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RESUMEN EN ESPANOL:

EL TRABAJO TRATA SOBRE LA MARCA INNOVO, DEDICADA A LA
ORGANIZACION DE EVENTOS Y PROYECTOS, DESTACANDO LA HISTORIA DE
LA EMPRESA, FUNDADA EN 2009 CON UNA INVERSION MODESTA Y QUE HA
SUPERADO DESAFIOS, COMO LA PANDEMIA DE 2020. EL ENFOQUE ESTA EN
LA INNOVACION CONSTANTE, CALIDAD Y PERSONALIZACION DE LOS
SERVICIOS.

SE ABORDA EL PROCESO ESTRATEGICO ORGANIZACIONAL, INCLUYENDO
ANALISIS DEL ENTORNO (MODELO PESTEL) Y UN ANALISIS COMPETITIVO (5
FUERZAS DE PORTER), IDENTIFICANDO FORTALEZAS COMO LA GESTION
EFICIENTE DE PRESUPUESTOS Y DEBILIDADES COMO EL BAJO
RECONOCIMIENTO DE LA MARCA. TAMBIEN SE INCLUYE EL PROCESO
ESTRATEGICO COMERCIAL, ANALIZANDO LAS 4PS DEL MARKETING MIX
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(PRODUCTO, PRECIO, PLAZA'Y PROMOCION) Y RESALTANDO LA NECESIDAD
DE FORTALECER EL POSICIONAMIENTO DE INNOVO EN EL MERCADO.

EL PLAN CONTEMPLA LA NORMATIVA DE COMERCIO ELECTRONICO EN
ECUADOR Y LA ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE MARKETING
DIGITAL, INTEGRANDO METODOLOGIAS DE INBOUND MARKETING. ADEMAS,
SE PRESENTA LA CREACION DE UNA TIENDA EN LINEA Y ESTRATEGIAS PARA
MEJORAR LA PRESENCIA DIGITAL, MANEJANDO REDES SOCIALES COMO
FACEBOOK, INSTAGRAM, YOUTUBE Y TIKTOK. FINALMENTE, SE ENFOCA EN
EVALUAR EL RENDIMIENTO DE LA TIENDAY LAS CAMPANAS DE
MARKETING IMPLEMENTADAS.

EL OBJETIVO GENERAL ES MEJORAR LA VISIBILIDAD DE INNOVO EN EL
SECTOR DE EVENTOS EN ECUADOR, CON ENFASIS EN CALIDAD, INNOVACION
Y SATISFACCION DEL CLIENTE.

PALABRAS CLAVE:
INNOVO, ORGANIZACION DE EVENTOS, PERSONALIZACION, INNOVACION
PROYECTOS

ABSTRACT:

THE WORK FOCUSES ON THE BRAND INNOVO, DEDICATED TO EVENT AND
PROJECT ORGANIZATION, HIGHLIGHTING THE COMPANY'S HISTORY,
FOUNDED IN 2009 WITH A MODEST INVESTMENT AND HAVING OVERCOME
CHALLENGES SUCH AS THE 2020 PANDEMIC. THE FOCUS IS ON CONSTANT
INNOVATION, QUALITY, AND SERVICE PERSONALIZATION.

IT ADDRESSES THE STRATEGIC ORGANIZATIONAL PROCESS, INCLUDING AN
ENVIRONMENTAL ANALYSIS (PESTEL MODEL) AND A COMPETITIVE
ANALYSIS (PORTER'S 5 FORCES), IDENTIFYING STRENGTHS SUCH AS
EFFICIENT BUDGET MANAGEMENT AND WEAKNESSES LIKE LOW BRAND
RECOGNITION. THE STRATEGIC COMMERCIAL PROCESS IS ALSO INCLUDED,
ANALYZING THE 4PS OF THE MARKETING MIX (PRODUCT, PRICE, PLACE, AND
PROMOTION), AND EMPHASIZING THE NEED TO STRENGTHEN INNOVO'S
MARKET POSITIONING.

THE PLAN CONSIDERS E-COMMERCE REGULATIONS IN ECUADOR AND THE
ORGANIZATION OF THE DIGITAL MARKETING DEPARTMENT, INTEGRATING
INBOUND MARKETING METHODOLOGIES. ADDITIONALLY, IT PRESENTS THE
CREATION OF AN ONLINE STORE AND STRATEGIES TO ENHANCE DIGITAL
PRESENCE, MANAGING SOCIAL NETWORKS SUCH AS FACEBOOK,
INSTAGRAM, YOUTUBE, AND TIKTOK. FINALLY, IT FOCUSES ON EVALUATING
THE PERFORMANCE OF THE STORE AND THE IMPLEMENTED MARKETING
CAMPAIGNS.

THE OVERALL OBJECTIVE IS TO IMPROVE INNOVO'S VISIBILITY IN THE
EVENTS SECTOR IN ECUADOR, WITH AN EMPHASIS ON QUALITY,
INNOVATION, AND CUSTOMER SATISFACTION.

KEYWORDS:
EVENT ORGANIZATION, PERSONALIZATION, INNOVATION, PROJECTS
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CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PLAN DE NEGOCIO DIGITAL
1.1 Antecedentes

Marketing Digital

El desarrollo del proyecto se fundamenta en un analisis de los antecedentes
relacionados con la organizacion de eventos, asi como las problemaéticas y desafios que
enfrentan las empresas en Ecuador, tanto en el &mbito digital como fuera de él.

La organizacién de eventos es un campo que ha evolucionado a lo largo del
tiempo, remontandose a la antigliedad con la celebracién de ferias en la antigua Grecia y
eventos como los Juegos Olimpicos. Con el crecimiento de la industria de eventos y el
surgimiento de empresas privadas dedicadas a su organizacion, se reconocio la
importancia econdémica de este fenémeno, lo que llevo a su definicion como
"acontecimientos previamente organizados™ por la Real Academia Espafiola en los afios
70. (Quintero, s.f.)

En el contexto ecuatoriano, la organizacién de eventos abarca una amplia gama de
reuniones sociales, desde empresariales hasta culturales y educativas. Sin embargo, las
empresas dedicadas a esta actividad enfrentan una serie de problematicas y desafios. La
saturacion del mercado es una preocupacion comun, tanto en el &mbito digital como fuera
de él, lo que dificulta la diferenciacion y la captacion de clientes. Ademas, la falta de
innovacion y personalizacion en los servicios ofrecidos puede llevar a una percepcion de
homogeneidad por parte de los clientes.

El alto costo de entrada al mercado es otro obstaculo significativo para los

emprendedores que desean ingresar al sector de organizacién de eventos en Ecuador. Esta
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industria requiere una inversion considerable en recursos humanos, tecnoldgicos y
financieros, lo que puede ser una barrera para muchos.

Los datos obtenidos de Mentinno Consultores muestran que Facebook, YouTube,
WhatsApp y LinkedIn son algunas de las principales fuentes de trafico hacia los sitios
web de e-commerce en Ecuador en diciembre de 2023. Esto sugiere que estas plataformas
son utilizadas por una gran cantidad de usuarios para acceder a servicios y productos en
linea.

Esta informacion se relaciona directamente con el contexto de la competencia en
redes sociales mencionado anteriormente. Dado que muchas empresas utilizan estas
plataformas, especialmente Facebook, Instagram y LinkedIn, para promocionar sus
servicios, destaca la importancia de tener una estrategia sélida de presencia en linea y
marketing digital para destacar entre la competencia. La competencia en redes sociales es
intensa y la importancia de estas plataformas en la generacion de tréfico hacia los sitios
web de e-commerce, se refuerza la necesidad de que las empresas de organizacién de
eventos desarrollen estrategias efectivas para destacar y captar la atencion de su audiencia

objetivo en este entorno altamente competitivo.

Redes Sociales
Sitios web de E-commerce en Ecuador (Diciembre de 2023)

80.00%

62.13%
60.00%

Redes Sociales 40.00%
Sitios web de
e-commerce en

20.00%
Ecuador 10.26%
4,36

Diciembre de 2023 - 0.78%
6,005 S .

Facebook Youtube Whatsapp Linkedin  Pinterest Instagram  Twitter Ofra Red TikTok

Facebook YouTube |WhatsApp Linkedin Pinterest Instagram Twitter Otra Red TikTok
62.13% 10.26% 4.85% 4.36% 0.98% 0.78% 0.31% 0.22% 0.09%

llustracion 1Redes Sociales Sitios web de e-commerce en Ecuador diciembre de 2023

Carrera Marketing Digital y Ventas



UNIVERSITARIO
é‘tu RUMINAHUI

Ademas, la gestion de la reputacion online y la adaptacion a las tendencias
cambiantes del mercado son desafios constantes para las empresas del sector. La
pandemia de COVID-19 ha agravado ain mas estos desafios, con cancelaciones masivas
y restricciones en las reuniones sociales, lo que ha requerido una adaptacion rapida y
creativa por parte de las empresas. (EFIMERA, 2020)

Las empresas de organizacion de eventos en Ecuador enfrentan una serie de
desafios complejos que requieren estrategias sélidas y una innovacion constante para
abordarlos de manera efectiva y centrada en el cliente.

