estrategia de 

marketing son los siguientes: 

 

• Alcanzar ingresos por ventas 

• Colocar el producto en el mercado. 

• Conseguir el reconocimiento de marca 

• Convertirse en la marca favorita 

• Ganarse la confianza del cliente 

• Impulsar compras rápidas 

• Lograr recomendaciones 

• Proporcionar un buen servicio al cliente. 
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2.7. MATERIALES Y MÉTODOS: 

 

Metodología: Cualitativa 

Diseño de investigación: Exploratorio Subcategoría: Investigación-acción Corte de 

investigación: Transversal 

 

Población/muestra Será 288 empresas, el perfil de los encuestados serán los Directores 

Responsables del área de adquirir documentos de seguridad documental. 

 

Variables: Se va a medir por medio de los instrumentos. Aquí no hay variables 

independientes ni dependientes, porque se va a mirar el comportamiento natural de tales variables 

en expresión natural. 

 

Instrumentos de medición y técnicas: Se realizará como parte de la propuesta los 

instrumentos de validez y confiabilidad, se aplicará una muestra en una parte de la población de 

estudio que posea las mismas características del universo de estudio, para ello se verificará la 

calidad de las preguntas, la comprensión, la disposición de las personas a responder, tiempo de 

llenado. El número de muestra será de 288 y contendrá todas las características requeridas para 

determinar cómo se aplicará el Plan de Negocio de Marketing Digital para la Comercialización 

de Documentos de Seguridad y Servicios de Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de 

Clientes . Se analizará c/u de las respuestas y sus dificultades para efectuar los cambios con el fin 

de recolectar información con exactitud derivadas de la investigación. Para recolectar la 

información se utilizará a través de encuesta digital por Google Form y se las realizara a jefes y 

directores de las empresas que emiten documentación de seguridad. Para el método de 

procesamiento de información Se utilizará el criterio de: Levantamiento de información, 

Clasificación de la información, Análisis de la información obtenida, Verificación de la 

información, “La encuesta la realizará una persona para lo que se utilizará una base de datos 

seleccionada de las principales empresas y personal que tiene vínculo directo con el producto. 

 

El Material: Será necesario un equipo de computador portátil, facilidad para compartir 

información y procesamiento necesario para detallar resultados y recomendaciones finales para 

el análisis de los datos sobre la herramienta informática de Microsoft Excel la cual permitirá 

clasificar, verificar y contrastar las variables de la investigación.  

Procedimiento: El Procedimiento para extraer los factores principales hallados será según 

el método de varianza máxima análisis de confiabilidad de los datos, estimación de la porción 

común o compartida entre los factores. Para estimar la comunidad inicial se utilizará el método 

de kappa. 

 

Análisis estadístico: Para realizar el análisis estadístico se utilizará el Alfa de Cronbach: 

Es un coeficiente que sirve para medir la fiabilidad de una escala de medida y denominación 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 Comercialización de Documentos de Seguridad y Servicios de 

Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de Clientes   

 

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

 

BENEFICIARIOS INDIRECTOS:  

Consumidores: obtendrán un producto que genere mayor confianza de seguridad 

documental. 

Social: se aportará con la seguridad documentaria para disminuir delincuencia que utiliza 

documentos falsos 

 

 

FIRMA           

 Elizabeth Luguaña     

 

 

FIRMA DOCENTE  

MSC. DANILO SANTILLÁN 
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ANEXOS 

ANEXO 1. Tabla 1 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 

CRONOGRAMA 

NOMBRE DEL 

TRABAJO: 

PLAN DE NEGOCIO DE MARKETING DIGITAL PARA LA COMERCIALIZACIÓN DE DOCUMENTOS DE SEGURIDAD Y 

SERVICIOS DE ASISTENCIA TÉCNICA, PARA AMPLIAR LA CARTERA DE CLIENTES  2024 

AUTOR: ELIZABETH LUGUAÑA 

TUTOR: DANILO SANTILLAN 

FECHA: 03 DE MAYO 2024 

ACTIVIDADES 

SEMANAS I 

CICLO 

SEMANAS II CICLO % 

VALORACIÓN 

PRESUP

UESTO 

1 2 3 4 5 6 7 
8 9 1

0 

1

1 

1

2 

1

3 

1

4 

1

5 

1

6 
  

1. PROCESO: DESCRIPCIÓN DEL PROYECTO X                16,66% 50.00 

2. PROCESO: CREATIVO   X X              16,66% 50.00 

3.  PROCESO: ESTRATÉGICO FINANCIERO    X X X X X         16,66% 50.00 

4. PROCESO:  ESTRATÉGICO COMERCIAL         X X X X     16,66% 50.00 

5. PROCESO: CIERRE DE VENTAS             X X   16,66% 50.00 

LOGÍSTICA DE SALIDA Y RESULTADOS               X X 16,66% 50.00 

TOTAL                 100% 300.00 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

FIRMA       MSC. DANILO SANTILLÁN 
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ANEXO 2.Tabla 2 PRESUPUESTO 

PRESUPUESTO 

NOMBRE DEL TRABAJO: PLAN DE NEGOCIO DE MARKETING DIGITAL PARA LA COMERCIALIZACIÓN DE DOCUMENTOS DE SEGURIDAD Y SERVICIOS DE ASISTENCIA TÉCNICA, PARA AMPLIAR LA CARTERA DE CLIENTES  2024 

AUTOR: ELIZABETH LUGUAÑA 

TUTOR: DANILO SANTILLAN 

FECHA: 03-05-2024 

RUBROS GASTOS POR SEMANA G TO 

N° DESCRIPCIÓN ANT C. UNIT C. TOTAL 1 2 3 4 5 6 7 8 9 0 1 2 3 4 5 6  

HARDWARE 1 0 50 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 50.00 

1.1                      

1.2                      

SOFTWARE 1 0 50 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 50.00 

2.1                      

2.2                      

MATERIALES Y SUMINISTROS 1 0 50 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 50.00 

3.1.                      

3.2                      

RECURSOS BIBLIOGRAFICOS 1 0 50 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 50.00 

4.1                      

4.2                      

VIÁTICOS Y MOVILIZANCIÓN 1 0 50 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 50.00 

5.1 0                     

5.2                      

OTROS 1 0 50 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 50.00 

6.1                      

6.2                      

TOTAL                  300.00 

Fuente: Elaboracion Propia 
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CAPÍTULO I: DESCRIPCIÓN DEL PLAN DE NEGOCIO DIGITAL  

Antecedentes 

El avance de la tecnología obliga a la industria gráfica a ser más creativos en la 

producción, comercialización de documentos y especies valoradas impresos, razón por la que 

se recomienda a las empresas Graficas prestar atención a la línea de documentos de seguridad, 

para evitar falsificación 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 Comercialización de Documentos de Seguridad y Servicios de Asistencia Técnica, para 

Ampliar la Cartera de Clientes  2024. 

La industria gráfica está experimentando una transición global tanto grafica como por 

segmentos. El Continuo crecimiento de la demanda y la ausencia de grandes proyectos para 

incrementar la capacidad de producción de celulosa de papel hacen prever un escenario de 

precios altos al menos en los últimos años 

Las nuevas tecnologías están desplazando al papel gráfico, pero son aliadas del papel 

para la elaboración de documentos de seguridad. 

Refiriéndonos al acceso tecnológico, podría indicar que de igual forma el acceso a 

internet y a la telefonía móvil ha aumentado significativamente. Esto representa una 

oportunidad importante, pues asegura que las acciones de comunicación que la misma se 

desarrolle en el campo digital tengan mayores posibilidades para alcanzar el público meta. 

. 

1.1.1 Marketing Digital 

Cuando hablamos de marketing digital para documentos de seguridad, nos referimos a 

la promoción y difusión de materiales relacionados con la seguridad de la información, la 

privacidad de los datos y la protección cibernética a través de medios digitales. Aquí tienes 

algunas estrategias que podrían ser útiles: Contenido de valor: Crea contenido relevante y útil 

relacionado con la seguridad de la información. Esto puede incluir artículos, infografías, videos 

explicativos, guías prácticas, entre otros. Asegúrate de que tu contenido responda a las 

preguntas comunes y ofrece soluciones prácticas a los problemas de seguridad.  

 

Para la emisión y distribución de documentos de seguridad a través de marketing digital, 

hay varias plataformas que pueden ser útiles. Aquí tienes algunas de las más populares: 

Sitio web y blog propio : Tener un sitio web bien diseñado y un blog donde puedas 

publicar contenido relevante sobre seguridad de la información 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 artículos, guías 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 información sobre seguridad cibernética y enviarles regularmente correos electrónicos 

con enlaces a tus recursos, noticias relevantes y consejos útiles. 

Plataformas de distribución de contenido : Utiliza plataformas de distribución de 

contenido como SlideShare, Scribd o Issuu para compartir tus documentos de seguridad de 

forma gratuita o mediante suscripción. Estas plataformas te permiten llegar a una audiencia 

más amplia y aumentar la visibilidad de tus recursos. 

Publicidad en motores de búsqueda (SEM) : Utilice Google Ads u otras plataformas de 

publicidad en motores de búsqueda para promocionar sus documentos de seguridad mediante 

anuncios de búsqueda. Puedes crear anuncios que aparecerán cuando las personas busquen 

términos relacionados con la seguridad cibernética y dirigirlas a tu sitio web oa una página de 

destino específica 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 número 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 línea 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 según sus intereses 

y características demográficas para llegar a las personas adecuadas. 

 

Estas son algunas de las plataformas más utilizadas para el marketing digital de emisión 

de documentos de seguridad. La clave está en utilizar una combinación de estas herramientas 

y adaptar tu estrategia a las necesidades y preferencias de tu audiencia objetivo. 

Al utilizar estas plataformas de marketing digital, podrás aumentar la visibilidad y la 

accesibilidad de tus documentos de seguridad, y llegar a una audiencia más amplia de personas 
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interesadas en proteger su información y datos en línea. Recuerda adaptar tu estrategia a las 

necesidades y preferencias de tu público objetivo. 

 

Problema 

Actualmente las entidades del Estado no han tomado conciencia de que existen 

Instituciones que por la característica de su función como registros de revisión técnica 

vehicular, cédula de identidad, pasaporte, Matriculas vehiculares, entre otros,  la emisión de 

estos documentos que se entrega al usuario son de fácil vulneración y adulteración y que son 

utilizados por la delincuencia por su fácil manipulación en el documento que entregan a los 

usuarios finales con características de una simple impresión con pocas o nada de seguridad en 

el documento por lo que están expuestos a la modificación y a la falsificación. Esto presenta 

una dificultad, y hace que en el intercambio de información se transforme en una acción dudosa 

para el usuario porque no existe una seguridad documentaria segura, ni mucho menos una 

garantía 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 válida 

la integridad de los documentos. 

Lo anterior, obliga a establecer medidas de seguridad y autenticación, 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 propósito de mejorar el desempeño de 

la empresa y su imagen en el mercado. 

 

Contexto 

La industria graficas es un sector fundamental integrado por empresas pequeñas, 

medianas a nivel mundial con más de 54000 empresas que mantienen a cerca de 600.000 

puestos de trabajo de buena calidad. 

 

La impresión offset lidera el crecimiento en los sistemas de impresión empleados, 

seguido por la impresión digital, los países que están en este aumento son México, Brasil, Chile, 

quienes son los principales transformadores tecnológicos en temas de impresión. 

Como datos importantes cabe señalar la siguiente información tomada del Informe 

sectorial CESCE papel y artes Gráficas. 

El sector de artes gráficas en la mayoría de segmentos evolucionó favorablemente, si 

en el de prensa continua está en declive. 

Sin embargo en la actualidad el avance de la tecnología obliga a la industria gráfica a 

ser más creativos en la producción, comercialización de documentos y especies valoradas 

impresos, razón por la que se recomienda a las empresas Graficas prestar atención a la línea de 
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documentos de seguridad, para evitar falsificación 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 Comercialización de Documentos de Seguridad y Servicios de 

Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de Clientes   

 

La tecnología a avanzado a pasos gigantescos al punto que en la actualidad el acceso a 

internet y a la telefonía móvil ha aumentado significativamente. Las ventas a través de 

plataforma llegan a ser más atractivas, entre las plataformas o medios comerciales mas 

utilizados para llegar al cliente es Watssap bussines, Facebook, You tube y tiendas electrónicas. 

Esto representa una oportunidad importante pues asegura que las acciones de comunicación 

que la misma desarrolle en el campo digital tengan mayores posibilidades para alcanzar el 

público meta. 

Justificación 

En el Ecuador, el Código Orgánico Integral Penal (COIP) habla de tres tipos de delitos 

asociados a la falsedad; Es por ello que se analizará la problemática del delito de la falsificación 

de documentos digitales y físicos, sobre la concepción de esta situación conflictiva, intentando 

aportar en que no se infrinja la ley cuya vía será crear documentos que sean más seguros.  

La presente propuesta servirá de aporte para mejorar la emisión de documentos emitidos 

al usuario final, que deben tener seguridades para evitar copias. 

Considero importante aportar con una solución, ya que están más 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 tecnología 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 

elaboración de este producto. 

Este plan de marketing se la hace considerando la importancia que tiene el uso correcto 

de la emisión de documentos tanto en entidades Públicas como Privadas de mi país, se puede 

identificar que si se puede colocar en sus nichos de mercado la documentación de seguridad 

fabricada y diseñada con estándares de calidad, eficiencia y eficacia que evite vulnerar la ley 

que a la vez puede reducir la adulteración de documentos. 

Objetivos 

Objetivo General 

 

Plan de Negocio de Marketing Digital para la Comercialización de Documentos de 

Seguridad y Servicios de Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de Clientes  2024. 
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Objetivos Específicos 

Realizar un análisis situacional y diagnosticar la situación actual referente a la seguridad 

de información documentaria 

Realizar un análisis de Industria Gráfica para conocer la distribución, promoción y 

precios. Establecer lineamientos de seguridad para garantizar la confidencialidad 

disponibilidad e integridad de la información. 

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

A partir de los objetivos planteados, se desarrollará la presente propuesta en aras de poder 

brindar una mayor solución. 

El desarrollo de esta propuesta inicia explicando los conceptos teóricos 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 Comercialización de Documentos de Seguridad y 

Servicios de Asistencia Técnica, para Ampliar la Cartera de Clientes   

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

BENEFICIARIOS INDIRECTOS:  

Consumidores: obtendrán un producto que genere mayor confianza de seguridad 

documental. 

Social: se aportará 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 Comercialización 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 información entre empresas y organizaciones para 

llegar al usuario final. Aquí hay una explicación más detallada de cómo funciona:  

El método de negocio B2B (business-to-business) implica la prestación de productos, 

servicios o soluciones a otras empresas en lugar de a consumidores individuales. Aquí te 

proporciona un método general para establecer y operar un negocio B2B:  

Identificación de la audiencia: En el ámbito B2B, es crucial identificar y comprender a 

la audiencia objetivo. Esto puede incluir empresas de diferentes sectores, tamaños y niveles de 

experiencia en seguridad de la información. 
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1. Identificación del Mercado y Segmentación:  

Investigación de Mercado: Analiza el mercado para identificar oportunidades, 

tendencias y necesidades específicas de las empresas en tu industria. 

Segmentación del Mercado: Divide el mercado en segmentos basados en criterios como 

tamaño de la empresa, industria, ubicación geográfica y necesidades específicas.  

2. Desarrollo de Producto/Servicio. 

Definición de Producto/Servicio: Desarrolla o servicios que aborden las necesidades y 

desafíos específicos de tus clientes empresariales. 

Personalización y Flexibilidad: Ofrece opciones de personalización para adaptar tus 

ofertas a las necesidades únicas 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 desafíos y cómo tus productos/servicios pueden resolverlos. 

Generación de Leads: Implementa estrategias para generar leads cualificados, como 

marketing de contenidos, publicidad dirigida y participación en eventos de la industria.  

Desarrollo de Relaciones: Construye relaciones sólidas 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 más largo y complejo que en el B2C, y adapta tus estrategias de ventas 

en consecuencia.  

4. Establecimiento de Precios y Negociación –  

Estrategia de Precios: Determina tus estrategias de fijación de precios considerando 

factores como costos, valor percibido, competencia y capacidad de pago del cliente.  

Negociación Personalizada: Prepárate para negociaciones personalizadas con cada 

cliente, ya que las necesidades y presupuestos pueden variar considerablemente entre empresas. 

5. Gestión de Relaciones con Clientes 

Atención al Cliente de Calidad: Proporciona un servicio al cliente excepcional que se 

enfoca en la satisfacción del cliente y la resolución rápida de problemas. 

Personalización y Adaptación: Establece relaciones a largo plazo con tus clientes, 

adaptándote a sus necesidades cambiantes y brindando soluciones personalizadas.  

Solicitar Retroalimentación: Solicita regularmente comentarios de tus clientes y utiliza 

esta información para mejorar continuamente tus productos/servicios y tu experiencia general 

como proveedor. 
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6. Operaciones y Logística  

Gestión de Inventarios y Producción: Asegúrate de contar con sistemas eficientes de 

gestión de inventarios y producción para cumplir con los pedidos de tus clientes en tiempo y 

forma.. 

Logística y Distribución: Establece relaciones sólidas con proveedores de logística y 

distribución para garantizar la entrega rápida y segura de tus productos/servicios.  

7. Innovación y Mejora Continua 

Investigación y Desarrollo: Invierte en desarrollo de Investigación  y desarrollo 

 

 

CAPÍTULO II: PROCESO CREATIVO 

          2.1   Logotipo 

Es la palabra que más se usa para definir la representación gráfica de una marca, es 

cuando solo se usa tipografía en la marca, composiciones de palabras, Identificaciones 

tipográficas. Con este antecedente la presente Propuesta El logotipo está conformado por la 

palabra “DOCUSECURE”, y ésta utiliza una tipografia open Sans-Regular con una ligera 

inclinación hacia delante para continuar con la misma línea del emblema. Es una combinación 

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 simbólica o icónica de la representación gráfica de una marca. Es decir, el 

‘dibujo’. Se refiere a cuando representamos la marca a través de un símbolo, icono. Para la 

marca que se pretende sacar será 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 tipografías utilizadas en el mundo de cuidado, que refleja 

protección, y en este contexto seguridad es sinónimo de alto rendimiento en cuanto a la calidad 

del producto. 

Figura 1ISOTIPO 

 

Fuente: Elaboracion propia 

https://evapreg.ister.edu.ec/course/view.php?id=3416&section=27#_bookmark19
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          2.3   Slogan 

Es una frase corta que enfatiza los valores y la misión de la empresa. Para mi caso el 

slogan será: 

 

"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 reproducción para 

material impreso y para material digital o electrónico. Se utilizó como referencia de paleta de 

colores: PANTONE SOLID COATED 

figura 2 Colores institucionales 

Positivo 

 

 

 

Fuente: elaboración propia 

Fondo blanco, Marca en negro,rojo 

El valor negativo de la marca permite la aplicación de la misma en sello húmedo, y para 

aplicaciones sobre cualquier medio publicitario que contenga fondo blanco. 

figura 3Fondos 

 

Fuentre: Elaboración Propia 

Negativo 

Fondo negro, Marca en blanco 

El valor negativo de la marca permite la aplicación de la misma sobre grabados 

tridimensionales y aplicaciones sobre cualquier medio publicitario que contenga fondo negro. 
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figura 4Fondo en Negativo 

 

 

 

Fuente Elaboracion propia 

Usabilidad 

Muestra el uso de la marca sobre fondos planos, permitiendo así su aplicación con áreas 

de inviolabilidad sobre colores sólidos 

figura 5Usabilidad 

 

Fuente: elaboración propia 

Aplicación 

El logotipo simplificado de “DocuSecure” se utilizará exclusivamente en aquellas 

aplicaciones que, por su diseño, tamaño o formato no permitan alcanzar el nivel de detalle 

requerido o su aplicación sobrecargue el diseño. De manera general, el logotipo simplificado 

se utilizará en material de difusión (productos de publicidad, videos) y material publicitario 

(esferos, jarros, hojas membretadas) Priorizando el formato horizontal frente al vertical. 

figura 6aplicacion 

 

figura 7 aoplicacion 

 

           

 

Fuente: Elaboracion del precio 
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2.5   Historia de la Marca 

La implementación de la marca Docusecure inicia con el objetivo de mejorar el 

producto para todos los requerimientos documentales de movilidad, estos documentos de 

seguridad están enfocados en precautelar medidas técnicas y organizativas que protejan datos 

de carácter personal o institucional para evitar alteración, falsificación, pérdida de datos o que 

ocurran riesgos en su acceso no autorizado a la información 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 identificación. 

La Ley Orgánica de Transporte Terrestre y Seguridad Vial y su Reglamento determinan 

taxativamente los procedimientos que habilitan a la Agencia Nacional de Tránsito (ANT) la 

implementación de la trasferencia de competencias a los Gobiernos Autónomos 

Descentralizados y Mancomunidades Municipales para la emisión de los títulos habilitantes 

para la Matrícula y la Revisión Técnica Vehicular. 

Mediante Resolución No. 359-D-ANT- 2015, del 9 de julio de 2015, la ANT autorizó 

a los Gobiernos Autónomos Descentralizados y Mancomunidades Municipales la emisión de 

Títulos Habilitantes para la Matrícula Vehicular y Adhesivos de Seguridad Holográficos de 

Revisión Vehicular en el ámbito 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 Resolución en 

concordancia con el sistema de impresión 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 áreas del ámbito del diseño. 

Ofrecemos una variada gama de productos y servicios gráficos 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 diseño y producción de documentos de 

seguridad con el propósito de satisfacer las necesidades de instituciones públicas y privadas. 

 

Aporte especial, las tecnologías de la información, 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 utilización 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 impresión de documentos de seguridad es fundamental para proteger la autenticidad 

y evitar la falsificación de documentos críticos. La incorporación 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 información, 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 información, riqueza de bases de datos actualizadas y poder 

identificar cómo y cuáles de ellas son fuente de ventaja competitiva para poder aprovecharlas, 

desarrollarlas e implementarlas a través de una Estrategia de Transformación. 

 

Considerando que los clientes serán de instituciones Públicas y empresas Privadas se 

considerará los matices de fortalezas que se pueden identificar respecto del estado de las 

tecnologías de la información, serán principalmente: 

Lenguajes de programación, plataformas y aplicaciones que en la actualidad permiten 

la automatización y optimización de procesos de alto nivel de flujo de información.  

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

disponible de éstas. 

Tecnologías de la información en general que permiten entrar a nuevos negocios y ser 

altamente competitivos. 

 2.8   Filosofía empresarial: Misión, Visión, 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 satisfacción. 

VISION 

Ser la Compañía más influyente en el desarrollo del comercio de documentos de 

Seguridad del País, que este esfuerzo contribuya al desarrollo de la economía del país de forma 

significativa, mediante la gestión de la información 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 más allá de la responsabilidad. 

RESPONSABILIDAD: Profesionalismo, cumplimiento y esfuerzo continuo para alcanzar 

objetivos. 

RESPETO:   Por la gente y el trabajo. 

SEGURIDAD:  Salvaguardar la integridad física de los empleados. 

HIGIENE:   Conservación y protección del medio ambiente. 

PUNTUALIDAD: Aprovechar el tiempo de mejor manera. 

          2.9   Mapa de percepción o posicionamiento: Definición y gráfica 

 

El mapa de posicionamiento ayuda a visualizar cuáles son las alternativas que los 

clientes tienen respecto a un producto o marca específica. En dicho gráfico se exponen los ejes 

X y Y para hablar de las cualidades a comparar entre una compañía 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 rápidamente las imprentas autorizadas y evaluar su 

capacidad para suministrar los materiales necesarios. Este mapa facilita la coordinación y 

garantiza el cumplimiento de estándares de calidad y normativas, mejorando así la eficiencia y 

transparencia en el proceso de revisión técnica vehicular. 
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figura 8MAPA DE POSICIONAMIENTO 

 

Fuente: Investigación Propia 

          2.10 Propuesta de Valor Digital. 

 

Para desarrollar una propuesta de valor digital para la impresión de documentos de 

seguridad, es esencial identificar las características distintivas y los beneficios clave que 

atraerán a los clientes potenciales. La impresión de documentos de seguridad puede involucrar 

una variedad de documentos sensibles, como cheques, certificados, títulos, identificaciones, y 

más.  

Propuesta de Valor Digital para la Impresión de Documentos de Seguridad 

1. Seguridad Avanzada y Protección Contra Fraudes 

Tecnología de Impresión Segura: Utilización de tecnologías avanzadas de impresión 

que incluyen tintas especiales, hologramas, microtextos, marcas de agua, y códigos QR para 

asegurar la autenticidad de los documentos. 

Certificación 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. Personalización y Flexibilidad 

Impresión 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 más eficiente. 
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Diseños Personalizados: Servicios de diseño gráfico para crear documentos únicos que 

se ajusten a las necesidades específicas de cada cliente, asegurando que cada documento sea 

distintivo y difícil de falsificar. 

3. Innovación Digital y Acceso en Línea 

Plataforma Digital: Plataforma en línea segura donde los clientes pueden cargar, 

diseñar, y ordenar documentos de seguridad desde cualquier lugar y en cualquier momento. 

Integración API: Integración fácil con sistemas existentes a través de API, permitiendo 

a las empresas automatizar el proceso de orden y gestión 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 órdenes 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 específicos. 

5. Sostenibilidad y Responsabilidad Social 

Materiales Ecológicos: Compromiso con el uso de materiales ecológicos y procesos de 

impresión sostenibles que minimicen el impacto ambiental. 

Responsabilidad Social: Apoyo a iniciativas de responsabilidad social corporativa, 

asegurando prácticas comerciales éticas y sostenibles. 

6. Atención al Cliente y Soporte 

Soporte 24/7: Asistencia al cliente disponible las 24 horas del día, los 7 días de la 

semana, para resolver cualquier duda o problema rápidamente. 

Consultoría Especializada: Servicios de consultoría para ayudar a los clientes a 

identificar y mitigar riesgos de seguridad, optimizando sus procesos de impresión de 

documentos. 

Ejemplos de Casos de Uso 

Instituciones Financieras: Cheques, bonos, certificados de depósito. 

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 tecnología avanzada, personalización, y 

un enfoque digital para proporcionar soluciones de impresión de documentos de seguridad que 

no solo protegen contra fraudes, sino que también ofrecen flexibilidad y eficiencia a nuestros 

clientes. Estamos comprometidos con la innovación continua y la excelencia en el servicio, 
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asegurando que cada documento producido cumpla con los más altos estándares de seguridad 

y calidad. 

Esta propuesta de valor puede adaptarse y ampliarse según las necesidades específicas 

del mercado y los clientes objetivo. 

          2.11 Segmentación y Microsegmentación. 

 

La segmentación y microsegmentación permiten una mejor comprensión de las 

necesidades específicas de diferentes grupos de clientes en la impresión de documentos de 

seguridad. Al identificar y dirigirse a estos segmentos y microsegmentos, las empresas pueden 

ofrecer soluciones más personalizadas y efectivas, mejorando la satisfacción 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. 

Segmentación en la Impresión de Documentos de Seguridad 

La segmentación implica dividir el mercado en grupos distintos de consumidores que 

tienen necesidades, características o comportamientos similares. Aquí se presentan algunos 

segmentos potenciales para la impresión de documentos de seguridad: 

1. Instituciones Financieras 

Necesidades: Cheques, bonos, certificados de depósito, documentos financieros. 

Características: Alto requerimiento de seguridad, cumplimiento normativo estricto, 

grandes volúmenes de impresión. 

2. Instituciones Educativas 

Necesidades: Diplomas, certificados de cursos, transcripciones académicas. 

Características: Necesidad de autenticidad y validación, alta variabilidad en el diseño, 

frecuencia estacional de impresión. 

3. Empresas 

Necesidades: Certificados de acciones, documentos legales, credenciales de 

empleados, tarjetas de acceso. 

Características: Diversidad de documentos, necesidad de personalización, integración 

con sistemas internos. 

4. Gobiernos y Entidades Públicas 

Necesidades: Identificaciones, pasaportes, permisos, certificados oficiales. 

Características: Altos estándares de seguridad, cumplimiento legal, necesidad de 

durabilidad y resistencia. 

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

Características: Necesidad de confidencialidad, integración con sistemas de salud, alta 

frecuencia de uso. 

Microsegmentación en la Impresión de Documentos de Seguridad 

La microsegmentación es un enfoque más detallado que divide aún más los segmentos 

en subgrupos más específicos. Esto permite una personalización aún mayor y una respuesta 

más precisa a las necesidades individuales. 

Instituciones Financieras 

Bancos de Gran Tamaño: 

Necesidades: Grandes volúmenes, soluciones automatizadas. 

Características: Preferencia por contratos a largo plazo, integración con sistemas bancarios. 

Cooperativas de Crédito: 

Necesidades: Menores volúmenes, flexibilidad en el diseño. 

Características: Atención personalizada, precios competitivos. 

Instituciones Educativas 

Universidades: 

Necesidades: Diplomas, certificados de postgrado, identificación de estudiantes. 

Características: Diseño personalizado, eventos de graduación anuales. 

Escuelas Técnicas: 

Necesidades: Certificados de cursos cortos, credenciales de certificación. 

Características: Frecuencia alta de impresión, costo-efectividad. 

Empresas 

Corporaciones Multinacionales: 

Necesidades: Documentos legales internacionales, múltiples ubicaciones. 

Características: Necesidad de estandarización global, alta seguridad. 

Pymes: 

Necesidades: Tarjetas de acceso, documentos de propiedad. 

Características: Flexibilidad, soluciones económicas. 

Gobiernos y Entidades Públicas 

Municipalidades: 
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Necesidades: Permisos locales, documentos de propiedad. 

Características: Menor volumen, personalización local. 

Agencias Nacionales: 

Necesidades: Pasaportes, identificaciones nacionales, certificados de matriculas, RTV. 

Características: Altos estándares de seguridad, cumplimiento estricto. 

Sector Salud 

Hospitales: 

Necesidades: Identificación de pacientes, recetas médicas. 

Características: Integración con sistemas hospitalarios, alta frecuencia de uso. 

Clínicas Privadas: 

Necesidades: Certificados médicos, historiales de pacientes. 

Características: Menor volumen, necesidad de rapidez y eficiencia. 

Esta segmentación y microsegmentación permiten una mejor comprensión de las 

necesidades específicas de diferentes grupos de clientes en la impresión de documentos de 

seguridad. Al identificar y dirigirse a estos segmentos y microsegmentos, las empresas pueden 

ofrecer soluciones más personalizadas y efectivas, mejorando la satisfacción del cliente y 

optimizando sus operaciones comerciales. 
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CAPÍTULO III: PROCESO ESTRATÉGICO  

 

3.1     Análisis del Entorno/ PESTEL 

1. Factores Políticos 

Regulación Gubernamental: Las leyes y regulaciones que rigen la seguridad de los 

documentos y la protección de datos pueden variar significativamente entre países. Las 

empresas deben cumplir con normas locales e internacionales, como GDPR en Europa. 

Estabilidad Política: La estabilidad política de los países donde operan las empresas 

puede influir en la demanda de documentos de seguridad, especialmente en áreas de conflicto 

o inestabilidad. 

Políticas de Contratación Pública: Las políticas gubernamentales que favorecen la 

contratación de proveedores nacionales o el establecimiento de ciertas normativas para la 

adjudicación de contratos pueden afectar a las empresas del sector. 

2. Factores Económicos 

Crecimiento Económico: La salud económica global y regional puede afectar la 

demanda de servicios de impresión de documentos de seguridad. Una economía en crecimiento 

puede aumentar la necesidad de servicios financieros y educativos, mientras que una recesión 

podría reducirla. 

Inflación y Tasas de Interés: Las fluctuaciones en la inflación y las tasas de interés 

pueden afectar los costos operativos y la capacidad de inversión en nuevas tecnologías. 

Costos de Materiales: Los precios de los materiales necesarios para la impresión de 

alta seguridad (tintas especiales, papel de seguridad) pueden impactar significativamente los 

márgenes de beneficio. 

3. Factores Sociales 

Confianza del Consumidor: La percepción pública sobre la seguridad y la privacidad 

influye en la demanda de documentos seguros. Escándalos de seguridad pueden llevar a un 

aumento en la demanda de soluciones más robustas. 

Educación y Conocimiento: La alfabetización digital y la conciencia sobre la 

importancia de la seguridad de los documentos pueden influir en la adopción de nuevas 

tecnologías de seguridad. 

Demografía: Cambios demográficos, como el envejecimiento de la población o el 

aumento de la población joven, pueden influir en la demanda de ciertos tipos de documentos 

de seguridad (por ejemplo, documentos de identificación o certificados educativos). 

 

 

 

https://evapreg.ister.edu.ec/course/view.php?id=3416&section=27#_bookmark19
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4. Factores Tecnológicos 

Innovación y Desarrollo Tecnológico: La aparición de nuevas tecnologías de 

impresión y seguridad digital (como blockchain, criptografía avanzada) puede ofrecer nuevas 

oportunidades y desafíos para la industria. 

Ciberseguridad: Con el aumento de las amenazas cibernéticas, la integración de 

medidas de ciberseguridad en los procesos de impresión de documentos se vuelve crucial. 

Automatización y Digitalización: La digitalización de procesos y la automatización 

pueden mejorar la eficiencia operativa y reducir costos, pero también requieren inversión en 

nuevas infraestructuras y capacitación del personal. 

5. Factores Ecológicos 

Sostenibilidad: La creciente preocupación por el medio ambiente está impulsando a 

las empresas a adoptar prácticas más sostenibles, como el uso de materiales ecológicos y la 

reducción de residuos. 

Regulaciones Ambientales: Las normativas ambientales pueden imponer restricciones 

adicionales sobre el uso de ciertos materiales o procesos, lo que podría aumentar los costos 

operativos. 

Cambio Climático: Los efectos del cambio climático pueden afectar las cadenas de 

suministro y la disponibilidad de ciertos materiales necesarios para la impresión de documentos 

de seguridad. 

6. Factores Legales 

Protección de Datos: Las leyes de protección de datos, como el GDPR en Europa y 

otras legislaciones similares en el mundo, afectan directamente cómo 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 

tecnologías y diseños de seguridad. 

Cumplimiento Normativo: Las empresas deben asegurarse de cumplir con todas las 

regulaciones aplicables, lo que puede implicar auditorías regulares y la implementación de 

prácticas estrictas de control de calidad. 

 

El análisis PESTEL revela que la industria de la impresión de documentos de seguridad 

está influenciada por una variedad de factores externos. La comprensión de estos factores 

permite a las empresas anticipar desafíos y oportunidades, adaptarse a cambios en el entorno 

macroeconómico, y desarrollar estrategias que garanticen su sostenibilidad y éxito a largo 

plazo. 
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3.2     Análisis de la Competencia/ 5 FUERZAS DE PORTER 

 

El análisis de las 5 fuerzas de Porter es una herramienta para evaluar la competitividad 

dentro de una industria. A continuación, se presenta un análisis de la competencia en la 

industria de la impresión de documentos de seguridad utilizando este modelo. 

Análisis de las 5 Fuerzas de Porter para la Impresión de Documentos de Seguridad 

1. Amenaza de Nuevos Entrantes 

Barreras de Entrada: La industria de la impresión de documentos de seguridad tiene 

barreras de entrada significativas debido a la necesidad de tecnología avanzada, cumplimiento 

normativo estricto, y la reputación de confianza. Estas barreras dificultan la entrada de nuevos 

competidores. 

Economías de Escala: Las empresas establecidas pueden aprovechar economías de 

escala en producción y distribución, reduciendo costos y ofreciendo precios competitivos. 

Lealtad de Marca: La confianza y la reputación son cruciales en esta industria, lo que 

puede dificultar que los nuevos entrantes ganen terreno frente a empresas establecidas con una 

sólida reputación de seguridad. 

2. Poder de los Proveedores 

Número de Proveedores: Hay pocos proveedores especializados que ofrecen 

materiales y tecnologías avanzadas para la impresión de seguridad, como tintas especiales, 

papel de alta seguridad y equipos de impresión 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 tecnologías 

específicas puede dar a los proveedores un poder adicional en la negociación de precios y 

condiciones. 

3. Poder de los Compradores 

Concentración de Clientes: En esta industria, los clientes pueden variar desde grandes 

instituciones financieras y gubernamentales hasta pequeñas empresas. Los grandes clientes 

tienen un mayor poder de negociación debido a sus volúmenes 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 más enfocados en la fiabilidad y la calidad 

del producto. 
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4. Amenaza de Productos Sustitutos 

Alternativas Digitales: La digitalización y las soluciones basadas en blockchain 

pueden ofrecer alternativas a los documentos impresos de seguridad. Sin embargo, la adopción 

depende de la confianza del consumidor y la aceptación regulatoria. 

Seguridad y Regulación: Los documentos físicos aún son necesarios en muchos 

sectores debido a requerimientos legales y la percepción 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 transición a alternativas digitales sea 

gradual. 

5. Rivalidad entre Competidores Existentes 

Número de Competidores: Existen varios competidores establecidos en la industria, 

que incluyen tanto a grandes empresas multinacionales como a proveedores especializados más 

pequeños. 