1.2 Problema

La probleméatica que enfrentan las empresas de organizacion de eventos en
Ecuador es multifacética y abarca diversos aspectos tanto en el &mbito digital como fuera
de él. Estas dificultades incluyen la saturacion del mercado, la falta de diferenciacion, el
alto costo de entrada, la baja fidelizacion de clientes, la intensa competencia en redes
sociales, los desafios en la gestion de la reputacion online, las tendencias cambiantes del
mercado.

Especificamente, la saturacion del mercado impide a estas empresas destacarse y
captar clientes de manera efectiva, lo que afecta su crecimiento y sostenibilidad a largo
plazo. La falta de innovacion y personalizacién en los servicios ofrecidos puede llevar a
una percepcion de homogeneidad por parte de los clientes, reduciendo asi la
competitividad del sector. (Pymes, 2021)

El alto costo de entrada al mercado representa una barrera significativa para
nuevos emprendedores interesados en ingresar al sector de organizacion de eventos en

Ecuador, limitando la diversidad de opciones disponibles para los clientes.
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La competencia en redes sociales es intensa, con muchas empresas utilizando
plataformas como Facebook, Instagram y LinkedIn para promocionar sus servicios. Sin
embargo, la falta de una estrategia efectiva de gestion de redes sociales dificulta a las
empresas destacarse y competir en este entorno altamente competitivo.

Para la empresa Innovo, especificamente, el problema central radica en su
dificultad para expandir su base de clientes o alcanzar a potenciales clientes en un
mercado altamente competitivo. La falta de una estrategia sélida de gestion de redes
sociales y la incapacidad para aprovechar al maximo el potencial de estas plataformas
representan desafios adicionales.

Ademas, la gestion de la reputacion online y la adaptacion a las tendencias
cambiantes del mercado son preocupaciones constantes para las empresas del sector,
agravadas por el impacto de la pandemia de COVID-19, que ha requerido una rapida
adaptacion y creatividad por parte de las empresas para mantener su relevancia y

competitividad. (Es.Cultura, s.f.)
1.3  Contexto

El proyecto se desarrollara en un entorno hibrido que combina el trabajo remoto
desde un lugar tranquilo, ya sea en casa 0 en un espacio apartado, con reuniones mensuales
presenciales con los jefes para la aprobacion de ideas y el seguimiento del proceso. Esta
modalidad ofrece flexibilidad y comodidad, permitiendo a los participantes trabajar en un
entorno productivo y adaptado a sus necesidades individuales.

Ademas, se mantendra una comunicacion constante con los jefes para la aprobacién

de proyectos y se contara con el equipo necesario para su desarrollo. Esta estructura busca
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optimizar el rendimiento del equipo y garantizar el éxito del proyecto en un contexto

dindmico.

1.4 Justificacion

La justificacion de este proyecto se fundamenta en la necesidad apremiante de la
empresa Innovo de optimizar el manejo de sus cuentas en redes sociales, asi como su
presencia en linea en general, incluyendo su pagina web y otros canales digitales
relevantes. En un mundo empresarial cada vez mas digitalizado, el éxito de una empresa
no solo depende de la calidad de sus productos y servicios, sino también de su visibilidad
y participacion efectiva en el &mbito virtual.

Actualmente, Innovo enfrenta desafios significativos debido a la falta de un
adecuado manejo de sus cuentas en redes sociales y su presencia en linea en general. Esta
deficiencia limita su capacidad para conectarse con su audiencia de manera efectiva, lo
que se traduce en una menor visibilidad, menos interaccion con los clientes potenciales y
una pérdida de oportunidades comerciales.

Ademas, en un mercado altamente competitivo como el de la organizacion de
eventos en Ecuador, es crucial para Innovo destacarse y diferenciarse de sus
competidores. La falta de una estrategia digital solida dificulta ain mas este objetivo, ya
que la empresa no puede aprovechar al maximo las herramientas digitales disponibles
para promocionar sus servicios, generar leads y construir relaciones sélidas con su
audiencia.

Por lo tanto, este proyecto cobra vital importancia para el futuro de Innovo. Al
implementar un plan integral de negocio y marketing digital, la empresa podra mejorar

significativamente su presencia en linea, aumentar su visibilidad en redes sociales, atraer
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nuevos clientes y fidelizar a los existentes. Esto no solo fortalecera la posicion
competitiva de Innovo en el mercado, sino que también sentara las bases para un
crecimiento sostenible y una expansion exitosa en el futuro.

1.5  Objetivos

Objetivo General
Potenciar la presencia digital de Innovo en Ecuador mediante una estrategia integral

de marketing, enfocada en redes sociales y otros canales en linea, con el fin de
aumentar la visibilidad de la marca, generar interés en sus servicios de organizacion
de eventos y captar nuevos clientes potenciales, con el fin de aumentar su visibilidad
en el mercado y alcanzar un flujo constante de leads interesados en sus productos y

servicios.

Objetivos Especificos
1. Realizar un analisis exhaustivo de la marca Innovo, identificando sus

valores, fortalezas, debilidades y su diferenciador Gnico en comparacion con la
competencia.

2. Desarrollar una estrategia de posicionamiento de marca que resalte el
diferenciador de Innovo y lo haga mas visible para el publico objetivo.

3. Disefar e implementar un plan de comunicacion que transmita de
manera efectiva los valores y la propuesta de valor de Innovo a través de diversos
canales, incluyendo redes sociales, pagina web y otros medios digitales.

4. Redisefiar por completo la pagina web de Innovo, asegurando una
experiencia de usuario éptima, una navegacion intuitiva y una presentacion atractiva de

los servicios y productos ofrecidos.
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5. Optimizar el contenido de la pagina web para mejorar su visibilidad en
los motores de budsqueda (SEO) y aumentar el tréfico organico hacia el sitio.

6. Integrar herramientas de analisis web para monitorear el desempefio y la
interaccion de los usuarios en la pagina web, con el fin de realizar ajustes segun los
datos obtenidos.

7. Diseniar e implementar una estrategia de promociones, descuentos y
ofertas atractivas y relevantes, dirigidas especificamente a potenciales clientes
interesados en adquirir los productos ofrecidos por Innovo en para sus eventos, con el
objetivo de aumentar la atraccion y conversion de leads, asi como fomentar la
participacién activa de clientes en la planificacion y ejecucién de sus eventos a través

de los servicios de la empresa.

Impacto

El proyecto busca mejorar la visibilidad y posicién de la marca Innovo en el sector de la

oportunidades de negocio a nivel nacional.

de eventos, lo que puede traducirse en un aumento de clientes y mayores oportunidades de negocio.

resultados positivos del proyecto, lo que puede conducir a un ambiente laboral méas productivo y

BENEFICIARIOS DIRECTOS:

Empresa: Obtendra una mejora significativa en su visibilidad en el mercado de organizacién

Equipo de Trabajo: Experimentard un mayor sentido de pertenencia y motivacion al ver los

satisfactorio.

BENEFICIARIOS INDIRECTOS:

Carrera Marketing Digital y Ventas



UNIVERSITARIO
é‘tu RUMINAHUI

Clientes Actuales y Potenciales: Disfrutaran de una mayor calidad en los servicios ofrecidos
por la empresa, teniendo una experiencia de cliente mejorada y eventos mas exitosos.

Comunidad Empresarial Local: La mejora de la reputacion y la presencia de Innovo en el

mercado puede contribuir al fortalecimiento del sector de organizacion de eventos en el pais,

generando oportunidades econdmicas y profesionales para otras empresas y profesionales.

Economia Nacional: Un sector de organizacion de eventos mas robusto y competitivo puede
tener un impacto positivo en la economia del pais, atrayendo inversiones y generando empleos
directos e indirectos.