Crecimiento del Mercado: La demanda de documentos de seguridad puede ser estable 

pero no está creciendo rápidamente, lo que puede intensificar la competencia por la cuota de 

mercado. 

Diferenciación de Producto: Las empresas compiten mediante la diferenciación en 

términos de tecnología, calidad, personalización y servicio al cliente. La innovación y la mejora 

continua son claves para mantener una ventaja competitiva. 

 

Resultado del Análisis de Porter 

Finalmente podemos esquematizar el resultado por unidad de negocios a través de la 

siguiente tabla y luego explicitar las principales conclusiones del análisis 

Tabla 3 Resultado del Análisis de Porter 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Este análisis de las 5 fuerzas de Porter indica que la industria de la impresión 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 desafíos. La rivalidad entre 

competidores se centra en la diferenciación de producto y la calidad del servicio. Para 

mantenerse competitivas, las empresas deben enfocarse en la innovación tecnológica, el 

cumplimiento normativo y la construcción de relaciones de confianza con sus clientes. 

3.3     Identificación de Oportunidades 

La identificación de oportunidades en la emisión y venta de documentos de seguridad 

requiere un análisis cuidadoso del entorno de mercado, las necesidades de los clientes y las 

tendencias emergentes. A continuación, se presentan varias oportunidades potenciales en esta 

industria: 

Oportunidades en la Emisión y Venta de Documentos de Seguridad 

Integración de Tecnologías Avanzadas 

Blockchain y Criptografía: La implementación de tecnologías como blockchain para 

la autenticación y verificación de documentos puede ofrecer una capa adicional de seguridad y 

transparencia. Las firmas digitales y la criptografía avanzada pueden asegurar la integridad y 

la autenticidad de los documentos. 

Códigos QR y NFC: La inclusión de códigos QR y tecnologías NFC en documentos 

físicos permite una verificación rápida y sencilla mediante dispositivos móviles, mejorando la 

accesibilidad y la seguridad. 

Personalización y Servicios a Medida 

Diseño Personalizado: Ofrecer servicios de diseño personalizado para documentos de 

seguridad puede diferenciar a la empresa y satisfacer las necesidades específicas de los clientes. 

Esto incluye hologramas únicos, marcas de agua personalizadas y microtextos. 

Impresión a Demanda: La capacidad de imprimir documentos bajo demanda reduce 

los costos de almacenamiento y permite a las empresas responder rápidamente a las 

necesidades cambiantes de sus clientes. 

Expansión a Nuevos Mercados 

Sector Salud: La emisión 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. 

Educación en Línea: Con el aumento de la educación en línea, la emisión de 

certificados digitales seguros para cursos y programas de educación 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 Ecológicos: Desarrollar y promover el uso de materiales sostenibles y 

ecológicos para la impresión de documentos de seguridad puede atraer a clientes preocupados 

por el medio ambiente y cumplir con regulaciones ecológicas. 

Procesos de Producción Sostenibles: Implementar prácticas de producción 

sostenibles que reduzcan el desperdicio y el consumo de energía puede mejorar la eficiencia 

operativa y la reputación de la empresa. 

Servicios de Consultoría y Asesoría 

Auditorías de Seguridad: Ofrecer servicios de auditoría y consultoría para ayudar a 

las organizaciones a evaluar y mejorar sus procesos de emisión y gestión de documentos de 

seguridad. 

Capacitación y Formación: Proporcionar programas de capacitación y formación 

sobre la importancia de la seguridad en documentos, las mejores prácticas y el uso de 

tecnologías avanzadas. 

Expansión Digital 

Plataformas en Línea: Desarrollar plataformas en línea 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 móviles. 

API de Integración: Ofrecer APIs que permitan a las empresas integrar fácilmente sus 

sistemas de emisión de documentos de seguridad con otras aplicaciones empresariales y 

gubernamentales. 

Cumplimiento y Certificación 

Normativas Internacionales: Obtener certificaciones reconocidas internacionalmente 

(como ISO 27001 para la seguridad de la información) puede abrir oportunidades en mercados 

globales al demostrar un alto nivel de seguridad y cumplimiento. 

Adaptación a Regulaciones Locales: Adaptarse rápidamente a cambios en las 

regulaciones locales y ofrecer soluciones que cumplan con los requisitos legales específicos de 

cada región puede ser una ventaja competitiva. 

 

Las oportunidades en la emisión y venta de documentos de seguridad son diversas y 

abarcan desde la integración de tecnologías avanzadas hasta la expansión a nuevos mercados 

y la adopción de prácticas 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 evolución. 
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3.4     Identificación de Amenazas 

La identificación de amenazas en la venta y comercialización de documentos de 

seguridad es crucial para desarrollar estrategias efectivas que protejan el negocio y aseguren 

su sostenibilidad a largo plazo. A continuación, se presentan las principales amenazas que 

enfrentan las empresas en esta industria: 

Amenazas en la Venta y Comercialización de Documentos de Seguridad 

1. Avances en Técnicas de Falsificación 

Tecnología Avanzada para Falsificaciones: Los falsificadores utilizan tecnología 

cada vez más sofisticada para crear documentos falsificados que pueden engañar a los métodos 

tradicionales de verificación. 

Disponibilidad de Herramientas: La facilidad de acceso a herramientas y software 

para falsificación en el mercado negro y en línea aumenta el riesgo de documentos 

fraudulentos. 

2. Amenazas Cibernéticas 

Ataques de Hackers: Los ataques cibernéticos dirigidos a sistemas de gestión 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 información sensible y documentos de seguridad de sistemas mal protegidos. 

3. Cumplimiento Normativo y Legal 

Regulaciones Estrictas: Las regulaciones cada vez más estrictas sobre protección 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 rápidos y costosos en los procesos y tecnologías 

utilizadas. 

4. Competencia Intensa 

Competidores Establecidos: Las empresas nuevas o más pequeñas pueden tener 

dificultades para competir con grandes competidores establecidos que tienen economías de 

escala y una fuerte reputación de marca. 

Innovación Rápida: La necesidad constante de innovación para mantenerse al día con 

las nuevas tecnologías de seguridad puede ser una carga financiera y operativa significativa. 

5. Dependencia de Proveedores 

Falta de Diversificación: La dependencia de un número limitado de proveedores para 

materiales y tecnología 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 Económicos 

Recesiones Económicas: Las recesiones económicas pueden reducir la demanda de 

documentos de seguridad, especialmente en sectores sensibles a los ciclos económicos, 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 

márgenes de beneficio. 

7. Sustitución por Alternativas Digitales 

Digitalización: La creciente adopción de soluciones digitales, como firmas electrónicas 

y blockchain para la autenticación de documentos, puede reducir la demanda de documentos 

físicos de seguridad. 

Aceptación del Mercado: A medida que más industrias y gobiernos adoptan 

soluciones digitales, la relevancia de los documentos impresos de seguridad podría disminuir. 

8. Factores Sociales y de Percepción 

Confianza del Consumidor: La percepción de seguridad y confianza en los 

documentos impresos puede verse afectada negativamente por incidentes de falsificación o 

brechas de seguridad. 

Conciencia Pública: La creciente conciencia sobre la privacidad y la seguridad de los 

datos puede llevar a una mayor demanda de alternativas más seguras y privadas. 

 

Las amenazas en la venta y comercialización de documentos de seguridad son variadas 

y complejas, abarcando desde avances en técnicas de falsificación y amenazas cibernéticas 

hasta desafíos regulatorios y cambios en las preferencias del mercado. Las empresas deben 

desarrollar estrategias de mitigación efectivas, como la inversión en tecnología avanzada, la 

diversificación de proveedores, el cumplimiento proactivo de normativas y la adaptación a la 

digitalización, para asegurar su posición en el mercado y proteger sus operaciones a largo 

plazo. 

 

3.5     Análisis Interno de la Empresa/ CADENA DE VALOR 

El análisis interno y la cadena de valor son herramientas clave para comprender cómo 

una empresa crea valor en sus procesos comerciales. Para la comercialización de documentos 

de seguridad, aquí hay un desglose de cómo se podría aplicar: 
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1. Infraestructura de la empresa: 

Recursos físicos: Instalaciones de producción, equipos de seguridad de impresión, 

sistemas de almacenamiento seguro para documentos, etc. 

Recursos tecnológicos: Software de seguridad, sistemas de encriptación, sistemas de 

gestión de documentos, etc. 

Recursos humanos: Personal especializado en seguridad de datos, ingenieros de 

software, técnicos de impresión, personal de ventas y marketing, etc. 

2. Logística interna: 

Gestión de materiales: Adquisición de materiales seguros para la impresión de 

documentos. 

Almacenamiento de documentos: Gestión 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: Impresión segura de documentos, encriptación de datos, firmas 

digitales, etc. 

Producción: Métodos de producción eficientes y seguros. 

Gestión de la cadena de suministro: Coordinación con proveedores para garantizar la 

calidad y seguridad de los materiales utilizados. 

4. Logística externa: 

Distribución: Métodos de distribución seguros para entregar documentos a los clientes. 

Servicio al cliente: Soporte postventa para garantizar la satisfacción del cliente y la 

resolución de problemas relacionados con la seguridad de los documentos. 

5. Marketing y ventas: 

Investigación de mercado: Análisis de las necesidades de seguridad del mercado y las 

tendencias del cliente. 

Estrategia de marca: Posicionamiento de la marca como líder en seguridad de 

documentos. 

Promoción: Campañas 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: Consultoría para clientes sobre las mejores prácticas de 

seguridad de documentos. 

Actualizaciones de seguridad: Servicios para mantener al día la seguridad de los 

documentos ante nuevas amenazas y tecnologías. 

 

7. Administración y gestión: 

Gestión financiera: Presupuestación y control de costos para garantizar la rentabilidad. 

Gestión de recursos humanos: Desarrollo y capacitación del personal para mantener 

altos estándares de seguridad. 

Gestión de la calidad: Implementación de estándares de calidad para garantizar la 

seguridad y autenticidad de los documentos. 

El análisis interno de la empresa y la cadena de valor permiten identificar áreas 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     Identificación Fortalezas 

La identificación de las fortalezas en la comercialización de documentos de seguridad 

es crucial para destacarse en un mercado cada vez más competitivo. Aquí hay algunas posibles 

fortalezas que una empresa podría tener en este campo: 

Tecnología avanzada: Si la empresa utiliza tecnología de vanguardia en la producción 

de documentos de seguridad, como impresión segura, encriptación avanzada o tecnología 

biométrica, esto podría 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. 

Reputación y credibilidad: Una empresa con una sólida reputación en el mercado por 

proporcionar documentos de seguridad confiables y de alta calidad tendrá una ventaja 

competitiva significativa. 

Certificaciones y cumplimiento normativo: Si la empresa cumple con las normativas 

y estándares de seguridad relevantes, como ISO 27001 o regulaciones específicas de la 

industria, esto puede generar confianza en los clientes y diferenciarla de la competencia. 

Personalización y flexibilidad: Si la empresa ofrece servicios de personalización de 

documentos de seguridad para satisfacer las necesidades específicas de cada cliente, puede 

destacarse en un mercado donde la seguridad personalizada es cada vez más importante. 
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Red de distribución eficiente: Una red de distribución 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 percepción de seguridad. 

Innovación continua: Una empresa que invierte en investigación y desarrollo para 

mejorar constantemente sus productos y servicios de seguridad de documentos estará 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 atención personalizada, puede diferenciar a una 

empresa y fomentar la lealtad del cliente. 

Alianzas estratégicas: Si la empresa tiene alianzas estratégicas con proveedores de 

tecnología, instituciones gubernamentales u otras empresas que refuercen su posición 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 comercialización de documentos de seguridad y a ganar una 

mayor participación de mercado 

 

3.7     Identificación Debilidades 

Para identificar las debilidades en la comercialización de documentos de seguridad es 

esencial para abordar áreas que necesitan mejora y garantizar la competitividad y la eficacia de 

la empresa en este sector. Aquí hay algunas posibles debilidades que una empresa podría 

enfrentar: 

Falta de tecnología avanzada: Si la empresa no utiliza tecnología de vanguardia en la 

producción de documentos de seguridad, como sistemas de encriptación obsoletos o métodos 

de autenticación débiles, puede ser vulnerable a las amenazas de seguridad modernas. 

Falta de experiencia y conocimiento especializado: Si el equipo carece de experiencia 

y conocimientos sólidos en seguridad de datos y documentos, puede resultar en productos y 

servicios de baja calidad que no cumplen con las expectativas del cliente. 

Reputación dañada: Si la empresa ha experimentado problemas de seguridad en el 

pasado o tiene una reputación 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 estándares 

de seguridad relevantes, puede enfrentar multas, sanciones legales y pérdida de confianza por 

parte de los clientes. 

Falta de personalización y flexibilidad: Si la empresa no ofrece servicios de 

personalización de documentos de seguridad para satisfacer las necesidades específicas de los 

clientes, puede perder oportunidades de negocio frente a competidores que sí lo hacen. 
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Red de distribución ineficiente: Si la empresa tiene problemas con la logística y la 

distribución de los documentos, como retrasos en la entrega o pérdida de documentos, puede 

afectar la satisfacción del cliente y la reputación de la empresa. 

Falta de innovación: Si la empresa no invierte en investigación y desarrollo para 

mejorar sus productos y servicios de seguridad de documentos, puede quedarse rezagada frente 

a competidores que sí 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 

comunicación, puede generar insatisfacción y pérdida de clientes. 

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

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

una diversificación adecuada de fuentes, puede enfrentar riesgos de interrupción del suministro. 

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

proveedores de tecnología, 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 posición en el mercado de comercialización de 

documentos de seguridad y a superar los desafíos competitivos. 

 

 

3.8     Matriz FODA INICIAL 

Análisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) específico para 

la comercialización de documentos de seguridad: 

Tabla 4 Matriz FODA INICIAL 

ESTRATEGIAS-FO (FORTALEZA) ESTRATEGIAS-DO (OPORTUNIDAD) 

Tecnología avanzada: Si la empresa 

cuenta con tecnología de vanguardia para la 

producción de documentos seguros, esto 

puede ser una gran fortaleza. 

Experiencia especializada: Un 

equipo con experiencia y conocimientos 

especializados en seguridad de documentos 

puede ser una ventaja competitiva. 

Reputación establecida: Una sólida 

reputación en el mercado por ofrecer 

documentos seguros y confiables puede 

generar confianza en los clientes. 

Crecimiento del mercado: En un mundo 

cada vez más digital y con una mayor conciencia 

sobre la seguridad de los datos, la demanda de 

documentos de seguridad está en aumento. 

Desarrollo tecnológico: Las innovaciones 

tecnológicas continuas ofrecen oportunidades para 

mejorar los procesos de seguridad y desarrollar 

nuevos productos. 

Expansión global: La posibilidad de 

expandir la comercialización de documentos de 

seguridad a nuevos mercados internacionales 
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Cumplimiento normativo: Si la 

empresa cumple con las regulaciones y 

estándares de seguridad pertinentes, puede 

tener una ventaja legal y de confianza. 

Personalización de servicios: La 

capacidad de ofrecer servicios de 

personalización para adaptarse a las 

necesidades individuales de los clientes 

puede ser una fortaleza significativa. 

puede ofrecer oportunidades de crecimiento 

significativas. 

ESTRATEGIAS-FA (AMENAZA) ESTRATEGIAS-DA (DEBILIDAD) 

Competencia: La presencia de 

competidores establecidos o la entrada de 

nuevos competidores en el mercado podría 

afectar la participación de mercado de la 

empresa. 

Riesgos de seguridad: La evolución 

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 

podrían requerir actualizaciones costosas en 

los procesos y tecnologías de la empresa. 

Incertidumbre económica: La 

inestabilidad económica puede afectar la 

capacidad de los clientes para invertir en 

servicios de seguridad de documentos. 

Falta de tecnología avanzada: La falta de 

inversión en tecnología de seguridad podría dejar 

a la empresa rezagada frente a la competencia. 

Experiencia limitada: Un equipo con poca 

experiencia o conocimientos limitados en 

seguridad de documentos podría afectar la calidad 

de los servicios ofrecidos. 

Problemas de logística: Dificultades en la 

distribución o entrega oportuna de documentos 

podrían afectar la satisfacción del cliente. 

Dependencia de proveedores: Si la 

empresa depende en gran medida de proveedores 

externos para componentes críticos, podría 

enfrentar riesgos de suministro. 
 

Fuente: Elaboración Propia 

Este análisis FODA  proporciona una visión clara de los factores internos y externos 

que afectan la comercialización 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. 
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CAPÍTULO IV: PLAZA Y PROMOCIÓN 

4.4 PLAZA O CANALES DE COMERCIALIZACIÓN 

Las plazas o canales de comercialización 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 protección contra fraudes y falsificaciones. Estos documentos suelen incluir 

pasaportes, licencias de conducir, tarjetas de identificación, billetes de banco, certificados 

académicos, entre otros. Aquí se describen los principales canales de comercialización de 

documentos de seguridad: 

1. Entidades Gubernamentales 

Las agencias gubernamentales son las principales encargadas de emitir y distribuir 

documentos de seguridad, tales como: 

• Oficinas de Pasaportes: Emisión de pasaportes. 

• Departamentos de Vehículos Motorizados (DMV): Emisión de licencias de 

conducir. 

• Ministerios de Educación: Emisión de certificados académicos. 

• Registros Civiles: Emisión de tarjetas de identificación y certificados de nacimiento. 

2. Imprentas de Alta Seguridad 

• Imprentas Nacionales: Empresas estatales que producen documentos de seguridad 

para el gobierno. 

• Empresas Privadas Especializadas: Compañías privadas contratadas por gobiernos y 

organizaciones para producir documentos con características de seguridad avanzadas. 

3. Bancos y Entidades Financieras 

• Bancos Centrales: Emisión de billetes y otros documentos financieros. 

• Bancos Comerciales: Emisión de cheques y tarjetas bancarias con características de 

seguridad. 

4. Instituciones Académicas 

• Universidades y Colegios: Emisión de diplomas y certificados de estudios. 

5. Organizaciones Internacionales 

• Organismos como la ONU, la OEA, etc.: Emisión de documentos específicos para 

sus empleados y actividades. 
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6. Proveedores de Tecnología de Seguridad 

• Fabricantes de Materiales de Seguridad: Producen papeles especiales, tintas y 

hologramas que son utilizados en la fabricación de documentos de seguridad. 

• Desarrolladores de Software de Seguridad: Proveen soluciones de encriptación y 

autentificación digital. 

7. Canales de Distribución 

• Oficinas Locales y Regionales: Sucursales gubernamentales y oficinas locales 

encargadas de la distribución de documentos. 

• Plataformas Digitales: Portales en línea para la solicitud y entrega digital de 

documentos de seguridad, asegurados mediante tecnologías como blockchain. 

8. Ferias y Exposiciones 

• Eventos de Seguridad: Ferias comerciales y conferencias especializadas donde se 

presentan nuevas tecnologías y métodos para la producción y distribución de 

documentos de seguridad. 

9. Consultoras y Asesorías de Seguridad 

• Empresas Consultoras: Ofrecen servicios de asesoramiento sobre las mejores 

prácticas y tecnologías para la creación y manejo de documentos de seguridad. 

10. Contratos y Licitaciones 

• Procesos de Licitación: Contratación de empresas especializadas mediante procesos 

de licitación pública para la producción y distribución de documentos. 

Estos canales deben cumplir con estrictas normativas y estándares 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 comercialización de documentos de seguridad es un 

proceso complejo que implica múltiples etapas y actores para asegurar la producción, 

distribución y entrega de estos documentos de manera segura y eficiente. A continuación se 

detalla una estructura típica del canal total: 
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Fabricación 

• Diseño y Desarrollo: 

o Diseñadores gráficos y especialistas en seguridad trabajan en el diseño del 

documento, incorporando elementos de seguridad como marcas de agua, 

hologramas, microimpresiones, tintas especiales, etc. 

• Producción de Materiales: 

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

o Fabricantes de componentes electrónicos (chips RFID, por ejemplo) para 

documentos electrónicos. 

Impresión y Personalización 

• Imprentas de Alta Seguridad: 

o Imprentas especializadas en la producción de documentos de alta seguridad. 

o Personalización de documentos con información específica del titular (nombre, 

fotografía, datos biométricos). 

• Verificación y Control de Calidad: 

o Inspección y control de calidad para asegurar que los documentos cumplan con 

los estándares de seguridad. 

Distribución Primaria 

• Transporte Seguro: 

o Empresas de logística especializadas en el transporte seguro de documentos de 

seguridad. 

o Protocolos de seguridad durante el transporte para evitar robos o pérdidas. 

• Almacenamiento Seguro: 

o Almacenes con medidas de seguridad reforzadas para el almacenamiento 

temporal de documentos antes de su distribución final. 

Distribución Secundaria 

• Entidades Gubernamentales y Oficinas Locales: 

o Departamentos y oficinas del gobierno local encargados de la distribución final 

de los documentos. 

 

• Verificación de Identidad: 

o Procedimientos de verificación de identidad del solicitante antes de la entrega 

del documento. 

o Uso de tecnología biométrica (huellas dactilares, reconocimiento facial) para 

autenticar a los solicitantes. 
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Entrega al Usuario Final 

• Entrega en Persona: 

o Los solicitantes recogen sus documentos en persona en las oficinas 

gubernamentales. 

• Entrega a Domicilio: 

o Servicios de mensajería segura para la entrega de documentos al domicilio del 

solicitante. 

• Entrega Digital: 

o Para documentos electrónicos, se puede realizar la entrega a través de portales 

seguros en línea, donde el solicitante descarga el documento o lo recibe en un 

dispositivo seguro. 

Gestión Post-Entrega 

• Servicio al Cliente: 

o Soporte y asistencia para resolver problemas relacionados con los documentos 

(pérdida, robo, daños). 

• Renovación y Actualización: 

o Procesos para la renovación de documentos expirados o actualización de 

información (cambio de nombre, dirección). 

• Revocación 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 Auditoría 

• Seguimiento: 

o Sistemas de seguimiento y trazabilidad para monitorizar el recorrido y el estado 

de los documentos a lo largo de la cadena. 

• Auditorías: 

o Auditorías periódicas para asegurar el cumplimiento de normas y la eficacia de 

las medidas de seguridad. 

Tecnologías y Soluciones de Seguridad 

• Blockchain: 

o Utilización de tecnología blockchain para asegurar la autenticidad y trazabilidad 

de los documentos. 

• Sistemas de Encriptación: 

o Encriptación de datos personales y biométricos para proteger la información 

sensible. 

• Sistemas de Autenticación: 
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o Implementación de sistemas de autenticación multifactor para verificar la 

identidad de los solicitantes y usuarios. 

Regulaciones y Cumplimiento 

• Cumplimiento Normativo: 

o Aseguramiento de que todos los procesos cumplen con las regulaciones y 

estándares nacionales e internacionales. 

• Protección de Datos: 

o Cumplimiento con leyes de protección de datos y privacidad (como GDPR). 

Esta estructura permite garantizar la integridad, seguridad y autenticidad de los 

documentos de seguridad desde su creación hasta su entrega al usuario final. 

4.4.2 Estructura del canal digital 

La estructura del canal digital para la comercialización de documentos de seguridad 

implica una serie de procesos y actores que garantizan la emisión, distribución y autenticidad 

de documentos electrónicos de alta seguridad. Esta estructura se basa en el uso de tecnologías 

avanzadas para asegurar que los documentos sean seguros y se puedan verificar fácilmente. 

Teniendo en cuenta los objetivos estratégicos anteriormente mencionados, se fijan 

objetivos para el desarrollo de la propuesta específicamente para el canal digital, los cuales son 

los siguientes: - Incremento de las ventas, teniendo como referencia las ventas de manera física, 

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 además 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 público objetivo. - Incrementar 

el share en el mercado, al desarrollar un canal digital está ingresando a una categoría 

completamente distinta donde debería posicionarse también como el líder. Durante el primer 

año se busca obtener un 8% del share de mercado. 

La empresa busca la creación de un mayor valor para sus clientes con productos o 

servicios con características únicas 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: 

Gestión Post-Entrega 

• Renovación y Actualización: 

o Mecanismos para la renovación de documentos y actualización de información 

en la plataforma digital. 

• Soporte y Servicio al Cliente: 

o Asistencia en línea para resolver problemas relacionados con documentos 

digitales. 
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• Revocación 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 diferenciación, Docusecure busca 

alcanzar un liderazgo en costos para poder ofrecer los precios más competitivos del mercado y 

crear valor adicional para el consumidor.  

Ofrecer productos nuevos e innovadores a los precios más competitivos del mercado es 

una clave fundamental del éxito que ha tenido la empresa y apoya a la alta percepción 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 organización 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 más productos, también ganando clientes de los competidores que suelen comprar de 

manera online o captando nuevos potenciales clientes.  

Plataforma de Gestión y Distribución 

• Portales Web Seguros: 

o Plataformas en línea que permiten a los usuarios solicitar, recibir y gestionar sus 

documentos de forma segura. 

o Autenticación de usuarios mediante multifactor (MFA) para acceso a la 

plataforma. 

• Aplicaciones Móviles: 

o Apps que facilitan la solicitud y gestión 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 buscará desarrollar nuevos productos para aumentar las ventas por medio 

de una mejora en los productos que ofrece la empresa o la introducción de nuevos productos. 

Buyer persona 

Es importante definir al buyer persona para poder realizar un buen enfoque del canal y 

su contenido. Docusecure será una tienda que tendrá un público objetivo muy particular y 

segmentado, en base a los datos sociodemográficos e información adicional obtenida se 

propone la creación de dos arquetipos de cliente ideal. 

 

  



  

 

58  

Inbound marketing 

El contenido jugará un rol vital dado que el público de la empresa está acostumbrado a 

contenido de valor y pierde el interés rápidamente, es un grupo de consumidores jóvenes que 

utilizan el internet como herramienta fundamental de su día a día, por ende, no la información 

a comunicar  es importante, sino también la manera en la que se comunicará. La creación de 

contenido deberá estar orientada a los key words (palabras claves) preferidos de los usuarios, 

los trending topics (tendencia de los temas) de momento, memes más populares, entre otros. 

Se trabajará con la creación de contenido entretenido, versátil y de valor para los consumidores, 

se creará una pauta de contenido y cronograma de posteos que incluya un presupuesto de 

inversión para las redes sociales y cómo también para Adwords (palabras publicitarias) en el 

contenido de la página web. 

El contenido se creará en las plataformas de Instagram y Facebook inicialmente para 

derivar trafico al canal y se seguirá las fases del embudo de conversión. 

figura 9Embudo de conversión 

 

Fuente: Elaboracion propia 

Adicionalmente, el canal también podrá mostrar productos que sean de mayor interés 

para el consumidor, elevando la posibilidad de compra. Por otro lado, la atención al cliente 

deberá ser fácilmente accesible desde cualquier dispositivo y a través de cualquier plataforma 

de la empresa. El equipo de servicio al cliente monitoreará constantemente los mensajes 

recibidos que se almacenarán en una base de datos que permitirá la continuidad de la atención 

de un cliente, independientemente de la persona que reciba el mensaje o la plataforma. 

Entrega al Usuario Final 

• Descarga Segura: 

o Los usuarios pueden descargar los documentos desde portales seguros. 

• Envío por Correo Electrónico: 

o Documentos enviados mediante correo electrónico cifrado. 

o  
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• 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 sección una explicación de las 

principales herramientas y su relevancia. 

SEO y keywords: 

• Keywords: Investigación y análisis de palabras clave relevantes. 

• Contenido: Creación de contenido de alta calidad que responda a las necesidades y 

preguntas de los usuarios. 

• Optimización On-Page: Uso de palabras clave en títulos, descripciones, encabezados 

y contenido. 

• Optimización Off-Page: Construcción de enlaces de alta calidad, menciones y 

presencia en redes sociales. 

La optimización de los motores de búsqueda es fundamental y una de las herramientas 

principales de todo canal digital. Se refiere a mejorar la visibilidad de la página en las 

búsquedas orgánicas en distintos buscadores online como Google, Yahoo, entre otros. 

El SEO se basa en dos factores fundamentales, la autoridad (popularidad de la página) 

y la relevancia (relación entre keywords y contenido). Es importante dado que resulta en la 

generación de visitas a la página y por ende oportunidades de conversión a ventas).  

Se trabajará un plan de contenido que sea relevante para el proceso de compra del 

consumidor, tanto para la compra en sí como para la resolución de dudas o inquietudes acerca 

del servicio post venta, mientras más información esté disponible y más fácil sea encontrarla, 

mayor es la inclinación 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 páginas. Se 

propondrá un listado de los productos drivers que motivan la visita de sus consumidores y 

además términos comerciales que son claves en las búsquedas.  

Las palabras claves seleccionadas también abarcarán palabras genéricas del rubro. Se 

seleccionarán 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 serán: 

- Con respecto al modelo de negocio: hologramas, bitonal, Revisión Técnica, RTV, 

Microtextos. Con respecto a los productos drivers se enfocarán los esfuerzos en categorías en 

general y no productos en particular: Matriculas, Citaciones, zona azul, adhesivos, Stikers, 

Títulos habilitantes. Con respecto a los servicios de la web: Catalogo electrónico.- Se realizará 

un monitoreo a estas palabras para analizar los resultados, visitas a la página y decidir la 

continuidad de las mismas o el cambio. 
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SEM: 

• Plataformas: Google Ads, Bing Ads, anuncios en redes sociales (Facebook, LinkedIn). 

• Estrategias: 

o Campañas de búsqueda y display. 

o Remarketing para captar usuarios que han mostrado interés. 

o Segmentación geográfica y demográfica para optimizar anuncios. 

• Optimización: Monitoreo y ajuste continuo de pujas, palabras clave y anuncios para 

maximizar el ROI. 

El marketing en los motores de búsqueda o Search Engine Marketing está ligado a un 

pago de anuncios o banner en los buscadores y se mide por click. Muchas campañas SEM se 

realizan a través de la selección de keywords y la efectividad de la campaña se mida por el 

número de clicks al link. Un servicio muy popular es el de Google Ads y Adwords, que permite 

situarse entre los primeros lugares de las búsquedas de ciertas palabras. Tambo puede utilizar 

el SEM para posicionar el canal en las categorías de venta más importantes. Un plan de 

inversión en keywords y banners mediante Google Ads y Adwords permitirá que el canal de 

Tambo se sitúe dentro de los primeros puestos en los resultados de búsqueda. Se focalizará el 

esfuerzo inicialmente en los productos de las categorías más importantes de venta para Docu 

secure siguiendo los keywords más importantes del listado inicial. Se seleccionarán estas 

palabras al ser los productos más vendidos por la empresa representando un share de ventas 

muy alto. 

Por otro lado, se tendrá adicionalmente un enfoque en descubrir nuevos grupos de 

consumidores no tan familiarizados con Docusecure aún que podrían convertirse en potenciales 

clientes. 

Web Analytics: 

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

• Métricas Clave: Tráfico web, tasa de conversión, tiempo en el sitio, páginas vistas por 

sesión, tasa de rebote. 

• Análisis de Comportamiento: Segmentación de audiencia, análisis de flujo de 

usuarios, identificación de páginas de alto rendimiento y embudos de conversión. 

Se refiere a analizar las acciones del usuario o consumidor en la página para entender 

su comportamiento y poder realizar campañas o acciones de marketing bien dirigidas. La 

información se obtendrá de la página de la empresa o de fuentes externa de big data que 

permiten orientar los esfuerzo con una base de información más sólida que sirva de guía para 

la toma de decisiones. Se contará con un equipo de e-commerce que revisará el comportamiento 

de los consumidores para saber las rutas preferidas dentro del canal, los carritos más comunes, 

los productos drivers del canal, información sobre el abandono de carritos y sobre todo del 

origen de la búsqueda de la página para determinar el origen del tráfico. Este equipo también 
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será responsable de mejorar los resultados de búsqueda y SEM. Además, se realizará una 

inversión en listenings y perfiles de big data del consumidor modelo 

Esta estructura del canal digital asegura que los documentos de seguridad electrónicos 

sean emitidos, distribuidos y gestionados de manera segura, protegiendo la integridad y 

autenticidad de la información y facilitando su acceso y verificación 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 número potencial de clientes para la comercialización 

de documentos de seguridad en cada canal requiere un análisis detallado. A continuación se 

presenta una descripción 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 Identificación Personal 

• Nicho de Mercado: Instituciones que expiden documentos a los ciudadanos nacionales 

y extranjeros, empleados de empresas privadas. 

• Potenciales Clientes: 

o En Provincias con poblaciones grandes, el número 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 identificación. 

• Estrategias Digitales: 

o SEO & Keywords: "renovación de pasaporte", "cómo obtener una licencia de 

conducir", "solicitar tarjeta de identificación" 

o SEM: Campañas dirigidas a personas que buscan renovar o solicitar 

documentos de identificación. 

o Web Analytics: Monitorizar el tráfico a páginas de servicios de identificación, 

tasa de conversión de solicitudes. 

2. Documentos Académicos 

• Nicho de Mercado: Estudiantes, profesionales, universidades, institutos educativos. 

• Potenciales Clientes: 

o El número de estudiantes universitarios globalmente es de aproximadamente 

17.9 millones. Cada uno necesitará certificados académicos en algún momento. 

• Estrategias Digitales: 

o SEO & Keywords: "cómo obtener un certificado académico", "diplomas en 

línea", "certificación de títulos" 

o SEM: Anuncios dirigidos a estudiantes y profesionales que necesitan verificar 

o obtener documentos académicos. 
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o Web Analytics: Análisis del tráfico de universidades y páginas de servicios 

educativos. 

3. Documentos Financieros 

• Nicho de Mercado: Bancos, instituciones financieras, clientes bancarios. 

• 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. 

• Estrategias Digitales: 

o SEO & Keywords: "cómo obtener un cheque bancario", "solicitar tarjeta de 

crédito segura", "certificación de documentos financieros" 

o SEM: Publicidad dirigida a personas y empresas que buscan servicios 

financieros seguros. 

o Web Analytics: Seguimiento del comportamiento de los usuarios en 

plataformas de servicios financieros. 

4. Documentos Gubernamentales y Oficiales 

• Nicho de Mercado: Entidades gubernamentales,  

• Potenciales Clientes: 

o Potencialmente las entidades gubernamentales existen 221 aproximadamente 

que utilizan documentos de seguridad. 

• Estrategias Digitales: 

o SEO & Keywords: "certificación de documentos gubernamentales", 

"seguridad de documentos oficiales" 

o SEM: Campañas dirigidas a agencias gubernamentales y contratistas. 

o Web Analytics: Análisis del tráfico en sitios web de agencias gubernamentales. 

5. Documentos Médicos 

• Nicho de Mercado: hospitales, clínicas, proveedores de seguros. 

• 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 

necesitarán documentos médicos en algún momento. 

• Estrategias Digitales: 

o SEO & Keywords: "historial médico electrónico", "certificación de 

documentos de salud", "seguridad de registros médicos", Hologramas. 

o SEM: Publicidad dirigida a hospitales, clínicas. 

o Web Analytics: Seguimiento de la interacción con plataformas de salud y 

servicios médicos. 
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6. Documentos de Viaje 

• Nicho de Mercado: Viajeros, agencias de viajes, aerolíneas, gobiernos. 

• Potenciales Clientes: 

o En 2023, hubo aproximadamente 1.5 mil de llegadas de turistas internacionales, 

lo que da una idea del tamaño del mercado. 

• Estrategias Digitales: 

o SEO & Keywords: "solicitud de visa", "renovación de pasaporte", 

"certificación de documentos de viaje" 

o SEM: Campañas dirigidas a viajeros internacionales y agencias de viajes. 

o Web Analytics: Análisis del tráfico 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 comercialización de documentos de seguridad, 

asegurando tanto la visibilidad como la efectividad de las campañas digitales. 

4.4.4 Per Cápita 

Calcular el gasto per cápita en la compra de documentos de seguridad en Ecuador 

requiere datos específicos sobre el gasto total en estos documentos y la población del país. A 

continuación, se presenta un enfoque general sobre cómo estimar esta cifra, seguido de un 

ejemplo con datos hipotéticos. 

Pasos para Calcular el Gasto Per Cápita 

1. Determinar el Gasto Total en Documentos de Seguridad: 

o Recopilar datos sobre el gasto anual en la emisión 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 Tránsito, y otros organismos pertinentes. 

2. Obtener la Población Total de Ecuador: 

o Utilizar la estimación de población más reciente proporcionada por el Instituto 

Nacional de Estadística y Censos (INEC) de Ecuador o una fuente similar. A 

partir de 2023, la población de Ecuador es aproximadamente 18 millones de 

personas. 

3. Calcular el Gasto Per Cápita: 

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

país. 

Ejemplo Hipotético 

Datos Hipotéticos: 

• Gasto Total en Documentos de Seguridad: USD 90 millones anuales. 

• Población Total de Ecuador: 18 millones de personas. 
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Cálculo: 

 

𝐺𝑎𝑠𝑡𝑜 𝑃𝑒𝑟 𝐶𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎 =  
𝐺𝑎𝑠𝑡𝑜 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 

𝑃𝑜𝑏𝑙𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙
 

𝐺𝑎𝑠𝑡𝑜 𝑃𝑒𝑟 𝐶𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎 =  
90.000.000 𝑈𝑆𝐷

18.000.000 𝑝𝑒𝑟𝑠𝑜𝑛𝑎𝑠
 

𝐺𝑎𝑠𝑡𝑜 𝑃𝑒𝑟 𝐶𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎 =  5 𝑈𝑆𝐷/𝑃𝐸𝑅𝑆𝑂𝑁𝐴 

Análisis 

El resultado indica que, en promedio, cada persona en Ecuador gastaría 

aproximadamente USD 5 al año en documentos de seguridad bajo los datos hipotéticos 

proporcionados. Es importante considerar que este gasto puede variar significativamente según 

varios factores, incluyendo la frecuencia con la que las personas necesitan renovar estos 

documentos y los costos específicos de cada tipo de documento. 

Datos Reales 

Para obtener una estimación precisa, se deberían 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 emisión de estos documentos. Una vez que se 

dispone de estos datos, el cálculo se puede realizar de manera similar a lo mostrado en el 

ejemplo. 

Consideraciones Adicionales 

• Variabilidad del Gasto: El gasto per cápita puede variar dependiendo de la región y 

la accesibilidad a los servicios de emisión de documentos. 

• Costos Asociados: Los costos de los documentos de seguridad pueden incluir tarifas 

de emisión, renovación, y posibles cargos adicionales por servicios expeditos o extravío 

de documentos. 

• Frecuencia de Emisión: La frecuencia con la que los ciudadanos necesitan renovar sus 

documentos también afecta el gasto per cápita. 

Esta metodología ofrece una forma estructurada de estimar el gasto per cápita en 

documentos de seguridad, proporcionando una visión general útil para la planificación y 

análisis de políticas públicas en este sector. 

4.5 PROMOCIÓN 

Promocionar la comercialización de documentos de seguridad implica estrategias 

específicas que aseguren la visibilidad y confiabilidad de estos servicios entre el público 

objetivo. A continuación se presentan estrategias detalladas para promocionar documentos de 

seguridad: 
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1. Campañas de Marketing Digital 

• SEO (Optimización para Motores de Búsqueda): 

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. 

• SEM (Marketing en Motores de Búsqueda): 

o Utilizar Google Ads para campañas de búsqueda dirigidas a personas que 

buscan servicios de documentos de seguridad. 

o Implementar anuncios de display para aumentar la visibilidad en sitios web 

relevantes. 

• 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 específicas (por 

ejemplo, estudiantes que necesitan certificados académicos). 

2. Educación y Sensibilización 

• Talleres y Seminarios Web: 

o Organizar seminarios web y talleres educativos sobre la importancia de los 

documentos de seguridad y el proceso para obtenerlos. 

• Campañas de Concienciación: 

o Desarrollar campañas de concienciación sobre la importancia de la autenticidad 

y la seguridad de los documentos. 

o Distribuir folletos, infografías y videos explicativos. 

3. Alianzas Estratégicas 

• Colaboración con Instituciones Educativas: 

o Trabajar con universidades y colegios para facilitar la emisión de certificados 

académicos. 

• Asociaciones con Entidades Gubernamentales: 

o Colaborar con agencias gubernamentales para promover la emisión de 

documentos oficiales. 

• Convenios con Empresas: 

o Establecer acuerdos con empresas para la emisión de identificaciones y 

documentos de seguridad para sus empleados. 

4. Programas de Fidelización 

• Descuentos y Promociones: 

o Ofrecer descuentos para la renovación de documentos. 
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o Promociones especiales durante ciertas épocas del año, como el inicio del año 

académico o períodos de vacaciones. 

• Paquetes de Servicios: 

o Crear paquetes de servicios que incluyan múltiples documentos (por ejemplo, 

pasaporte y cédula de identidad) a un precio reducido. 

5. Plataformas en Línea y Aplicaciones Móviles 

• Desarrollo de Portales Web: 

o Crear un portal web fácil de usar donde los usuarios puedan solicitar y gestionar 

sus documentos de seguridad. 

• Aplicaciones Móviles: 

o Desarrollar aplicaciones móviles que permitan a los usuarios gestionar sus 

documentos, recibir notificaciones de renovación y acceder a servicios de 

verificación. 

6. Publicidad Tradicional 

• Anuncios en Medios de Comunicación: 

o Publicitar en periódicos, revistas. 

7. Garantías y Seguridad 

• Certificaciones y Garantías: 

o Proveer certificaciones que aseguren la autenticidad y la seguridad de los 

documentos emitidos. 

• Seguridad de la Información: 

o Promover las medidas de seguridad y protección de datos implementadas para 

proteger la información de los usuarios. 

8. Atención al Cliente 

• Soporte en Línea y Telefónico: 

o Ofrecer soporte al cliente para resolver dudas y problemas relacionados con la 

solicitud y renovación de documentos. 

• 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 

• Participación en Foros y Exposiciones: 

o Participar en eventos relevantes para promover los servicios de emisión de 

documentos de seguridad. 

• Stands Informativos: 



  

 

67  

o Instalar stands informativos en eventos para educar al público sobre la 

importancia de los documentos de seguridad y cómo obtenerlos. 

10. Referencias y Testimonios 

• Testimonios de Clientes: 

o Publicar testimonios de clientes satisfechos para generar confianza. 

• 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 emisión de documentos de seguridad, asegurando que los ciudadanos estén bien 

informados y tengan fácil acceso a estos documentos esenciales. 

 

4.5.2 Promoción de Marca: Top of Mind & Dirección estratégica y Plan de Acción 

El plan de medios para la comercialización 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 continuación se 

presenta un plan detallado: 

1. Estrategias ATL (Above the Line) 

Medios Tradicionales: 

Prensa escrita revistas: 

• Objetivo: Informar y educar al público objetivo. 

• Estrategia: 

o Publicar anuncios en periódicos nacionales y locales. 

o Artículos y advertorials en revistas de interés general y específicas (educativas, 

de negocios). 

Medios Digitales: 

Publicidad en Display: 

• Objetivo: Aumentar la visibilidad en línea. 

• Estrategia: 

o Anuncios en sitios web populares y portales de noticias. 

o Campañas de retargeting para alcanzar a usuarios que han visitado previamente 

el sitio web de documentos de seguridad. 
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Video Online: 

• Objetivo: Educar e informar a través de contenido visual. 

• Estrategia: 

o Publicar anuncios en YouTube y otras plataformas de video. 

o Crear tutoriales y videos explicativos sobre cómo obtener y renovar documentos 

de seguridad. 

2. Estrategias BTL (Below the Line) 

Medios Tradicionales: 

Eventos Ferias y Foros: 

• Objetivo: Interactuar directamente con el público objetivo. 

• 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: 

• Objetivo: Alcanzar a una audiencia específica con mensajes personalizados. 

• Estrategia: 

o Enviar correos directos a hogares y empresas sobre la renovación y obtención 

de documentos de seguridad. 

o Utilizar folletos y materiales informativos en oficinas gubernamentales y 

centros comunitarios. 

Promociones en Puntos de Venta: 

• Objetivo: Informar y facilitar el acceso a servicios de documentos de seguridad. 

• Estrategia: 

o Stands informativos en centros comerciales y oficinas de servicios públicos. 

o Promociones y descuentos en tarifas de emisión y renovación de documentos. 

Medios Digitales: 

SEO y SEM: 

• Objetivo: Aumentar la visibilidad en motores de búsqueda. 

• Estrategia: 

o Optimizar el sitio web con palabras clave relevantes. 

o Campañas de Google Ads dirigidas a personas que buscan servicios de 

documentos de seguridad. 
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Redes Sociales: 

• Objetivo: Crear comunidad y compromiso. 

• Estrategia: 

o Publicar contenido informativo y educativo en Facebook, Instagram, Twitter y 

LinkedIn. 

o Usar anuncios pagados y campañas de retargeting para alcanzar a audiencias 

específicas. 

Email Marketing: 

• Objetivo: Informar y recordar a los usuarios sobre servicios de documentos de 

seguridad. 

• Estrategia: 

o Enviar boletines informativos y recordatorios de renovación. 

o Promociones y descuentos exclusivos para suscriptores. 

Marketing de Contenidos: 

• Objetivo: Educar y generar confianza. 

• Estrategia: 

o Crear blogs, artículos y guías sobre la importancia de los documentos de 

seguridad y cómo obtenerlos. 

o Publicar estudios de caso y testimonios de clientes satisfechos. 

Whatsapp business web: 

• Objetivo: Llegar a nuevas audiencias a través de voces confiables. 

• Estrategia: 

o Publicitar el negocios y tecnología para promover la importancia de los 

documentos de seguridad. 

o Publicaciones y videos patrocinados que muestren el proceso de obtención y los 

beneficios de tener documentos seguros. 

Implementación y Seguimiento 

Calendario de Actividades: 

• Establecer un cronograma detallado para la implementación de todas las estrategias, 

asegurando una mezcla equilibrada de esfuerzos ATL y BTL. 

Monitoreo y Análisis: 

• Utilizar herramientas de análisis web (Google Analytics, SEMrush) y plataformas de 

monitoreo de redes sociales para medir la efectividad de las campañas. 
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• Ajustar estrategias basadas en el rendimiento y feedback del público objetivo. 

Presupuesto: 

• Asignar un presupuesto específico 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 promoción de los 

servicios de documentos de seguridad, alcanzando a diversas audiencias a través de múltiples 

canales y tácticas. 

4.5.3 Promociones por Canales: Dirección estratégica y Plan de Acción 

 

Para diseñar una dirección estratégica y un plan de acción efectivo para la 

comercialización de documentos de seguridad, es crucial abordar cada canal de promoción con 

tácticas específicas que maximicen su impacto. A continuación se detalla un plan estratégico y 

de acción para promocionar documentos de seguridad a través de diversos canales: 

Dirección 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 renovación de documentos. 

4. Fomentar la Educación: Informar a la población sobre la importancia y los beneficios 

de tener documentos de seguridad actualizados. 

 

Estrategias Generales: 

✓ Integración Multicanal: Utilizar una combinación de canales tradicionales y 

digitales para alcanzar una audiencia amplia. 

✓ Personalización del Mensaje: Adaptar los mensajes promocionales según el perfil 

del público objetivo en cada canal. 

✓ Medición y Ajuste: Monitorear el rendimiento de cada canal y ajustar las 

estrategias según los resultados obtenidos. 
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Plan de Acción por Canal 

1. Canales Tradicionales 

Prensa Escrita: 

• Acción: Publicar anuncios en periódicos nacionales y locales, y redactar artículos 

informativos en revistas especializadas. 

• Frecuencia: Anuncios semanales en periódicos y artículos mensuales en revistas. 

• Duración: Campaña de 6 meses con revisiones bimestrales. 

2. Canales Digitales 

SEO y SEM: 

• Acción: Optimizar el sitio web con palabras clave relevantes y lanzar campañas de 

Google Ads dirigidas. 

• Frecuencia: Continuo con evaluaciones mensuales. 

• Duración: Campaña de 12 meses con ajustes mensuales. 

Redes Sociales: 

• Acción: Publicar contenido educativo, tutoriales y testimonios en Facebook, Instagram, 

LinkedIn y Twitter. 

• Frecuencia: Publicaciones diarias y anuncios pagados semanales. 

• Duración: Campaña de 12 meses con evaluaciones mensuales. 

Email Marketing: 

• Acción: Enviar boletines informativos y promociones especiales a una lista segmentada 

de suscriptores. 

• Frecuencia: Envíos quincenales con promociones exclusivas. 

• Duración: Campaña de 12 meses con revisiones trimestrales. 

Marketing de Contenidos: 

• Acción: Crear blogs, artículos y guías sobre la importancia y el proceso de obtención 

de documentos de seguridad. 

• Frecuencia: Publicaciones semanales en el blog y artículos mensuales en sitios 

externos. 

• Duración: Campaña de 12 meses con evaluaciones trimestrales. 

Whatsapp business web: 

• Acción: Colaborar con informacionpara promover los servicios de documentos de 

seguridad.  
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• Frecuencia: Publicaciones semanal. 

• Duración: Campaña de 12 meses con revisiones semanales. 

Ejecución y Monitoreo 

Equipo de Implementación: 

• Responsables de Medios Tradicionales: Coordinación de campañas  

• Equipo Digital: SEO/SEM, redes sociales, marketing de contenidos y email marketing. 

• Analistas de Datos: Monitoreo y análisis de desempeño en todos los canales. 

Herramientas de Monitoreo: 

• Google Analytics: Para evaluar el tráfico web y la efectividad del SEO/SEM. 

• Hootsuite / Buffer: Gestión y análisis de redes sociales. 

• Mailchimp / Constant Contact: Seguimiento de campañas de email marketing. 

• Feedback y Encuestas: Recopilación de datos de satisfacción del cliente y efectividad 

de las campañas. 

Evaluación y Ajustes 

Informes Mensuales: 

• Revisión de KPIs como tráfico web, conversiones, alcance en redes sociales y tasa de 

apertura de emails. 

Reuniones Trimestrales: 

• Evaluación integral del rendimiento de las campañas. 

• Ajustes estratégicos basados en los resultados y feedback obtenido. 

Ajustes y Optimización: 

• Modificar mensajes, ajustar presupuestos y cambiar tácticas según el rendimiento y las 

tendencias observadas. 

Con esta dirección estratégica y plan de acción, se busca maximizar la visibilidad y 

eficacia en la comercialización de documentos de seguridad, asegurando que se alcance a la 

audiencia correcta con el mensaje adecuado en el momento oportuno. 

4.5.4 Promoción Canal Digital: 

Para desarrollar una plataforma web dedicada a la comercialización de documentos de 

seguridad, se tendrá en cuenta varios aspectos esenciales para garantizar la funcionalidad, 
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seguridad y usabilidad del sitio. A continuación, se detalla un plan paso a paso para este 

proyecto: 

Definición de Requisitos 

Funcionales: 

• Registro y autenticación de usuarios. 

• Catálogo de documentos de seguridad disponibles. 

• Sistema de búsqueda y filtrado de documentos. 

• Descarga segura de documentos tras la compra. 

• Sistema de administración para agregar, modificar y eliminar documentos. 

• Gestión de roles y permisos de usuarios (administradores, compradores). 

• Sistema de notificaciones (correo electrónico, alertas en la plataforma). 

No Funcionales: 

• Seguridad de datos y transacciones. 

• Alta disponibilidad y rendimiento. 

• Escalabilidad para manejar un gran número de usuarios y documentos. 

• Cumplimiento con normativas legales y de privacidad (GDPR, etc.). 

Diseño de la Arquitectura 

Front-end: 

• Frameworks/Lenguajes: HTML5, CSS3, JavaScript. 

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

• Diseño Responsivo: Usar CSS frameworks como Bootstrap o Tailwind CSS para 

asegurar que el sitio sea accesible desde dispositivos móviles y de escritorio. 

Back-end: 

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

• Base de Datos: MySQL, PostgreSQL, MongoDB (dependiendo de la estructura de 

datos). 

• Autenticación y Seguridad: JWT (JSON Web Tokens) para la autenticación, cifrado 

SSL/TLS. 

Infraestructura: 

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

• CDN: Para mejorar la velocidad de carga y distribución de contenido. 

• Integración de Pago: PayPal, Stripe, o integración con bancos locales para pagos 

seguros. 
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Desarrollo WEB 

Fase de Configuración Inicial: 

• Configuración del entorno de desarrollo. 

• Configuración de control de versiones (Git). 

• Configuración de CI/CD (Integración y Despliegue Continuos). 

Desarrollo del Front-end: 

• Creación de componentes reutilizables. 

• Implementación de rutas y navegación. 

• Desarrollo de formularios de registro y autenticación. 

• Implementación del carrito de compras. 

Desarrollo del Back-end: 

• Configuración de la base de datos. 

• Implementación de APIs RESTful para la gestión de documentos y usuarios. 

• Integración de servicios de pago. 

• Implementación de sistemas de notificaciones. 

Pruebas 

Tipos de Pruebas: 

• Unitarias: Asegurar que cada componente o módulo funciona correctamente. 

• Integración: Asegurar que los diferentes módulos funcionan bien juntos. 

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

• Seguridad: Realizar pruebas de penetración y auditorías de seguridad. 

• Usabilidad: Realizar pruebas con usuarios para asegurar que la plataforma es intuitiva 

y fácil de usar. 

Despliegue 

Fase de Pre-Producción: 

• Implementación en un entorno de prueba similar al de producción. 

• Realización de pruebas finales. 

• Capacitación del equipo de soporte y administración. 

Fase de Producción: 

• Configuración del entorno de producción. 

• Despliegue de la aplicación. 

• Monitoreo continuo y mantenimiento. 
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Mantenimiento y Actualizaciones 

• Monitoreo de rendimiento y seguridad. 

• Gestión de incidencias y soporte al usuario. 

• Actualizaciones periódicas para mejorar funcionalidades y seguridad. 

El desarrollo de una plataforma web para la comercialización de documentos de 

seguridad requiere una planificación cuidadosa y una ejecución meticulosa. Cada fase del 

proyecto, desde la definición 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 comercialización de documentos de 

seguridad implica crear un sitio web que no solo sea atractivo y fácil de navegar, sino que 

también convierta visitantes en clientes. Aquí tienes una guía paso a paso para desarrollar una 

landing page de este tipo: 

Definición de Objetivos 

Objetivos de la Landing Page: 

• Capturar leads (potenciales clientes) a través de formularios de suscripción o contacto. 

• Presentar claramente los beneficios y características de los documentos de seguridad. 

• Facilitar la compra o descarga de documentos. 

• Generar confianza a través de testimonios, certificaciones y políticas de seguridad. 

Estructura de la Landing Page 

Elementos Clave: 

1. Encabezado (Header): 

o Logo de la empresa. 

o Menú de navegación simple (si es necesario). 

o Llamada a la acción (CTA) principal, como "Comprar Ahora" o "Descargar". 

2. Sección Principal (Hero Section): 

o Título atractivo que comunique el valor principal de los documentos. 

o Subtítulo que explique brevemente el beneficio. 

o Imagen o video relevante. 

o Botón de CTA destacado. 

3. Características y Beneficios: 

o Lista de características principales de los documentos. 

o Explicación de cómo estos documentos pueden ayudar al cliente. 

o Iconos o gráficos que complementen la información. 
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4. Testimonios y Opiniones: 

o Comentarios de clientes satisfechos. 

o Evaluaciones y ratings. 

5. Detalles de los Documentos: 

o Descripción detallada de cada documento de seguridad. 

o Ejemplos o muestras de contenido. 

o Precios y opciones de compra. 

6. Formulario de Captura de Leads: 

o Campos para el nombre, correo electrónico y otros datos relevantes. 

o Incentivo para suscribirse, como un documento gratuito o descuento. 

7. Llamadas a la Acción (CTAs): 

o Botones ubicados estratégicamente a lo largo de la página. 

o Mensajes claros y persuasivos. 

8. Pie de Página (Footer): 

o Información de contacto. 

o Enlaces a políticas de privacidad y términos de servicio. 

o Enlaces a redes sociales. 

Diseño y Desarrollo 

Diseño: 

• Herramientas: Adobe XD, Sketch, Figma para el diseño de la interfaz. 

• Principios de Diseño: Diseño limpio y profesional, uso de colores que transmitan 

seguridad y confianza, tipografía clara y legible. 

Desarrollo Front-end: 

• HTML5 y CSS3: Para la estructura y estilo de la página. 

• JavaScript: Para interactividad y validación de formularios. 

• Frameworks y Librerías: Utilizar Bootstrap o Tailwind CSS para el diseño 

responsivo. 

Desarrollo Back-end (si es necesario): 

• Plataformas CMS: WordPress, Webflow o un creador de sitios web similar para 

facilitar la edición de contenido. 

• Integración de Formularios: Con servicios de email marketing como Mailchimp, 

Sendinblue o similares. 

SEO y Marketing Digital 

SEO: 

• Investigación de Palabras Clave: Identificar palabras clave relevantes para los 

documentos de seguridad. 
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• Optimización On-Page: Uso de meta tags, alt text para imágenes, URLs amigables y 

contenido optimizado. 

Marketing Digital: 

• Campañas PPC: Publicidad en Google Ads y redes sociales. 

• Email Marketing: Campañas dirigidas a leads capturados. 

• Redes Sociales: Promoción en plataformas como LinkedIn, X,com (twiter) y 

Facebook. 

FACEBOOK 

figura 10https://www.facebook.com/DocuSecure/?locale=hi_IN 

 

Fuente: Elaboracion Propia 

LINKEDIN 

figura 11 https://www.linkedin.com/in/docusecure-ec-

422189274/?originalSubdomain=ec 

 

Fuente: Elaboracion Propia 

https://www.facebook.com/DocuSecure/?locale=hi_IN
https://www.linkedin.com/in/docusecure-ec-422189274/?originalSubdomain=ec
https://www.linkedin.com/in/docusecure-ec-422189274/?originalSubdomain=ec
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figura 12X.com 

 

Fuente: Elaboracion Propia 

Pruebas y Lanzamiento 

Pruebas: 

• Usabilidad: Asegurarse de que la página sea fácil de navegar y entender. 

• Rendimiento: Verificar tiempos de carga y optimización móvil. 

• Seguridad: Garantizar que cualquier formulario o sistema de pago sea seguro. 

Lanzamiento: 

• Dominio y Alojamiento: Configurar un dominio profesional y un servidor de 

alojamiento confiable. 

• Monitoreo: Utilizar herramientas como Google Analytics y Hotjar para monitorear el 

comportamiento de los usuarios y realizar ajustes según sea necesario. 

Mantenimiento y Optimización 

• Análisis Continuo: Revisar regularmente los datos de rendimiento y realizar ajustes 

para mejorar la tasa de conversión. 

• Actualización de Contenido: Mantener el contenido actualizado y relevante. 

• Soporte y Feedback: Ofrecer soporte al cliente y considerar el feedback para mejorar 

la página. 

Crear una landing page efectiva para la comercialización de documentos de seguridad 

requiere una combinación de buen diseño, contenido persuasivo y estrategias de marketing 

digital. Al seguir estos pasos, puedes desarrollar una página 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 comercialización 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. Definición de Objetivos 

• Captación de Leads: Atraer nuevos suscriptores interesados en documentos de 

seguridad. 

• Conversión de Leads: Convertir suscriptores en clientes que compren o descarguen 

los documentos. 

• Fidelización de Clientes: Mantener a los clientes actuales informados y 

comprometidos para futuras compras. 

2. Construcción de la Lista de Suscriptores 

Métodos de Captación: 

• Formularios de Suscripción en el Sitio Web: Colocar formularios en lugares 

estratégicos como la página de inicio, blog y landing pages. 

• Ofertas de Contenido Gratuito: Ebooks, guías, webinars o muestras gratuitas de 

documentos de seguridad a cambio de la suscripción. 

• Eventos y Webinars: Recopilar correos electrónicos de los asistentes a eventos y 

webinars relacionados con seguridad. 

• Redes Sociales: Promocionar las suscripciones a través de campañas en redes sociales. 

3. Segmentación de la Lista de Correo 

Criterios de Segmentación: 

• Intereses Específicos: Tipos de documentos de seguridad de interés (normativas, guías 

de implementación, etc.). 

• Demografía: Edad, ubicación, sector industrial. 

• Comportamiento: Historial de compras, interacción con correos anteriores, visitas al 

sitio web. 

4. Creación de Contenidos Relevantes 

Tipos de Contenidos: 

• Newsletters: Actualizaciones periódicas con novedades, artículos, y consejos sobre 

seguridad. 

• Ofertas Especiales: Descuentos, promociones, y lanzamientos de nuevos documentos. 

• Educativos: Ebooks, guías, estudios de caso, y webinars. 
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• Testimonios y Casos de Éxito: Historias de clientes que han beneficiado de los 

documentos de seguridad. 

5. Diseño y Redacción de Correos Electrónicos 

Elementos Clave: 

• Asunto Atractivo: Debe ser claro, relevante y llamar la atención. 

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

• Diseño Atractivo: Utilizar plantillas profesionales, imágenes relevantes y una 

estructura clara. 

• Llamadas a la Acción (CTA): Botones y enlaces que inviten a la acción (comprar, 

descargar, registrarse). 

6. Automatización del Email Marketing 

Flujos de Trabajo Automatizados: 

• Bienvenida: Correos de bienvenida a nuevos suscriptores con una introducción a los 

documentos de seguridad. 

• Nurturing: Series de correos que educan y nutren al lead hasta que esté listo para 

comprar. 

• Carrito Abandonado: Recordatorios para usuarios que han dejado productos en el 

carrito sin completar la compra. 

• Re-engagement: Correos para reactivar suscriptores inactivos. 

7. Monitoreo y Análisis 

Métricas a Seguir: 

• Tasa de Apertura: Porcentaje de correos abiertos en comparación con los enviados. 

• Tasa de Clics (CTR): Porcentaje de clics en enlaces dentro del correo en comparación 

con los abiertos. 

• Tasa de Conversión: Porcentaje de suscriptores que realizan una acción deseada 

(compra, descarga) tras recibir el correo. 

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

8. Optimización Continua 

Pruebas A/B: 

• Asuntos: Probar diferentes asuntos para ver cuál genera más aperturas. 

• Contenido: Probar diferentes versiones de contenido y CTAs para ver cuál genera más 

clics y conversiones. 

• Segmentación: Experimentar con diferentes criterios de segmentación para mejorar la 

relevancia de los correos. 
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Feedback del Usuario: 

• Encuestas: Enviar encuestas a los suscriptores para obtener su feedback sobre el 

contenido y la frecuencia de los correos. 

• Análisis de Datos: Revisar regularmente las métricas y ajustar las estrategias 

basándose en los resultados. 

9. Cumplimiento Legal 

Normativas: 

• GDPR: Asegurar el cumplimiento de la Regulación General de Protección de Datos 

para suscriptores en la UE. 

• CAN-SPAM: Cumplir con la Ley CAN-SPAM en EE.UU., incluyendo opciones claras 

de baja y el uso de direcciones físicas válidas. 

• Política de Privacidad: Incluir una política de privacidad clara y accesible para los 

suscriptores 

El email marketing para la comercialización de documentos de seguridad requiere una 

estrategia bien pensada y ejecutada, desde la captación de leads hasta la segmentación y 

creación de contenido relevante. Al monitorear y optimizar continuamente tus campañas, 

puedes aumentar la efectividad de tus esfuerzos de marketing y lograr mejores resultados en la 

conversión de suscriptores en clientes fieles. 

Posicionamiento SEO Perfil de Negocio 

Para mejorar el posicionamiento SEO de un perfil de negocio enfocado en la 

comercialización de documentos de seguridad, es fundamental implementar una serie de 

estrategias y técnicas que optimicen tu sitio web para los motores de búsqueda. Aquí tienes una 

guía detallada para lograrlo: 

Investigación de Palabras Clave 

Identificación de Palabras Clave: 

• Palabras Clave Primarias: Aquellas directamente relacionadas con tus documentos 

de seguridad (e.g., "documentos de seguridad", "guías de seguridad laboral"). 

• Palabras Clave Secundarias: Relacionadas con temas complementarios (e.g., 

"normativas de seguridad", "certificaciones de seguridad"). 

• Herramientas: Utiliza herramientas como Google Keyword Planner, SEMrush, Ahrefs 

o Ubersuggest para encontrar palabras clave relevantes y evaluar su volumen de 

búsqueda y competencia. 
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Optimización On-Page 

Etiquetas Meta: 

• Título (Title Tag): Debe ser único y contener la palabra clave principal. Ejemplo: 

"Documentos de Seguridad Laboral | Nombre del Negocio". 

• Descripción (Meta Description): Resumen atractivo que incluya palabras clave y 

llame a la acción. Ejemplo: "Compra los mejores documentos de seguridad laboral y 

asegura el cumplimiento normativo de tu empresa. ¡Descubre nuestras guías y 

certificaciones hoy!" 

Contenido: 

• Encabezados (H1, H2, H3, etc.): Utiliza las palabras clave en los encabezados para 

estructurar el contenido. 

• Contenido de Calidad: Publica contenido útil, detallado y relevante sobre documentos 

de seguridad, normativas, guías prácticas, etc. 

• Imágenes: Optimiza las imágenes con nombres de archivo descriptivos y atributos alt 

que incluyan palabras clave. 

URLs: 

• URLs Amigables: Utiliza URLs claras y descriptivas que incluyan palabras clave. 

Ejemplo: "tu-sitio.com/documentos-de-seguridad". 

Optimización Técnica 

Velocidad del Sitio: 

• Herramientas: Utiliza Google PageSpeed Insights para identificar áreas de mejora. 

• Optimización: Minimiza el tamaño de las imágenes, utiliza técnicas de 

almacenamiento en caché y reduce el uso de scripts innecesarios. 

Mobile-First Indexing: 

• Diseño Responsivo: Asegúrate de que tu sitio web sea completamente funcional y 

atractivo en dispositivos móviles. 

• Pruebas: Usa la herramienta Mobile-Friendly Test de Google para verificar la 

compatibilidad móvil. 

Arquitectura del Sitio: 

• Mapa del Sitio: Genera un sitemap.xml y envíalo a Google Search Console. 

• Robots.txt: Asegúrate de que el archivo robots.txt esté configurado correctamente para 

permitir el rastreo de las páginas importantes. 
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Contenido de Valor 

Blog: 

• Publicaciones Regulares: Escribe artículos sobre temas relevantes como normativas 

de seguridad, mejores prácticas, estudios de caso, etc. 

• Longitud y Calidad: Asegúrate de que los artículos sean detallados y útiles, con una 

longitud mínima de 1000 palabras cuando sea necesario. 

Guías y Ebooks: 

• Contenido Descargable: Ofrece guías y ebooks gratuitos a cambio del correo 

electrónico del visitante, lo cual también ayuda a la captación de leads. 

• Optimización de Contenido: Asegúrate de que estos recursos también estén 

optimizados para SEO. 

 Link Building 

Estrategias de Backlinking: 

• Guest Posting: Escribe artículos como invitado en blogs y sitios web relacionados con 

la seguridad. 

• Directorios de Negocios: Inscríbete en directorios de negocios y sitios relevantes para 

obtener enlaces de calidad. 

• Colaboraciones: Colabora con otras empresas del sector para intercambiar enlaces y 

contenido. 

Links Internos: 

• Estructura Interna: Asegúrate de que todas las páginas importantes de tu sitio estén 

enlazadas internamente con palabras clave relevantes. 

SEO Local 

Perfil de Google My Business: 

• Creación y Optimización: Completa y optimiza tu perfil de Google My Business con 

descripciones detalladas, categorías adecuadas y palabras clave. 

• Reseñas: Anima a tus clientes a dejar reseñas y responde a ellas para mejorar tu 

reputación online. 

Citas Locales: 

• Directorios Locales: Inscribe tu negocio en directorios locales y asegurarte de que la 

información (NAP: Nombre, Dirección, Teléfono) sea consistente en todos ellos. 

Monitoreo y Análisis 
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Herramientas de Análisis: 

• Google Analytics: Para rastrear el tráfico, el comportamiento de los usuarios y las 

conversiones. 

• Google Search Console: Para monitorear el rendimiento de búsqueda, solucionar 

problemas de indexación y analizar las palabras clave. 

KPIs Clave: 

• Tráfico Orgánico: Monitorea el aumento del tráfico orgánico a tu sitio web. 

• Posición en SERP: Rastrear la posición de tus palabras clave en los resultados de 

búsqueda. 

• Tasa de Conversión: Analiza cómo el tráfico orgánico se traduce en conversiones 

(compras, descargas). 

El posicionamiento SEO para la comercialización de documentos de seguridad implica 

una combinación de técnicas de optimización 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 

búsqueda y atraer a un público más amplio y relevante. 

SEM: Keywords y Google Ads Presupuesto diario 

El marketing en motores de búsqueda (SEM) es una estrategia eficaz para aumentar la 

visibilidad y las ventas de documentos de seguridad. Utilizar Google Ads te permitirá llegar a 

tu audiencia objetivo de manera eficiente. A continuación, se describe un enfoque detallado 

para seleccionar las keywords adecuadas y establecer un presupuesto diario efectivo. 

Investigación de Keywords 

Herramientas de Investigación: 

• Google Keyword Planner: Identificar palabras clave relevantes, su volumen de 

búsqueda y nivel de competencia. 

• SEMrush/Ahrefs/Ubersuggest: Para un análisis más detallado de las palabras clave, 

incluyendo las usadas por tus competidores. 

Selección de Keywords: 

1. Palabras Clave Principales (Head Keywords): 

o Documentos de seguridad 

o Normativas de seguridad laboral 

o Guías de seguridad industrial 

o Certificaciones de seguridad 

2. Palabras Clave de Long Tail (Long Tail Keywords): 
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o Cómo 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] guías de seguridad 

4. Palabras Clave Negativas: 

o Gratis, descarga gratuita, free (para evitar clics no rentables) 

Estructuración de la Campaña de Google Ads 

Configuración de Campañas: 

1. Campaña de Búsqueda: 

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: Guías y Normativas de Seguridad 

▪ Keywords: guías de seguridad industrial, normativas de seguridad en el 

trabajo, etc. 

2. Campaña de Remarketing: 

o Segmentación para usuarios que visitaron el sitio pero no compraron. 

Anuncios: 

• Títulos Atractivos: 

o "Compra Documentos de Seguridad Laboral Hoy" 

o "Cumple con Normativas de Seguridad Industrial" 

• Descripciones Persuasivas: 

o "Descubre nuestras guías completas de seguridad. Compra ahora y garantiza el 

cumplimiento normativo." 

o "Documentos de seguridad listos para descargar. Asegura tu empresa hoy." 

Presupuesto Diario 

Determinación del Presupuesto: 

• Cálculo del CPC (Costo por Clic): Utiliza Google Keyword Planner para estimar el 

CPC de las keywords seleccionadas. 

• Evaluación del Presupuesto: Considera un presupuesto inicial basado en el CPC 

promedio y el volumen de clics deseado. 
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Ejemplo de Presupuesto: 

• CPC Estimado: $1.50 por clic (puede variar según la competencia y la calidad del 

anuncio). 

• Clicks Deseados por Día: 50 clics. 

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

Optimización del Presupuesto: 

• Monitoreo y Ajustes: Analiza el rendimiento diariamente y ajusta las ofertas y el 

presupuesto según el rendimiento. 

• A/B Testing: Prueba diferentes anuncios y páginas de destino para mejorar la tasa de 

conversión. 

• Segmentación Geográfica y Horaria: Ajusta las pujas para mostrar anuncios en las 

ubicaciones y horarios más rentables. 

Medición y Análisis 

Métricas Clave: 

• CTR (Click-Through Rate): Porcentaje de clics sobre impresiones. Indica la 

efectividad del anuncio. 

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

• Tasa de Conversión: Porcentaje de clics que se convierten en compras. 

• CPA (Costo por Adquisición): Costo promedio para adquirir un cliente. 

• ROAS (Retorno sobre el Gasto en Publicidad): Ingresos generados por cada dólar 

gastado en publicidad. 

Herramientas de Monitoreo: 

• Google Analytics: Para rastrear el comportamiento de los usuarios en el sitio web. 

• Google Ads Dashboard: Para monitorear el rendimiento de las campañas y ajustar 

estrategias en tiempo real. 

Para comercializar y vender documentos de seguridad de manera efectiva utilizando 

Google Ads, es crucial realizar una investigación exhaustiva de palabras clave, estructurar tus 

campañas de manera óptima, y asignar un presupuesto diario adecuado. Monitorea y ajusta tus 

campañas regularmente para maximizar el rendimiento y lograr tus objetivos de negocio. Con 

un enfoque estratégico y datos precisos, puedes atraer tráfico calificado a tu sitio web y 

convertir visitantes en clientes. 

 

 



  

 

87  

Las redes sociales son una plataforma poderosa para promocionar y vender 

documentos de seguridad. Utilizando banners, e-promociones, posters e infografías, puedes 

atraer la atención de tu audiencia y comunicar los beneficios de tus productos de manera 

visualmente atractiva. Aquí tienes una guía para crear y utilizar estos elementos en tus 

campañas de marketing en redes sociales. 

Redes Sociales: Banners E-Promociones, Posters, Infografías 

Diseño de Banners 

Características Clave: 

• Tamaño Adecuado: Asegúrate 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). 

• Mensaje Claro: Utiliza un texto conciso y directo. El mensaje principal debe ser fácil 

de leer a primera vista. 

• CTA (Call to Action): Incluye un llamado a la acción claro como "Compra Ahora", 

"Descarga Gratis", "Más Información". 

• Imágenes y Gráficos: Utiliza imágenes de alta calidad y gráficos que refuercen el 

mensaje. 

• Colores y Tipografía: Mantén la consistencia con tu marca usando colores y fuentes 

corporativas. 

Ejemplos de Banners: 

• Promoción de Documentos de Seguridad: "Protege tu empresa hoy con nuestros 

documentos de seguridad certificados. Compra ahora y obtén un 20% de descuento." 