Proveedores:

Los proveedores son beneficiarios indirectos, ya que a medida que la empresa gana
reconocimiento y aumenta su base de clientes, los proveedores también experimentan un beneficio

en términos de ganancias

1.7 Modelo de Negocio Digital: B2B, B2C

La empresa Innovo se posiciona dentro del &mbito de la organizacion de eventos
en Ecuador con un enfoque estratégico en eventos corporativos y empresariales. Su
modelo de negocio se caracteriza como B2B (Business to Business) debido a su principal
objetivo de proporcionar servicios y productos a otras empresas en lugar de dirigirse
directamente al consumidor final. Esta estrategia se justifica por la naturaleza de su
mercado objetivo, compuesto principalmente por empresas u organizaciones. Innovo
implementa diversas iniciativas para mejorar su visibilidad y posicion en el mercado,
incluyendo la optimizacion de su presencia en linea y la promocion activa de sus servicios

y productos. Este enfoque empresarial demuestra su compromiso con la satisfaccion de
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las necesidades y expectativas del mercado empresarial, consolidando asi su posicion

dentro del marco del modelo B2B.

CAPITULO II: PROCESO CREATIVO
2.1 Logotipo

"Innovo”, novo del portugues nuevo, novedoso, reflejando no solo lo nuevo, sino también la

innovacion y la basqueda constante de hacer cosas distintas.

D
NOVO

llustracion 2 Logotipo de marca Innovo

CORP.

2.2 lsotipo

En el desarrollo del isotipo de la marca, la figura ha sido disefiada para representar una
extension dinamica de colores que se proyectan en un degradado especifico: desde la base hacia la
parte superior en el lado derecho, y desde arriba hacia abajo en el lado izquierdo. Este disefio no

solo afiade una dimension estética, sino que también cumple una funcion comunicativa esencial.

(

llustracion 3 Isotipo de marca Innovo

2.3 Slogan

El eslogan "Eventos y Proyectos” refleja la esencia de la marca, que se dedica a la

organizacion de eventos y la creacion de proyectos. Transmite versatilidad y competencia,
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ofreciendo soluciones integrales con un fuerte enfoque en calidad, innovacion y satisfaccion del

cliente.

llustracion 4 Slogan de marca Innovo

2.4 Colores Institucionales, Positivo Negativo, Usabilidad, Aplicaciones

Colores Institucionales

AZUL #415364: Los tonos de azul mas oscuros estan asociados con la calma, la estabilidad,

la confianza y la profesionalidad, y a menudo se utilizan en contextos corporativos y tecnoldgicos
por su aspecto serio y confiable. Ademas, estéticamente, este color puede aportar un toque elegante
y sofisticado a los disefios, funcionando bien como fondo o en combinacion con colores mas claros
para crear contraste.

VERDE AMARILLENTO #C2D500: Verde amarillento brillante que evoca energia,

vitalidad, y optimismo, y es utilizado frecuentemente en contextos que buscan captar la atencion y
transmitir frescura y modernidad.

GRIS CLARO #A7A8A9: Es un gris claro que transmite neutralidad, equilibrio, sobriedad,

profesionalismo y versatilidad, y es ampliamente en muchos &mbitos por su capacidad para
complementar otros colores y crear una atmosfera equilibrada y elegante.

GRIS OSCURO #626C71: Es un gris oscuro con matices azules que simboliza seriedad,

sofisticacion, calma y profesionalismo, aportar modernidad, la sofisticacion y la autoridad. Es un
color que a menudo se utiliza en contextos profesionales y corporativos debido a su apariencia

sobria y confiable.
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VERDE #809C29: Es una verde oliva que simboliza naturaleza, vitalidad, equilibrio y

sofisticacion. Es una eleccion versatil en moda, decoracion y disefio grafico por su capacidad para

evocar una conexion con la naturaleza y aportar una sensacion de frescura y elegancia.

COLORES
CMYK CMYK CMYK CMYK CMYK
76% 55% Al 32%  33% Os 100% O 37% 28% 28% 7% 60% 4d% 4l 27%  57% 21% 100% 5%
RGB RGB RGB RGB RGB
R:65 G:83 B:100  R:194 G=213 B:0 R-167 G-168 B:169 R:98 G-108 B:113 R:128 G-156 Bsdal
HEX HEX HEX HEX HEX
4415364 +C2D500 +ATABAS +626C71 +B809C29

llustracion 5Colores Institucionales de Innovo

Positivo Negativo

POSITIVO NEGATIVO

1NNOVO

EVENTOS ¥ PROYECTOS

1NNOVO

EVENTOS ¥ PROYECTOS

llustracion 6 Colores Institucionales de Innovo-Positivo y negativo del logotipo

Usabilidad
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AREA DE

PROTECCION

ES FUNDAMENTAL MANTENER LA : )
VISIBILIDAD DE LA MARCA, Y EL -

AREA DE PROTECCION GARANTIZA
EL USO ADECUADO DEL LOGOTIPO
Y SUS ELEMENTOS VISUALES,
ASEGURANDO UNA DISTANCIA
OPTIMA Y SEGURA CON RESPECTO

CORP,

A LOS TEXTOS EN MEDIOS

IMPRESOS Y DIGITALES.

() DIMENSIONAMIENTO

DE LA MARCA, ES ESENCIAL QUE NO

7 mm SE REDUZCA A UNA ALTURA

INFERIOR A 7 MM

CORP.

Ilustracion 7 Area de proteccion logotipo

CONSTRUCCION
DE LA MARCA

Y ERTOS TIPFROTETS O%

8
O

'|KI BEX

Ilustracion 8 Construccion de la marca Innovo
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~  QinNovo

FVYFEMNT

EVENTOS ¥ PROYECTOS &
=]
4]
EVENTOS ¥ PROYECTOS

cinnovo ) | IS “g,c GannovoC

llustracion 9 Usabilidad correcta del logotipo Innovo, versiones de la marca y usos vetados
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TIPOGRAFIA

RECOMENDAMOS EL USO DE LAS
SIGUIENTES TIPOGRAFIAS TANTO
PARA TITULOS COMO PARA
TEXTOS GENERALES, COMO EN
PUBLICACIONES, INFORMES,
CARTAS, ENTRE OTROS.

ROOM

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTXYZ
1234567890 =:,./@5%&""_(1&7li

NURA

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTXYZ
ABCDEFCGHIJKLMNOPQRSTXYZ
1234567890 =:,./@sk&r _(1i?)

MONTASER ARAEBIC

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTXYZ
abcdefghijklmnopqrstxyz

1234567890 =:,./@5%&~"_():?

MANGUEIRA

ABCDEFGHUJKLMNOPQRSTXYZ
abcdefghijRlmnopgrstxyz
1234567890 =, f@%%e"*_{}:?Y

TIPOGRAFIAS

SECUNDARIAS

llustracion 10 Tipografias principales y secundarias de Innovo

P00 fp T Thne e,
ABCREFBATTEA eI ESTY Y 2
oo e Fbﬁﬁﬁhﬁrﬁrﬁr}iﬁ-’p?y
(RERseiate = f@FRE T [ithi
Aplicaciones
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-,

llustracion 11 Aplicaciones del logotipo

2.5 Historia de la Marca

La marca Innovo tiene su origen en el afio 2009, cuando su fundador decide emprender con
una idea innovadora y una modesta inversion de 195 dolares. Aunque no contaban con un gran
presupuesto ni una planificacion detallada, la voluntad de crear algo nuevo impulsoé el inicio de la
empresa.

El fundador, con experiencia previa en la industria de eventos, recibi6 el impulso inicial
cuando un antiguo cliente lo contactd para organizar un evento, lo que marco el comienzo de
Innovo en la organizacion de eventos corporativos, especialmente en el sector de la salud.

Inicialmente conocida como Event Staff, la empresa sinti6 la necesidad de cambiar su

nombre y tras una bldsqueda exhaustiva, surgio la palabra "novo", que significa "nuevo" en
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portugués. Sin embargo, se decidié por el nombre "Innovo", reflejando no solo lo nuevo, sino
también la innovacién y la basqueda constante de hacer cosas distintas.

A lo largo de los afios, se ha destacado por su enfoque en la innovacion y la adaptabilidad.
Durante su trayectoria, la empresa ha enfrentado desafios como la pandemia del 2020, pero ha
sabido adaptarse aprovechando nuevas oportunidades, como la organizacion de eventos sociales y
el alquiler de equipos, mientras recibia apoyo econémico de su familia para mantenerse a flote.

Con un equipo comprometido y capacitado, Innovo ha logrado consolidarse en el mercado
de eventos en Ecuador, destacandose por su capacidad para ofrecer servicios de calidad en todo el

pais, gracias a su enfoque en la innovacion y la constante busqueda de hacer cosas distintas.

2.6 Quienes somos

Somos una empresa apasionada por la organizacion de eventos y comprometida en lograr
resultados excepcionales. Nos esforzamos por ofrecer servicios de alta calidad y brindar una
atencion calida y personalizada. Desde nuestro inicio el 26 de octubre de 2009, el equipo de Innovo
Organizacién de Eventos ha convertido un suefio empresarial en realidad, proporcionando
soluciones destacadas en la industria de servicios para celebraciones.