• Lanzamiento de Nuevos Productos: "Nuevas guías de seguridad laboral disponibles. 

Mejora la seguridad de tu equipo con nuestros últimos documentos." 

E-Promociones 

Elementos Clave: 

• Ofertas Especiales: Promociona descuentos, paquetes de documentos, o accesos 

gratuitos temporales. 

• Fecha Límite: Añade un sentido de urgencia con fechas límite ("Oferta válida hasta el 

30 de junio"). 

• Beneficios Claros: Resalta los beneficios de aprovechar la promoción ("Ahorra tiempo 

y cumple con las normativas"). 

Ejemplos de E-Promociones: 

• Descuentos Temporales: "Esta semana: 30% de descuento en todas nuestras guías de 

seguridad. ¡No te lo pierdas!" 
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• Paquetes Especiales: "Paquete de seguridad completo: 5 documentos por el precio de 

3. Solo por tiempo limitado." 

Posters 

Características Clave: 

• Atractivos Visuales: Diseños llamativos que capturen la atención rápidamente. 

• Informativos: Incluir información esencial de manera clara y legible. 

• Contactos: Información de contacto o enlaces a la página web. 

Ejemplos de Posters: 

• Eventos y Webinars: "Únete a nuestro webinar gratuito sobre seguridad laboral. 

Aprende de los expertos el próximo 15 de julio." 

• Nuevos Lanzamientos: "Descubre nuestras nuevas normativas de seguridad laboral. 

Haz clic para más detalles." 

Infografías 

Elementos Clave: 

• Datos Relevantes: Información valiosa y relevante que eduque a tu audiencia. 

• Diseño Limpio: Uso de iconos, gráficos y colores para hacer la información más 

digerible. 

• Flujo Lógico: Presenta la información de manera secuencial y lógica. 

Ejemplos de Infografías: 

• Pasos para Cumplir con Normativas de Seguridad: "Guía paso a paso para cumplir 

con las normativas de seguridad en el trabajo." 

• Estadísticas de Seguridad Laboral: "Conoce las estadísticas clave de seguridad 

laboral y cómo mejorar las prácticas en tu empresa." 

Implementación en Redes Sociales 

Plataformas Clave: 

• Facebook e Instagram: Utiliza tanto imágenes estáticas como videos. Publica 

regularmente y usa historias para promociones temporales. 

• LinkedIn: Ideal para contenido profesional y educativo. Comparte infografías y 

artículos de blog sobre temas de seguridad. 

• Twitter: Publica noticias rápidas, enlaces a promociones y contenido relevante. Usa 

hashtags específicos para mayor alcance. 
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Frecuencia de Publicación: 

• Diario: Publicaciones breves, actualizaciones y promociones. 

• Semanal: Artículos de blog, infografías y casos de estudio. 

• Mensual: E-promociones y resúmenes de contenido. 

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

significativamente la visibilidad y ventas de documentos de seguridad. Al crear contenido 

visualmente atractivo y bien diseñado, puedes captar la atención de tu audiencia, educarla sobre 

la importancia de la seguridad laboral y convertir visitas en ventas. Mantén una estrategia 

constante y ajusta tus campañas según los resultados y feedback de tu audiencia. 

Vídeo Online: Youtube Tik Tok 

El video marketing es una herramienta eficaz para la comercialización de documentos 

de seguridad, y plataformas como YouTube y TikTok ofrecen una excelente oportunidad para 

llegar a una audiencia amplia y diversa. A continuación, te proporciono una guía sobre cómo 

crear y optimizar contenido de video en ambas plataformas para promover tus documentos de 

seguridad. 

figura 13Video Online 

 

Fuente: Elaboracion Propia 
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figura 14Tiktok  

 

Fuente: Elaboracion Propia 

Estrategia de Video Marketing 

Objetivos: 

• Educación: Informar a la audiencia sobre la importancia de la seguridad laboral y las 

normativas. 

• Promoción: Destacar las características y beneficios de tus documentos de seguridad. 

• Engagement: Fomentar la interacción y fidelización de la audiencia. 

Tipos de Contenidos: 

• Tutoriales y Guías: Explicar cómo usar los documentos de seguridad. 

• Webinars y Charlas: Presentaciones de expertos sobre temas relevantes de seguridad. 
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• Testimonios de Clientes: Historias de éxito y recomendaciones de clientes satisfechos. 

• Anuncios de Promociones: Informar sobre descuentos y ofertas especiales. 

YouTube 

Creación de Contenido: 

1. Tutoriales y Guías: 

o Título: "Cómo Implementar Documentos de Seguridad en tu Empresa" 

o Descripción: Proporciona un resumen detallado del contenido del video, 

incluyendo enlaces a tu sitio web y documentos relevantes. 

o Llamada a la Acción: Invita a los espectadores a visitar tu sitio web para 

descargar los documentos. 

2. Webinars y Charlas: 

o Título: "Webinar sobre Normativas de Seguridad Laboral" 

o Descripción: Incluye detalles sobre los temas cubiertos y el perfil de los 

presentadores. 

o Llamada a la Acción: Regístrate para futuros webinars y descarga materiales 

adicionales. 

3. Testimonios de Clientes: 

o Título: "Historias de Éxito con Nuestros Documentos de Seguridad" 

o Descripción: Incluye citas destacadas de los clientes y un enlace a sus historias 

completas en tu sitio web. 

Optimización de Videos: 

• Keywords: Utiliza palabras clave relevantes en los títulos, descripciones y etiquetas. 

• Miniaturas Atractivas: Diseña miniaturas que capten la atención y reflejen el 

contenido del video. 

• Listas de Reproducción: Organiza tus videos en listas de reproducción temáticas para 

facilitar la navegación. 

Promoción: 

• Anuncios de YouTube: Utiliza anuncios in-stream y bumper ads para llegar a una 

audiencia más amplia. 

• Colaboraciones: Colabora con influencers y expertos en seguridad para ampliar tu 

alcance. 

TikTok 

Creación de Contenido: 

1. Videos Cortos Informativos: 

o Tema: "3 Consejos para Cumplir con las Normativas de Seguridad Laboral" 

o Duración: 15-60 segundos 
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o Llamada a la Acción: Incluye un CTA para visitar tu perfil y obtener más 

información. 

2. Detrás de Cámaras: 

o Tema: "Cómo Creamos Nuestros Documentos de Seguridad" 

o Duración: 15-60 segundos 

o Llamada a la Acción: Dirige a los espectadores a tu sitio web para ver el 

producto final. 

3. Trends y Challenges: 

o Tema: "Desafío de Seguridad Laboral: ¿Qué tan seguro es tu lugar de trabajo?" 

o Duración: 15-60 segundos 

o Llamada a la Acción: Invita a los usuarios a participar y usar tu hashtag de 

marca. 

Optimización de Videos: 

• Hashtags: Utiliza hashtags populares y específicos de tu nicho (#SeguridadLaboral, 

#DocumentosDeSeguridad). 

• Textos y Efectos: Añade textos explicativos y utiliza efectos visuales para hacer el 

video más atractivo. 

• Música: Utiliza música de tendencia que no distraiga del mensaje principal. 

Promoción: 

• Anuncios en TikTok: Utiliza anuncios in-feed y branded hashtags challenges para 

aumentar la visibilidad. 

• Influencers: Colabora con influencers para llegar a un público más amplio y generar 

confianza. 

Medición y Análisis 

Métricas a Seguir: 

• YouTube: 

o Vistas: Número total de visualizaciones de tus videos. 

o Tiempo de Visualización: Duración promedio que los espectadores ven tus 

videos. 

o Engagement: Comentarios, likes y shares. 

o Conversión: Número de clics en los enlaces de tus videos y acciones tomadas 

(descargas, compras). 

• TikTok: 

o Vistas: Número total de visualizaciones de tus videos. 

o Engagement: Likes, comentarios y shares. 

o Seguidores Nuevos: Aumento en el número de seguidores después de publicar 

videos. 
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o Conversión: Número de clics en el enlace de tu perfil y acciones tomadas. 

Herramientas de Análisis: 

• YouTube Analytics: Para obtener datos detallados sobre el rendimiento de tus videos. 

• TikTok Pro Analytics: Para rastrear el rendimiento de tus videos y la interacción de 

los usuarios. 

El uso de video marketing en plataformas como YouTube y TikTok puede ser una 

estrategia muy efectiva para la comercialización de documentos de seguridad. Al crear 

contenido atractivo y relevante, optimizar tus videos para SEO, y promover tus campañas de 

manera estratégica, puedes aumentar significativamente la visibilidad de tus productos y atraer 

a una audiencia más amplia y comprometida. Monitorea continuamente el rendimiento de tus 

videos y ajusta tu estrategia según los resultados para maximizar el impacto. 

Relaciones públicas y webinars 

Las relaciones públicas (PR) y los webinars son herramientas poderosas para la 

comercialización 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. Aquí tienes una guía detallada sobre 

cómo utilizar ambas tácticas de manera efectiva. 

1. Relaciones Públicas (PR) 

Objetivos: 

• Aumentar la Visibilidad: Obtener cobertura en medios relevantes y aumentar el 

conocimiento de tu marca. 

• Construir Credibilidad: Establecer tu marca como una autoridad en el ámbito de la 

seguridad laboral. 

• 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 

 

 
Fuente: elaboración Propia 

 

líder en soluciones de seguridad laboral, se enorgullece en anunciar el lanzamiento de su nueva 

serie de documentos de seguridad certificados, diseñados para ayudar a las empresas a cumplir 

con las normativas más recientes. 

 

2. Artículos y Colaboraciones en Medios: 

o Publicaciones en Blogs y Revistas Especializadas: Escribir artículos 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 Participación 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 ámbito de la 

seguridad laboral para promocionar tus documentos. 

o Embajadores de Marca: Nombrar a expertos reconocidos como embajadores 

de tu marca. 

Monitoreo y Evaluación: 

• Herramientas de Monitoreo: Utiliza herramientas como Google Alerts, Mention, y 

servicios de clipping para rastrear menciones de tu marca en los medios. 

• KPIs: Número de menciones en medios, alcance de las publicaciones, tráfico web 

generado, y conversiones. 

2. Webinars 

Objetivos: 

• Educar a la Audiencia: Proporcionar información valiosa sobre temas de seguridad 

laboral. 

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

• Fortalecer la Autoridad: Posicionarte como un experto en el campo de la seguridad 

laboral. 

Estrategias de Webinars: 

1. Planificación: 

o Tema Relevante: Selecciona temas que sean de interés para tu audiencia, como 

"Cómo Implementar Documentos de Seguridad en tu Empresa". 

o Expertos Invitados: Invita a expertos en seguridad laboral para añadir 

credibilidad y valor. 

o Fecha y Hora: Elige una fecha y hora que sea conveniente para la mayoría de 

tu audiencia. 

2. Promoción: 

o Email Marketing: Envía 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 más amplia. 

o Landing Page: Crea una página de registro optimizada para captar los datos de 

los interesados. 

3. Contenido del Webinar: 

o Presentación: Prepara una presentación visualmente atractiva y bien 

estructurada. 
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o Interactividad: Incluye encuestas, preguntas en vivo y sesiones de Q&A para 

mantener a la audiencia comprometida. 

o Material Adicional: Ofrece documentos descargables, como guías y ejemplos 

de documentos de seguridad. 

Ejemplo de Agenda: 

o Bienvenida y Presentación (5 min) 

o Introducción al Tema (10 min) 

o Demostración de Productos/Documentos (20 min) 

o Testimonios de Clientes (10 min) 

o Sesión de Preguntas y Respuestas (15 min) 

o Cierre y Llamada a la Acción (5 min) 

4. Seguimiento: 

o Email de Agradecimiento: Envía un email agradeciendo la participación y 

ofreciendo acceso a la grabación del webinar. 

o Encuesta de Satisfacción: Recoge feedback para mejorar futuros webinars. 

o Ofertas Especiales: Ofrece descuentos exclusivos a los participantes del 

webinar. 

Monitoreo y Evaluación: 

• KPIs: Número de registros, asistencia, participación (preguntas, encuestas), y 

conversiones post-webinar. 

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

organización y seguimiento de webinars. 

Las relaciones públicas y los webinars son componentes esenciales para la 

comercialización 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, Impulsación, Vitrinismo 

El trade marketing es una estrategia enfocada en la promoción de productos en el punto 

de venta para aumentar la visibilidad y las ventas. Para la comercialización de documentos de 

seguridad, se pueden aplicar varias tácticas de merchandising, impulsación y vitrinismo. A 

continuación, se presenta una guía detallada sobre cómo implementar estas estrategias. 
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1. Merchandising 

Objetivos: 

• Aumentar la Visibilidad: Asegurar que los documentos de seguridad estén ubicados 

en lugares estratégicos dentro del punto de venta. 

• Facilitar la Compra: Hacer que los productos sean fáciles de encontrar y adquirir. 

• Incrementar las Ventas: Utilizar técnicas de presentación y promoción para estimular 

la compra. 

Estrategias de Merchandising: 

1. Exhibición en el Punto de Venta: 

o Ubicación Estrategica: Colocar los documentos de seguridad en áreas de alto 

tráfico, como cerca de la entrada o en secciones relevantes (por ejemplo, áreas 

de recursos humanos o capacitación). 

o Expositores: Utilizar expositores de pie o de mostrador diseñados 

específicamente para mostrar los documentos de manera ordenada y atractiva. 

2. Packaging Atractivo: 

o Diseño Profesional: Asegurarse de que los documentos estén empaquetados de 

manera profesional, con portadas atractivas y claramente etiquetadas. 

o Información Clave: Incluir información importante en el empaque, como 

beneficios, características y testimonios de usuarios. 

3. Material POP (Punto de Compra): 

o Carteles y Pósters: Colocar carteles llamativos y pósters en áreas clave del 

punto de venta para atraer la atención hacia los documentos de seguridad. 

o Folletos y Catálogos: Proveer folletos y catálogos detallados que expliquen los 

diferentes tipos de documentos disponibles y sus beneficios. 

Monitoreo y Evaluación: 

• Rotación de Inventario: Monitorear las ventas y reabastecer regularmente los puntos 

de venta para evitar faltantes. 

• Feedback del Punto de Venta: Obtener retroalimentación de los encargados del punto 

de venta sobre la efectividad de las estrategias de merchandising. 

2. Impulsación 

Objetivos: 

• Generar Demanda: Crear interés y demanda inmediata por los documentos de 

seguridad. 

• Educar al Cliente: Informar a los clientes sobre la importancia y beneficios de los 

documentos de seguridad. 
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• Aumentar las Ventas: Incrementar las ventas a través de promociones y actividades 

de impulso. 

Estrategias de Impulsación: 

1. Promotores en el Punto de Venta: 

o Capacitación: 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 cómo 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 más valor a los clientes. 

3. Eventos y Actividades: 

o Días Temáticos: Organizar días temáticos 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 Evaluación: 

• Medición de Resultados: Evaluar el impacto de las actividades de impulso a través de 

las ventas y la retroalimentación de los clientes. 

• Ajustes Continuos: Hacer ajustes basados en los resultados para mejorar la efectividad 

de futuras actividades de impulsación. 

3. Vitrinismo 

Objetivos: 

• Atraer la Atención: Utilizar vitrinas y displays para atraer la atención de los clientes 

hacia los documentos de seguridad. 

• Crear Interés: Diseñar vitrinas que no solo sean visualmente atractivas, sino que 

también informen y eduquen a los clientes. 

• Incrementar las Ventas: Fomentar la compra de documentos de seguridad a través de 

una presentación atractiva y bien organizada. 

Estrategias de Vitrinismo: 

1. Diseño de Vitrinas: 

o Temáticas: Crear vitrinas temáticas que resalten la importancia de la seguridad 

laboral, utilizando elementos visuales como cascos, chalecos y señales de 

seguridad. 
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o Productos Destacados: Colocar los documentos de seguridad en el centro de 

la vitrina, destacando los productos más populares o recientemente lanzados. 

 

2. Iluminación y Color: 

o Iluminación Estratégica: Utilizar iluminación 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 Infografías y Gráficos: Incluir infografías y gráficos que expliquen la 

importancia de los documentos de seguridad y cómo 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 Evaluación: 

• Atracción de Clientes: Medir el tráfico hacia la vitrina y la cantidad de clientes que 

interactúan con ella. 

• Ventas Asociadas: Analizar las ventas de documentos de seguridad antes y después de 

implementar nuevas vitrinas. 

El trade marketing, a través de merchandising, impulsación y vitrinismo, puede ser una 

estrategia altamente efectiva para la comercialización de documentos de seguridad. Al 

asegurarte de que los productos estén bien presentados y sean fácilmente 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 tácticas basándote en el feedback 

y los resultados obtenidos para maximizar su efectividad. 
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CAPÍTULO V: PROCESO ESTUDIO DE MERCADO 

5.1 INVESTIGACION DE MERCADOS 

 

Para realizar una investigación de mercado sobre la venta de documentos de seguridad, 

es fundamental seguir un enfoque sistemático que permita recopilar y analizar datos relevantes 

para tomar decisiones informadas.  

La industria graficas es un sector fundamental integrado por empresas pequeñas, 

medianas a nivel mundial con más de 54000 empresas que mantienen a cerca de 600.000 

puestos de trabajo de buena calidad. 

La impresión offset lidera el crecimiento en los sistemas de impresión empleados, 

seguido por la impresión digital, los países que están en este aumento son México, Brasil, Chile, 

quienes son los principales transformadores tecnológicos en temas de impresión. 

Como datos importantes cabe señalar la siguiente información tomada del Informe 

sectorial CESCE papel y artes Gráficas. 

El sector de artes gráficas en la mayoría de segmentos evolucionó favorablemente, si 

en el de prensa continua está en declive. 

La industria gráfica está experimentando una transición global tanto grafica como por 

segmentos. 

El Continuo crecimiento de la demanda y la ausencia de grandes proyectos para 

incrementar la capacidad de producción de celulosa de papel hacen prever un escenario de 

precios altos al menos en los últimos años 

Las nuevas tecnologías están desplazando al papel gráfico, pero son aliadas del papel 

para envases y embalajes y documentos de seguridad 

 

Sin embargo en la actualidad el avance de la tecnología obliga a la industria gráfica a 

ser más creativos en la producción, comercialización de documentos y especies valoradas 

impresos, razón por la que se recomienda a las empresas Graficas prestar atención a la línea de 

documentos de seguridad, para evitar falsificación 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 comercialización de documentos de seguridad y 

servicios de asistencia técnica, para evitar falsificación de documentos. 

 

Refiriéndonos al acceso tecnológico, podría indicar que de igual forma el acceso a 

internet y a la telefonía móvil ha aumentado significativamente. Esto representa una 

oportunidad importante pues asegura que las acciones de comunicación que la misma desarrolle 

en el campo digital tengan mayores posibilidades para alcanzar el público meta. 
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5.1.1       Resumen del estudio de Mercado: 

Tabla 5 Matriz Pest 

Factores Pest Factores Negativo Indiferente Positivo 

Político Cambio de Gobierno X   

 Políticas de Austeridad X   

Económico Decrecimiento de la economía X   

 Incremento a las importaciones   X 

 Incremento a los impuestos X   

 Estímulo a la producción   X 

Socio Cultural Disminución del turismo  X  

 Incremento del nivel cultural   X 

 Igualdad de oportunidades  X  

Tecnología Incremento de las redes sociales   X 

 Expansión del uso del Internet  X  

 Constantes cambios Tecnológicos   X 

Fuente: Análisis Pest, Elaboración Propia 

figura 16Estudio de Mercado 

Planteamiento de metas con proyección 

Porqué y para qué se hace un sondeo? 

Necesidad Proyecto de Investigación bien organizado y 

planeado. 

Cuidar aspectos estratégicos – tácticos del diseño de la 

investigación. (Plan de trabajo, determinar los medios a utilizar 

y la manera de realizar la investigación 

Qué datos reunir y qué modo de análisis emplear? Datos 

primarios y secundarios, reales y bjetivos Investigación 

neutral no emocional 

Obtener información, no datos 

Información oportuna y confiable 

Conciencia del costo de la investigación de mercados como 

base para la toma de decisiones 

Fuente: Investigación de Mercados,  

Fijación de objetivos  

Diseño y plan de IM: 

 

Obtención de datos: 

Análisis e Interpretación 
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Metodología, Muestra, Encuesta, Entrevista, Focus Group, Investigación en web 

Para la emisión y distribución de documentos de seguridad a través de marketing digital, hay 

varias plataformas que pueden ser útiles. Aquí tienes algunas de las más populares: 

Sitio web y blog propio : Tener un sitio web bien diseñado y un blog donde puedas 

publicar contenido relevante sobre seguridad de la información 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 artículos, guías 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 información sobre seguridad cibernética y enviarles regularmente correos electrónicos 

con enlaces a tus recursos, noticias relevantes y consejos útiles. 

Plataformas de distribución de contenido : Utiliza plataformas de distribución de 

contenido como SlideShare, Scribd o Issuu para compartir tus documentos de seguridad de 

forma gratuita o mediante suscripción. Estas plataformas te permiten llegar a una audiencia 

más amplia y aumentar la visibilidad de tus recursos. 

Publicidad en motores de búsqueda (SEM) : Utilice Google Ads u otras plataformas de 

publicidad en motores de búsqueda para promocionar sus documentos de seguridad mediante 

anuncios de búsqueda. Puedes crear anuncios que aparecerán cuando las personas busquen 

términos relacionados con la seguridad cibernética y dirigirlas a tu sitio web oa una página de 

destino específica 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 número 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. 

https://evapreg.ister.edu.ec/course/view.php?id=319&section=20#_bookmark26
https://evapreg.ister.edu.ec/course/view.php?id=319&section=20#_bookmark26
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Plataformas de Anuncios Online : Utiliza servicios de publicidad en línea 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 según sus intereses 

y características demográficas para llegar a las personas adecuadas. 

Estas son algunas de las plataformas más utilizadas para el marketing digital de emisión 

de documentos de seguridad. La clave está en utilizar una combinación de estas herramientas 

y adaptar tu estrategia a las necesidades y preferencias de tu audiencia objetivo. 

 

Al utilizar estas plataformas de marketing digital, podrás aumentar la visibilidad y la 

accesibilidad de tus documentos de seguridad, y llegar a una audiencia más amplia de personas 

interesadas en proteger su información y datos en línea. Recuerda adaptar tu estrategia a las 

necesidades y preferencias de tu público objetivo. 

Encuesta 

Técnicas de recolección de información/datos 

Definición del diseño metodológico: 

Metodología: Cualitativa 

Diseño de investigación: Exploratorio  

Subcategoría: Investigación-acción Corte de investigación: Transversal 

 

Población/muestra Será 288 empresas, el perfil de los encuestados serán los Directores 

Responsables del área de adquirir documentos de seguridad documental. 

 

Variables: Se va a medir por medio de los instrumentos. Aquí no hay variables 

independientes ni dependientes, porque se va a mirar el comportamiento natural de tales 

variables en expresión natural. 

 

Instrumentos de medición y técnicas: Se realizará como parte de la propuesta los 

instrumentos de validez y confiabilidad, se aplicará una muestra en una parte de la población 

de estudio que posea las mismas características del universo de estudio, para ello se verificará 

la calidad de las preguntas, la comprensión, la disposición de las personas a responder, tiempo 

de llenado. El número de muestra será de 288 y contendrá todas las características requeridas 

para determinar cómo se aplicará la Propuesta de desarrollo estratégico de Marketing para la 

comercialización de documentos de seguridad y servicios de asistencia técnica, para evitar 

falsificación de documentos. Se analizará c/u de las respuestas y sus dificultades para efectuar 

los cambios con el fin de recolectar información con exactitud derivadas de la investigación. 

Para recolectar la información se utilizará a través de encuestas y se las realizara a jefes y 
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directores de las empresas que emiten documentación de seguridad. Para el método de 

procesamiento de información Se utilizará el criterio de: Levantamiento de información, 

Clasificación de la información, Análisis de la información obtenida, Verificación de la 

información, “La encuesta la realizará una persona para lo que se utilizará una base de datos 

seleccionada de las principales empresas y personal que tiene vínculo directo con el 

producto, las encuestas se las realizará a través de encuesta telefónica, y presencial según sea 

el caso”. Material El análisis de los datos se realizará sobre la herramienta informática de 

Microsoft Excel la cual nos permitirá clasificar, verificar y contrastar las variables de la 

investigación. Con los datos obtenidos se analizará los controles de la documentación de 

seguridad que podrán acoger las empresas. Como soporte para la recolección de datos y 

procesamiento. Será necesario un equipo de computador portátil, facilidad para compartir 

información 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 según el método de varianza máxima Análisis de confiabilidad de los 

datos Construcción de la matriz de correlación entre los ítems Estimación de la comunidad es 

decir la porción común o compartida entre los factores Para estimar la comunidad inicial se 

utilizó el método de kappa y de Cureton Para afinar la precisión de las cargas se utilizó el 

método de refactorización 

 

Propuesta/diseño/plan/desarrollo de la solución al problema o de aprovechamiento de la 

oportunidad 

 

Esta propuesta inicia con la segmentación del mercado consiste en seccionar al mercado 

objetivo en grupos más pequeños que comparten características similares, como edad, ingresos, 

rasgos de personalidad, comportamiento, intereses, necesidades o ubicación. Estos segmentos 

pueden ser utilizados para optimizar productos, esfuerzos de marketing publicidad y ventas. 

 

Con la segmentación de mercado se generará nuevas oportunidades de crecimiento y la 

empresa obtendrá una ventaja competitiva considerable. El mercado meta que se seleccionó 

para brindar el servicio es la emisión de Documentación de Seguridad y asesoramiento técnico, 

que corresponde a segmentos de empresas de Servicio a Nivel Nacional. 

El mercado está segmentado según las situaciones de compra, es decir: 

Beneficios buscados: servicio, precio, financiación, 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 
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figura 17Formato encuesta 

 

 

 

ENCUESTA POSIBLES 
CLIENTES 

Encuesta  No.  
………………  

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

donde sea necesario. 

1. ¿Considera un gasto o una inversión la entrega de documentos de 

seguridad al usuario final en su Institución? 

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

prioriza calidad o costo? 

Calidad Costo 

3. ¿Cuántos tipos de documentos necesita emitir según la necesidad? 

Documento 

seguridad Documento 

Normal Otros 

4. ¿Cuántas veces en Promedio al año usted provee de material al departamento 

operativo para la entrega de documentos? 

a. Cada mes 

b. Cada 3 meses 

c. Cada 6 meses 

d. Cada Año 

e. Otro 
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Fuente: Elaboracion Propia 

ENCUESTA POSIBLES 
CLIENTES 

Encuesta  No.  
………………  

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

donde sea necesario. 

1. ¿Considera un gasto o una inversión la entrega de documentos de 

seguridad al usuario final en su Institución? 

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

prioriza calidad o costo? 

Calidad Costo 

6. ¿Cuántos tipos de documentos necesita emitir según la necesidad? 

Documento 

seguridad Documento 

Normal Otros 

7. ¿Cuántas veces en Promedio al año usted provee de material al departamento 

operativo para la entrega de documentos? 

a. Cada mes 

b. Cada 3 meses 

c. Cada 6 meses 

d. Cada Año 

e. Otro 



  

 

108  

5.1.2       Presentación de resultados gráficos 

 

De la encuesta realizada los resultados son los siguientes: 

Tabla 6 Matriz Pest 

    

Actividades FEBRERO   MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE 

    

Fase de 
redacción y de 
campo 

                                      

Desarrollo de la 
propuesta según 
plantilla 

                                      

Revisión y ajuste 
de instrumento de 
encuesta 

                                      

Recolección de l  
información, 
procesamiento de 
datos,                                       

Análisis de datos. 

Analisis 
encuestas 
realizadas                                       

creacion de 
paginas WEB                                       

elaboracion de 
contenidos                                       

Ceracion Tienda 
Virtual                                       

Disertacion 
Proyecto                                       

Fuente: Elaboración Propia 

 

5.1.3       Análisis de Resultados y Estadística Descriptiva 

 

Para realizar el análisis estadístico se utilizará el Alfa de Cronbach: Es un coeficiente 

que sirve para medir la fiabilidad de una escala de medida, y cuya denominación Alfa. 

 

Los resultados servirán como herramienta para tomar decisiones y realizar proyecciones 

necesarias para ejecutar el presente proyecto. 
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La información 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 inversión la entrega de documentos de seguridad 

al usuario final en su Institución? 

 

Objetivo: Esta pregunta se realizó con el afán de determinar la perspectiva que las 

Instituciones poseen referente a la dotación de material de seguridad documentaria 

estableciendo como opciones un “gasto o una “inversión” la perspectiva que se encontró se 

puede apreciar en la figura 10. 

 

Tabla 7 Datos obtenidos de la pregunta 1 

Opciones Frecuencia % 

Gasto 103 57% 

Inversión 78 43% 

Total 181 100% 

Fuente: Datos obtenidos en l encuesta Elaboración Propia 

 

figura 18Determinación de compra de documentos de seguridad 

Fuente: Resultados obtenidos de la encuesta realizada a las Instituciones 

 

Análisis e interpretación 

El 43% de los encuestados indica que para ellos la dotación de documentos de seguridad 

representa una gasto mientras que el 57% restante lo considera una inversión 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? 

 

 

 

43% 

57% 

 

 



  

 

110  

 

Objetivo: Esta pregunta se hizo para identificar la intención de los usuarios finales al 

adquirir y si la determinación de sus proveedores dependía 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 Elaboración Propia 

 

figura 19Determinación de compra de documentos de seguridad 

 

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta Elaboración Propia 

 

 

Análisis e interpretación 

 

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 información será de 

utilidad al momento de definir las estrategias de marketing en este trabajo. 

 

 

 

 

 

26% 
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Pregunta 3.- ¿Cuántos tipos de documentos necesita emitir según la necesidad? 

 

Objetivo: La pregunta tiene por objeto determinar el porcentaje de actividad en la 

emisión de documentos dentro de la empresa, una vez identificado el porcentaje de documentos 

que tiene más movimientos servirá 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 Elaboración Propia 

figura 20Determinación de compra de documentos de seguridad 

 

Fuenrte: Datos obtenidos en la encuesta Elaboración Propia 

Análisis e interpretación 

En la figura 12 se puede observar que dentro de las empresas encuestadas representa el 

88% la emisión de documentos de seguridad mientras que la documentación normal es el 60% 

y que el 18% restante lo conforma otros documentos es decir otras actividades varias. 

 

 

 

18% 

 

 

 

49% 

 

33% 
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Pregunta 4.- ¿Cuántas veces en promedio al año usted provee de material al 

departamento operativo para la entrega de documentos? 

 

Objetivo: Para la pregunta número 4 se consultó a los encuestados que respondan en 

función del tiempo promedio considerando las necesidades, con esta pregunta se intenta medir 

la frecuencia de emisión 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 Año 112 62% 

Otros 29 16% 

Total 181 100% 

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta Elaboración Propia 

 

figura 21Frecuencia de dotación de documentos de seguridad 

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta; Elaboración Propia 

 

Análisis e interpretación 

La información presentada en el Grafico 4 muestra el 5% de las empresas dota de 

suministros de seguridad cada mes, el 39% lo hace cada año, el 62% cada 3 meses, 11% cada 

6 meses 8% y el 16% otros documentos. Esto permite estimar la necesidad de compra por 

tiempos. 

3% 

16% 

11% 

8% 
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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 habían tenido experiencia comercial con proveedores que se 

especialicen en la elaboración 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 Elaboración Propia 

 

figura 22Frecuencia de dotación de documentos de seguridad 

 

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta; Elaboración Propia 

 

Análisis e interpretación 

 

Podemos ver que el 21% de la población encuestada indica que si está adquiriendo la 

documentación de seguridad a proveedores especializado, mientras que el 79% de encuestados 

sabe que los proveedores no les están entregando documentación con las seguridades 

necesarias para que el documento sea falsificable. 

 

 

 

21% 
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Pregunta 6. ¿Mencione a tres de sus proveedores que considera si cumplen con entregas 

de documentos que tienen seguridad y protección documental? 

 

Objetivo: Los datos obtenidos son considerados de las empresas que más han sido 

mencionadas por los encuestados para poder identificar a la competencia. 

 

Tabla 12Datos Obtenidos de la pregunta 6 

 

Opciones Frecuencia % 

Poligráfica 29 16% 

Taski 102 56% 

otros 50 28% 

Total 288 100% 

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta Elaboración Propia 

figura 23Frecuencia de dotación de documentos de seguridad 

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta; Elaboración Propia 

 

Análisis e interpretación 

En la figura 15 se puede apreciar que las empresas más consideradas como proveedores 

de documentos de seguridad son 16% Poligráfica, 56% Taski, y 28% Mariscal. Esta 

información sirve como punto de referencia para conocer la oferta ante sus consumidores. 

 

 

16% 

2
8% 
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Pregunta 7 ¿Cuán Satisfecho está 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 emisión de 

documentación 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 Elaboración Propia 

 

figura 24Porcentaje de satisfacción clientes con los proveedores actuales 

 

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta; Elaboración Propia 

Análisis e interpretación 

En la figura 16 se puede apreciar que el 25% de los encuestados que tiene experiencias 

en la emisión de documentos de seguridad indicaron estar medianamente Satisfecho, el 30% 

Satisfecho, 39% Poco Satisfecho, el 7% Insatisfecho. Este resultado sirve como punto de 

 

7% 

25% 

 

 

39% 

 

 

 

30% 
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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 características de seguridad. 

 

Pregunta 8.- ¿Estaría usted dispuesto a cambiar su actual proveedor de Insumos de 

seguridad? 

Objetivo: Esta pregunta se conformó por 2 opciones el primero destinado a determinar 

la intersección de cambio de los actuales proveedores de insumos de seguridad y el segundo 

literal encaminado a determinar la intención 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 Elaboración Propia 

figura 25Intención de cambio de proveedores 

 

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta; Elaboración Propia 

 

Análisis e interpretación 

El Grafico 8 se aprecia que el 79% de los encuestados estaría dispuesto a cambiar a sus 

actuales proveedores de materiales de seguridad documental, mientras que el restante 21% 

índico que no cambiaría a sus proveedores actuales. Este 79% se convertirá en el indicador de 

partida para identificar aquel segmento de mercado de documentos de seguridad que estaría 

dispuesto a abrir sus puertas ante una nueva oferta y hacia el cual debe enfocar estratégicas 

1% 
8 

43 
9% 

S
i No 
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determinadas de Marketing que permitan a la oferta de Documentos de Seguridad convertirse 

en una opción de cambio para estos consumidores en búsqueda de nuevas opciones. 

 

Pregunta 9.- ¿Al momento de adquirir la documentación de seguridad cuáles 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% 

Asesoría Técnica 49 27% 

Efectividad entrega 27 15% 

Otros 9 5% 

Total 181 100% 

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta Elaboración Propia 

figura 26Prioridades al adquirir documentos seguridad 

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta; Elaboración Propia 
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 Efectividad entrega Otros 



  

 

118  

Análisis e interpretación 

Los datos presentados indican que los encuestados consideran que para ejecutar su 

decisión de compra son: calidad 12%; Asesoría 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 prevención al emitir un documento 

considerado de riesgo de adulteración? 

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 Elaboración Propia 

 

figura 27Importancia prevención de riesgos de adulteración de documentos 

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta; Elaboración Propia 

 

Análisis e interpretación 

El resultado de esta pregunta indica que el 15% de los encuestados responden 

afirmativamente entre la importancia de prevenir la adulteración de documentos, lo que 

convierte en un referencial sobre la demanda existente en relación al 85% restante. 

 

 

15% 
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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 información que a continuación se describe; la mayoría 

57% considera que la emisión de documentos de seguridad es un gasto, esta perspectiva de las 

empresas sirve de base para adoptar estrategias de marketing; así también el 74% de los 

encuestados prioriza el costo sobre el costo de la calidad al momento de elegir los materiales de 

documentación de seguridad que entrega, lo que exhorta a la promoción de la oferta en estudio 

encontrar una combinación de inversión a bajo costo. También se pudo determinar que la 

emisión y utilización de los documentos de seguridad está determinada en un 49% y se 

abastecen de los materiales cada mes en un 3%, y cada año un 62% mientras que 

trimestralmente un 11%, esta frecuencia de compra también servirá para que se pueda 

establecer sus pronósticos de ventas en base a las estratégicas planteadas. 

 

En esta encuesta también se tomó datos de las empresas más importantes que utilizan 

documentos de seguridad las cuales el 25% manifiesta está totalmente satisfecho con la 

experiencia compra de documentación 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 están enteramente satisfechos y visualizarlos como un nicho de mercado 

al se podría direccionar la oferta en estudio; el 25% de encuestados manifestó estar Satisfecho, 

mientras que el 30% respondió estar medianamente satisfecho y el 39% indico estar poco 

satisfecho. Esta información es importante para poder llegar a los clientes insatisfechos para 

llenar las expectativas del cliente. 

 

De igual manera en la pregunta ocho se intentó realizar el mismo estudio para identificar 

la satisfacción de las empresas respecto a sus proveedores, para este caso el caso el 79% 

estarían dispuestos a cambiar de proveedores, y un 21% no cambiarían de proveedor, estos 

indicadores son relevantes para adoptar estrategias que permitan acceder a este nicho de 

mercado no satisfecho en la actualidad. 