A lo largo de estos afios, hemos dedicado nuestro tiempo a plasmar diversas ideas y estilos,
lo que nos ha permitido revivir en cada experiencia la satisfaccion de alcanzar las metas de nuestros
clientes y contribuir al éxito de cada evento. En la actualidad, Innovo esta capacitado para gestionar
eventos a nivel nacional gracias a nuestro equipo de profesionales altamente calificados, asi como a
nuestro completo inventario de mobiliario y equipos para cualquier ocasion.

En Innovo nos diferenciamos por nuestra creatividad y atencion al detalle. Nuestro equipo

de profesionales tiene la experiencia necesaria para que tu evento sea un éxito. Ofrecemos una
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amplia variedad de servicios para todo tipo de eventos, corporativos y lanzamientos de productos.

Nos aseguramos de que cada evento sea Unico y memorable.

2.7 Core Business
El core business de Innovo se centra en la creacion, planificacion y ejecucion de eventos
unicos y memorables, especialmente en el ambito corporativo y social, con un enfoque particular
en el sector de la salud. Innovo se destaca por su capacidad para transformar ideas creativas en
experiencias reales y de alto impacto, asegurando que cada evento no solo cumpla sino supere las

expectativas de los clientes.

2.8 Filosofia empresarial: Mision, Vision, Valores

Misidn: Nuestra mision es ofrecer eventos de alta calidad que perduren en la memoria de
nuestros clientes. Estamos capacitados para gestionar eventos a nivel nacional, asegurando que
cada experiencia sea memorable y satisfactoria para nuestros clientes.

Vision: Nuestra vision es ser la primera opcion para aquellos que buscan eventos de alta
calidad y experiencias memorables, consolidando nuestra posicién como referentes en el mercado
nacional. Aspiramos a ser reconocidos como lideres en la industria de la gestion de eventos, siendo
los preferidos de nuestros clientes.

Valores:

Excelencia: Compromiso con la entrega de servicios de la mas alta calidad y atencion a los
detalles para garantizar eventos excepcionales.

Creatividad: Fomento de la innovacion y la originalidad en la planificacién y ejecucion de

eventos, buscando siempre nuevas ideas y enfoques para sorprender a los clientes.
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Flexibilidad: Adaptabilidad para ajustarse a las necesidades y cambios de Ultimo minuto
que puedan surgir durante la planificacion y ejecucion de eventos.

Pasion: Entusiasmo y dedicacion por la organizacion de eventos, buscando siempre
transmitir emociones positivas y crear experiencias memorables para los clientes.

Innovacidn: Busqueda constante de nuevas tendencias, tecnologias y précticas en la

industria de eventos para ofrecer soluciones creativas y actualizadas.

2.9 Mapa de percepcion o posicionamiento: Definicion y grafica
En el siguiente cuadro, comparamos la marca Innovo con otras tres competidoras,
analizando tentativamente sus ventas (ya que no poseemos datos exactos de la competencia), su
propuesta de valor y su visibilidad en redes sociales y sitios web. Este analisis revela que no solo
Innovo necesita mejorar en estos aspectos, ya que se encuentra en un minimo del 80% segun el
cuadro presentado. Concluimos que Innovo aun debe fortalecer sus ventas, su propuesta de valor y

su visibilidad en redes para mejorar su posicionamiento.

MAPA DE POSICIONAMIENTO

PIOPUSSESE  yiciilidad en redes
Marca Ventas (x) creativas para ) )
los eventos (y)  Socialesy sitio web

Innovo 5000 85 80%
Maonicay Cayetano 10000 95 85%
Factory events 10000 90 90%
Cristal Eventos 5000 ] 85%

Maximo 10000 95 90% ) Innava

Minimo 5000 75 80%
Promedio 7500 86,25 85% Cristal Eventas.

[CELLRANGE]

[CELLRANGE]

llustracion 12 Imagen de tabla sobre mapa de posicionamiento realizado de Innovo

2.10 Propuesta de Valor Digital.
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Como se muestra en el siguiente cuadro, la propuesta de valor de la marca Innovo esta
enfocada en el desarrollo de propuestas creativas y personalizadas, ajustadas al presupuesto del
cliente, garantizando experiencias memorables y de alta calidad que destacan su marca y productos.

Esta propuesta fue formulada tras analizar los intereses de los clientes, competidores y proveedores.

STAKEHOLDERS INTERESES

Tener eventos novedosos y memorables que destaquen sus marcas y productes. Quieren
CLIENTES eventos sofiados que Se ajusten 3 SU presupuesto, CoN opCiones creativas y
personalizadas si no tienen una idea clara.

COMPETIDORES

lgualar o superar las innovaciones y calidad de los eventos ofrecidos por Innovo.

Ser socios confiables de Innovo, suministrando materiales y servicios de alta calidad de
PROVEEDORES manera continua.

No TOCAR PUNTOS DE DOLOR
1 Te preocupa que tu presupuesto no sea suficiente para un evento
) memorable?
2 ¢Tienes una idea lnica pero no sabes como llevarla a cabo?
3 ¢Has solicitado un evento personalizado y no has recibido la atencion que
mereces?

No PROPUESTA DE VALOR FINAL
1 PROPUESTAS CREATIVAS Y PERSONALIZADAS AJUSTADAS AL PRESUPUESTO

) DEL CLIENTE

Tabla 1 Propuesta de valor Digital

2.11 Segmentacion y Microsegmentacion.

Innovo emplea una segmentacion integral, abarcando aspectos geogréaficos, demograficos,
psicograficos, conductuales y emocionales. Se dirige a adultos jovenes y de mediana edad en zonas

urbanas de Ecuador, ofreciendo servicios personalizados a clientes recurrentes, principalmente
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Millennials y Generacion X, que buscan experiencias Unicas. Esta estrategia garantiza eventos

memorables alineados con las expectativas del cliente.

Segmentacion Geografica:
Pais: Innovo opera en Ecuador.
Regidn: La empresa cubre las regiones de Sierra, Costa, Insular y Oriente.
Zona: Su enfoque principal es en areas urbanas.
Segmentaciéon Demografica:
Edad: Innovo se dirige a personas de 30 anos en adelante.
Género: Tanto hombres como mujeres.
Nivel de Educacién: El piblico objetivo tiene un nivel educativo universitario o de maestria.
Ocupacién: Se enfoca en empleados publicos y privados.
Segmentacién Psicografica:
Personalidad: Innovo apunta a individuos orientados a resultados.
Clase Social: El segmento principal pertenece a la clase B.
Estilo de Vida: Se dirige a personas trabajadoras.

Segmentacién Conductual:

Tipo de Uso: Innovo se enfoca en usuarios regulares.
Beneficios Buscados: Los clientes buscan alta calidad en sus eventos.

Segmentacién por Grupo de Consumidores:

Millennials (24-43 afios): Nacidos entre 1980 y 1999.
Generacion X (44-59 afios): Nacidos entre 1965 y 1979.

Segmentacion Emocional (Mood Targeting):
Seguro de 5i Mismo: Personas con confianza en si mismas.

Optimista: Individuos con una vision positiva.

Aventurero: Personas cuyas emociones son cambiantes y que buscan adrenalina, asi como productos y servicios nuevos.

Tabla 2 Datos de Segmentacion y Microsegmentacion de Innovo

Microsegmentacion Demografica: El pablico objetivo de Innovo son adultos jovenes y de

mediana edad, tanto hombres como mujeres, con un nivel educativo elevado y empleos formales.
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Este grupo demogréfico tiene un alto poder adquisitivo y demanda servicios de alta calidad y

personalizados.

Microsegmentacion Conductual: Innovo se enfoca en clientes que utilizan sus servicios

de forma recurrente, siempre buscando la excelencia en la organizacion de eventos.

Microsegmentacion por Grupos de Consumidores: La empresa concentra sus esfuerzos
principalmente en Millennials y Generacidn X, dos grupos que en su mayoria estan relacionados en

el sector de la medicina, los cuales buscan promocionar sus productos.

Microsegmentacién Emocional: Ademas, Innovo segmenta a sus clientes segln sus
emociones y actitudes, priorizando a aquellos que son seguros de si mismos, optimistas y
aventureros. Estos clientes buscan experiencias Unicas y memorables, y estan dispuestos a invertir

en servicios que les ofrezcan novedad y emocion.