 

Toda la información presentada en los párrafos anteriores servirá 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 estará enfocado la estrategia de marketing. 

 

 



  

 

120  

5.1.5       FODA Final 

Tabla 17 FODA Final 

 

         Factores Internos 

 

 

 

 

 

 

 

Factores Externos 

FORTALEZAS( F) 

Ubicación estratégica del negocio 

Condición financiera 

aceptable para desarrollar el 

proyecto de la empresa. 

Una buena estrategia creativa 

respaldada por buenas habilidades 

y conocimientos específicos en 

publicidad. 

DEBILIDADES (D) 

Carencia de personería jurídica 

totalmente legalizada. 

Costos altos de materia prima 

importada. 

Habilidades de investigación y 

mercadotecnia inferiores a la 

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 satisfacción del cliente se 

lograra una buena reputación para 

poder hacer alianzas con empresas 

y así combatir a la competencia. 

La condición financiera ayudara a 

desarrollar este proyecto que 

permitirá tener experiencia en el 

mercado. 

La estrategia creativa respaldada 

por buenas habilidades en 

publicidad garantizara a los 

clientes tener documentos de 

seguridad  elaborada  con 

tecnología de punta 

Estrategias (DO) 

Con el tiempo la empresa tendrá su 

personería jurídica estable. 

Con una constante capacitación y 

mejoramiento de las estrategias se 

podrá brindar al cliente un 

producto de calidad que se 

diferenciara con el de competencia. 

Por ser una empresa joven no 

cuenta con mucha experiencia en 

comercialización pero 

haciendo alianzas con empresas se 

podrá mejorar la capacidad 

competitiva 

AMENAZAS (A) 

El avance de la tecnología 

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 

así una publicidad propia. 

Debido a cambios constantes de 

necesidades y gustos de los 

clientes se desarrollara proyectos

 innovadores acorde a 

nuestra condición financiera. 

Un servicio de calidad y 

asesoramiento a los clientes 

aumentara la producción que 

permitirá consolidar y hacernos   

una   empresa exitosa. 

Estrategias (DA) 

La renovación de la estrategia será 

ágil esto prevendrá un crecimiento 

tardío 

Con el aumento de volumen de 

producción y ventas los costos 

bajaran y se impulsara un 

asesoramiento al cliente 

mostrándole los nuevos avances en 

seguridades. 

Con una capacitación constante al 

personal en investigación y 

marketing se podrá evitar la 

vulnerabilidad de la empresa. 

Fuente: Elaboracion Propia 

  

https://evapreg.ister.edu.ec/mod/resource/view.php?id=80144
https://evapreg.ister.edu.ec/mod/resource/view.php?id=80144
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5.1.6       Selección de variables para el Plan de Negocio Digital 

 

La selección de variables para un plan de negocio digital es esencial para definir y medir 

los aspectos clave que determinarán el éxito del negocio. Estas variables deben reflejarán tanto 

las características internas del negocio como las condiciones del mercado. A continuación, 

presento las principales categorías de variables que se considerará: 

Variables del Cliente. 

Perfil del cliente: Definir las características demográficas, conductuales y psicográficas 

de tus clientes objetivo. 

Necesidades y problemas del cliente: Identificar las necesidades, deseos y problemas 

que tu producto o servicio digital resolverá. 

Comportamiento de compra: Analizar cómo, cuándo y por qué tus clientes potenciales 

toman decisiones de compra, incluyendo su recorrido de compra en plataformas digitales. 

Es indispensable saber cuáles son los clientes que compran cada año porque ayuda a 

conocer que clientes se sintieron satisfechos con el trabajo realizado y cuáles no. También 

permite contactar a los clientes que no están conformes con nuestro trabajo y preguntarles el 

motivo. Así 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 

Tamaño del mercado: Estimar la cantidad de usuarios o clientes potenciales que podrían 

interesarse en tu producto o servicio digital. 

Segmentación del mercado: Identificar y describir los diferentes segmentos de mercado 

a los que te dirigirás, basándote en criterios como demografía, geografía, comportamiento, y 

psicografía. 

Tendencias del mercado: Analizar las tendencias actuales y futuras del mercado, 

incluyendo cambios en la tecnología, hábitos de consumo, y preferencias de los clientes. 

Competencia: Identificar a los competidores directos e indirectos, y evaluar su cuota de 

mercado, estrategias, y desempeño. 

El porcentaje de participación de mercado es importante conocerlo porque permite tener 

una visión amplia de su situación en el mismo y proponerse nuevas metas para aumentar su 

desenvolvimiento y participación. A continuación, la participación del mercado en el último 

año. 
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figura 28Participación en el Mercado Nacional de Imprentas 

 

Fuente: www.revistalideres.ec; Elaboración Propia 

 

Variables Financieras 

Inversión inicial: Calcular la inversión necesaria para desarrollar, lanzar y operar tu 

negocio digital. 

Costos operativos: Incluir costos de personal, tecnología, marketing, mantenimiento, y 

otros gastos recurrentes. 

Previsión de ingresos: Proyectar los ingresos que esperas generar, basándote en el 

tamaño del mercado, precios y tasas de conversión. 

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 condición 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 cuáles no, sea 

por problemas presupuestarios o mala gestión administrativa (burocracia). 

Variables del Producto o Servicio 

Propuesta de valor: Clarificar la propuesta de valor única que tu producto o servicio 

digital ofrecerá a los clientes. 

Características del producto: Describir las principales características y funcionalidades 

de tu producto o servicio digital. 

Modelo de negocio: Definir cómo se generarán ingresos (venta directa, suscripción, 

freemium, publicidad, etc.). 

http://www.revistalideres.ec/
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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 cómo fijarás el precio de tu producto o servicio digital, 

considerando la competencia, el valor percibido y los costos. 

Estrategia de adquisición de clientes: Definir las tácticas para atraer clientes, como 

marketing digital, SEO, SEM, redes sociales, etc. 

Tasa de conversión: Medir la efectividad de tu estrategia de ventas, calculando cuántos 

visitantes se convierten en clientes. 

Retención de clientes: Establecer métricas para medir la fidelidad de los clientes, como 

la tasa de retención 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 asesoría requerida. 

 

Capacitación. 

Variables Tecnológicas 

Plataforma digital: Seleccionar la plataforma o tecnología que utilizarás para ofrecer tu 

producto o servicio (web, app, software, etc.). 

Seguridad y privacidad: Asegurarte de que la tecnología empleada cumpla con los 

estándares de seguridad y privacidad, especialmente si manejas datos sensibles de los usuarios. 

Escalabilidad: Evaluar la capacidad de tu tecnología para crecer y manejar una mayor 

cantidad de usuarios y transacciones sin perder rendimiento. 

Innovación y desarrollo: Considerar el ritmo de innovación y las actualizaciones 

necesarias para mantener tu producto o servicio competitivo. 

Variables de Operaciones 
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Logística y distribución: Si tu negocio incluye la entrega de bienes físicos, planificar 

cómo manejarás la logística y distribución. 

Soporte al cliente: Definir cómo se manejará el soporte al cliente, incluyendo la 

disponibilidad de canales de contacto y tiempos de respuesta. 

Procesos internos: Establecer los procesos clave que asegurarán la operación eficiente 

del negocio, como la gestión de inventarios, pedidos, y atención al cliente. 

Variables Legales y Normativas 

Regulaciones y normativas: Identificar y cumplir con las leyes y regulaciones aplicables 

a tu negocio digital, como protección de datos, derechos de autor, y comercio electrónico. 

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, así como las 

políticas de privacidad para los usuarios de tu plataforma. 

Variables de Recursos Humanos 

Estructura organizativa: Definir la estructura de tu equipo, roles y responsabilidades 

clave. 

Formación y desarrollo: Planificar la formación continua de tu equipo para mantenerse 

al día con las últimas tendencias y tecnologías. 

Cultura empresarial: Desarrollar una cultura organizativa que apoye la innovación, la 

colaboración y el crecimiento. 

Variables de Evaluación y Monitoreo 

Indicadores clave de rendimiento (KPI): Establecer KPIs para monitorear el desempeño 

del negocio, como tráfico web, tasas de conversión, CAC (costo de adquisición de cliente), 

LTV, etc. 

Análisis y optimización: Implementar un sistema para el análisis continuo de datos y la 

optimización de estrategias basadas en resultados. 

Estos parámetros ayudaran a desarrollar una excelente atención de la fuerza de ventas 

y medir los resultados: 

Se capacitará a todos los Asesores Comerciales según el cronograma realizado por el 

director Comercial, esto ayudará 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. 

Deberán cumplir con la cantidad o porcentaje de venta que se designe a cada vendedor. 

Recibirán estímulos 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 

así lo solicite, el que no cumpla de manera satisfactoria será 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 varía 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 protección contra la falsificación. A continuación, 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 características de seguridad para evitar fraudes. 

Valoración: Alta seguridad, cumplimiento normativo, confianza del cliente. 

Gobiernos y Organismos Públicos: 

Ejemplos: Departamentos gubernamentales, oficinas de pasaportes, aduanas. 

Necesidades: Emitir documentos oficiales como pasaportes, identificaciones 

nacionales, licencias de conducir, visas, y permisos con múltiples elementos de seguridad. 

Valoración: Inviolabilidad, autenticidad, resistencia a la falsificación. 

Corporaciones Privadas: 

Ejemplos: Grandes empresas, multinacionales, empresas de tecnología. 

Necesidades: Documentos como certificados de acciones, contratos confidenciales, 

tarjetas de identificación corporativa, sellos de autenticidad. 

Valoración: Confidencialidad, protección contra la falsificación, imagen corporativa. 

Instituciones Educativas: 

Ejemplos: Universidades, colegios, instituciones técnicas. 

Necesidades: Emitir títulos, diplomas, certificados de estudios con elementos que 

prevengan la falsificación. 

Valoración: Autenticidad, reconocimiento oficial, durabilidad. 
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Sector Salud: 

Ejemplos: Hospitales, clínicas, laboratorios, aseguradoras de salud. 

Necesidades: Documentos como recetas médicas, historiales clínicos, certificados de 

vacunación con elementos de seguridad. 

Valoración: Confidencialidad, precisión, cumplimiento normativo. 

2. Características Demográficas 

Ubicación: Generalmente en regiones o países donde existen regulaciones estrictas de 

seguridad y privacidad, y donde hay una alta necesidad de autenticación y protección contra 

fraudes. 

Tamaño de la organización: Varía, pero principalmente grandes organizaciones con 

operaciones complejas y reguladas, aunque también pueden incluir pequeñas y medianas 

empresas en sectores específicos. 

3. Comportamiento y Psicografía 

Orientación 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 protección de datos. 

Preferencia por la Confianza: Valoran a los proveedores que ofrecen soluciones de 

seguridad probadas y reconocidas, con antecedentes sólidos en la industria. 

Innovación y Tecnología: Interesados en tecnologías avanzadas que mejoren la 

seguridad, como blockchain, biometría, o características antifalsificación de última generación. 

4. Necesidades Específicas 

Alta Personalización: Necesitan documentos personalizados con características 

específicas que se adapten a los requisitos únicos de su industria o caso de uso. 

Fiabilidad y Durabilidad: Exigen documentos que sean duraderos y resistentes a la 

manipulación, falsificación, o deterioro. 

Soporte Técnico y Legal: Buscan proveedores que ofrezcan no solo el producto, sino 

también soporte técnico continuo y asesoría legal para asegurar el cumplimiento con 

normativas. 

5. Factores de Decisión 

Calidad y Seguridad: La principal consideración 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 país. 
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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. 

Reputación del Proveedor: Prefieren trabajar con proveedores reconocidos por su 

experiencia y confiabilidad en la industria de documentos de seguridad. 

6. Canales de Comunicación y Venta 

Relaciones Directas: Prefieren relaciones directas con los proveedores, mediante visitas 

comerciales, conferencias, y ferias especializadas. 

Consultoría Personalizada: Aprecian servicios de consultoría para personalizar las 

soluciones de acuerdo con sus necesidades específicas. 

Plataformas Digitales: Utilizan plataformas digitales para la gestión y verificación de 

documentos, y pueden estar interesados en soluciones que integren servicios en la nube o 

tecnologías de verificación digital. 

7. Tendencias y Desafíos 

Digitalización: A medida que aumenta la digitalización, muchos consumidores buscan 

integrar soluciones físicas con capacidades digitales (por ejemplo, documentos físicos con 

códigos QR que enlacen a versiones digitales verificables). 

Aumento de las Regulaciones: Con la creciente presión 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. 

Protección de Datos: La protección de datos y la privacidad se están convirtiendo en 

aspectos cruciales, lo que impulsa la necesidad de documentos que garanticen tanto la 

seguridad física como la digital. 

 

5.1.6.2   Gustos, preferencias e intereses 

Los consumidores de documentos de seguridad tienen gustos, preferencias e intereses 

específicos que están alineados con sus necesidades de protección, confiabilidad y 

cumplimiento normativo. A continuación, se describen en detalle estos aspectos: 

 

Alta Seguridad y Protección 

Preferencia por Tecnologías Avanzadas: Los consumidores valoran tecnologías de 

seguridad de vanguardia, como hologramas, tintas de seguridad, marcas de agua, microtextos, 

y elementos reactivos a la luz UV. Prefieren soluciones que combinen múltiples capas de 

seguridad para hacer los documentos casi imposibles de falsificar. 

Integración con Sistemas Digitales: Aprecian la capacidad de los documentos de 

seguridad para integrarse con sistemas digitales de verificación, como códigos QR, chips RFID, 

o blockchain. Esto facilita la autenticación rápida y segura en plataformas digitales. 
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Personalización: Prefieren productos que puedan ser personalizados según sus 

necesidades específicas, incluyendo el diseño, los elementos de seguridad y las opciones de 

integración digital. 

Confiabilidad y Durabilidad 

Materiales de Alta Calidad: Valoran los documentos que están 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, asegurándose 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. 

Innovación Continua 

Interés en Nuevas Tecnologías: Están siempre interesados en innovaciones tecnológicas 

que puedan ofrecer mayor seguridad o eficiencia. Esto incluye nuevas formas de autenticación, 

mejoras en los procesos de impresión y nuevas tecnologías de identificación. 

Preferencia por Soluciones Escalables: Buscan productos que puedan escalar a medida 

que sus necesidades cambian, permitiendo la adición de nuevas características de seguridad o 

integraciones tecnológicas sin necesidad de reemplazar completamente los sistemas existentes. 

 

Intereses 

Seguridad y Protección de Datos 

Protección Contra el Fraude: Uno de los intereses más fuertes es la protección contra el 

fraude y la falsificación. Los consumidores están 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 información 

confidencial están altamente interesadas en mantener la privacidad de los datos vinculados a 

los documentos de seguridad. 

Tecnología y Digitalización 
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Digitalización y Automatización: Con el avance de la tecnología, muchos consumidores 

están interesados en soluciones que les permitan automatizar procesos y digitalizar 

documentos, reduciendo la dependencia de sistemas manuales y físicos. 

Interoperabilidad: Están interesados en soluciones que se integren fácilmente con sus 

sistemas existentes, especialmente en términos de software de gestión documental, sistemas 

ERP, y plataformas de verificación de identidad. 

Sostenibilidad y Responsabilidad Social 

Materiales Ecológicos: 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 

prácticas laborales éticas, sostenibilidad, o impacto social. 

Innovación y Adaptación 

Interés en la Personalización: Los consumidores valoran la capacidad de adaptar los 

documentos a sus necesidades específicas, lo que incluye no solo características de seguridad, 

sino también el diseño y la funcionalidad. 

Adopción de Nuevas Tendencias: Están interesados en mantenerse a la vanguardia de 

las nuevas tendencias en seguridad documental, incluyendo la adopción de tecnologías 

emergentes y la actualización constante de las medidas de protección. 

Factores de Decisión Basados en Gustos y Preferencias 

Confianza en el Proveedor: Prefieren proveedores con una sólida reputación en el 

mercado, conocidos por la calidad de sus productos y la efectividad de sus medidas de 

seguridad. 

Soporte Técnico y Asesoría: Valoran el soporte técnico continuo y la asesoría 

personalizada que les ayude a implementar y mantener sus soluciones de documentos de 

seguridad. 

Relación 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 protección, sino que 

también se alineen con sus valores de confiabilidad, innovación y cumplimiento normativo. 

¿Hay algún aspecto en particular que desees explorar más a fondo? 
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5.1.6.3   Segmento de mercado 

 

La segmentación del mercado consiste en seccionar al mercado objetivo en grupos más 

pequeños que comparten características similares, como edad, ingresos, rasgos de 

personalidad, comportamiento, intereses, necesidades o ubicación. Estos segmentos pueden 

ser utilizados para optimizar productos, esfuerzos de marketing publicidad y ventas.  

 

Con la segmentación de mercado se generará nuevas oportunidades de crecimiento y la 

empresa obtendrá una ventaja competitiva considerable. El mercado meta que se seleccionó 

para brindar el servicio es la emisión de Documentación de Seguridad y asesoramiento técnico, 

que corresponde a segmentos de empresas de Servicio a Nivel Nacional. 

 

El mercado está segmentado según las situaciones de compra, es decir: 

Beneficios buscados: servicio, precio, financiación, 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 segmentación 

Los clientes potenciales están en las Instituciones Públicas especialmente en los GAD 

Municipales y Mancomunidades de tránsito ya que adquieren Documentación de Seguridad 

constantemente para mantener registrada a toda la trasportación a nivel Nacional, 

El mercado meta de esta propuesta serán las Instituciones Públicas en la sección 

Municipios, Mancomunidades de Tránsito, Ministerios, quienes manejan importantes 

volúmenes de Documentación impresa con Seguridades en diferentes tamaños. 

 

La empresa Advantlogic S.A. a quien se le dirigirá la propuesta cuenta con la tecnología 

y servicio que va a satisfacer las necesidades Institucionales de modo que garanticen la calidad, 

imagen y seguridad en la emisión 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 máquinas offset e impresoras digitales, software de seguridad 

con tecnología actual en todos los formatos lo que hace que su impresión sea de alta calidad, 

esto permite diferenciarse de la competencia actual. 
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Micro segmentación 

De acuerdo al análisis macro se determinó que el mercado meta seleccionado está 

conformado por Empresas Publicas ya que se observa que no hay mucha competitividad pues 

para elaborar documentación 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 características que deben observar al momento 

de adquirir un documento de seguridad ya que la mayoría 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 elaboración, impresión y 

distribución de documentos de seguridad beneficiara al desarrollo de este producto ya que se 

aprovechara el desarrollo tecnológico, se apicara estrategias comerciales y de marketing que 

permita posesionarse en el mercado que no ha crecido en los últimos años. A continuación 

encontraremos variables consideras para este segmento de mercado. 

 

Tabla 18Variables Segmentación de Mercado 

 

Geográfico Conductual Demográfico Pictográfico Socio 

Económico 

ZONA: 

Nivel Nacional 

INSTITUCIONES: 

Grandes Medianas 

Pequeñas 

INSTITUCIONES 

PUBLICAS 

Municipios, 

Mancomunidades 

Ministerios 

Empresas de 

actividades 

Permanentes 

 Nivel medio Nivel 

alto 

Fuente: Segmentación del Mercado en Ecuador  Elaboración Propia 

Con esta segmentación se destinarán varias estrategias para mantener a los clientes 

frecuentes; se dará mayor información acerca del producto para que los clientes moderados se 

vuelvan frecuentes y por último se desarrollaran promociones y publicidades para llegar a 

nuevos clientes para que se vuelvan compradores fieles por nuestras ventajas destacadas. 

Geográfico 

El mercado meta es a nivel nacional con las entidades públicas 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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Demográfico 

Las Mancomunidades de tránsito son compradores potenciales de documentos de 

seguridad que sería 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 volúmenes medianos y grandes del producto.  

 

Pictográficos 

La adquisición de documentos de seguridad se da durante todo el año, existen 

temporadas altas y bajas, sin embargo realizan compras mensuales, trimestrales, semestrales o 

anuales.  

 

Socio Económico 

Los compradores o usuarios finales corresponden a un nivel socio económico 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 tecnologías para un correcto registro y emisión 

de datos 

La comercialización será de forma directa 

 

5.1.6.4   Producto o servicio 

Los productos y servicios relacionados con documentos de seguridad son diseñados 

para proteger la autenticidad, integridad y confidencialidad de documentos críticos en una 

amplia variedad de sectores. A continuación, se describen los principales productos y servicios 

de documentos de seguridad: 

Productos de Documentos de Seguridad 

Documentos de Identificación 

Pasaportes: Incorporan múltiples elementos de seguridad como microtextos, 

hologramas, chips RFID, tintas UV y marcas de agua para prevenir la falsificación y facilitar 

la autenticación. 
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Tarjetas de Identificación Nacional: Emitidas por gobiernos para identificación 

ciudadana, suelen incluir características como datos biométricos, códigos QR, bandas 

magnéticas y elementos de seguridad visibles e invisibles. 

Licencias de Conducir: Similar a las tarjetas de identificación, pero específicamente 

diseñadas para certificar la capacidad de conducir, integran medidas de seguridad avanzadas 

para evitar falsificaciones. 

Documentos Financieros 

Cheques Bancarios: Incorporan medidas como tintas reactivas, filigranas, números de 

serie únicos, y papel especial que previene la alteración o falsificación. 

Certificados de Depósito 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 serialización 

única. 

Documentos Académicos 

Diplomas y Títulos: Emitidos por instituciones educativas, estos documentos utilizan 

papel de seguridad, hologramas, códigos QR, y marcas de agua para prevenir la falsificación y 

asegurar la autenticidad. 

Certificados de Estudios: Similar a los diplomas, pero utilizados para certificar la 

finalización de cursos o programas específicos, también incorporan múltiples capas de 

seguridad. 

Documentos Legales y Contractuales 

Contratos y Acuerdos: Documentos legales que requieren alta protección contra la 

manipulación, suelen incluir sellos de autenticidad, microtextos, y otras características de 

seguridad. 

Poderes Notariales: Documentos legales que otorgan poderes específicos, protegidos 

mediante medidas como códigos de barras únicos y sellos de seguridad. 

Documentos Gubernamentales 

Certificados de Nacimiento, Matrimonio y Defunción: 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 país, integran tecnologías avanzadas como chips electrónicos 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. 



  

 

134  

Tarjetas de Crédito y Débito: Incorporan medidas de seguridad como chips EMV, 

números de serie únicos, y tintas especiales para evitar el fraude. 

 

Servicios Relacionados con Documentos de Seguridad 

Diseño de Documentos de Seguridad 

Consultoría en Diseño: Servicios que asesoran en la creación de documentos con 

características de seguridad personalizadas, adaptadas a las necesidades específicas del cliente. 

Integración de Elementos de Seguridad: Diseño e implementación de medidas de 

seguridad como hologramas, tintas invisibles, marcas de agua, y elementos reactivos en los 

documentos. 

Impresión Segura 

Impresión Especializada: Servicios de impresión que utilizan tecnologías avanzadas 

para incorporar medidas de seguridad en los documentos, garantizando su autenticidad. 

Personalización de Documentos: Impresión de documentos con datos específicos del 

cliente, como nombres, números de serie, y fotos, asegurando que cada documento sea único. 

Verificación y Autenticación 

Sistemas de Verificación Electrónica: Soluciones que permiten la verificación de 

documentos a través de plataformas digitales, utilizando códigos QR, RFID, o blockchain. 

Servicios de Autenticación Biométrica: Integración de datos biométricos en 

documentos de seguridad para permitir la autenticación precisa de la identidad. 

 

Gestión de Documentos de Seguridad 

Sistemas de Gestión de Documentos: Software y plataformas que permiten la gestión 

segura de documentos, incluyendo almacenamiento, acceso controlado, y auditorías. 

Digitalización de Documentos: Servicios que convierten documentos físicos en 

formatos digitales seguros, permitiendo su almacenamiento y verificación en plataformas 

electrónicas. 

Protección y Monitoreo 

Monitoreo Antifraude: Servicios que supervisan el uso de documentos de seguridad 

para detectar y prevenir intentos de fraude o falsificación. 

 

Asesoría Legal en Seguridad Documental: Servicios de consultoría que ayudan a las 

organizaciones a cumplir con normativas legales y a desarrollar políticas de seguridad para la 

protección de documentos. 
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Capacitación y Formación 

Formación en Seguridad Documental: Cursos y talleres que enseñan a los empleados 

cómo manejar y proteger documentos de seguridad, así como cómo identificar posibles fraudes. 

Capacitación en Normativas y Cumplimiento: Formación especializada en regulaciones 

legales relacionadas con la seguridad documental y cómo 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: Implementación de tecnologías de IA y ML 

para la detección de patrones anómalos en el uso de documentos, lo que ayuda a identificar 

intentos de fraude. 

Documentos Digitales con Seguridad Mejorada: Desarrollo de soluciones que permitan 

la emisión y verificación de documentos completamente digitales, con características de 

seguridad que igualen o superen a las versiones físicas. 

Estos productos y servicios son fundamentales para garantizar la seguridad, 

autenticidad y protección de documentos en una amplia variedad de sectores.  

 

5.1.6.5   Promoción y Comunicación 

 

La promoción y comunicación para la comercialización de documentos de seguridad 

requiere un enfoque estratégico que resalte la importancia de la seguridad, la confiabilidad y el 

cumplimiento normativo. A continuación, se presentan las estrategias clave de promoción y 

comunicación: 

Estrategias de Promoción 

Marketing Relacional 

Construcción de Relaciones Directas: Dado que los documentos de seguridad son 

productos altamente especializados, la construcción de relaciones sólidas 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: Organización de eventos privados, como cenas o encuentros de 

networking, donde se discutan las necesidades específicas de los clientes y se presenten 

soluciones personalizadas. 
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Participación en Ferias y Conferencias 

Ferias de Seguridad y Tecnología: Participar en ferias y conferencias especializadas en 

seguridad, tecnología y gobierno es esencial para mostrar los productos a un público objetivo 

interesado. Estas plataformas ofrecen la oportunidad de: 

Demostraciones en Vivo: Realizar demostraciones de las características de seguridad 

de los documentos. 

Presentaciones y Talleres: Ofrecer presentaciones sobre tendencias en seguridad 

documental, nuevas tecnologías y mejores prácticas en la industria. 

Marketing de Contenidos 

Publicaciones Técnicas: Crear y distribuir informes técnicos, whitepapers y estudios de 

caso que aborden los desafíos de seguridad en la documentación y cómo los productos pueden 

resolver estos problemas. Esto posiciona a la empresa como líder de pensamiento en la 

industria. 

Blogs y Artículos: Publicar en blogs y medios especializados en seguridad, finanzas, 

gobierno y educación para aumentar la visibilidad y educar al mercado sobre la importancia de 

los documentos de seguridad. 

Webinars y Seminarios en Línea: Organizar webinars que aborden temas clave como la 

prevención del fraude, normativas de seguridad documental, y nuevas tecnologías. 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 búsqueda con 

términos relacionados con documentos de seguridad, autenticación, y prevención de fraude. 

Las campañas de SEM pueden ser utilizadas para captar la atención de tomadores de decisiones 

que buscan soluciones específicas. 

Publicidad Dirigida: Utilizar plataformas como LinkedIn y Google Ads para dirigir 

anuncios a sectores específicos como finanzas, gobierno, y educación. La publicidad puede 

resaltar características clave de los productos y dirigir a los interesados a aterrizajes específicos 

con más información. 

Correo Electrónico Dirigido: Implementar campañas de correo electrónico 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 Comunicación 

Comunicación de Valor 

Enfatizar la Seguridad y Cumplimiento Normativo: Los mensajes deben centrarse en 

cómo los documentos de seguridad ayudan a las organizaciones a cumplir con regulaciones y 

a protegerse contra el fraude y la falsificación. Ejemplos de mensajes clave incluyen: 
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"Proteja su organización contra el fraude con soluciones de seguridad documental de 

última generación." 

"Cumpla con las normativas globales y garantice la autenticidad de sus documentos." 

Casos de Éxito y Testimonios: Incluir testimonios de clientes satisfechos y casos de 

éxito que muestren cómo las soluciones han ayudado a otras organizaciones a resolver 

problemas críticos de seguridad. 

Comunicación Transparente y Educativa 

Guías y Materiales Educativos: Crear guías y folletos que expliquen de manera clara y 

concisa los diferentes elementos de seguridad y cómo funcionan. Estos materiales deben ser 

fáciles de entender, incluso para aquellos que no son expertos en la materia. 

Charlas y Capacitación: Ofrecer capacitación y charlas a clientes potenciales sobre la 

importancia de la seguridad en los documentos y cómo elegir la solución adecuada para sus 

necesidades. 

Posicionamiento como Expertos 

Portavoces y Expertos: Utilizar a expertos internos como portavoces en medios de 

comunicación, blogs y conferencias. Estos portavoces pueden proporcionar comentarios sobre 

tendencias del mercado, desafíos 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. 

Comunicación Personalizada 

Enfoque en la Personalización: Reconocer que cada cliente tiene necesidades únicas. 

Personalizar las comunicaciones y propuestas según 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 diseñar soluciones específicas para ellos. 

Estrategias de Fidelización 

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 tecnologías. 

Mantenimiento y Actualizaciones: Ofrecer servicios de mantenimiento y 

actualizaciones periódicas para los productos adquiridos, garantizando que los documentos 

siempre cuenten con las medidas de seguridad más avanzadas. 
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Encuestas y Retroalimentación 

Encuestas de Satisfacción: Realizar encuestas para obtener retroalimentación sobre los 

productos y servicios, lo que no solo mejora la calidad sino que también fortalece la relación 

con el cliente al demostrar que sus opiniones son valoradas. 

Adaptación Continua: Utilizar la retroalimentación 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 promoción y comunicación están diseñadas para destacar la 

importancia crítica de los documentos de seguridad, posicionar a la empresa como líder en la 

industria, y construir relaciones duraderas con los clientes. 

 

5.1.6.6   Precios 

La determinación de precios para productos y servicios de documentos de seguridad es 

un proceso complejo que depende de múltiples factores, como el nivel de personalización, la 

complejidad de los elementos de seguridad, el volumen de producción, el tipo de cliente, y las 

regulaciones legales. A continuación, se detallan algunos enfoques y consideraciones clave 

para establecer precios: 

Factores que Influyen en la Fijación de Precios 

Nivel de Seguridad 

Complejidad de los Elementos de Seguridad: Los documentos con características de 

seguridad más avanzadas (como hologramas, microtextos, tintas invisibles, chips RFID, 

marcas de agua) suelen tener un costo más alto debido al uso de tecnologías especializadas y 

materiales costosos. 

Capas Múltiples de Seguridad: Documentos que requieren múltiples capas de seguridad 

o una combinación de medidas físicas y digitales (como blockchain para verificación) tendrán 

un precio superior. 

Personalización 

Personalización de Diseño: Si los documentos requieren un diseño exclusivo o 

personalizado para cada cliente, esto puede incrementar los costos debido a la necesidad de 

desarrollo de software específico, moldes únicos o configuraciones especiales en las máquinas 

de impresión. 

Datos Específicos del Cliente: Documentos que incluyen datos únicos para cada usuario 

(como identificación personal, foto, huella digital) requieren procesos de impresión 

personalizados, lo que puede elevar los costos. 

Volumen de Producción 
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Escala de Producción: Los precios pueden variar significativamente según el volumen 

de la orden. Generalmente, a mayor volumen, el costo unitario tiende a disminuir debido a las 

economías de escala en la producción. 

Pedidos Mínimos: Algunas empresas pueden establecer un pedido mínimo para 

mantener la rentabilidad, especialmente cuando se utilizan tecnologías de seguridad avanzadas. 

Tipo de Cliente 

Sector y Tamaño de la Empresa: Los precios pueden variar según el sector (gobierno, 

educación, finanzas, salud) y el tamaño de la organización. Las grandes corporaciones o 

entidades gubernamentales pueden obtener precios más 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 más 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, auditorías, 

y pruebas rigurosas que influyen en el precio final. 

Garantías y Mantenimiento: Ofrecer garantías 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 Inversión (ROI): Los precios pueden basarse en el valor 

que los documentos de seguridad aportan al cliente en términos de protección contra el fraude, 

cumplimiento normativo y mejora de la eficiencia operativa. En este caso, se justifica un precio 

más alto si se demuestra que el producto reduce riesgos y costos a largo plazo. 

Segmentación de Precios: Ofrecer diferentes niveles de seguridad a precios escalonados 

puede atraer a un rango más amplio de clientes. Por ejemplo, se pueden ofrecer versiones 

básicas, intermedias y avanzadas de un documento, cada una con un conjunto diferente de 

características 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 características 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 Suscripción 

Suscripciones para Servicios Continuos: Para servicios de verificación y autenticación 

de documentos, o mantenimiento y actualizaciones de seguridad, se puede utilizar un modelo 

de suscripción. Esto asegura ingresos recurrentes y puede incluir soporte técnico continuo. 

Suscripción Anual para Certificaciones: Ofrecer un modelo de suscripción para la 

renovación anual de certificaciones y auditorías de seguridad puede ser una opción viable para 

clientes que operan en sectores regulados. 

Precios Premium para Servicios Exclusivos 

Servicios de Alta Personalización: Para clientes que requieren diseños exclusivos, 

características de seguridad de última generación o integración con sistemas digitales 

complejos, se puede establecer un precio premium. 

Soporte Técnico Personalizado: Los precios premium también pueden incluir soporte 

técnico dedicado, consultoría especializada, y asistencia en la implementación y 

mantenimiento de los sistemas de seguridad. 

Ejemplos de Rangos de Precios 

Documentos Físicos 

Tarjetas de Identificación: Dependiendo de las características 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 básicos con marcas de agua simples pueden 

costar entre $1 y $5 por unidad, mientras que aquellos con múltiples elementos de seguridad 

pueden alcanzar precios de $10 a $20 por unidad. 

Cheques Bancarios: Los cheques con características de seguridad estándar 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 Verificación y Autenticación 

Verificación Electrónica: Los servicios de verificación basados en blockchain o 

plataformas digitales pueden tener un costo por transacción que varía 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 año, dependiendo del nivel de soporte y el tamaño de la 

implementación. 

Consultoría y Diseño 

Consultoría en Diseño de Seguridad: Proyectos personalizados de diseño pueden tener 

un costo inicial de $5,000 a $50,000, dependiendo de la complejidad y el alcance del proyecto. 
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Capacitación y Formación: Cursos de formación en seguridad documental pueden tener 

un precio de entre $1,000 y $10,000, dependiendo de la duración y la especialización del curso. 

Consideraciones Adicionales 

Flexibilidad en la Negociación 

Negociaciones Personalizadas: Es importante ser flexible y estar dispuesto a negociar 

precios basados en el volumen, la duración del contrato y la relación a largo plazo con el cliente. 

Costos Ocultos 

Evaluación de Costos Adicionales: Considerar los costos ocultos, como la logística, el 

almacenamiento, y los seguros, que pueden influir en el precio final ofrecido al cliente. 

Transparencia 

Comunicación 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 distribución 

La forma de compra en el canal de distribución para la comercialización de documentos 

de seguridad depende del tipo de cliente y el modelo de negocio de la empresa que produce o 

distribuye estos documentos. A continuación, se describen las principales formas de compra y 

los canales de distribución asociados: 

Canales de Distribución 

Venta Directa 

Descripción: La empresa que produce documentos de seguridad vende directamente al 

cliente final sin intermediarios. Este canal es común cuando se trata de grandes volúmenes o 

clientes que requieren una alta personalización y seguridad. 

Forma de Compra: 

Contratos a Largo Plazo: Acuerdos contractuales donde el cliente se compromete a 

comprar una cantidad específica de documentos o servicios a lo largo de un período, 

garantizando precios y condiciones estables. 

Pedidos Personalizados: Los clientes realizan pedidos directamente a la empresa, 

especificando las características de seguridad y personalización necesarias. Este proceso suele 

involucrar un ciclo de compra más largo con reuniones y aprobaciones previas. 

Ejemplos de Clientes: Gobiernos, instituciones educativas, grandes corporaciones, 

bancos. 
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Distribuidores y Revendedores 

Descripción: Empresas intermediarias que compran los documentos de seguridad al 

fabricante y los revenden a clientes finales. Los distribuidores pueden especializarse en 

mercados específicos o en productos de seguridad. 

Forma de Compra: 

Compra al Por Mayor: Los distribuidores compran grandes volúmenes de documentos 

a precios reducidos y luego los revenden en cantidades más pequeñas a sus clientes. 

Acuerdos de Distribución Exclusiva: En algunos casos, se establecen acuerdos de 

exclusividad donde un distribuidor tiene derechos exclusivos para vender en una región o sector 

específico. 

Ejemplos de Clientes: Pequeñas empresas, instituciones regionales, minoristas de 

suministros de oficina. 

Integradores de Soluciones 

Descripción: Empresas que ofrecen soluciones completas, integrando documentos de 

seguridad con otros productos y servicios como software de gestión, sistemas de verificación, 

y hardware de autenticación. 