CAPITULO I11: PROCESO ESTRATEGICO ORGANIZACIONAL
3.1 Andlisis del Entorno/ PESTEL

El analisis PESTEL se centra en los factores externos que afectan a la empresa, los cuales
no estan bajo nuestro control. Estos factores incluyen:

Politico:

Cambios en la regulacion gubernamental y las politicas fiscales pueden afectar nuestras
operaciones. Por ejemplo, nuevas leyes sobre eventos publicos o restricciones en importaciones los
cambios politicos, como decretos y toques de queda, pueden tener un impacto. Estas medidas

pueden afectar directa e indirectamente a la empresa, proveedores, clientes, empleados y otros
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actores involucrados. Ademas, pueden influir en nuestros costos y en la disponibilidad de
materiales, lo que a su vez afecta el desarrollo de eventos, congresos y otras actividades similares.

Econdmico:

La economia global y local influye en el poder adquisitivo de los clientes. Factores como la
inflacion, las tasas de interés y el desempleo afectan la demanda de nuestros servicios.

Social:

Las tendencias sociales y demograficas, como cambios en los gustos y preferencias de los
clientes, afectan la demanda de eventos personalizados. Ademas, el aumento en la conciencia sobre
la sostenibilidad puede influir en las expectativas de los clientes sobre eventos eco-amigables.

Tecnoldgico:

Los avances tecnolégicos pueden ofrecer nuevas oportunidades para mejorar nuestros
servicios, como herramientas de planificacion de eventos en linea o innovaciones en decoraciones.
Sin embargo, también pueden aumentar la competencia si otros adoptan estas tecnologias méas
rapidamente.

Ambiental:

Las preocupaciones ambientales y las regulaciones sobre sostenibilidad pueden afectar la
forma en que operamos. Los clientes esperan que implementemos practicas respetuosas con el
medio ambiente. Estas regulaciones pueden aumentar nuestros costos operativos al requerir el uso
de materiales mas sostenibles 0 métodos de eliminacion de residuos mas caros.

Legal:

Cambios en las leyes y regulaciones laborales, de seguridad y de proteccion al consumidor
pueden impactar nuestras operaciones y costos. Es crucial mantenerse al dia con las normativas

para evitar sanciones y asegurar el cumplimiento.
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3.2 Analisis de la Competencia/ 5 FUERZAS DE PORTER

En los siguientes cuadros, presentamos el anélisis de la competencia utilizando el modelo
de las 5 Fuerzas de Porter. Este andlisis evalta el impacto de los distribuidores, proveedores,
posibles sustitutos y posibles competidores en nuestra industria. Cada factor se ha medido en una

escala del 1 al 5, donde 1 representa un impacto muy bajo y 5 un impacto muy fuerte.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

FACTORES DETERMINANTES DEL PODER DEL COMPRADOR
IMPACTO
DEL
DISTRIBUIDORES COMPRADOR|PRODUCTO| BAJA | POSIBILID
EXIGENTEEN| EN  |IDENTIDAD| AD
COMPRADOR |RENTABILIDA| CALIDAD Y | DE MARCA | INTEGRACI
DOMINANTE D SERVICIO | INNOVO ON
OP SOLUCIONES GRAFICAS 5 5 5 4 4
GRUPO FARMA DEL ECUADOR 5 5 4 3 4
FLACSO ECUADOR 5 5 4 3 4
SENORAMAYRA MONTERO 4 5 5 3 3
SUMA 19 20 18 13 15
PROMEDIO 5 5 5 3 4
NIVEL IMPACTO MUY FUERTE | MUY FUERTE MUY FUERTH _ MEDIO MUY FUERTE
OPORTUNIDAD
AMENAZA D

Tabla 3 Andlisis de Distribuidores aplicando la 5 Fuerzas de Porter
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F2: PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

FACTORES DETERMINANTES DEL PODER DE LOS PROVEEDORES
IMPACTO
PROVEEDORES POR
DIFERENCIACIO| POSIBLES
CALIDAD-PRECIO Y TIEMPO DE |N 'Y CALIDAD DE| SUBIDAS DE
ENTREGA A TIEMPO PRODUCTO PRECIOS
OP SOLUCIONES
GRAFICAS 5 5 3
IMPRENTAS ENFOCADAS A
IMPRESIONES A GRAN
ESCALAY EVENTOS 5 4 4
EMPRESAS ENCARGADAS
DEL MOBILIARIO 5 5 4
EXPERTOS EN ARREGLOS
FLORALES 5 4 3
EXPERTOS EN
DECORACION CON
GLOBOS 5 4 3
PROMEDIO 5 4 3
NIVEL IMPACTO MUY FUERTE FUERTE MEDIO
OPORTUNIDAD
AMENAZA I S

Tabla 4Andlisis de Proveedores aplicando la 5 Fuerzas de Porter

F3: AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

FACTORES DETERMINANTES DE LA AMENAZA DE SUSTITUTOS

DESEMPEN
VOLUNTAD DEL o

SUSITUTOS EN EL SERVICIO DE | USUARIO DE | PRECIO DEL [SUSTITUTO
LA ORGANIZACION DE EVENTOS | SUSTITUIR | SUSTITUTO | FACIL USO

POSIBLES SUSTITUTOS

Plataformas de eventos en

linea 4 4 4 4
Mayoristas de productos
para eventos 3 3 3 3

Senicios de planificacion
de eventos DIY (Hazlo tu

mismo) 4 4 3 3
SUMA 11 11 10 10
PROMEDIO 4 4 3 3
NIVEL IMPACTO FUERTE FUERTE MEDIO MEDIO
OPORTUNIDAD

Tabla 5Andlisis de Posibles Sustitutos aplicando la 5 Fuerzas de Porter
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FA:AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES

FACTORES DETERMINANTES DE LA PRESENCIA DE NUEVOS ENTRANTES

LEALTAD
POSIBLES COMPETIDORES ACCESO DEMARCA
PRECIO REQUISITOS | CANALES | ACCESO POR
ECONOMIAS DE| CAPITAL/ |DISTRIBUCI|TECNOLOG| PARTE
ESCALA INVERSION ON ICO USUARIO
Centros de eventos con 5
senvicios integrados 5 5 5 5 3
Agencias de marketing 4
experiencial 4 4 3 4 3
Freelancers y profesionales 3
independientes 4 4 3 4 3
SUMA 12 13 13 11 13 9
PROMEDIO 4 4 4 4 4 3
NIVEL IMPACTO
FUERTE FUERTE FUERTE FUERTE FUERTE FUERTE
OPORTUNIDAD
Tabla 6Andlisis de Posibles Competidores aplicando la 5 Fuerzas de Porter
F5: RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES
FACTORES DETERMINANTES DE LA INTENSIDAD DE LA RIVALIDAD
GRADO
DIFERNCIACI
INTENSIDAD ON DE IDENTIDAD
CATEGORIAS COMPETIDORES RIVALIDAD SERVICIOS | DE MARCA
CRISTAL EVENTOS 3 3 3
FACTORY EVENTS 4 4 4
MONICA Y CAYETANO 5 5 5
SUMA 12 12 12
PROMEDIO 4 4 4
NIVEL IMPACTO FUERTE FUERTE FUERTE
OPORTUNIDAD
AMENAZA

En un analisis de la competencia, concluimos lo siguiente con respecto a nuestros posibles

competidores:

Tabla 7Andlisis de Rivalidad entre Competidores aplicando la 5 Fuerzas de Porter

Centros de eventos con servicios integrados: Estos lugares ofrecen paquetes completos que

incluyen instalaciones, catering, decoracion y coordinacion.
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Agencias de marketing experiencial: Empresas que crean experiencias de marca y eventos
personalizados como parte de estrategias de marketing, enfocandose en la innovacion y la
interaccion directa con los consumidores.

Freelancers y profesionales independientes: Organizadores de eventos freelance que pueden

ofrecer servicios mas personalizados y flexibles, a menudo a un costo menor.

3.3 ldentificacion de Oportunidades

Mejorar la satisfaccién y reconocimiento de la marca: Al ofrecer un servicio de calidad a

compradores mas exigentes, no solo logramos satisfacerlos, sino que también aumentamos el
reconocimiento de la marcay la posibilidad de una integracién mas profunda con el cliente y el

mercado.

Mantener altos estandares de calidad: Mantener altos estandares de calidad, ofrecer precios
competitivos y cumplir consistentemente con los tiempos de entrega genera una ventaja
significativa al ganar la confianza del cliente. Esto también refuerza la diferenciacion y calidad de
nuestros productos y servicios.

Integrar estrategias especializadas: Implementar estrategias que resalten los beneficios de

contar con expertos en organizacion de eventos. Muchas empresas prefieren confiar en especialistas
para este tipo de proyectos debido a su conocimiento y eficiencia, haciendo que nuestros servicios
sean mas confiables que los sustitutos.