Forma de Compra: 

Proyectos Llave en Mano: Los clientes contratan a integradores para diseñar e 

implementar sistemas completos que incluyen la producción, personalización, y gestión de 

documentos de seguridad. 

Consultoría y Asesoramiento: Además de la venta directa, los integradores suelen 

ofrecer servicios de consultoría para ayudar a los clientes a elegir y configurar las soluciones 

adecuadas. 

Ejemplos de Clientes: Empresas tecnológicas, sectores industriales, grandes 

corporaciones con necesidades complejas. 

Plataformas de Comercio Electrónico 

Descripción: Venta a través de plataformas en línea, ya sea propias de la empresa o 

marketplaces especializados en productos de seguridad o tecnología. 

Forma de Compra: 

Pedidos en Línea: Los clientes pueden seleccionar y personalizar documentos de 

seguridad a través de una plataforma digital, realizar pagos en línea y recibir los productos 

mediante servicios de mensajería. 

Modelos de Suscripción: Algunas plataformas ofrecen servicios de verificación o 

autenticación en línea mediante modelos de suscripción, donde los clientes pagan una tarifa 

mensual o anual. 
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Ejemplos de Clientes: Pequeñas y medianas empresas, instituciones educativas, 

startups. 

Alianzas Estratégicas 

Descripción: Colaboración con otras empresas o instituciones que puedan 

complementar los productos de documentos de seguridad, como bancos, proveedores de 

servicios de certificación, o empresas de software de gestión. 

Forma de Compra: 

Programas Conjuntos: Las alianzas permiten ofrecer soluciones integradas que incluyen 

documentos de seguridad junto con otros servicios, como certificación digital o soluciones de 

gestión 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 

Identificación de Necesidades 

Evaluación 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. 

Consultoría Previa: Antes de realizar una compra, los clientes suelen solicitar asesoría 

o consultoría para identificar las soluciones que mejor se adapten a sus requerimientos 

específicos. 

Solicitud de Cotización 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 características de los productos o 

servicios. 

Negociación 

Ajuste de Condiciones: Los términos de la compra, incluyendo precios, volúmenes, 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 negociación, es común que se revisen 

aspectos relacionados con la calidad, seguridad, y cumplimiento de normativas, garantizando 

que los productos cumplen con los estándares requeridos. 

Pedido y Producción 

Orden de Compra: Una vez acordados los términos, el cliente emite una orden de 

compra que detalla los productos y servicios a adquirir. 

Producción y Personalización: Si los documentos requieren personalización, el proceso 

de producción incluye la incorporación de características específicas de seguridad y la 

impresión de datos únicos. 

 

Entrega y Soporte 

Entrega Segura: La distribución de documentos de seguridad suele requerir medidas de 

transporte y entrega seguras, con seguimiento y confirmación de recepción. 

Soporte Postventa: Dependiendo del contrato, se puede incluir soporte técnico, 

mantenimiento de sistemas de verificación, y actualizaciones de seguridad. 

Evaluación y Renovación 

Evaluación de Satisfacción: Después de la entrega, los clientes evalúan la calidad y 

efectividad de los documentos de seguridad y servicios asociados. 

Renovación de Contratos: Para servicios continuos como la verificación o la emisión 

de nuevos documentos, se establecen contratos de renovación que aseguran la continuidad del 

servicio. 

Consideraciones Adicionales 

Cumplimiento Normativo 

Garantías y Certificaciones: Asegurar que todos los documentos de seguridad y 

procesos de compra cumplan con las normativas locales e internacionales, lo cual es crítico en 

sectores como el financiero y gubernamental. 

Seguridad en la Cadena de Suministro 

Control de Calidad: Implementar controles estrictos en cada etapa de la producción y 

distribución para garantizar que no haya riesgos de falsificación o manipulación. 

Trazabilidad: Utilizar sistemas de trazabilidad para monitorear el recorrido de los 

documentos desde la producción 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 distribución están diseñadas para satisfacer las necesidades 

específicas de los clientes de documentos de seguridad, garantizando un proceso seguro y 

eficiente desde la producción hasta la entrega. 

 

5.1.6.8   Hábitos de consumo y decisión de compra 

Los hábitos de consumo y las decisiones de compra en la comercialización 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 específicas de 

seguridad. A continuación se detallan estos hábitos y el proceso de decisión de compra: 

Factores que Influyen en los Hábitos 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 características de seguridad específicas para 

prevenir el fraude. 

Requisitos de Auditoría y Certificación: Empresas en sectores regulados, como la salud 

o la educación, 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 Información: Empresas que manejan información sensible, como datos 

personales o financieros, están dispuestas a invertir en documentos de seguridad que protejan 

contra el robo de identidad y la falsificación. 

Preferencia por la Personalización 

Necesidades Específicas del Cliente: Los clientes buscan documentos que se ajusten a 

sus necesidades específicas, como diseños personalizados, elementos de seguridad únicos, o 

integración 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 únicos o 

tarjetas de identificación con diseños exclusivos. 

Tendencias Tecnológicas 

Adopción de Tecnologías Avanzadas: Con el avance de tecnologías como el 

blockchain, los chips RFID, y las impresoras de seguridad, los consumidores están cada vez 

más inclinados a optar por soluciones tecnológicas avanzadas que ofrezcan un mayor nivel de 

protección y eficiencia. 
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Integración Digital: La creciente digitalización impulsa la demanda de soluciones que 

combinen documentos físicos con autenticación y verificación digital, ofreciendo un enfoque 

híbrido que es cada vez más popular. 

Proceso de Decisión de Compra 

Identificación de Necesidades 

Análisis Interno: El proceso de compra generalmente comienza con un análisis interno 

de las necesidades de seguridad, considerando los riesgos actuales, los requerimientos 

normativos y las oportunidades de mejorar la eficiencia operativa. 

Evaluación de Proveedores: Los consumidores investigan y evalúan diferentes 

proveedores de documentos de seguridad, buscando aquellos que ofrezcan la mejor 

combinación de calidad, seguridad y precio. 

 

Investigación de Opciones 

Comparación de Productos: Los clientes comparan características de seguridad, 

opciones de personalización, y precios entre diferentes productos y proveedores, buscando la 

mejor solución para sus necesidades específicas. 

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 decisión final. 

Evaluación de Riesgos y Beneficios 

Análisis Costo-Beneficio: Los compradores evalúan el costo de los documentos de 

seguridad en relación con los beneficios que ofrecen, como la prevención de fraudes, la 

protección de datos sensibles, y el cumplimiento normativo. 

Impacto en la Operativa: Se considera cómo la implementación de los nuevos 

documentos afectará la operativa diaria, incluyendo la facilidad de uso, la integración con 

sistemas existentes y la capacitación necesaria para el personal. 

 

Negociación y Adquisición 

Negociación de Condiciones: Una vez que se ha seleccionado un proveedor, los clientes 

suelen negociar los términos del contrato, incluyendo precios, tiempos de entrega, volúmenes 

de compra, y soporte postventa. 

Formalización de la Compra: Tras la negociación, 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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Implementación y Evaluación 

Entrega y Verificación: Los documentos de seguridad se entregan y se verifican para 

asegurar que cumplan con los estándares de calidad y las especificaciones acordadas. 

Evaluación de Satisfacción: Posteriormente, los clientes evalúan 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 aprobación y un enfoque en la transparencia y el 

cumplimiento normativo. 

Enfoque en la Seguridad y el Cumplimiento: La decisión de compra está altamente 

influenciada por la necesidad de cumplir con normativas y garantizar la seguridad de la 

información, lo que puede llevar a la preferencia por productos premium con certificaciones 

internacionales. 

Pequeñas 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 relación 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 volúmenes de forma 

inmediata. 

Instituciones Educativas 

Necesidades de Personalización: 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 personalización a un costo 

razonable. 

Enfoque en la Calidad: La durabilidad y la apariencia de los documentos son 

importantes, ya que reflejan la reputación de la institución. 

Bancos y Entidades Financieras 

Alta Sensibilidad al Riesgo: La seguridad es la principal preocupación en este sector, 

lo que lleva a una preferencia por proveedores que ofrezcan productos con las últimas 

tecnologías 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 Hábitos de Consumo 

Creciente Digitalización 

 

Documentos Híbridos: Hay una tendencia creciente hacia la adopción de documentos 

que combinan elementos físicos con capacidades digitales, como certificados electrónicos con 

verificaciones blockchain. 

Automatización y Eficiencia: Las empresas buscan soluciones que no solo ofrezcan 

seguridad, sino que también mejoren la eficiencia operativa a través de la automatización de 

procesos. 

Preferencia por Proveedores Confiables 

Reputación y Experiencia: Los clientes valoran la experiencia y la reputación de los 

proveedores, prefiriendo aquellos que tengan un historial comprobado de seguridad y 

cumplimiento. 

Certificaciones y Garantías: Los consumidores buscan proveedores que puedan ofrecer 

garantías de calidad y certificaciones que respalden la seguridad de los productos. 

Sostenibilidad 

Preferencia por Productos Ecológicos: Hay una creciente demanda por documentos de 

seguridad fabricados con materiales sostenibles o mediante procesos ecológicamente 

responsables, lo que influye en las decisiones de compra. 

Estos hábitos de consumo y el proceso de decisión de compra reflejan la importancia 

de la seguridad, el cumplimiento normativo, y la personalización en la comercialización de 

documentos de seguridad.  

 

5.1.6.9   Forma de pago y logística de entrega 

 

La forma de pago y la logística de entrega son aspectos cruciales en la comercialización 

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 

continuación, se describen las formas de pago y las estrategias de logística de entrega más 

comunes en este sector: 

Formas de Pago 

Pago por Adelantado 

Descripción: 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 producción. 

 



  

 

149  

Ventajas: 

Garantía para el Proveedor: Asegura que el proveedor cuenta con los recursos 

necesarios para cubrir los costos de producción, especialmente en proyectos que requieren la 

adquisición de materiales especializados. 

Reducción de Riesgo Financiero: Minimiza el riesgo de impago por parte del cliente, 

lo cual es especialmente importante en transacciones internacionales o con nuevos clientes. 

Aplicación: Común en ventas a PyMEs, instituciones educativas, o clientes 

internacionales donde la confianza debe ser establecida. 

Pago contra Entrega 

Descripción: El pago se realiza al momento de la entrega de los documentos de 

seguridad. Esta modalidad es común cuando existe una relación 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 construcción de relaciones de confianza a largo 

plazo entre el proveedor y el cliente. 

Aplicación: Frecuente en transacciones locales o con clientes recurrentes que han 

establecido un historial positivo con el proveedor. 

Crédito Comercial 

Descripción: 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 días. 

Ventajas: 

Flexibilidad Financiera para el Cliente: Facilita la gestión del flujo de caja del cliente, 

permitiendo realizar el pago una vez que han generado ingresos o utilizado los documentos. 

Fidelización del Cliente: Este tipo de condiciones puede fortalecer la relación 

comercial, fomentando la lealtad del cliente. 

Aplicación: Común con grandes corporaciones y entidades gubernamentales que tienen 

políticas de pago establecidas y un historial confiable. 

Pago en Cuotas 

Descripción: El pago se divide en varias cuotas, que pueden estar alineadas con etapas 

específicas del proyecto o según un calendario acordado. 

Ventajas: 
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Ajuste al Ciclo de Producción: Permite que el pago esté vinculado a la entrega de 

diferentes fases del proyecto, lo cual es útil en proyectos grandes o complejos. 

Facilita la Gestión Financiera: Ayuda al cliente a distribuir el impacto financiero a lo 

largo del tiempo. 

Aplicación: Utilizado en proyectos de larga duración o aquellos que requieren entregas 

escalonadas. 

Transferencia Bancaria 

Descripción: Es la forma de pago más común 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 electrónicas suelen ser rápidas, facilitando una gestión 

eficiente de los pagos. 

Aplicación: Común en transacciones B2B, especialmente en mercados internacionales. 

Pago mediante Plataformas Digitales 

Descripción: Algunas empresas ofrecen opciones de pago a través de plataformas 

digitales seguras, como PayPal, Stripe, o sistemas bancarios electrónicos. 

Ventajas: 

Comodidad y Accesibilidad: Facilita el proceso de pago, especialmente para clientes 

más pequeños o para transacciones en línea. 

Seguridad: Estas plataformas ofrecen medidas de seguridad adicionales, como 

autenticación de dos factores y protección contra fraudes. 

Aplicación: Principalmente utilizado por PyMEs o en plataformas de comercio 

electrónico. 

Logística de Entrega 

Entrega Directa 

Descripción: El proveedor se encarga de entregar los documentos directamente al 

cliente, utilizando su propia flota de transporte o a través de un servicio de mensajería 

especializado. 

Características: 

Entrega Segura: En el caso de documentos de alta seguridad, la entrega directa permite 

un control riguroso del proceso, incluyendo la implementación de medidas de seguridad 

adicionales, como escoltas de seguridad o vehículos blindados. 
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Trazabilidad Completa: Se utiliza tecnología de seguimiento para monitorear el estado 

y la ubicación del envío en todo momento, garantizando la integridad del paquete hasta su 

llegada. 

Aplicación: Frecuente en la entrega de documentos críticos como pasaportes, cheques 

bancarios, y certificados de alto valor. 

Uso de Servicios de Mensajería Especializada 

Descripción: Empresas de mensajería que se especializan en el transporte seguro de 

documentos y bienes de valor, como FedEx, DHL, o servicios de mensajería privada. 

Características: 

Seguridad y Velocidad: Estas empresas ofrecen opciones de entrega rápida y segura, a 

menudo con seguros integrados para proteger el contenido del envío. 

Servicio Internacional: Ideal para entregas transfronterizas, donde se requiere un 

manejo especializado de documentos sensibles. 

Aplicación: Común en la entrega de documentos a clientes internacionales o en 

situaciones donde la velocidad es crítica. 

Entrega en Punto de Recogida 

Descripción: Los documentos son enviados a un punto de recogida seguro, donde el 

cliente puede recogerlos personalmente. 

Características: 

Seguridad Adicional: Esta opción reduce el riesgo de pérdida o interceptación durante 

el tránsito, ya que el cliente debe presentar una identificación válida 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 ubicación específica. 

Aplicación: Utilizado en la entrega de documentos como tarjetas de identificación o 

credenciales que requieren verificación personal al momento de la entrega. 

Entrega Escalonada 

Descripción: Para proyectos de gran escala o que requieren múltiples entregas, la 

logística se organiza en fases, entregando lotes de documentos según un calendario acordado. 

Características: 

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 Dinámico: La logística puede ajustarse según el avance del proyecto, 

permitiendo modificaciones o correcciones en etapas posteriores. 
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Aplicación: Común en la producción de grandes volúmenes de documentos, como 

tarjetas de identificación para eventos masivos o credenciales corporativas. 

Integración con Sistemas de Gestión del Cliente 

Descripción: La logística de entrega puede estar integrada con los sistemas de gestión 

del cliente, facilitando la entrada automática de los documentos en el inventario o sistemas de 

control del cliente. 

Características: 

Automatización: Reducción de la necesidad de intervención manual en la recepción y 

registro de documentos. 

Mejor Trazabilidad: Permite al cliente tener un control más preciso sobre el flujo de 

documentos dentro de su organización. 

Aplicación: Ideal para grandes corporaciones o instituciones con sistemas de gestión 

complejos. 

Consideraciones Adicionales 

Seguridad en la Entrega 

Medidas de Protección: Incluyen el uso de empaques especiales, precintos de seguridad, 

y procedimientos de verificación de identidad al momento de la entrega. 

Seguro de Transporte: Para documentos de alto valor, se recomienda asegurar el envío 

contra pérdidas, daños o robos. 

Flexibilidad en la Entrega 

Opciones de Entrega Rápida: Proveedores que ofrecen opciones de entrega acelerada 

para clientes que requieren recibir los documentos en plazos muy cortos. 

Personalización de la Logística: Capacidad de ajustar el proceso logístico según las 

necesidades específicas del cliente, como entregas fuera de horas laborables o en ubicaciones 

múltiples. 

Gestión de Devoluciones 

Procedimientos Claros: Establecimiento de políticas claras para la devolución de 

documentos en caso de errores o defectos, incluyendo la logística inversa para recoger y 

reemplazar los productos. 

Estas formas de pago y opciones logísticas están diseñadas para garantizar que la 

comercialización de documentos de seguridad sea eficiente, segura y se ajuste a las necesidades 

específicas de cada cliente. 
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PLANIFICACIÓN  ESTRATÉGICA 
Tabla 19PLANIFICACION ESTRATEGICA 
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FUENTE: Elaboracion  Propia 
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CAPÍTULO VI: PROCESO LEGAL , ORGANIZACIÓN DEL DEPARTAMENTO DE 

MARKETING DIGITAL Y CONTENIDO 

6.1   Normativa del Comercio electrónico en Ecuador y Ley Consumidor 

En Ecuador, el comercio electrónico está regulado por varias leyes y normativas que 

buscan proteger a los consumidores y asegurar el buen funcionamiento del mercado digital. A 

continuación, te detallo las principales normativas y leyes aplicables: 

1. Ley Orgánica de Defensa del Consumidor 

La Ley Orgánica de Defensa del Consumidor (LODLC) establece derechos y 

obligaciones para consumidores y proveedores, incluyendo en el ámbito del comercio 

electrónico. Entre los aspectos clave se encuentran: 

Derechos de los consumidores: Información clara y completa sobre los productos y 

servicios ofrecidos, derecho a la garantía, y posibilidad de desistimiento en ciertas 

circunstancias. 

Obligaciones de los proveedores: Proporcionar información 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 Electrónico, Firmas Electrónicas y Mensajes de Datos 

Esta ley regula específicamente el comercio electrónico, las firmas electrónicas, y los 

mensajes de datos en Ecuador. Algunos puntos destacados incluyen: 

Validez de las transacciones electrónicas: Las transacciones realizadas por medios 

electrónicos tienen la misma validez legal que las realizadas de manera física. 

Firmas electrónicas: Se establecen los requisitos para que una firma electrónica sea 

considerada válida y tenga efectos legales. 

Protección de datos: Requiere que los proveedores de servicios de comercio electrónico 

manejen los datos personales de manera confidencial y segura. 

3. Código Orgánico General de Procesos (COGEP) 

El COGEP establece procedimientos judiciales que pueden ser utilizados en disputas 

relacionadas con el comercio electrónico, especialmente en lo que se refiere a la protección de 

derechos de los consumidores y la resolución de conflictos comerciales. 

4. Normas de Protección de Datos Personales 

En Ecuador, la protección de datos personales se regula a través de la Ley Orgánica de 

Protección 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 prácticas comerciales justas, incluyendo en el ámbito 

del comercio electrónico. Esto implica la vigilancia y sanción de prácticas desleales que puedan 

afectar a los consumidores en el entorno digital. 

Consideraciones adicionales: 

Publicidad engañosa: Está prohibida la publicidad engañosa en cualquier forma, 

incluyendo la realizada a través de plataformas de comercio electrónico. 

Protección al consumidor en compras transfronterizas: Existen disposiciones para la 

protección de consumidores en transacciones internacionales realizadas a través de plataformas 

electrónicas. 

Estas normativas buscan garantizar que tanto consumidores como proveedores operen 

en un entorno justo y seguro, promoviendo la confianza en el comercio electrónico en Ecuador. 

 6.1   Normativa del Comercio electrónico en Ecuador y Ley Consumidor 

En Ecuador, las tiendas en línea deben cumplir con una serie de normativas tributarias 

que regulan la actividad económica en el ámbito digital. Estas normativas se aplican tanto a 

personas naturales como a personas jurídicas que operan en el comercio electrónico. A 

continuación, te detallo los aspectos más importantes: 

1. Registro y Obligaciones Tributarias 

Registro en el RUC: Las tiendas en línea, como cualquier otra actividad económica, 

deben registrarse en el Registro Único de Contribuyentes (RUC) ante el Servicio de Rentas 

Internas (SRI). Esto aplica tanto para personas naturales como jurídicas que operen en el 

comercio electrónico. 

Declaración y Pago de Impuestos: Las tiendas en línea están obligadas a declarar y 

pagar impuestos de acuerdo a su actividad económica y tipo de contribuyente. Esto incluye: 

Impuesto a la Renta (IR): Se aplica sobre las utilidades generadas por la tienda en línea. 

Las tasas varían según la categoría del contribuyente. 

Impuesto al Valor Agregado (IVA): La venta de bienes y servicios a través de una tienda 

en línea está sujeta al IVA del 12%. Este impuesto debe ser facturado y recaudado al momento 

de la venta y luego declarado y pagado al SRI. 

Emisión de Comprobantes Electrónicos: Las tiendas en línea están obligadas a emitir 

comprobantes electrónicos (facturas, notas de crédito, etc.) por cada transacción realizada. 

Estos documentos deben cumplir con los requisitos establecidos por el SRI y ser enviados a los 

clientes de manera electrónica. 

2. Impuesto a los Consumos Especiales (ICE) 

Aplicación del ICE: Si la tienda en línea vende productos que están gravados con el 

Impuesto a los Consumos Especiales (ICE), como bebidas alcohólicas, cigarrillos, entre otros, 

debe también recaudar y declarar este impuesto. 
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3. Normativa para Operaciones Internacionales 

Importaciones: Si la tienda en línea importa productos para su venta, debe cumplir con 

las normativas aduaneras y pagar los aranceles e impuestos aplicables, como el IVA sobre las 

importaciones. 

Declaración de ingresos del exterior: En caso de que la tienda en línea 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) 

Aplicación del ISD: Si la tienda en línea realiza pagos al exterior, por ejemplo, a 

proveedores o por servicios digitales, estos pagos están 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 línea que califican como microempresas 

pueden acogerse al Régimen Simplificado para Microempresas, el cual establece un 

tratamiento tributario especial, incluyendo una tarifa única que cubre varios impuestos. 

6. Normativa Específica 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 línea 

que utilicen o presten servicios digitales también están sujetas a esta normativa. 

7. Control y Fiscalización 

Obligaciones de información: Las tiendas en línea deben llevar registros contables y 

presentar la información requerida por el SRI en sus declaraciones tributarias. El 

incumplimiento de estas obligaciones puede resultar en sanciones y multas. 

Fiscalización del SRI: El SRI realiza controles periódicos para asegurar el 

cumplimiento de las obligaciones tributarias. Esto incluye la verificación de la correcta 

facturación, declaración y pago de impuestos por parte de las tiendas en línea. 

Consideraciones Adicionales: 

Incentivos y Deducciones: En algunos casos, las tiendas en línea pueden acceder a 

incentivos fiscales o deducciones dependiendo de su actividad y cumplimiento de ciertas 

condiciones, como la contratación de personal o inversión en tecnología. 

Cumplir con la normativa tributaria es esencial para evitar sanciones y mantener una 

operación legal y transparente. 
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6.2   Normativa Tributaria para tiendas en línea en Ecuador 

La normativa tributaria para tiendas en línea en Ecuador abarca diversas obligaciones 

fiscales que deben cumplir los propietarios de estos negocios para operar legalmente. Aquí te 

detallo los aspectos clave: 

1. Registro y Obligaciones Fiscales 

Registro en el RUC: Toda persona natural o jurídica que desee operar una tienda en 

línea debe inscribirse en el Registro Único de Contribuyentes (RUC) ante el Servicio de Rentas 

Internas (SRI). Este registro es obligatorio para poder realizar actividades comerciales. 

Declaración y Pago de Impuestos: 

Impuesto a la Renta (IR): Este impuesto se aplica a las utilidades generadas por la tienda 

en línea. El porcentaje varía según 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 línea está sujeta al IVA, que generalmente es del 12%. Este impuesto debe ser recaudado 

del cliente y luego declarado y pagado al SRI. 

2. Emisión de Comprobantes Electrónicos 

Obligación de Emitir Comprobantes: Las tiendas en línea están obligadas a emitir 

comprobantes electrónicos por cada transacción. Estos comprobantes, que incluyen facturas, 

notas de crédito, entre otros, deben cumplir con las especificaciones del SRI y ser enviados 

electrónicamente a los clientes. 

3. Impuesto a los Consumos Especiales (ICE) 

Aplicación del ICE: Si la tienda en línea vende productos que están gravados con el 

ICE, como bebidas alcohólicas, cigarrillos, productos de lujo, etc., debe recaudar y declarar 

este impuesto adicional. 

4. Operaciones Internacionales 

Importación de Bienes: Si la tienda en línea importa productos para su venta, está 

obligada a pagar los aranceles correspondientes y el IVA sobre importaciones. Las 

transacciones deben cumplir con las normativas aduaneras de Ecuador. 

Declaración 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) 

Aplicación del ISD: Si la tienda en línea realiza pagos al exterior, como a proveedores 

internacionales o por servicios digitales, estos pagos están 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 línea que califican como microempresas (según 

sus ingresos y características) pueden acogerse al Régimen Simplificado para Microempresas. 

Este régimen establece una tarifa única 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 línea 

que ofrecen o utilizan estos servicios deben considerar este impuesto en sus operaciones. 

8. Fiscalización y Control 

Obligaciones de Información: Las tiendas en línea 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. 

Auditorías del SRI: El SRI realiza auditorías y controles periódicos para asegurar que 

las tiendas en línea cumplan con sus obligaciones fiscales, incluyendo la correcta emisión de 

comprobantes y declaración de impuestos. 

Consideraciones Adicionales: 

Incentivos y Deducciones: En algunos casos, las tiendas en línea pueden acceder a 

incentivos fiscales o deducciones, especialmente si cumplen con ciertos requisitos, como 

invertir en tecnología 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   Organización del Departamento de Inbound Marketing 

La organización 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 continuación, te presento cómo 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 campañas estén alineadas con los objetivos de la empresa. 

Colaboración: Trabaja en estrecha colaboración con otros departamentos como ventas, 

producto, y servicio al cliente. 

2. Equipo de Estrategia y Planificación 
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Estratega de Inbound Marketing: Responsable de diseñar la estrategia de marketing, 

incluyendo la creación de buyer personas, planificación de campañas y desarrollo de embudos 

de conversión. 

Analista de Marketing: Monitorea y analiza las métricas clave del rendimiento de las 

campañas (KPI) y ajusta las estrategias en consecuencia. Este rol también implica el análisis 

de la competencia y la investigación de mercado. 

3. Equipo de Contenidos 

Content Manager: Supervisa la creación y distribución 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 artículos de 

blog, ebooks, whitepapers, guías, y cualquier material escrito que se utilice para atraer y educar 

a los clientes potenciales. 

Diseñador Gráfico: Crea elementos visuales como infografías, imágenes para redes 

sociales, y otros activos visuales que acompañan el contenido escrito. 

Especialista en SEO: Optimiza el contenido para motores de búsqueda, asegurando que 

el sitio web y los materiales digitales sean fácilmente encontrables por el público objetivo. 

4. Equipo de Automatización y Tecnología 

Especialista en Marketing Automation: Configura, gestiona y optimiza las plataformas 

de automatización de marketing (como HubSpot, Marketo, etc.). También se encarga de la 

segmentación de la base de datos, la gestión de campañas de email marketing, y la creación 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 gestión del sitio web, la implementación de 

landing pages, la optimización del sitio para la conversión, y la integración de las herramientas 

de marketing con la web. 

5. Equipo de Redes Sociales y Distribución 

Social Media Manager: Desarrolla y ejecuta estrategias de redes sociales, gestiona las 

cuentas sociales de la empresa y se encarga de la creación y publicación de contenido en estas 

plataformas. 

Community Manager: Interactúa con la audiencia en redes sociales, responde a 

preguntas, maneja la reputación online de la marca, y fomenta la participación de la comunidad. 

Especialista en Paid Media: Gestiona las campañas 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 ROI. 
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6. Equipo de Conversión y Nutrición de Leads 

Especialista en Conversión: Se enfoca en mejorar las tasas de conversión en el sitio 

web, optimizando formularios, CTAs (Call to Action), y la experiencia del usuario en general. 

Especialista en Lead Nurturing: Desarrolla y gestiona campañas de lead nurturing para 

educar y avanzar a los prospectos a lo largo del embudo de ventas, utilizando técnicas de 

segmentación 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 Públicas: Maneja las relaciones con medios de comunicación, 

busca oportunidades para publicaciones en medios relevantes y gestiona la reputación de la 

marca a través de PR. 

8. Equipo de Investigación y Desarrollo (R&D) 

Investigador de Mercado: Recoge datos y realiza análisis sobre el comportamiento del 

cliente, tendencias del mercado, y efectividad de las campañas. Proporciona información 

valiosa para ajustar la estrategia de marketing. 

Especialista en Innovación: Explora nuevas herramientas, tecnologías, y tendencias de 

marketing para mantener a la empresa a la vanguardia del Inbound Marketing. 

9. Coordinación con Ventas 

Marketing Sales Coordinator: Asegura la alineación entre los departamentos de 

marketing y ventas, gestiona el traspaso de leads calificados a ventas y facilita la 

retroalimentación entre ambos equipos. 

10. Soporte Administrativo 

Asistente de Marketing: Apoya al departamento en tareas administrativas, organización 

de eventos, coordinación de reuniones, y manejo de presupuestos. 

Integración y Comunicación 

Para asegurar la efectividad del Inbound Marketing, es crucial mantener una 

comunicación fluida entre todos los equipos y una clara alineación con los objetivos de la 

empresa. Reuniones regulares, reportes de rendimiento y herramientas de colaboración digital 

son esenciales para el éxito del departamento. 

Esta estructura puede ajustarse según el tamaño de la empresa y sus necesidades 

específicas, pero en general, cubre todas las áreas 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 ejecución de estrategias que atraen, convierten, cierran y 

deleitan a los clientes. A continuación, 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 implementación de campañas. 

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: Diseña y planifica la estrategia de Inbound Marketing, 

desarrollando buyer personas, definiendo el embudo de conversión, y planificando campañas 

a largo plazo. 

Importancia: Su trabajo establece la dirección y enfoque de todas las actividades de 

marketing, asegurando que las tácticas utilizadas sean efectivas y orientadas a resultados. 

3. Content Manager 

Responsabilidades: Supervisa la creación, gestión y distribución de contenido, 

asegurando que todo el material esté alineado con la estrategia y objetivos de la marca. 

Importancia: El contenido es el núcleo 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 búsqueda, gestiona estrategias de palabras clave, y trabaja para aumentar el tráfico 

orgánico. 

Importancia: El SEO es crucial para atraer tráfico de calidad y asegurar que el contenido 

sea visible para el público objetivo. 

5. Especialista en Marketing Automation 

Responsabilidades: Gestiona las herramientas de automatización de marketing, crea 

flujos de trabajo automatizados para la nutrición de leads, y optimiza las campañas de email 

marketing. 

Importancia: La automatización permite escalar los esfuerzos de marketing y 

personalizar la comunicación con los leads, mejorando la eficiencia y efectividad de las 

campañas. 

6. Social Media Manager 
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Responsabilidades: Desarrolla y ejecuta estrategias en redes sociales, gestiona la 

publicación de contenido, y monitorea la interacción y reputación 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 Conversión (CRO) 

Responsabilidades: Optimiza las tasas de conversión en el sitio web y las landing pages, 

utilizando análisis de datos, pruebas A/B, y mejoras en la experiencia del usuario (UX). 

Importancia: Su trabajo asegura que el tráfico 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 campañas 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 conversión 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 optimización son críticos. 

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 segmentación y 

personalización en las campañas de marketing, lo que mejora la conversión y la retención 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. Aquí están las principales funciones del departamento: 

1. Desarrollo de Estrategias de Inbound Marketing 

Planificación Estratégica: Diseñar estrategias de marketing que se alineen con los 

objetivos de negocio, identificando buyer personas, definiendo objetivos claros, y 

estableciendo métricas para medir el éxito. 

Segmentación de Audiencias: Crear perfiles detallados de los clientes potenciales y 

segmentar las audiencias para ofrecer mensajes personalizados y relevantes. 

2. Creación y Gestión de Contenidos 

Producción de Contenido: Crear contenido valioso y relevante como blogs, ebooks, 

videos, infografías, y más, que atraigan a la audiencia objetivo en cada etapa del embudo de 

ventas. 

Gestión del Calendario de Contenidos: Planificar y organizar la publicación de 

contenido para asegurar un flujo constante de información que mantenga a la audiencia 

comprometida. 

Optimización de Contenidos (SEO): Optimizar el contenido para motores de búsqueda, 

asegurando que sea fácilmente encontrable por los usuarios y que mejore el ranking en los 

SERP. 

3. Automatización y Nutrición de Leads 

Automatización de Marketing: Configurar y gestionar campañas automatizadas que 

guíen a los leads a través del embudo de ventas, utilizando herramientas de automatización de 

marketing para personalizar la comunicación. 

Nutrición 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. Gestión de Redes Sociales 

Estrategia de Social Media: Desarrollar y ejecutar campañas en redes sociales para 

aumentar la visibilidad de la marca, generar tráfico y fomentar la interacción con la audiencia. 

Monitoreo y Gestión de la Comunidad: Responder a preguntas, gestionar comentarios 

y mensajes, y mantener una presencia activa y positiva en las plataformas sociales. 

5. Optimización de la Conversión (CRO) 

Optimización de Landing Pages y Formularios: Mejorar las tasas de conversión de las 

páginas de destino y formularios en el sitio web, utilizando pruebas A/B y análisis de 

comportamiento del usuario. 
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Análisis del Embudo de Ventas: Evaluar continuamente el rendimiento del embudo de 

ventas y hacer ajustes para mejorar la conversión de leads en clientes. 

6. Gestión de la Relación con el Cliente (CRM) 

Administración del CRM: Mantener actualizada la base de datos de leads y clientes, 

asegurando que la información 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. Analítica y Reporte de Rendimiento 

Monitoreo de KPIs: Seguimiento constante de los indicadores clave de rendimiento 

(KPIs) para medir la efectividad de las campañas de marketing. 

Informe de Resultados: Preparar reportes detallados que muestren el impacto de las 

actividades de marketing y proporcionar recomendaciones para mejoras. 

8. Gestión de Publicidad Pagada (Paid Media) 

Campañas de Publicidad Online: Planificar, ejecutar y optimizar campañas de 

publicidad pagada en plataformas como Google Ads, Facebook Ads, y LinkedIn, dirigidas a 

aumentar el tráfico y las conversiones. 

Análisis del Retorno de Inversión (ROI): Evaluar el rendimiento de las campañas 

pagadas para asegurar un uso eficiente del presupuesto y maximizar el retorno de la inversión. 

9. Alianzas Estratégicas y Relaciones Públicas 

Desarrollo de Colaboraciones: Identificar y gestionar asociaciones con influencers, 

blogs, o medios que puedan ayudar a amplificar el alcance de la marca. 

Gestión de Relaciones Públicas: Trabajar con medios de comunicación y otros actores 

clave para mejorar la visibilidad y reputación de la marca en el mercado. 

10. Capacitación y Actualización Continua 

Formación del Equipo: Proveer capacitación continua al equipo de marketing en nuevas 

herramientas, técnicas y tendencias de Inbound Marketing. 

Adaptación a Tendencias del Mercado: Mantenerse al día con las últimas tendencias y 

tecnologías 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 Orgánico-Funcional 
figura 29Organigrama Funcional 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboracion Propia 

Interpretación del Organigrama 
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Flujo de Comunicación y Coordinación: 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 orgánico-funcional permite visualizar tanto la estructura jerárquica 

del departamento como la distribución de funciones, lo que facilita una gestión eficiente y una 

clara definición de roles y responsabilidades. 

 

6.7   Implementar campañas con Inbound Marketing: Metodología 

Implementar campañas con Inbound Marketing requiere seguir una metodología bien 

estructurada que permita atraer, convertir, cerrar y deleitar a los clientes. A continuación te 

presento una guía detallada sobre cómo implementar campañas de Inbound Marketing paso a 

paso: 

Metodología para Implementar Campañas de Inbound Marketing 

1. Definición de Objetivos y KPIs 

Establecer Objetivos SMART: Define objetivos específicos, medibles, alcanzables, 

relevantes y con un tiempo determinado (SMART). Ejemplos de objetivos pueden incluir 

aumentar el tráfico del sitio web, generar más leads, o incrementar las conversiones. 

Definir KPIs: Identifica los indicadores clave de rendimiento (KPIs) que se usarán para 

medir el éxito de la campaña, como tráfico web, tasas de conversión, número de leads 

calificados, etc. 

2. Investigación y Creación de Buyer Personas 

Investigación de Mercado: Realiza un análisis profundo de tu audiencia objetivo, 

incluyendo datos demográficos, comportamientos, necesidades, y desafíos. 

Desarrollo de Buyer Personas: Crea perfiles detallados de tus clientes ideales que 

representen a tu audiencia objetivo. Incluye información 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 (Consideración): El cliente potencial está investigando y considerando 

soluciones a su problema. 

Decision (Decisión): El cliente potencial está listo para tomar una decisión de compra. 

Asignación de Contenido: Asigna tipos específicos 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. Creación y Optimización de Contenidos 

Desarrollo de Estrategia de Contenidos: Planifica qué tipos de contenido (blogs, 

ebooks, videos, infografías, etc.) necesitas crear para cada etapa del buyer’s journey. 

Optimización SEO: Asegúrate de que todo el contenido esté optimizado para motores 

de búsqueda, incluyendo la investigación de palabras clave y la optimización on-page. 

Implementación de CTA y Landing Pages: Diseña y optimiza llamados a la acción 

(CTAs) efectivos y páginas de destino (landing pages) que conviertan a los visitantes en leads. 

5. Distribución y Promoción 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 según 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. Automatización del Marketing y Nutrición de Leads 

Implementación de Flujos de Trabajo Automatizados: Configura flujos de trabajo en tu 

plataforma de automatización de marketing (como HubSpot, Marketo, etc.) para guiar a los 

leads a través del embudo de ventas de manera automática. 

Lead Scoring: Desarrolla un sistema de lead scoring para evaluar y priorizar leads en 

función de su interacción con tu contenido y su nivel de interés. 

Nutrición de Leads: Crea campañas de lead nurturing para mantener a los leads 

comprometidos y educados, moviéndolos hacia la decisión de compra con contenido relevante. 

7. Optimización 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 más 

conversiones. 

Optimización de la Experiencia del Usuario (UX): Mejora la usabilidad del sitio web y 

la experiencia del usuario para reducir la fricción y aumentar las conversiones. 

8. Seguimiento y Análisis de Resultados 

Monitoreo de KPIs: Realiza un seguimiento constante de los KPIs establecidos para 

evaluar el rendimiento de la campaña. 

Análisis de Datos: Analiza los datos para identificar qué tácticas están funcionando y 

cuáles no, utilizando herramientas de análisis web como Google Analytics o la plataforma de 

automatización de marketing. 
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Ajustes en Tiempo Real: Realiza ajustes en tiempo real según el análisis de los datos 

para optimizar el rendimiento de la campaña mientras aún está activa. 

9. Reporte y Mejora Continua 

Elaboración de Informes: Prepara informes detallados que resuman los resultados de la 

campaña, incluyendo el rendimiento en términos de KPIs y el retorno de inversión (ROI). 

Lecciones Aprendidas: Identifica las lecciones aprendidas y documenta las mejores 

prácticas para futuras campañas. 

Iteración y Mejora: Usa la información obtenida para iterar y mejorar continuamente 

las futuras campañas de Inbound Marketing. 

10. Cierre y Deleite del Cliente 

Estrategias de Retención: Implementa estrategias para deleitar a los clientes después de 

la conversión, como el uso de encuestas de satisfacción, programas de fidelización, y contenido 

educativo. 

Programas de Referencias: Desarrolla programas que incentiven a los clientes 

satisfechos a referir a otros, ampliando así tu base de leads a través del boca a boca. 

Esta metodología te guiará a través de un proceso estructurado para implementar 

campañas de Inbound Marketing, asegurando que todas las fases del buyer’s journey estén 

cubiertas y que las campañas 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 representación 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 creación de contenido, productos, servicios y estrategias de marketing que 

resuenen con ellos. 

Elementos Clave de un Buyer Persona 

Información Demográfica 

Edad: Rango de edad típico del cliente. 
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Género: Si es relevante, el género predominante del cliente. 

Nivel Educativo: Nivel de educación que típicamente posee. 

Ubicación: Dónde vive (ciudad, región, país). 

Ingreso: Rango de ingresos o capacidad económica. 

Información Profesional 

Cargo/Posición: Título o nivel de cargo en la organización. 

Industria: El sector o industria en el que trabaja. 

Experiencia Laboral: Años de experiencia o conocimientos específicos. 

Tamaño de la Empresa: Tipo de empresa donde trabaja (por ejemplo, start-up, 

corporación multinacional). 

Comportamiento y Hábitos 

Canales de Información: Dónde busca información (blogs, redes sociales, newsletters, 

etc.). 

Preferencias de Comunicación: Cómo 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 Desafíos 

Puntos de Dolor: Los problemas o desafíos que enfrenta y que tu producto o servicio 

puede resolver. 

Necesidades: Lo que necesita para superar estos desafíos. 

Barreras para la Compra: Obstáculos o preocupaciones que pueden impedir que 

compren tu producto o servicio. 

Proceso de Compra 

Disparadores de Compra: Eventos o situaciones que motivan la búsqueda de soluciones. 

Factores de Decisión: Criterios que utiliza para tomar una decisión de compra. 

Influencias en la Compra: Quiénes influyen en su decisión (colegas, familia, líderes de 

opinión). 
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Ejemplo de Buyer Persona 

Nombre:  Laura Martínez 

Edad:   35 años 

Cargo:  Gerente de Marketing 

Industria:  Tecnología 

Ubicación:  Ciudad de Quito 

Ingresos:  $50,000 - $70,000 anuales 

Nivel Educativo: Licenciatura en Comunicación 

Medios Preferidos: LinkedIn, Webinars, Blogs de marketing 

Metas:  Implementar estrategias innovadoras de marketing digital, mejorar la captación  

de leads. 

Desafíos:  Falta de tiempo y recursos para investigar nuevas tendencias, presión por 

demostrar ROI. 

Motivaciones: Eficiencia en el trabajo, crecimiento profesional, reconocimiento en su empresa. 

Proceso de Compra: Laura investiga exhaustivamente antes de tomar una decisión, 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 

específicas de diferentes segmentos de clientes. 

Optimizar Contenidos: Crear contenido relevante que resuene con los intereses y problemas 

específicos de cada persona. 

Mejorar el ROI: Aumentar la efectividad de las campañas al dirigirlas a las personas más 

adecuadas. 

Cómo 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 información recopilada para identificar patrones 

comunes en los datos demográficos, comportamientos y motivaciones. 

Documenta el Buyer Persona: Crea un perfil detallado y fácil de entender que tu equipo 

pueda consultar al desarrollar estrategias de marketing y ventas. 

Revisa y Actualiza: A medida que obtengas más información 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 más valoran lo que ofreces, facilitando la creación de 

estrategias más 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 decisión 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) 

Definición: En esta etapa, el cliente potencial se da cuenta de que tiene un problema o 

necesidad. Aún no sabe cuál es la solución adecuada y está buscando información para entender 

mejor su situación. 

Objetivo del Cliente: Identificar y comprender su problema o necesidad. 

Ejemplos de Acciones: 

Buscar en Google sobre síntomas o desafíos que está enfrentando. 

Leer blogs o artículos que describen problemas similares. 

Ver videos educativos o infografías que expliquen conceptos relacionados. 

Estrategia de Contenido: 

Crear contenido educativo y de concienciación, como blogs, guías, infografías, y 

videos. 

No centrarse en productos específicos, sino en ayudar al cliente a entender su problema. 

Etapa de Consideración (Consideration) 

Definición: Aquí, el cliente potencial ha identificado claramente su problema o 

necesidad y está considerando diferentes opciones para resolverlo. Comienza a investigar 

soluciones, comparando alternativas y definiendo criterios de decisión. 

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 cómo otros han resuelto problemas similares. 

Estrategia de Contenido: 
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Proporcionar contenido más profundo y comparativo, como ebooks, whitepapers, 

estudios de caso, y guías de compra. 

Presentar las soluciones de manera que el cliente pueda compararlas fácilmente. 

Etapa de Decisión (Decision) 

Definición: En esta etapa, el cliente potencial está listo para tomar una decisión de 

compra. Ha evaluado las opciones disponibles y ahora busca elegir la mejor solución para su 

situación específica. 

Objetivo del Cliente: Decidir qué producto o servicio comprar y con qué proveedor 

hacerlo. 

Ejemplos de Acciones: 

Solicitar una demostración o prueba gratuita del producto. 

Leer reseñas de productos o testimonios de clientes. 

Consultar con un representante de ventas para obtener detalles específicos de la oferta. 

Estrategia de Contenido: 

Ofrecer pruebas gratuitas, demostraciones, estudios de caso específicos, testimonios de 

clientes, y comparaciones de productos. 

Incluir información clara sobre precios, beneficios, y garantías. 

Cómo 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 específicas. Cada 

persona puede tener un viaje ligeramente diferente. 

Creación de Contenido Específico 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 específicos que enfrentan 

en ese momento. 

Optimización de Canales de Distribución: 

Usa los canales más 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 más 

efectivo en la etapa de decisión. 

Automatización y Personalización: 

Implementa herramientas de automatización de marketing para entregar el contenido 

adecuado en el momento correcto, personalizando la experiencia en función de la etapa del 

buyer’s journey. 
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Análisis y Mejora Continua: 

Monitorea continuamente cómo los clientes progresan a través del buyer’s journey y 

ajusta tu estrategia en función de los datos obtenidos para mejorar la eficacia de tu marketing. 

Ejemplo Práctico del Buyer’s Journey 

Producto: Software de Gestión de Proyectos 

Consciencia: Un gerente de proyectos se da cuenta de que su equipo está perdiendo 

plazos y necesita mejorar la coordinación. 

Contenido: Blog sobre "5 señales de que necesitas mejorar la gestión de proyectos en 

tu empresa". 

Consideración: El gerente investiga diferentes métodos y herramientas que pueden 

mejorar la gestión del equipo. 

Contenido: Ebook comparando "Las 10 mejores herramientas de gestión de proyectos 

en 2024". 

Decisión: El gerente decide que necesita una herramienta específica que ofrezca 

integración con otras plataformas que su empresa ya utiliza. 

Contenido: Caso de estudio sobre "Cómo una empresa similar mejoró su productividad 

con nuestro software". 

Beneficios de Entender y Aplicar el Buyer’s Journey 

Personalización: Permite personalizar las interacciones con los clientes en función de 

su etapa en el proceso de compra. 

Eficiencia: Ayuda a enfocar los recursos de marketing en tácticas que muevan 

efectivamente a los clientes a través del embudo de ventas. 

Mejora de Conversión: Aumenta las tasas de conversión 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 identificación de un prospecto hasta el cierre de la venta y el seguimiento posterior. 

Fases del Proceso de Ventas 

Prospección 
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Definición: Identificación y búsqueda de nuevos prospectos o clientes potenciales que 

podrían beneficiarse de tu producto o servicio. 

Actividades Clave: 

Investigación de mercado para encontrar leads. 

Uso de herramientas de generación de leads y redes sociales. 

Participación en eventos de networking y ferias. 

Objetivo: Crear una lista de prospectos calificados que pueden estar interesados en lo 

que ofreces. 

Calificación de Leads 

Definición: Evaluar los prospectos para determinar si tienen el potencial de convertirse 

en clientes. Esta etapa también implica clasificar los leads según su interés y capacidad de 

compra. 

Actividades Clave: 

Uso de criterios de calificación, como BANT (Budget, Authority, Need, Timing) o 

CHAMP (Challenges, Authority, Money, Prioritization). 

Realización de llamadas iniciales o envíos de correos para evaluar el interés y la 

capacidad del prospecto. 

Objetivo: Determinar cuáles leads están más preparados para avanzar en el proceso de 

ventas. 

Contacto y Primer Encuentro 

Definición: Establecer contacto directo con el prospecto para presentar tu oferta y 

comprender mejor sus necesidades. 

Actividades Clave: 

Reuniones de descubrimiento o llamadas de ventas. 

Presentación de la propuesta de valor y discusión de las necesidades del prospecto. 

Recopilación de información adicional sobre los desafíos y objetivos del prospecto. 

Objetivo: Construir una relación inicial, identificar necesidades específicas y establecer 

una base para la propuesta de venta. 

Presentación y Propuesta 

Definición: Preparar y presentar una propuesta detallada que muestre cómo tu producto 

o servicio puede resolver los problemas del prospecto. 

Actividades Clave: 
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Creación de una presentación personalizada que aborde las necesidades y objetivos del 

prospecto. 

Elaboración de una propuesta formal o cotización. 

Realización de demostraciones de producto o pruebas si es aplicable. 

Objetivo: Mostrar al prospecto el valor y los beneficios específicos de tu oferta, y cómo 

se ajusta a sus necesidades. 

Manejo de Objeciones 

Definición: Responder a las inquietudes o dudas que el prospecto pueda tener antes de 

tomar una decisión de compra. 

Actividades Clave: 

Escuchar y comprender las objeciones planteadas. 

Proporcionar respuestas claras y detalladas para abordar cada objeción. 

Reforzar los beneficios y la propuesta de valor para superar las barreras. 

Objetivo: Superar obstáculos que puedan impedir el cierre de la venta y mantener el 

interés del prospecto. 

Cierre de la Venta 

Definición: Finalizar la venta y asegurar que el prospecto se convierta en cliente. 

Actividades Clave: 

Negociación de términos y condiciones si es necesario. 

Confirmación de la aceptación de la oferta por parte del prospecto. 

Preparación y firma de contratos o acuerdos. 

Objetivo: Convertir el prospecto en cliente y asegurar el compromiso de compra. 

Seguimiento y Postventa 

Definición: Asegurar la satisfacción del cliente después de la venta y mantener una 

relación a largo plazo. 

Actividades Clave: 

Proporcionar soporte al cliente y resolver cualquier problema postventa. 

Solicitar retroalimentación 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 información de los clientes, rastrear interacciones, y automatizar 

tareas de ventas. 

Beneficios: Mejora la organización, seguimiento y análisis de datos de clientes y 

prospectos. 

Automatización de Marketing y Ventas 

Uso: Automatizar la generación de leads, el envío de correos electrónicos, y la gestión 

de tareas repetitivas. 

Beneficios: Aumenta la eficiencia y permite un enfoque más centrado en los prospectos. 

Análisis de Datos y Reporting 

Uso: Evaluar el rendimiento de ventas, analizar las métricas clave, y ajustar las 

estrategias. 

Beneficios: Proporciona información valiosa para tomar decisiones basadas en datos y 

mejorar el proceso de ventas. 

Capacitación y Desarrollo del Equipo de Ventas 

Uso: Capacitar a los vendedores en técnicas de ventas, manejo de objeciones y 

comunicación 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 percepción 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 

más 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 desafíos 

en cada etapa del proceso. 

Experiencia del Cliente: Mejora la experiencia del cliente al proporcionar un enfoque 

más 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 31Lluvia de ideas 

 

Fuente: imagen extraída 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 período 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 

Preparación 

Definir el Objetivo: Establece claramente el objetivo de la promoción. ¿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, atención al cliente, 

e incluso algunos clientes si es posible. 

Seleccionar un Moderador: Designa a alguien para guiar la sesión y asegurar que todos 

participen y se mantengan enfocados. 

Inicio de la Sesión 

Establecer Reglas Básicas: Explica las reglas básicas de la lluvia de ideas, como evitar 

críticas, alentar ideas salvajes, y construir sobre las ideas de otros. 

Elegir una Técnica de Lluvia de Ideas: Decide si utilizarás una lluvia de ideas 

tradicional, brainstorming inverso (generar ideas sobre cómo no hacer algo), o alguna variación 

como el “brainwriting” (escribir ideas en lugar de decirlas). 

Generación de Ideas 
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Facilitar la Participación: Anima a todos los participantes a contribuir ideas. No importa 

cuán inusuales o aparentemente inviables sean. 

Usar Técnicas de Estimulación: 

Preguntas Provocadoras: ¿Qué pasaría si…? ¿Cómo podríamos…? 

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 

promoción y sus posibles variaciones. 

Registro de Ideas 

Anotar Todas las Ideas: Asegúrate 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. 

Clasificación y Evaluación 

Agrupación de Ideas: Organiza las ideas en categorías o temas similares para facilitar 

su revisión. 

Evaluación: Examina las ideas según criterios como viabilidad, costo, impacto 

potencial, y alineación con los objetivos de la promoción. 

Priorización: Usa técnicas como el análisis de impacto/esfuerzo o la votación para 

priorizar las ideas más prometedoras. 

Desarrollo y Planificación 

Refinamiento de Ideas: Trabaja en detalle las ideas seleccionadas, desarrollando planes 

específicos y estrategias para su implementación. 

Asignación de Tareas: Distribuye responsabilidades y establece plazos para ejecutar la 

promoción. 

Implementación y Seguimiento 

Lanzamiento de la Promoción: Lleva a cabo la promoción según el plan desarrollado. 

Monitoreo y Ajuste: Supervisa los resultados y realiza ajustes según sea necesario para 

optimizar el rendimiento. 

Ejemplo de Lluvia de Ideas para una Promoción 

Objetivo: Aumentar las ventas en un periodo de temporada baja. 

Generación de Ideas 

Descuentos por Volumen: Ofrecer descuentos en compras grandes. 
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Programas de Recompensas: Implementar un programa de puntos o recompensas por 

cada compra. 

Ofertas Exclusivas: Crear ofertas especiales solo para suscriptores del boletín. 

Eventos Virtuales: Organizar un webinar o un evento en línea con descuentos 

exclusivos. 

Colaboraciones: Colaborar con influencers o bloggers para promociones conjuntas. 

Regalos por Compra: Ofrecer un regalo gratuito con cada compra realizada. 

Campañas en Redes Sociales: Crear concursos o desafíos en redes sociales con premios 

atractivos. 

Clasificación y Evaluación 

Agrupar Ideas: Agrupar ideas en categorías como descuentos, recompensas, eventos, y 

colaboraciones. 

Evaluar: Evaluar cada categoría en términos de coste, impacto esperado, y facilidad de 

implementación. 

Desarrollo y Planificación 

Seleccionar Ideas: Elegir las ideas con el mejor balance entre impacto y costo. 

Plan de Acción: Desarrollar un plan detallado para la implementación de las ideas 

seleccionadas. 

Beneficios de la Lluvia de Ideas para Promociones 

Creatividad: Permite generar ideas innovadoras y fuera de lo común. 

Diversidad de Perspectivas: Incluye aportaciones de diferentes áreas y experiencias. 

Motivación: Involucra a todo el equipo en el proceso creativo, aumentando la 

motivación 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 período 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 

Preparación 
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Definir el Objetivo: Establece claramente el objetivo de la promoción. ¿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, atención al cliente, 

e incluso algunos clientes si es posible. 

Seleccionar un Moderador: Designa a alguien para guiar la sesión y asegurar que todos 

participen y se mantengan enfocados. 

Inicio de la Sesión 

Establecer Reglas Básicas: Explica las reglas básicas de la lluvia de ideas, como evitar 

críticas, alentar ideas salvajes, y construir sobre las ideas de otros. 

Elegir una Técnica de Lluvia de Ideas: Decide si utilizarás una lluvia de ideas 

tradicional, brainstorming inverso (generar ideas sobre cómo no hacer algo), o alguna variación 

como el “brainwriting” (escribir ideas en lugar de decirlas). 

Generación de Ideas 

Facilitar la Participación: Anima a todos los participantes a contribuir ideas. No importa 

cuán inusuales o aparentemente inviables sean. 

Usar Técnicas de Estimulación: 

Preguntas Provocadoras: ¿Qué pasaría si…? ¿Cómo podríamos…? 

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 

promoción y sus posibles variaciones. 

Registro de Ideas 

Anotar Todas las Ideas: Asegúrate 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. 

Clasificación y Evaluación 

Agrupación de Ideas: Organiza las ideas en categorías o temas similares para facilitar 

su revisión. 

Evaluación: Examina las ideas según criterios como viabilidad, costo, impacto 

potencial, y alineación con los objetivos de la promoción. 
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Priorización: Usa técnicas como el análisis de impacto/esfuerzo o la votación para 

priorizar las ideas más prometedoras. 

Desarrollo y Planificación 

Refinamiento de Ideas: Trabaja en detalle las ideas seleccionadas, desarrollando planes 

específicos y estrategias para su implementación. 

Asignación de Tareas: Distribuye responsabilidades y establece plazos para ejecutar la 

promoción. 

Implementación y Seguimiento 

Lanzamiento de la Promoción: Lleva a cabo la promoción según el plan desarrollado. 

Monitoreo y Ajuste: Supervisa los resultados y realiza ajustes según sea necesario para 

optimizar el rendimiento. 

Ejemplo de Lluvia de Ideas para una Promoción 

Objetivo: Aumentar las ventas en un periodo de temporada baja. 

Generación 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 boletín. 

Eventos Virtuales: Organizar un webinar o un evento en línea con descuentos 

exclusivos. 

Colaboraciones: Colaborar con influencers o bloggers para promociones conjuntas. 

Regalos por Compra: Ofrecer un regalo gratuito con cada compra realizada. 

Campañas en Redes Sociales: Crear concursos o desafíos en redes sociales con premios 

atractivos. 

Clasificación y Evaluación 

Agrupar Ideas: Agrupar ideas en categorías como descuentos, recompensas, eventos, y 

colaboraciones. 

Evaluar: Evaluar cada categoría en términos de coste, impacto esperado, y facilidad de 

implementación. 

Desarrollo y Planificación 

Seleccionar Ideas: Elegir las ideas con el mejor balance entre impacto y costo. 

Plan de Acción: Desarrollar un plan detallado para la implementación 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 común. 

Diversidad de Perspectivas: Incluye aportaciones de diferentes áreas y experiencias. 

Motivación: Involucra a todo el equipo en el proceso creativo, aumentando la 

motivación 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. 

4o mini 

You said: 

Técnica lluvia de ideas para Contenido 

ChatGPT said: 

ChatGPT 

La técnica de lluvia de ideas para generar contenido es útil para crear temas y formatos 

que capturen la atención de tu audiencia y satisfagan sus necesidades. Aquí te explico cómo 

realizar una lluvia de ideas específica para contenido de manera efectiva: 

Pasos para una Lluvia de Ideas para Contenido 

Preparación 

Definir el Objetivo: Clarifica el objetivo del contenido. ¿Buscas aumentar el tráfico 

web, generar leads, educar a tu audiencia, o promover un producto o servicio? 

Reunir al Equipo: Incluye miembros del equipo de marketing, redacción, diseño, y 

cualquier otro interesado relevante. La diversidad en el equipo puede enriquecer las ideas. 

Elegir un Moderador: Designa a alguien que guíe la sesión, mantenga el enfoque y 

asegure que todos participen. 

Inicio de la Sesión 

Establecer Reglas Básicas: Explica que todas las ideas son bienvenidas, evita críticas 

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. 

Generación de Ideas 

Facilitar la Participación: Asegúrate de que todos los miembros del equipo contribuyan, 

y anima a pensar de manera divergente. 

Técnicas de Estimulación: 
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Preguntas Provocadoras: ¿Qué problemas enfrenta nuestra audiencia? ¿Qué les gustaría 

aprender? 

Analizar Competencia: Revisa el contenido de la competencia y encuentra áreas donde 

puedas ofrecer algo único. 

Exploración 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 

categorías. 

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 todavía. 

Clasificación y Evaluación 

Agrupación de Ideas: Organiza las ideas en categorías, como temas de blog, formatos 

de contenido (videos, infografías), y canales de distribución. 

Evaluación: Revisa cada categoría de ideas en función de su relevancia, viabilidad, y 

alineación con los objetivos. 

Priorización: Utiliza técnicas de priorización, como votación o matriz de 

impacto/esfuerzo, para seleccionar las ideas más prometedoras. 

Desarrollo y Planificación 

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 publicación. 

Implementación y Seguimiento 

Creación de Contenido: Desarrolla y publica el contenido según el plan. 

Monitoreo y Ajuste: Evalúa el rendimiento del contenido y ajusta la estrategia según 

los resultados y la retroalimentación de la audiencia. 

Ejemplo de Lluvia de Ideas para Contenido 

Objetivo: Aumentar el tráfico web y la participación en redes sociales. 

Generación de Ideas 
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Artículos de Blog: 

Guías completas sobre temas relevantes para la audiencia. 

Listas de recursos útiles y herramientas. 

Estudios de caso y entrevistas con expertos. 

Videos: 

Tutoriales y demostraciones de productos. 

Series de videos sobre tendencias del sector. 

Videos detrás de escena o de "día en la vida". 

Infografías: 

Datos y estadísticas 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: 

Investigación profunda sobre temas clave. 

Guías prácticas y manuales detallados. 

Reportes de tendencias y análisis del mercado. 

Clasificación y Evaluación 

Agrupar Ideas: Clasificar ideas en tipos de contenido y formatos. 

Evaluar: Analizar cada idea en términos de impacto potencial, facilidad de producción, 

y alineación con los objetivos. 

Desarrollo y Planificación 

Seleccionar Ideas: Elegir las ideas con mayor potencial de impacto. 

Calendario Editorial: Planificar cuándo y cómo se creará y publicará cada pieza de 

contenido. 

Beneficios de la Lluvia de Ideas para Contenido 

Creatividad: Estimula la generación de ideas frescas y originales. 
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Diversidad de Perspectivas: Incluye diferentes puntos de vista para un contenido más 

completo. 

Innovación: Facilita la creación 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 atención de tu audiencia. 

6.10 Plan de Contenidos 
figura 32Plan comercial 

 

Fuente: Imagen Traida del Google 

Un Plan de Contenidos es una estrategia estructurada que define qué tipo de contenido 

se creará, cómo se distribuirá y cuándo se publicará. 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 tráfico 

web, generar leads, mejorar la retención de clientes o aumentar el reconocimiento de marca. 

KPIs: Identifica los indicadores clave de rendimiento (KPIs) que usarás para medir el 

éxito, como el número 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. 

Segmentación: Divide tu audiencia en segmentos más específicos si es necesario, para 

personalizar el contenido. 

Tipos de Contenido 

Blogs: Artículos informativos, guías, estudios de caso, etc. 

Videos: Tutoriales, entrevistas, demostraciones de productos, etc. 
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Infografías: Datos visuales y resúmenes gráficos. 

Ebooks y Whitepapers: Contenido más extenso y detallado sobre temas relevantes. 

Publicaciones en Redes Sociales: Actualizaciones, promociones, encuestas, etc. 

Emails: Newsletters, campañas de email marketing, etc. 

Calendario Editorial 

Frecuencia de Publicación: Define con qué frecuencia se publicará cada tipo de 

contenido (diariamente, semanalmente, mensualmente, etc.). 

Fechas de Publicación: Programa las fechas y horas específicas para cada publicación. 

Responsables: Asigna tareas y responsabilidades a los miembros del equipo para la 

creación, revisión y publicación del contenido. 

Temas y Temática 

Líneas de Contenido: Define los temas principales y subtemas que abordarás en el 

contenido. 

Investigación de Palabras Clave: Usa herramientas de SEO para identificar palabras 

clave relevantes y temas de interés. 

Distribución y Promoción 

Canales de Distribución: Decide dónde se publicará el contenido (blog, redes sociales, 

sitios de terceros, etc.). 

Promoción: Planifica cómo promoverás el contenido (campañas pagadas, marketing en 

redes sociales, colaboraciones, etc.). 

Proceso de Creación 

Creación: Establece un flujo de trabajo para la creación de contenido, desde la 

investigación y redacción hasta el diseño y edición. 

Revisión y Aprobación: Define quién revisará y aprobará el contenido antes de su 

publicación. 

Medición y Análisis 

Rastreo de Resultados: Utiliza herramientas analíticas para medir el rendimiento del 

contenido según los KPIs establecidos. 

Revisión y Ajuste: Analiza los resultados y ajusta el plan de contenidos según lo que 

funcione mejor y las lecciones aprendidas. 

Ejemplo de Plan de Contenidos 

Objetivo: Aumentar el tráfico web en un 20% en los próximos 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. 

Infografías: 1 infografía mensual sobre estadísticas de SEO. 

Calendario Editorial 

Semana 1-4: 

Blog Post: "Cómo Optimizar tu Página de Inicio para SEO" (Lunes). 

Video: "Introducción a Herramientas de SEO" (Miércoles). 

Infografía: "Tendencias de SEO en 2024" (Viernes). 

Semana 5-8: 

Blog Post: "Errores Comunes en Estrategias de SEO" (Lunes). 

Blog Post: "Cómo Realizar un Análisis de Competencia en SEO" (Jueves). 

Infografía: "Checklist para una Auditoría SEO Efectiva" (Viernes). 

Temas y Temática 

Temas: Técnicas de SEO, herramientas de SEO, análisis de competencia. 

Palabras Clave: SEO, optimización de página, auditoría SEO, herramientas de SEO. 

Distribución y Promoción 

Canales: Publicación en el blog de la empresa, compartición en redes sociales 

(LinkedIn, Twitter), y boletines de email. 

Promoción: Anuncios pagados en redes sociales y colaboraciones con influencers del 

sector. 

Proceso de Creación 

Creación: Redacción de blog posts por el equipo de contenido, producción de videos 

por el equipo de multimedia. 

Revisión: Revisión por el editor de contenido y aprobación final por el jefe de 

marketing. 

Medición y Análisis 

Herramientas: Google Analytics, herramientas de redes sociales. 

KPIs: Aumento del tráfico web, tasa de conversión, engagement en redes sociales. 

Beneficios de un Plan de Contenidos 
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Eficiencia: Permite una producción de contenido organizada y sin sorpresas de última 

hora. 

Consistencia: Mantiene una frecuencia constante de publicaciones, mejorando la 

visibilidad y la participación de la audiencia. 

Alineación: Asegura que todo el contenido esté alineado con los objetivos de marketing 

y las necesidades de la audiencia. 

Medición: Facilita la medición del rendimiento y la optimización continua de la 

estrategia de contenido. 

Un plan de contenidos bien elaborado no solo organiza y guía la producción 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 cuándo y dónde se 

publicarán tus anuncios a lo largo del tiempo. Ayuda a garantizar que tus campañas 

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 Campaña 

Definir Metas: Establece lo que deseas lograr con cada campaña (aumento de ventas, 

generación de leads, reconocimiento de marca, etc.). 

KPIs: Determina los indicadores clave de rendimiento para medir el éxito de tus 

anuncios. 

Audiencia Objetivo 

Segmentación: Identifica a quién te diriges con cada anuncio (demografía, intereses, 

comportamientos). 

Tipos de Anuncios 

Formato: Elige entre diferentes formatos como anuncios gráficos, anuncios en video, 

anuncios en redes sociales, anuncios en buscadores, etc. 

Contenido: Define el mensaje y el llamado a la acción de cada anuncio. 

Canales de Publicidad 

Selección de Canales: Decide en qué plataformas publicarás los anuncios (Google Ads, 

Facebook Ads, LinkedIn Ads, etc.). 
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Asignación de Presupuesto: Distribuye el presupuesto entre los diferentes canales y 

campañas. 

Fechas y Horarios 

Calendario de Publicación: Establece las fechas y horarios específicos para la 

publicación de cada anuncio. 

Frecuencia: Define la frecuencia con la que se publicarán los anuncios (diariamente, 

semanalmente, etc.). 

Estrategia de Contenidos 

Temas y Mensajes: Planifica el contenido y los mensajes para cada anuncio en función 

de la audiencia y los objetivos. 

Creatividades: Diseña 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 según el rendimiento y la retroalimentación. 

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 Campaña 

Canal: Facebook Ads y Google Ads 

Anuncio: Anuncio gráfico con oferta de lanzamiento 

Fecha de Inicio: 1 de octubre 

Frecuencia: Anuncios diarios en Facebook, anuncios cada dos días en Google 

Semana 3-4: Refuerzo de la Campaña 

Canal: Instagram Ads y LinkedIn Ads 

Anuncio: Video de demostración 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: Promoción 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: Envío de emails 2 veces por semana, publicaciones en redes sociales 4 

veces por semana 

Semana 7-8: Evaluación y Ajustes 

Canal: Facebook Ads y Google Ads 

Anuncio: Anuncio de recordatorio con ajustes según el rendimiento 

Fecha de Inicio: 15 de noviembre 

Frecuencia: Anuncios diarios en Facebook, anuncios cada tres días en Google 

Formato de Cronograma de Anuncios 

Puedes crear un cronograma de anuncios utilizando una hoja de cálculo o una 

herramienta de gestión de proyectos. Aquí tienes un ejemplo de cómo podrías estructurarlo en 

una hoja de cálculo: 

Tabla 20Componentes de un Cronograma de Anuncios 

Semana Canal Tipo de Anuncio Contenido 
Fecha de 

Inicio 
Frecuencia Presupuesto 

1-2 Facebook Ads Anuncio Gráfico Oferta de Lanzamiento 1 de octubre Diario $500 

1-2 Google Ads Anuncio Gráfico Oferta de Lanzamiento 1 de octubre Cada 2 días $500 

3-4 Instagram Ads 
Video de 

Demostración 
Demostración del Producto 15 de octubre 

3 veces por 

semana 
$300 

3-4 LinkedIn Ads 
Video de 

Demostración 
Demostración del Producto 15 de octubre 

2 veces por 

semana 
$300 

5-6 Email Marketing Oferta Especial 
Oferta Especial por Tiempo 

Limitado 

1 de 

noviembre 

2 veces por 

semana 
$200 

5-6 Redes Sociales Publicaciones 
Oferta Especial por Tiempo 

Limitado 

1 de 

noviembre 

4 veces por 

semana 
$200 

7-8 Facebook Ads 
Anuncio de 

Recordatorio 

Ajustes Basados en 

Rendimiento 

15 de 

noviembre 
Diario $400 

7-8 Google Ads 
Anuncio de 

Recordatorio 

Ajustes Basados en 

Rendimiento 

15 de 

noviembre 
Cada 3 días $400 

Fuente: Elaboracion Propia 

Beneficios de un Cronograma de Anuncios 

Organización: Asegura que los anuncios se publiquen en el momento adecuado y en los 

canales correctos. 
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Eficiencia: Facilita la gestión del presupuesto y el tiempo. 

Coherencia: Mantiene un mensaje coherente y oportuno a lo largo de la campaña. 

Medición: Permite evaluar el impacto de cada anuncio y hacer ajustes según el 

rendimiento. 

Un cronograma de anuncios bien planificado optimiza el impacto de tus campañas 

publicitarias y asegura que se alcancen los objetivos establecidos de manera efectiva. 

CAPÍTULO VII: PROCESO TÉCNICO LOGÍSTICO E IMPLEMENTACIÓN DE 

TODO EL ECOSISTEMA DIGITAL 

 

7.1 Presentación Sitios Web actuales: Sitio web con Wordpress, Landing Page, Perfil del 

Negocio 

figura 33https://x.com/docusecuretk 

 

Fuente: elaboración Propia 

Cuando hablamos de sitios web actuales, nos referimos a diversas plataformas y 

enfoques que cumplen funciones específicas dentro de la presencia en línea de una empresa o 

persona. A continuación, te presento una descripción de cada uno: 

1. Sitio Web con WordPress 

https://x.com/docusecuretk
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WordPress es una de las plataformas más populares para la creación de sitios web. Es 

altamente flexible y permite la creación de todo tipo de sitios web, desde blogs personales hasta 

complejos portales de comercio electrónico. Las ventajas de un sitio web con WordPress 

incluyen: 

Fácil gestión de contenidos: Gracias a su interfaz intuitiva, no se requieren 

conocimientos técnicos avanzados para publicar o actualizar contenido. 

Flexibilidad en diseño: Existen miles de temas y plantillas que se pueden personalizar 

para adaptarse a la identidad visual de la marca. 

Funcionalidades ampliables: Con más de 58,000 plugins disponibles, es posible agregar 

casi cualquier tipo de funcionalidad, como formularios de contacto, tiendas online, 

optimización SEO, y mucho más. 

SEO amigable: WordPress está diseñado para facilitar la optimización de motores de 

búsqueda (SEO), lo que ayuda a mejorar la visibilidad en Google y otros motores de búsqueda. 

2. Landing Page 

figura 34Lamdind Page 

 

Fuente: Imagen extraida del Google 



  

 

194  

Una landing page, o página de aterrizaje, es una página web diseñada específicamente 

para una campaña de marketing o publicidad. Su objetivo principal es convertir a los visitantes 

en leads o clientes. Algunas características clave de una landing page incluyen: 

Enfoque en conversiones: La landing page suele tener un llamado a la acción (CTA) 

claro, como "Descargar ahora", "Suscríbete", o "Compra ahora". 

Diseño minimalista y directo: Para mantener el enfoque del usuario, se eliminan 

elementos de distracción como menús de navegación o enlaces innecesarios. 

Contenido persuasivo: El contenido está diseñado para guiar al visitante hacia la acción 

deseada, utilizando textos persuasivos, testimonios, y beneficios claros. 

Optimización para pruebas A/B: Es común realizar pruebas A/B en las landing pages 

para identificar qué versión tiene mejor rendimiento en términos de conversión. 

Un perfil del negocio en línea se refiere a la presencia y descripción de una empresa en 

plataformas web específicas, 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 características importantes de un perfil de negocio incluyen: 

Información esencial: Incluye detalles como nombre del negocio, dirección, horario de 

atención, número de teléfono y sitio web. 

Reseñas y testimonios: Los clientes pueden dejar reseñas que son visibles para otros 

usuarios, lo cual puede influir significativamente en las decisiones de compra. 

Imágenes 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 búsquedas 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 línea 

sólida y flexible. Las landing pages son herramientas poderosas para campañas específicas, 

enfocadas en la conversión. Y un perfil del negocio bien gestionado mejora la visibilidad y la 

reputación en línea. Integrar estos elementos puede maximizar el impacto de tu presencia en 

línea y atraer a un público más amplio y comprometido. 