Demostrar la confiabilidad de los servicios presenciales: En un contexto donde algunas

modalidades no son 100% confiables, podemos demostrar los beneficios de contar con expertos y
las ventajas de realizar eventos presenciales, resaltando la seguridad y profesionalismo que

ofrecemos.
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Personalizacion y disefio Unico de eventos: Destacarnos a través de la personalizacion y el

disefio Unico para cada cliente. Establecer y definir claramente la identidad de marca desde el
principio es crucial, ya que una identidad sélida y bien definida puede ser un diferenciador

importante frente a nuestros competidores.

3.4 ldentificacién de Amenazas

Mejora del contenido estratégico y de marca: La necesidad de mejorar el contenido

estratégico y la presencia de marca se convierte en una amenaza, ya que la falta de contenido
relevante puede afectar la percepcion de la marca y su capacidad para atraer y retener clientes.

Demanda de eventos de alta calidad a precios accesibles: La busqueda de eventos de alta

calidad a precios asequibles por parte de los clientes puede verse afectada por aumentos en los
costos. Estos incrementos pueden impactar negativamente la demanda y la satisfaccion del cliente,
representando una amenaza para la empresa.

Competencia y sustitutos en el mercado: En un mercado altamente competitivo, la

disposicion del cliente para buscar sustitutos para sus eventos es mayor, adaptandose a su economia
y preferencias. Nuevas opciones como eventos en linea, mayoristas de productos para eventos y
servicios de planificacion de eventos DIY estan ganando aceptacion, lo que representa una

amenaza para la empresa a largo plazo.

Desintermediacién: Los clientes tienen la opcion de adquirir directamente los productos y
servicios necesarios para organizar sus eventos, lo que reduce la necesidad de contratar a un
organizador profesional. Esta desintermediacidn representa una amenaza, ya que puede disminuir la
demanda de servicios de organizacion de eventos.

Intensidad de la rivalidad en el mercado: La intensidad de la rivalidad en el mercado

representa una amenaza significativa, ya que la competencia es fuerte y ofrece servicios similares.
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Esta competencia puede dificultar la diferenciacion y la retencion de clientes, afectando la

rentabilidad y el crecimiento de la empresa.
3.5 Andlisis Interno de la Empresa/ CADENA DE VALOR

Se realizd un cuadro en el que se analizaron diferentes categorias, areas y subareas
relacionados a la empresa para comprender mejor y obtener un analisis interno de la misma. En la

imagen a continuacion, se muestran los temas analizados.

Categoria Area Sub Area

Gerencia General

Direccién | pianificacion

Desarrollo Corporativo

Gestidn de presupuestos

Contabilidad

Finanzas
Cobranzas

Facturacion

Control de costos

Contratacién de personal

Promocién

RRHH Capacitacion y desarrollo

Actividades
de Apoyo
(Staff)

Incentivos

Gestién del clima laboral

Mantenimiento de sistemas informaticos

Desarrollo de herramientas digitales para la gestion de eventos

Tecnologia

Implementacién de soluciones tecnoldgicas

Adquisicion de materiales

Compras

Negociacion con proveedores
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Gestién de inventario

Planificacién de eventos

Logistica
Interna Busqueda y seleccién de proveedores

Gestidn de recursos

Ejecucidn de los eventos

Operaciones
Coordinacion de personal

Manejo de equipos y tecnologia

Actividades
Primarias Logistica Coordinacién con proveedores externos
Externa
Transporte de materiales y equipos
Promocidn de servicios
Marketing

y Ventas Negociacién con clientes

Generacion de leads y cierre de contratos

Seguimiento con clientes

Servicio
Posventa

Recoleccion de retroalimentacion

Resolucidon de problemas posteriores al evento

Tabla 8 Cadena de Valor

3.6 ldentificacién Fortalezas

Entre las fortalezas identificadas en la empresa se destacan las siguientes:
1. Planificacion: La empresa tiene claro a donde va.

2. Gestidn de presupuestos: Se planifican y estructuran de manera eficiente los

recursos financieros necesarios para atender tanto los gastos operativos como las
inversiones estratégicas.

3. Sistema de facturacidn: Se cuenta con un sistema definido de facturacion.
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4. Promocion: Se incentiva a los mejores trabajadores con promociones en sus
respectivas areas.

5. Capacitacion y desarrollo: Se capacita a los empleados pagandoles cursos y

capacitaciones necesarias, los cuales les termina beneficiando a ellos y a la empresa.

6. Mantenimiento de sistemas informéticos: Se conocen a expertos que brindan

su asesoria en temas especificos.

7. Adgquisicion de materiales: Disponemos de muchos de los materiales

necesarios para los eventos, los cuales se reutilizan en eventos posteriores segun las
solicitudes especificas de cada cliente.

8. Negociacién con proveedores: Contamos con expertos en la materia que

tienen un profundo conocimiento del mercado y mantienen una excelente relacion con
nuestros proveedores, lo que nos permite obtener las mejores condiciones y precios.

9. Planificacion de eventos: Se desarrollan propuestas detalladas que visualizan

cdémo quedara el evento en su totalidad, considerando y planificando cada detalle

minuciosamente.

10.  Gestidn de recursos: Se cuenta con una amplia gama de recursos y se
analizan todos los elementos necesarios para satisfacer plenamente las expectativas del
cliente.

11.  Ejecucion de los eventos: Los eventos se realizan en el lugar y hora

establecidos, llegando con anticipacion para preparar todo, tomando en cuenta cualquier
altercado que pueda suceder y tratar de solucionarlo de manera réapida.

12.  Coordinacion de personal: Se anticipan las necesidades de personal,

coordinando su participacion con suficiente antelacion y considerando todos los aspectos,

incluida la vestimenta.
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13. Manejo de equipos y tecnologia: Se lleva un estricto control sobre los

equipos y la tecnologia requeridos.

14. Coordinacion con proveedores externos: Se establece una coordinacion

anticipada y efectiva con los proveedores externos para garantizar una colaboracion fluida.

15.  Transporte de materiales y equipos: Disponemos de transporte propio y los

materiales necesarios para asegurar el éxito de cada evento.

16.  Negociacidn con clientes: Contamos con expertos en negociacion para

resolver cualquier inconveniente con los clientes y ofrecer soluciones satisfactorias.

17.  Resolucidn de problemas posteriores al evento: Nos comprometemos a

mejorar nuestra comunicacion para resolver eficazmente cualquier problema que pueda

surgir después del evento.

3.7 ldentificacién Debilidades

Entre las debilidades identificadas en la empresa se destacan las siguientes:

1. Gerencia General: No existe una cultura organizacional definida.

2. Desarrollo Corporativo: Falta de estrategias para un mayor reconocimiento
de la marca

3. Expertos contables: La empresa no cuenta con un experto en el area contable

gue maneje estos temas.

4. Proceso de cobranzas: No existe un proceso definido de cobranzas.
5. Control de costos: No se realiza un correcto manejo del control de costos.
6. Contratacion de personal: No se tiene un proceso definido para el

reclutamiento y seleccion del personal.
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7. Plan de incentivos: El plan de incentivos no tiene formatos de seguimiento y
control.

8. Gestion del clima laboral: Se carece de un enfoque sélido y estructurado para

desarrollar y mantener un ambiente de trabajo favorable para todos los colaboradores.

9. Desarrollo de herramientas digitales para la gestion de eventos: No se

manejan correctamente herramientas digitales, lo cual nos coloca en desventaja en un
mercado cada vez mas competitivo, donde la tecnologia es fundamental para crear
experiencias memorables y eficientes.

10. Implementacidn de soluciones tecnoldgicas: La ausencia de estas soluciones

nos coloca en desventaja el mercado, donde la tecnologia juega un papel fundamental en la
creacion de experiencias memorables y eficientes para los participantes

11.  Gestidn de inventario: Hace falta llevar tener un inventario que se tienen ya

que se carece de una adecuada gestion de los materiales y productos almacenados en
bodega, no se cuenta con un control preciso sobre la cantidad de productos disponibles.

12. Busqueda v seleccion de proveedores: No se ha establecido una base de datos

solida que permita acceder rapidamente a proveedores confiables y agilizar el proceso. Se
reconoce la importancia de establecer una base de datos sélida que permita acceder
rapidamente a proveedores confiables y agilizar este proceso.

13.  Promocidn de servicios: Se reconoce la necesidad de mejorar el enfoque

digital en la promocidn de productos y servicios.

14.  Generacion de leads y cierre de contratos: No se tiene definido un plan para
Ilegar a leads; se necesita mejorar en la generacion y gestion de leads, asi como en el cierre

de contratos.
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15. Recoleccion de retroalimentacion: No se lleva a cabo un correcto

seguimiento con los clientes y su opinion luego del evento desarrollado. Es necesario llevar

a cabo una recoleccion de informacién adecuada para comprender mejor las opiniones y

necesidades de los clientes.