7.2 Presentación e integración de todas las redes sociales 

La integración de redes sociales en la estrategia de marketing digital de una empresa es 

esencial para maximizar su alcance y construir una relación más cercana con su audiencia. A 

continuación, te presento una guía sobre cómo se puede llevar a cabo esta integración y las 

ventajas que ofrece: 

FACEBOOK 

Aquí se destacan las plataformas más relevantes para la mayoría de las empresas: 

figura 35https://www.facebook.com/DocuSecure/?locale=pt_PT  

https://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 línea a través de Facebook Shops. 

figura 36INSTAGRAM 

https://www.instagram.com/docusecure.ec/  

 

Fuente: imagen extraida de Instagram 

Instagram: Una plataforma visual que es perfecta para mostrar productos, contar 

historias de marca y conectar con un público más joven. Las funciones como Instagram 

Shopping y Stories permiten una interacción dinámica y directa con los seguidores. 

X 

https://x.com/docusecuretk 

figura 37 https://twitter.com/docusecuretk 

https://www.instagram.com/docusecure.ec/
https://x.com/docusecuretk
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Fuente: Imagen extraida de  X 

X: Útil 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 

gestión de la reputación en línea. 

figura 38LinkedIn: 

https://www.linkedin.com/in/docusecure-ec-422189274/?originalSubdomain=ec 

 

Fuente: Imagen extraida de Lonkedin 

LinkedIn: Específicamente 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 generación de leads. 

https://www.linkedin.com/in/docusecure-ec-422189274/?originalSubdomain=ec
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figura 39YOUTUBE 

https://www.youtube.com/watch?app=desktop&v=JC7HTKrztCU 

 

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 búsqueda, 

lo que ayuda a mejorar la visibilidad en línea a través de SEO de video. 

figura 40TIKTOK 

https://www.tiktok.com/@docusecure4 

 

Fuente: Imgen extraida de TikTok 

TikTok: Una plataforma en rápido crecimiento que permite la creación de contenido de 

video corto y viral, ideal para conectar con audiencias jóvenes de manera creativa y auténtica. 
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7.3 Ventaja competitiva de la presencia en Internet 
figura 41Presencia en Itnternet 

 

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 sólida y estratégica en línea no 

solo permite a las empresas llegar a un público más amplio, sino que también ofrece una serie 

de ventajas competitivas significativas. A continuación, se detallan algunas de estas ventajas: 

1. Acceso Global y Alcance Ampliado 

Una presencia en Internet rompe las barreras geográficas, permitiendo a las empresas 

acceder a mercados internacionales y llegar a clientes potenciales en cualquier parte del mundo. 

Esto no solo amplía la base de clientes, sino que también ofrece la oportunidad de explorar 

nuevos mercados y nichos que podrían estar desatendidos localmente. 

2. Disponibilidad 24/7 

A diferencia de un negocio físico con horario limitado, una presencia en línea permite 

a los clientes interactuar con la empresa en cualquier momento del día. Esto es especialmente 

beneficioso para el comercio electrónico, donde los clientes pueden realizar compras a 

cualquier hora, aumentando así 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 línea aumenta la visibilidad de la marca. Esto no solo hace que la empresa sea más fácil 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. Interacción Directa con el Cliente 

Las plataformas en línea permiten a las empresas interactuar directamente con sus 

clientes, entender sus necesidades, recibir retroalimentación en tiempo real y ofrecer soporte 

rápido. Esta interacción 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 sólida en Internet, las empresas pueden competir de manera más 

efectiva, incluso con competidores más grandes. Un sitio web bien diseñado, campañas de 

marketing digital efectivas y una sólida estrategia de SEO pueden posicionar a una empresa en 

igualdad de condiciones con sus competidores, independientemente de su tamaño. 

7. Análisis de Datos y Toma de Decisiones Informadas 

Las herramientas de análisis en línea permiten a las empresas recopilar datos sobre el 

comportamiento de los usuarios, las preferencias de los clientes y el rendimiento de las 

campañas. Estos datos son valiosos para tomar decisiones informadas, ajustar estrategias y 

mejorar continuamente la oferta de productos y servicios. 

8. Personalización y Segmentación 

El marketing digital permite una segmentación precisa del público objetivo y la 

personalización del contenido. Las empresas pueden crear campañas adaptadas a diferentes 

segmentos de clientes, ofreciendo productos y servicios que realmente les interesan, lo que 

aumenta la efectividad de las campañas y la satisfacción del cliente. 

9. Innovación y Adaptabilidad 

El entorno digital es dinámico, y las empresas con una presencia en Internet pueden 

adaptarse rápidamente a las nuevas tendencias, tecnologías y comportamientos del consumidor. 

Esta capacidad de innovar y adaptarse rápidamente 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 línea 

bien gestionada puede ser el diferenciador que impulse a una empresa por encima de sus 

competidores. En un mundo cada vez más 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 

 

Fuente: Internet 

Una tienda en línea 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 día y ofrecer 

una experiencia de compra conveniente tanto para los clientes como para los vendedores. A 

continuación, te presento una descripción detallada de la tienda en línea, que ofrece: 

figura 43Tienda en Linea 

 

Fuente: Imgen extraida del Internet 

 

 



  

 

201  

 

figura 44Tienda en Linea 

 

Fuente: Internet 

 

Componentes Clave de una Tienda en Línea 

Plataforma de E-commerce 

Una tienda en línea se construye sobre una plataforma de comercio electrónico (e-

commerce) que proporciona las herramientas necesarias para gestionar productos, procesar 

pagos, y manejar el inventario. Algunas de las plataformas más populares incluyen: 

Shopify: Una solución todo-en-uno que facilita la creación y gestión de tiendas en línea, 

ideal para pequeñas y medianas empresas. 

WooCommerce: Un plugin para WordPress que convierte un sitio web en una tienda en 

línea. Es altamente flexible y personalizable. 

Magento: Una plataforma robusta y escalable, adecuada para negocios más grandes con 

necesidades complejas. 

BigCommerce: Ofrece funcionalidades avanzadas y es ideal para empresas que buscan 

crecer rápidamente en línea. 

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 

políticas de devolución claras y justas. 
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Una tienda en línea 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 electrónico requiere una planificación 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 línea puede convertirse en un motor clave para el crecimiento y la 

expansión de un negocio. 

7.4.1 Creación de la tienda online por: Woocommerce ó Ecwid u otro 

La elección de la plataforma adecuada para crear una tienda en línea es crucial para el 

éxito. Dos de las opciones más populares son WooCommerce y Ecwid, pero también existen 

otras plataformas que podrían ser adecuadas dependiendo la necesidad específicas.  

figura 45Imagen tienda en línea 

Fuente: Internet 

 

Otras Opciones 

Además de WooCommerce y Ecwid, existen otras plataformas que podrían ser 

adecuadas según las necesidades de tu negocio: 

Shopify: Ideal para quienes buscan una solución todo-en-uno con hosting incluido. Es 

fácil de usar y ofrece muchas funciones integradas, pero tiene un costo mensual y cobra 

comisiones por transacción. 

Magento: Excelente para grandes empresas que necesitan una solución altamente 

personalizable y escalable. Sin embargo, requiere conocimientos técnicos avanzados y es más 

costoso de implementar y mantener. 
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BigCommerce: Similar a Shopify, pero con más funcionalidades nativas y sin 

comisiones por transacción. Es una buena opción para empresas en crecimiento que necesitan 

un alto nivel de funcionalidad sin depender demasiado de aplicaciones adicionales. 

La elección entre WooCommerce, Ecwid u otra plataforma dependerá de varios 

factores, como el tamaño de tu negocio, tus conocimientos técnicos, el presupuesto y las 

funcionalidades que necesites. 

Elige WooCommerce si: 

Ya estás utilizando WordPress o planeas hacerlo. 

Necesitas una solución altamente personalizable y escalable. 

Estás dispuesto a gestionar el mantenimiento y la seguridad. 

Elige Ecwid si: 

Buscas una solución fácil de usar y rápida 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 solución todo-en-uno con menos necesidad de gestión técnica. 

Estás dispuesto a pagar una tarifa mensual a cambio de un sistema más automatizado y 

con soporte. 

Cada plataforma tiene sus propias ventajas y desafíos, por lo que es importante evaluar 

cuidadosamente cuál se alinea mejor con los objetivos y recursos de tu negocio antes de tomar 

una decisión. 

7.4.2 Diseño del sitio 
figura 46Diseño del sitio 

 

Fuente: Google 
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El diseño de un sitio web es uno de los elementos más cruciales para el éxito de una 

tienda en línea. Un buen diseño no solo debe ser atractivo visualmente, sino que también debe 

ser funcional, fácil de navegar, y optimizado para convertir visitantes en clientes. A 

continuación, te presento los aspectos clave que debes considerar al diseñar un sitio web para 

una tienda en línea: 

1. Estructura y Navegación 

La estructura y navegación del sitio son fundamentales para garantizar que los usuarios 

puedan encontrar fácilmente lo que están buscando. 

Menú de Navegación: Debe ser claro y sencillo, ubicado en la parte superior del sitio o 

en un menú lateral. Incluye categorías principales de productos, secciones como "Ofertas", 

"Novedades" y "Contacto", y un enlace al carrito de compras. 

Categorías y Subcategorías: Organiza los productos en categorías lógicas, con 

subcategorías si es necesario. Esto facilita la búsqueda y mejora la experiencia del usuario. 

Barra de Búsqueda: Una barra de búsqueda prominente es esencial, especialmente para 

tiendas con un gran número de productos. Asegúrate de que esté visible en todas las páginas. 

2. Diseño Visual 

El aspecto visual del sitio debe reflejar la identidad de tu marca y atraer a tu público 

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 diseño limpio y coherente. 

Tipografía: Elige fuentes legibles y profesionales. La tipografía debe ser consistente en 

todo el sitio, con variaciones en tamaño para títulos, subtítulos y cuerpo de texto. 

Imágenes de Alta Calidad: Utiliza imágenes de productos de alta calidad que muestren 

los detalles y características del producto. Considera incluir vistas en 360 grados o videos para 

productos más complejos. 

3. Página de Inicio 

La página de inicio es la primera impresión 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 atención. 

Destacar Categorías y Productos: Muestra categorías principales y productos más 

vendidos o recomendados en la página de inicio para dirigir a los usuarios a las secciones más 

relevantes. 

Testimonios y Reseñas: Incluir testimonios o reseñas de clientes en la página de inicio 

puede aumentar la credibilidad y confianza en tu tienda. 

4. Páginas de Productos 
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Las páginas de productos deben estar diseñadas para proporcionar toda la información 

necesaria y facilitar la compra. 

Imágenes del Producto: Muestra varias imágenes del producto desde diferentes ángulos. 

Las imágenes deben ser de alta calidad y, si es posible, incluir un zoom para que los usuarios 

puedan ver los detalles. 

Descripción Detallada: Proporciona descripciones completas que incluyan detalles 

técnicos, beneficios y usos del producto. Asegúrate de que el texto sea fácil de leer y esté 

organizado en secciones claras. 

Precio y Disponibilidad: El precio debe ser claramente visible, junto con información 

sobre la disponibilidad del producto. Si hay descuentos, asegúrate de mostrar el precio original 

y el precio con descuento. 

Botón de "Añadir al Carrito": El botón de "Añadir al Carrito" debe ser prominente y 

fácil de encontrar. Considera utilizar un color llamativo para que destaque en la página. 

5. Pruebas y Optimización Continua 

Una vez que el sitio está en funcionamiento, es importante realizar pruebas y optimizar 

continuamente. 

Pruebas A/B: Realiza pruebas A/B en diferentes elementos del sitio, como el diseño del 

botón de compra, el formato de las descripciones de productos, y la estructura de la página de 

inicio para determinar qué funciona mejor. 

Análisis de Usuarios: Utiliza herramientas como Google Analytics para analizar el 

comportamiento de los usuarios en el sitio. Identifica áreas de mejora y realiza ajustes en 

función de los datos recopilados. 

Retroalimentación del Cliente: Recoge y analiza la retroalimentación de los clientes 

para identificar problemas y oportunidades de mejora en la experiencia de usuario. 

El diseño de una tienda en línea debe combinar estética, funcionalidad y usabilidad para 

crear una experiencia de compra atractiva y eficiente. Al enfocarse en una estructura de 

navegación clara, un diseño visual atractivo, páginas de productos detalladas y un proceso de 

pago simplificado, puedes maximizar las conversiones y construir una base de clientes leales. 

Además, la optimización continúa basada en pruebas y análisis es clave para mantener el sitio 

alineado con las expectativas de los usuarios y las mejores prácticas del comercio electrónico. 
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 7.4.3 Datos básicos de la tienda virtual 

figura 47Tienda Virtual 

 

Fuente: Google elaboración propia 

Los datos básicos de una tienda virtual son esenciales para establecer su identidad y 

facilitar el contacto con los clientes, así como para cumplir con requisitos legales. Aquí te 

presento una lista de los datos básicos que debes incluir en tu tienda virtual: 

Nombre de la Tienda 

Nombre Comercial: El nombre oficial de tu tienda, que será utilizado en todas las 

comunicaciones y materiales de marketing. 

Dominio del Sitio Web: La URL (dirección web) donde los clientes pueden acceder a 

tu tienda. 

Logotipo y Marca 

Logotipo: Una imagen representativa de tu marca que se mostrará en el encabezado del 

sitio, el favicon, y en otros materiales gráficos. 

Slogan (Opcional): Un lema corto que resuma la propuesta de valor de tu tienda. 

Descripción de la Tienda 

Descripción Corta: Una breve descripción que explique qué tipo de productos o 

servicios ofreces. Ideal para la meta descripción de tu sitio. 
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Descripción Detallada: Una explicación más extensa sobre la misión, visión, historia y 

valores de tu tienda. 

Información de Contacto 

Dirección Física: Si tienes una ubicación física, muestra la dirección. Esto es 

especialmente útil si también ofreces recogida en tienda. 

Teléfono: Un número de contacto donde los clientes puedan comunicarse para consultas 

o soporte. 

Correo Electrónico: Una dirección de correo electrónico para soporte al cliente, ventas 

u otras consultas. 

Formulario de Contacto: Un formulario en línea 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. 

Políticas y Términos 

Política de Privacidad: Detalles sobre cómo manejas y proteges la información personal 

de los clientes. 

Política 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. 

Política de Envíos: Información sobre métodos de envío, tiempos de entrega, costos, y 

áreas geográficas cubiertas. 

Métodos de Pago 

Opciones de Pago: Lista de los métodos de pago aceptados (tarjetas de crédito, PayPal, 

transferencia bancaria, etc.). 

Seguridad de Pagos: Información sobre cómo se protege la información de pago (SSL, 

certificaciones de seguridad, etc.). 

Registro y Suscripción 

Formulario de Registro: Permite a los clientes crear una cuenta en tu tienda para un 

proceso de compra más rápido y acceso a su historial de pedidos. 
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Suscripción a Newsletter: Opción para que los usuarios se suscriban a un boletín de 

noticias para recibir ofertas, novedades y actualizaciones. 

Incluir estos datos básicos en tu tienda virtual es fundamental para establecer confianza, 

cumplir con las regulaciones, y facilitar la experiencia del usuario. Asegúrate de que esta 

información sea fácil de encontrar y esté siempre actualizada para mantener una buena 

comunicación y servicio al cliente. 

7.4.4 Catálogo de Productos: Características y Beneficios 

figura 48https://www.docusecure.com.ec/productos/menuProductos.php 

 

Fuente: Google elaboración propia 

Crear un catálogo de productos para la comercialización de documentos de seguridad 

implica detallar las características y beneficios específicos de cada tipo de documento. A 

continuación, te presento un ejemplo de cómo estructurar un catálogo de productos enfocado 

en documentos de seguridad, con énfasis en sus características y beneficios para atraer y 

convencer a los potenciales clientes. 

 

 

 

 

 

 

https://www.docusecure.com.ec/productos/menuProductos.php
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figura 49Catálogo de Productos: Documentos de Seguridad 

 

Fuente: Internet 

 

Al diseñar y comercializar documentos de seguridad, es crucial destacar tanto las 

características técnicas que los hacen únicos y difíciles de falsificar, como los beneficios que 

ofrecen a los clientes, desde la protección 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 reputación de tu negocio como un proveedor confiable y profesional. 

 

7.4.5 Precios 

 

Para las empresas que buscan documentación integral relacionada con la seguridad en 

áreas industriales o comerciales, el costo puede incrementarse debido a la necesidad de cumplir 

con regulaciones específicas, lo que puede incluir la compra de software especializado, 

consultorías, y auditorías. 
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figura 50Precios  

 

 

Fuente: Internet 

Es importante tener en cuenta que estos precios pueden variar dependiendo de si el 

documento es estandarizado o personalizado para las necesidades específicas de la 

organización. Además, la contratación de consultores especializados puede incrementar los 

costos. 
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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 público objetivo. A continuación, te proporciono 

una lista de palabras clave que pueden ayudarte a posicionar mejor tu oferta en motores de 

búsqueda y campañas publicitarias: 

1. Palabras Clave Generales 

Documentos de seguridad 

Política de seguridad 

Normativas de seguridad 

Planes de continuidad del negocio 

Evaluación de riesgos 

Cumplimiento normativo 

Protección de datos 

Seguridad informática 

Seguridad física 

2. Palabras Clave Específicas 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 

Política de seguridad y privacidad 

Regulación de protección de datos 

4. Palabras Clave Técnicas 

Análisis de vulnerabilidades 

5. Palabras Clave orientadas a la solución 

Cómo proteger los datos de la empresa 

Soluciones de seguridad para pequeñas empresas 

Redacción de documentos de seguridad personalizados 

Mejores prácticas en seguridad empresarial 

6. Palabras Clave Locales (para atraer tráfico regional) 

Documentos de seguridad  
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Normativas de seguridad en [país/ciudad] 

7. Palabras Clave en Tendencias 

Seguridad en la nube 

8. Long Tail Keywords (Palabras clave de cola larga) 

Cómo 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 

campañas 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 específicas 

de seguridad. 

7.4.7 Carrito de compra 

Crear un carrito de compras para la comercialización de documentos de seguridad 

requiere una planificación cuidadosa para ofrecer una experiencia de usuario eficiente y 

garantizar la seguridad en el proceso de compra. Aquí 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 pequeña o mediana. 

WooCommerce (WordPress): Buena opción si ya tienes un sitio en WordPress y  

necesitas flexibilidad. 

BigCommerce: Excelente para tiendas más grandes o si planeas escalar rápidamente. 

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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Configuración del Carrito de Compras 

Integración con la Plataforma: Asegúrate de que el carrito de compras esté 

correctamente integrado con la plataforma de tu sitio web. 

Funcionalidades Clave: 

Añadir al carrito: Botón visible y fácil de usar en cada producto o servicio. 

Visualización del carrito: Opción 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 52Eliminación de productos: Opción para eliminar productos fácilmente del 

carrito. 

 

 

 

 

             

 

 

 

 

 

 

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 continuación, te detallo cómo puedes 

integrar diferentes medios de pago como tarjetas de crédito, pagos manuales, PayPal, y 

Payphone en tu tienda en línea. 
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figura 53Pasarela de pagos 

 

Fuente: Imagen extraida de Google 

Pasarelas de Pago Populares 

Stripe: Soporta pagos con tarjetas de crédito y débito, es fácil 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 solución popular en algunas regiones (como América Latina), que 

permite pagos rápidos a través de teléfonos móviles. 

Tarjetas de Crédito 

Integración con Stripe o PayPal: Ambas plataformas permiten la aceptación de tarjetas 

de crédito como Visa, MasterCard, American Express, entre otras. 

Proceso de Configuración: 

Crear una cuenta en Stripe o PayPal: Necesitarás una cuenta comercial en cualquiera de 

estas plataformas. 

Integración en tu sitio web: Usa complementos o APIs para integrar la funcionalidad de 

pago en tu tienda en línea. 

SSL y Seguridad: Asegúrate de tener un certificado SSL para proteger los datos de la 

tarjeta de crédito durante la transacción. 

Autorización y Captura: Permite la autorización 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 Depósito: Ofrece a los clientes la opción de realizar pagos 

manuales mediante transferencia bancaria o depósito. 

Proceso: 

Instrucciones Claras: En la página de pago, proporciona instrucciones detalladas sobre 

cómo realizar la transferencia. 

Confirmación Manual: Una vez realizado el pago, los clientes pueden enviar un 

comprobante por correo electrónico, y tú confirmas manualmente la transacción antes de liberar 

el documento. 

Desventajas: El proceso es más lento y requiere más seguimiento, pero es una opción 

útil para clientes que prefieren no usar tarjetas de crédito. 

PayPal 

Integración: La integración de PayPal es simple y se puede hacer fácilmente a través de 

las principales plataformas de e-commerce como Shopify, WooCommerce, etc. 

Beneficios: 

Rapidez y Seguridad: Los pagos se procesan instantáneamente y PayPal maneja la 

seguridad de los datos del cliente. 

Reputación y Confianza: Los clientes suelen confiar en PayPal por su reputación de 

seguridad. 

Configuración: 

Cuenta Comercial: Necesitarás 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 

Descripción: PayPhone es una opción de pago móvil que permite a los clientes realizar 

pagos directamente desde su teléfono móvil. Es muy popular en ciertos mercados de América 

Latina. 

Integración: 

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 integración. 

Autenticación: El cliente recibe una notificación en su teléfono para aprobar el pago de 

manera rápida y segura. 

Beneficios: 
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Comodidad: Los clientes pueden pagar de manera rápida usando su número de teléfono 

móvil. 

Seguridad: PayPhone utiliza mecanismos de autenticación robustos. 

 

               

7.4.9 Botón de pagos 

Implementar un botón de pagos en tu tienda en línea para la venta de documentos de 

seguridad es un paso clave para facilitar las transacciones y mejorar la experiencia del usuario.  

figura 54 Botón de pagos 

 

Fuente: Imagen extraida de Google 

 

Selección 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. 

Configuración del Botón de Pago 

A continuación, te detallo cómo configurar el botón de pago para cada plataforma y 

pasarela: 

a. Stripe 

Generar el Botón de Pago: 

Crear Producto en Stripe: Inicia sesión en tu cuenta de Stripe y crea un producto 

correspondiente a tu documento de seguridad. 

Enlace de Pago: Stripe ofrece una opción para crear un "Payment Link" que puedes usar 

como botón en tu tienda. 
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7.4.10 Proceso Logístico 

El proceso logístico para la venta de documentos de seguridad en línea abarca varios 

aspectos clave, desde la configuración de tu tienda hasta la entrega del producto y el servicio 

postventa. 

figura 55Proceso logistico 

 

Fuente: Elaboracion Propia 

Plataforma de E-commerce: plataforma adecuada (Shopify, WooCommerce, 

BigCommerce, Magento). 

Integración de Pasarelas de Pago: métodos de pago como tarjetas de crédito, PayPal, y 

otros, y asegúrate 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 

Botón de Pago: botón de pago esté correctamente configurado y visible en la página del 

producto. 

Carrito de Compras: Permite a los clientes agregar múltiples 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 Automática: 

Configuración 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 confirmación. 

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. 

Gestión de Pedidos 

Confirmación de Compra: Envía un correo electrónico de confirmación que incluya 

detalles del pedido, el enlace para descargar el documento, y una factura si es necesario. 

Actualización de Estado: Mantén a los clientes informados sobre el estado de su pedido 

(por ejemplo, “Pedido completado” o “Documento enviado”). 

Atención al Cliente 

Soporte Postventa: Ofrece soporte para cualquier problema relacionado con la descarga 

o el acceso al documento. 

Política de Reembolsos: Define claramente tu política de reembolsos en caso de que el 

cliente tenga problemas con el documento adquirido. 

Gestión de Inventario (si aplica) 

Documentos Digitales: Aunque no hay un inventario físico 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 información más reciente. 

Optimización y Análisis 

Monitoreo del Rendimiento:  herramientas de análisis para seguir el rendimiento de tus 

documentos de seguridad y ajustar las estrategias de marketing y ventas. 

Retroalimentación 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 están 

legalmente licenciados y no infringen derechos de autor. 

Normativas de Protección de Datos: Cumple con las leyes de protección de datos y 

privacidad, como GDPR, si operas en la Unión Europea. 
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Ejemplo de Flujo del Proceso Logístico: 

Cliente selecciona un documento de seguridad y lo agrega al carrito. 

Cliente procede al pago y completa la transacción mediante la pasarela de pago 

seleccionada. 

Sistema genera un enlace de descarga o envía un correo electrónico con el documento 

adjunto. 

Cliente recibe la confirmación del pedido y el enlace para descargar el documento. 

Si surge algún 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 

más detalles o tienes preguntas específicas sobre alguna etapa del proceso, no dudes en 

preguntar. 

 7.4.11 Presentación de la tienda on line en la web 

La presentación de tu tienda en línea para la comercialización de documentos de 

seguridad debe ser profesional, clara y fácil de usar. Aquí te dejo una guía para diseñar y 

presentar tu tienda en línea de manera efectiva: 

Diseño y Estructura del Sitio Web 

a. Página de Inicio 

Encabezado Claro: 

Logo: Asegúrate de que tu logo sea visible y representativo de tu marca. 

Menú de Navegación: Incluye enlaces a las principales secciones como Productos, 

Sobre Nosotros, Contacto, y Soporte. 

figura 56 Tienda Online 

 

Fuente: Elaboracion propia en el Google 
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  Banner Principal: 

Imagen Atractiva: Usa una imagen o gráfico relacionado con la seguridad y la 

protección de datos. 

Mensaje Claro: Incluye un mensaje de bienvenida y una propuesta de valor que resalte 

por qué tus documentos son esenciales. 

  Llamadas a la Acción (CTA): 

Botones de Compra: Coloca botones de llamada a la acción como “Explorar 

Documentos” o “Comprar Ahora” en lugares estratégicos. 

figura 57Botones de Compra 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: elaboración Propia 
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Página de Productos 

Listado de Productos: 

Categorías: documentos de seguridad en categorías (e.g., Políticas de Seguridad, 

Análisis de Riesgos, Cumplimiento Normativo). 

Filtros y Búsqueda: Incluye opciones de filtro y una barra de búsqueda para facilitar la 

localización de documentos. 

Detalles del Producto: 

Descripción: Proporciona una descripción detallada de cada documento, incluyendo su 

propósito, 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 línea puede ayudar a demostrar el proceso de compra a tus clientes y 

asegurarles que la plataforma es segura y funcional. 

figura 58Imágenes tienda virtual 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: elaboración Propia del Google 
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La tienda en línea ayuda a construir confianza y proporciona a los clientes una visión 

clara de cómo funciona el proceso de compra. la presentación debe ser profesional y clara, y 

utiliza tanto métodos reales como simulados para cubrir diferentes aspectos del proceso de 

compra y pago. 

CAPÍTULO VIII: PROCESO ESTUDIO FINANCIERO E INVERSIÓN 

8.1 Gastos de Promoción 

Para la elaboración de las estrategias y acciones descritas en el presente “Plan de 

Marketing Digital” se tomaron en consideración las cotizaciones de proveedores externos para 

construcción del sitio web, administración de redes sociales en la versión online, se incluye la 

propuesta de contratar personal de planta para realizar dichas actividades y acciones.  

La inversión que se realizará en marketing digital, corresponde a un año completo. 

Tabla 21Presupuesto Plan de Marketing Digital 

PRESUPUESTO DE MARKETING DIGITAL 

 MKD SUELDOS TOTAL 

SEO  $ 4,800.00 $ 4,800.00 

SEM $      125.87 $ 3,900.00 $ 4,025.87 

RICH MEDIA $ 1,904.00  $ 1,904.00 

EMAIL MARKETING $      312.77 $ 3,900.00 $ 4,212.77 

PATROCINIOS   $ - 

DIRECTORIOS   $ - 

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 creación de un sitio web para dispositivos 

móviles y además una tienda digital de negocios. 
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8.2 Asignación de presupuesto mensual y anual 
Tabla 22Presupuesto mensual y anual 

Estrategia Acciones Actividad Responsable Fecha inicio t./Semanal 

Estrategias de 
cobertura de mercado 

Crear presencia online Realizar SEO local y 
orgánico, SEM 

Marketing marzo 1 

Estrategia de 
penetración de 
mercados 

Aumentar la cuota de 
mercado por medio de 
internet 

Facebook Ads, Google 
Ads 

Marketing abril anual 

Estrategia pull Comunicar la relevancia 
de la marca 

Campaña de video 
mobile 

Marketing mayo 1 

Estrategia push Comunicar 
comercialmente 

Paquetes envolventes 
(abridor), landing page 

Marketing junio 2 

Estrategias del 
seguidor 

Humanizar la marca Comunidad y 
WhatsApp business 

Marketing julio anual 

Estrategia online B2C Notoriedad de la marca Landing page FAQs Marketing agosto 1 

Estrategias de 
fidelización 

Post-venta y seguimiento CRM Marketing septiembre anual 

Estrategia de 
marketing on-line 

Posicionamiento digital Filtro RA Código Qr Marketing octubre anual 

Estrategia de 
atracción 

Creación de valor al cliente Paquetes especiales y 
promocionales 

Marketing noviembre anual 

     
Subtotal 

     
Imprevistos (10%) 

     
Total 

Fuente; Elaboracion  Propia 
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8.3 Plan de Inversión en plataformas digitales 

Tabla 23  PLAN DE INVERSION 

 

Edición Artículos Oferta formativa vinculada 

 

 

 

 

 

 

Abril-Mayo 14 

12 Maneras de Identificar un liderazgo 

ineficaz en la supervisión 

Liderazgo y Dirección de Personas 

La evolución del retail y el trade 

marketing 

Retail Innovation y Trade Marketing 

¿Cómo retener a sus empleados de alto 

potencial? 

Desarrollo de Habilidades Gerenciales 

para Mandos Medios 

Desarrollo personal ¿Qué es el Coaching 

Profesional? 

Formación especializada Coach 

Profesional 

La cadena de suministro transparente y 

su responsabilidad social 

Gestión de la Cadena de 

Abastecimiento 

El six sigma en la cadena de suministro. Formación especializada Six Sigma 

FAQ's Todo lo que necesita saber sobre 

formación en ventas 

Dirección estratégica en Ventas y 

Desarrollo de Nuevos Negocios 

 

 

 

 

Junio-Julio 14 

La gestión del talento humano por 

competencias 

Gestión del talento humano basado en 

competencias laborales 

Tendencias actuales en supply chain 

management 

Gestión de la Cadena de 

Abastecimiento 

Coaching: un arte con método científico Coaching Gerencial 

Los altos ejecutivos se olvidan de dirigir 

a sus mandos medios 

Desarrollo de Habilidades Gerenciales 

para Mandos Medios 

Aplicación del proceso six sigma e la 

industria alimenticia 

Yellow Belt Six Sigma 

 

 

 

 

 

 Agosto-

Septiembre 14 

Coaching como herramienta para 

aprender a aprender 

Coaching Gerencial 

El facilitador interno como apoyo en la 

gestión del talento 

Big data marketing y social CRM 

¿Cómo conservar el talento jóven? Gestión del talento humano basado en 

¿De qué color es su cadena de 

abastecimiento? 

Gestión de la Cadena de 

Abastecimiento 

BPM y Six Sigma: Dos metodologías 

que convergen 

Yellow Belt Six Sigma 

Llegar allí, desde aquí: BPM Gestión por proceso de negocios BPM 

Fuente: Elaboracion Propia 
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8.4 Plan de Inversión en Marketing Tradicional 
Tabla 24Plan de Inversion en Marketing tradicional 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboracion propia 

8.5 Campañas pagadas#1 en Redes Sociales por Ads (Meta 

BS,Twitter,TikTok,LinkedIn) 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Presentación Sitios Web actuales: Sitio web con Wordpress, Landing Page, Perfil del Negocio 

X 

Tabla 25https://x.com/docusecuretk 

 

Fuente: Imgen de Google elaboración Propia 

Cuando hablamos de sitios web actuales, nos referimos a diversas plataformas y 

enfoques que cumplen funciones específicas dentro de la presencia en línea de una empresa o 

persona. A continuación, te presento una descripción de cada uno. 

FACEBOOK 

Aquí se destacan las plataformas más relevantes para la mayoría de las empresas: 

Tabla 26https://www.facebook.com/DocuSecure/?locale=pt_PT  

 

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 línea a través de Facebook Shops. 

https://x.com/docusecuretk
https://www.facebook.com/DocuSecure/?locale=pt_PT
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INSTAGRAM 

Tabla 27https://www.instagram.com/docusecure.ec/  

 

 

Fuente: Igen de Instagram elaboración propia 

Instagram: Una plataforma visual que es perfecta para mostrar productos, contar 

historias de marca y conectar con un público más joven. Las funciones como Instagram 

Shopping y Stories permiten una interacción dinámica y directa con los seguidores. 

LinkedIn: 

figura 59 

https://www.linkedin.com/in/docusecure-ec-422189274/?originalSubdomain=ec 

 

Fuente: Elaboración Propia 

  

https://www.instagram.com/docusecure.ec/
https://www.linkedin.com/in/docusecure-ec-422189274/?originalSubdomain=ec
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TIKTOK 

Tabla 28https://www.tiktok.com/@docusecure4 

 

Fuente: Imagen de Tiktok elaboración propia 

TikTok: Una plataforma en rápido crecimiento que permite la creación de contenido de 

video corto y viral, ideal para conectar con audiencias jóvenes de manera creativa y auténtica. 

 

8.6 Campañas pagadas #1 en Motores de búsqueda por: GoogleAds 1 y Youtube Ads 1 

  

Tabla 29Ventaja competitiva de la presencia en Internet 

 

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 sólida y estratégica en línea no 

solo permite a las empresas llegar a un público más amplio, sino que también ofrece una serie 

de ventajas competitivas significativas. A continuación, se detallan algunas de estas ventajas. 

YOUTUBE 

Tabla 30https://www.youtube.com/watch?app=desktop&v=JC7HTKrztCU 

 

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 búsqueda, 

lo que ayuda a mejorar la visibilidad en línea a través de SEO de video. 

CAPÍTULO IX: PROCESO  INTEGRACIÓN DE LA TIENDA ONLINE, 

EVALUACIÓN DE CAMPAÑAS 

9.1 Tienda online actualizada e integrada con todos los sitios web y las redes sociales.   

Tienda en línea 

 

Fuente elaboración Propia 

9.2 Resumen de links de todo el ecosistema digital: SitioWeb+Tienda en línea, Maps, LP, 

RRSS Fanpage, Instagram, TikTok, Canal Youtube. 
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Tabla 31Resumen de Links 

 

https://x.com/docusecuretk 

 

 

https://www.facebook.com/DocuSecure/  

 

 

https://www.instagram.com/docusecure.ec/  

 

 

https://www.linkedin.com/in/docusecure-ec-

422189274/?originalSubdomain=ec 

 

 

https://www.tiktok.com/@docusecure4 

 

 

https://www.docusecure.com.ec/foronacional/

Quito_videos 

 

https://www.youtube.com/watch?app=desktop

&v=JC7HTKrztCU 

Fuente: Elaboracion Propia 

 9.3 ROI DIGITAL: Concepto y Análisis 

ROI  DIGITAL 

El Retorno de la Inversión representa los resultados que se obtendrán en cuanto al 

rendimiento económico, también la recuperación económica de las acciones que se aplicará al 

plan on-line. A continuación, se presenta la siguiente fórmula: 

ROI de Marketing= (beneficio obtenido– inversión en marketing) / inversión en 

marketing Se aplica el Retorno de la Inversión para el escenario esperado proyectado de la 

aplicación del proyecto: 

ROI sin proyecto 

 

 

Beneficio obtenido 126.400,30 

Inversión 111.703,17 

https://x.com/docusecuretk
https://www.facebook.com/DocuSecure/
https://www.instagram.com/docusecure.ec/
https://www.linkedin.com/in/docusecure-ec-422189274/?originalSubdomain=ec
https://www.linkedin.com/in/docusecure-ec-422189274/?originalSubdomain=ec
https://www.docusecure.com.ec/foronacional/Quito_videos
https://www.docusecure.com.ec/foronacional/Quito_videos
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ROI=(Beneficio-

Inversión) 

/Inversión 

 

ROI 0,13 

ROI con proyecto  

Beneficio obtenido 155.009,74 

Inversión 111.703,17 

ROI=(Beneficio-

Inversión) 

/Inversión 

 

ROI 0,39 

 

La proyección financiera sin el proyecto genera ventas de $126.400,30, no obstante, 

con el proyecto se alcanzarían ventas $155.009,74 con un incremento porcentual del retorno 

de inversión de 0,13 a 0,39. Adicional, con el proyecto por cada $1 invertido se gana $3, con una 

capacidad de pago para la empresa de $6,70 por cada dólar 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 recopilación de información y datos 

propia del sector. La empresa en la actualidad está en una transición digital de sus procesos; 

por lo que, es oportuno la presencia digital y creación de estrategias mercadológicas digitales 

que faciliten esta nueva fase. 

En la propuesta mercadológica 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 búsqueda relevantes como Google con resultados positivos. Adicional, 

la optimización de la página web de la empresa y sincronización el uso de publicidad en videos 

tiendas virtuales para dar notoriedad digital a la marca DocuSecure y finalmente el 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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