Andlisis de la Cadena De Valor

Fortalezas
Categoria Area Sub Area = =
Aplica Por Que Aplica Por Que
Gerencia General X__|No existe una cultura organizacional definida
Direccién |planificacion X |Tiene claroa donde va la empresa
Desarrollo Corporativo X__|Falta de estrategias para un mayor reconocimiento de la marca
Se planifica y estructura de manera eficiente los recursos financieros necesarios
Gestion de presupuestos X__|para atender tanto los gastos operativos como las i égi
Contabilidad X__|No existe un experto en el area contable que maneje estos temas.
Finanzas [ = o X__|No existe proceso definido de cobranzas
Facturacion X__|se cuenta con un sistema definido de facturacién
Control de costos X__|Nosse realiza un correcto manejo del control de costos
Contratacién de personal X__|Nosse tiene un proceso definido para el reclutamiento y seleccion del personal
Promocion X__|seincentiva a los mejores trbaj conuna 6n ensus areas
RRHH  |capacitacion y desarrollo X |Se pagancursosy i ias alos
Incentivos X__|El plan de incentivos no tiene los formatos de seguimiento y control
Se carece de un enfoque solidoy para 'y mantener un
de Apoyo Gestion del clima laboral X |ambiente de trabajo favorable para todos los colaboradores
(Staff)
Mantenimiento de sistemas informaticos X__|se conocen a expertos que brindan su ayuda en este tema
Desarrollo de herramientas digitales para la gestion de eventos X__|Nose manejan herramientas digitales
Tecnologia La ausencia de estas soluci nos coloca en jaenun do cad
vezmés competitivo, donde la tecnologia juega un papel fundamental en la
Implementacién de soluciones tecnologicas X |creacién de experiencias memorables y eficientes para los participantes
Disponemos de muchos de los materiales necesarios para los eventos. Se
reutilizan en eventos posteriores, realizand bios segin las
Adquisicion de materiales X__|especificas de cada cliente
Contamos con expertos en la materia que tienen un profundo conocimiento del
Compras mercado y mantienen una excelente relacion con nuestros proveedores, , lo que
Negociacién con proveedores X__|nos permite obtener las mejores condiciones y precios.
Se carece de una adecuada gestion de los materiales y productos almacenados
en bodega, no se cuenta con un control preciso sobre la cantidad de productos
Gestién de inventario X__|disponibles.
Se desarrolla propuestas detalladas que visualizan como quedara el evento en su
Planificacion de eventos X__|totalidad. Cada detalle se considera y se planifica minuciosamente
Se reconoce la importancia de establecer una base de datos solida que permita
Busqueda y seleccion de proveedores X |acceder rapidamente a proveedores confiables y agilizar este proceso.
Se cuenta con una amplia gama de recursos y nos esforzamos por encontrary
analizar cada elemento necesario para satisfacer plenamente las expectativas del
Gestion de recursos X__|cliente
Ejecucién de los eventos X__|se realizan en el lugary hora establecidos
Se anticipa las necesidades de personal para cada evento, coordinando su
i participacion con suficiente antelacién. Ademas de coordinar todos los aspectos,
Coordinacion de personal x__|incluida la vestimenta
Manejo de equipos y tecnologia X__|se lleva estricto control sobre los equipos yla tecnologia requeridos
- lece una coordinacion ani f nlos proveedores extern
Actividades ] Se establece una coordinacion anticipada y efectiva con los proveedores externos
. ;. Logistica [Coordinacién con proveedores externos X |para garantizar una colaboracién fluida. X |No existe un control de calidad de entregas perfectas.
Externa Se disponemos de transporte propio y los materiales necesarios para asegurar el
Transporte de materiales y equipos X__|éxitode cada evento.
Se reconoce la necesidad de mejorar el enfoque digital en la promocion de
Promocion de servicios X |productos y servicios.
Marketing Contamos con expertos en negociacién para resolver cualquier inconveniente con
y Ventas [Negociacion con clientes X__|los clientes y ofrecer soluciones satisfactorias
No se tiene definido plan para llegar a leads se necsita mejorar en la generacion
Generacion de leads y cierre de contratos X |vgestion de leads, asi como en el cierre de contratos
0'se leva a cabo un correcto seguimiento con 10s clientes y su opinion Iuego
i N [Nosen b Y imiento con 1os clients ion
Seguimiento con clientes x |del evento desarroliado
Servicio K N , Se necesita llevar a cabo una recoleccion de informacion adecuada para
Posventa | --0'°¢cion de retroalimentacion X |comprender mejorlas opiniones y necesidades de los clientes.
NoS comprometemos a mejorar nuestra comunicacion para resolver eficazmente
Resolucion de problemas posteriores al evento X |cualquier problema posterior al evento que pueda surgir

llustracion 13 Andlisis de lacadena de valor
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3.8

Matriz FODA INICIAL

Como se presenta en el siguiente cuadro, se han analizado tanto las fuerzas y oportunidades

como las debilidades y amenazas de la empresa. A partir de este analisis, se han identificado

diversas estrategias que buscan potenciar sus fortalezas y aprovechar las oportunidades del

mercado, asi como también abordar las debilidades internas y mitigar las amenazas externas. En

consecuencia, se proponen las siguientes estrategias para el beneficio de la empresa.

ESTRATEGIAS GENERALES

FUERZAS-F

DEBILIDADES-D

Planificacién Estratégica: La
empresa tiene una vision clara
de sus objetivos y metas a
largo plazo, lo que permite
una direccion bien definida 'y
una ejecucién coherente de
las estrategias empresariales.

Falta de Cultura Organizacional
Definida: La ausencia de una
cultura organizacional clara puede
afectar la cohesion y el sentido de
pertenencia de los empleados, lo
gue a su vez impacta
negativamente en la motivaciény
el rendimiento.

Eficiencia en la Gestion de
Presupuestos: La capacidad de
planificar y estructurar
eficientemente los recursos
financieros asegura que los
gastos operativos y las
inversiones estratégicas se
manejen adecuadamente,
garantizando la estabilidad y
crecimiento financiero de la
empresa.

Insuficiente Reconocimiento de
Marca: La falta de estrategias
efectivas para aumentar el
reconocimiento de la marca limita
la capacidad de la empresa para
destacarse en un mercado
competitivo, lo que puede resultar
en una menor captacién de
clientes y oportunidades de
negocio.

Negociacidon con Proveedores:
Contar con expertos en
negociacién que tienen un
profundo conocimiento del
mercado y mantienen
excelentes relaciones con los
proveedores permite obtener
las mejores condiciones y
precios, lo que optimiza los
costos y la calidad de los

Ausencia de Experto Contable: No
contar con un experto en
contabilidad impide un manejo
adecuado y profesional de las
finanzas, lo que puede llevar a
errores contables, problemas de
cumplimiento fiscal y una gestién
financiera ineficiente.
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materiales y servicios
adquiridos.

Ejecucion Precisa de Eventos:
La empresa garantiza que los
eventos se realicen en el lugar
y hora establecidos, llegando
con anticipacién para
preparar todo y manejando
cualquier eventualidad de
manera rapida y eficaz, lo que
asegura la satisfaccion del
cliente y el éxito de cada
evento.

Debilidades en la Gestidn de
Inventario: La falta de una gestidn
adecuada del inventario impide un
control preciso de los materiales y
productos disponibles, lo que
puede resultar en pérdidas,
desabastecimientos o exceso de
inventario.

OPORTUNIDADES-O

ESTRATEGIAS- FO

ESTRATEGIAS- DO

Mejorar la satisfaccion y
reconocimiento de la marca

Utilizar la sélida planificacion
estratégica para desarrollar e
implementar una campafia de
marketing integral que mejore
la satisfacciony el
reconocimiento de la marca.
Esto incluye la creacion de
contenido de valor, presencia
en redes sociales, y
testimonios de clientes
satisfechos para fortalecer la
imagen de la empresa.

Implementar programas de
desarrollo organizacional que
definan y promuevan una cultura
empresarial sélida y coherente.
Esto incluye talleres de valores
corporativos, actividades de
integracién y programas de
reconocimiento para mejorar la
cohesion del equipo y, a su vez,
mejorar la satisfaccion y
reconocimiento de la marca.

Mantener altos estandares de
calidad

Aprovechar la eficiencia en la
ejecucion precisa de eventos
para establecer un programa
de calidad total. Implementar
estandares estrictos y
procesos de auditoria interna
para asegurar que cada
evento cumpla con los mas
altos estdndares de calidad y
asi diferenciarse en el
mercado

Disefiar e implementar una
estrategia de marketing enfocada
en fortalecer el reconocimiento de
la marca. Utilizar campafias en
redes sociales, relaciones publicas,
y publicidad digital para aumentar
la visibilidad de la empresa 'y
mejorar su posicionamiento en el
mercado.

Integrar estrategias
especializadas

Utilizar la habilidad de
negociar con proveedores
para establecer alianzas
estratégicas que aseguren la
calidad de los materiales y
servicios adquiridos. Esto
permitira mantener altos

Contratar un experto en
contabilidad para gestionar
adecuadamente las finanzas de la
empresa. Este profesional puede
ayudar a integrar estrategias
especializadas para la optimizacion
fiscal y financiera, asegurando un
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estdndares de calidad y
mejorar la confiabilidad de los
servicios prestados.

manejo eficiente de los recursos
econdémicos.

Demostrar la confiabilidad de los
servicios presenciales

Emplear la eficiencia en la
gestidn de presupuestos para
integrar estrategias
especializadas que puedan
mejorar la oferta de servicios.
Invertir en tecnologias
innovadoras y capacitacién
especializada para el personal,
mejorando asi la
competitividad y calidad del
servicio.

Desarrollar e implementar un
sistema de gestion de inventario
gue permita un control preciso y
en tiempo real de los materiales y
productos. Utilizar tecnologias
avanzadas para asegurar que los
inventarios se mantengan en
niveles éptimos, evitando pérdidas
y garantizando altos estandares de
calidad en los servicios.

Personalizacién y disefio Unico de
eventos

Usar la capacidad de ejecutar
eventos de manera precisa
para ofrecer propuestas
personalizadas y disefios
Unicos para cada cliente.
Involucrar al cliente en el
proceso creativo para
asegurar que sus expectativas
sean superadas, destacando la
personalizacién como un valor
anadido.

Implementar programas de
formacion y capacitacion que
refuercen la cultura organizacional
y mejoren la calidad del servicio.
Estos programas deben incluir
entrenamientos en atencién al
cliente, manejo de eventos y
cumplimiento de estandares de
calidad.

AMENAZAS-A

ESTRATEGIAS -FA

ESTRATEGIAS- DA

Mejora del contenido estratégico
y de marca

Utilizar la planificacion
estratégica para desarrollar
campafias de marketing que
mejoren el contenido
estratégico y el reconocimiento
de la marca. Esto puede incluir
storytelling, marketing de
contenidos y la creacién de una
identidad de marca sdlida que
resuene con el publico
objetivo.

Implementar programas de
desarrollo organizacional que
definan y promuevan una cultura
empresarial sélida y coherente.
Esto ayudara a mejorar la
cohesidn y el sentido de
pertenencia de los empleados,
aumentando la motivaciény el
rendimiento, lo cual es crucial
para enfrentar la intensidad de la
rivalidad en el mercado.

Demanda de eventos de alta
calidad a precios accesibles

Aprovechar la eficiencia en la
gestidn de presupuestos para
ofrecer eventos de alta calidad
a precios accesibles.
Implementar procesos de
control de costos y eficiencia
operativa para mantener la

Contratar un experto en
contabilidad para gestionar
adecuadamente las finanzas de la
empresa. Este profesional puede
ayudar a optimizar los costos y
garantizar un manejo financiero
eficiente, lo cual es vital para
ofrecer eventos de alta calidad a
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rentabilidad sin sacrificar la
calidad del servicio.

precios accesibles y mantener la
competitividad en el mercado.

Competencia y sustitutos en el
mercado

Utilizar la capacidad de
negociacidén con proveedores
para formar alianzas
estratégicas que mejoren la
oferta de servicios y productos.
Estas alianzas pueden
proporcionar ventajas
competitivas, como precios
preferenciales y acceso a
materiales exclusivos,
diferenciando la empresa de la
competencia y sustitutos.

Disefiar e implementar una
estrategia de marketing enfocada
en fortalecer el reconocimiento
de la marca y mejorar el
contenido estratégico. Utilizar
campanias en redes sociales,
relaciones publicas y publicidad
digital para aumentar la visibilidad
de la empresa y destacar en un
mercado competitivo.

Desintermediacion

Aprovechar la ejecucion precisa
de eventos para diversificar los
servicios ofrecidos,
incorporando opciones que
minimicen el riesgo de
desintermediacién. Por
ejemplo, ofrecer paquetes
completos que incluyan
planificacidn, ejecuciény
seguimiento post-evento,
asegurando un valor afiadido
para los clientes.

Desarrollar e implementar un
sistema de gestion de inventario
gue permita un control preciso y
en tiempo real de los materiales y
productos. Utilizar tecnologias
avanzadas para asegurar que los
inventarios se mantengan en
niveles éptimos, evitando
pérdidas y asegurando la
disponibilidad de productos para
enfrentar la competenciay
sustitutos en el mercado.

Intensidad de la rivalidad en el
mercado

Usar la visién claray la
planificacidon estratégica para
fomentar una cultura de
innovacién continua dentro de
la empresa. Invertir en
investigacion y desarrollo para
mantenerse al tanto de las
tendencias del mercado y
adelantarse a la competencia,
ofreciendo soluciones
innovadoras y creativas.

Implementar procesos y
herramientas tecnoldgicas que
mejoren la eficiencia operativa,
reduciendo costos y optimizando
el uso de recursos. Esto ayudard a
mitigar el riesgo de
desintermediacién al ofrecer un
valor afadido y un servicio mas
eficiente y competitivo.

Tabla 9 Matriz Foda Inicial de Innovo

CAPITULO IV: PROCESO ESTRATEGICO COMERCIAL

4. 1 Marketing Mix 4Ps

En este capitulo vamos a analizar las 4Ps del Marketing Mix de Innovo.

Carrera Marketing Digital y Ventas

45



UNIVERSITARIO
é‘tu RUMINAHUI

Producto: Se centra en los bienes o servicios ofrecidos, incluyendo disefio, caracteristicas,

calidad, marca y niveles de servicio.

Precio: Es el valor monetario que los clientes pagan por adquirir el producto o servicio, y

abarca estrategias de fijacion de precios, descuentos, términos de pago y politicas de precios.

Plaza: Refiere a los canales de distribucion y como el producto o servicio llega al mercado
objetivo, incluyendo decisiones sobre distribucion fisica, logistica, cobertura de mercado y puntos

de venta.

Promocion: Involucra actividades para comunicar las caracteristicas y beneficios del
producto o servicio al mercado, como publicidad, promociones de ventas, relaciones publicas,

marketing digital, eventos y mas.

4.2 MARCA/PRODUCTO
Estudio de Marca
Innovo se fundd en 2009 con una inversion inicial de $195, impulsada por la determinacion
de su fundador de crear algo innovador en la organizacion de eventos. A pesar de contar con recursos
limitados, la empresa comenzé con el objetivo de introducir en el pais productos novedosos del

extranjero para el desarrollo de eventos.

e 2009 al 2020: Antes de la pandemia, Innovo se destacaba por traer productos innovadores
realizados en eventos internacionales para sus clientes nacionales, posicionandose entre los
pioneros en la industria de eventos en realizar esta actividad.

e 2020: Laempresa cerrd temporalmente debido a la pandemia de COVID-19, que imposibilito

la organizacion de eventos.
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e 2022: Reabrio sus puertas tras el levantamiento de las restricciones, comenzando una lenta
recuperacion.

e 2023-2024: Innovo se reinventdé gradualmente, adaptandose a nuevas tendencias y
plataformas digitales para seguir ofreciendo servicios de alta calidad a sus clientes, aunque
actualmente ya no cuentan con la propuesta de valor que ofrecian en sus inicios de traer
productos internacionales.

e Logotipo: El nombre "Innovo" proviene del portugués "novo", que significa "nuevo",
simbolizando la innovacion y la constante busqueda de nuevas ideas. El logotipo desde su

creacion entre el 2009 y 2020 la marca agreg6 a su logotipo la palabra corp de corporacion.

D
NOVO

llustracion 14 Palabra CORP. De Corporacion agregado al Logotipo de Innovo

CORP.
CORP.

e El isotipo de Innovo presenta un disefio de degradado dinamico de colores, que afiade una
dimensidn estética y una funcion comunicativa esencial y el eslogan "Eventos y Proyectos"
refleja la esencia de la marca, destacando su versatilidad y competencia en la organizacién
de eventos y creacién de proyectos innovadores, con un fuerte enfoque en la calidad y la
satisfaccion del cliente.

e Colores Institucionales: Los cuales se han mantenido desde su creacién en sus inicios
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- Azul (#415364): Calma y profesionalidad. Verde Amarillento (#C2D500): Energia y

optimismo. Gris Claro (#A7A8A9): Equilibrio y sobriedad. Gris Oscuro (#626C71):

Seriedad.

4.2.2 Reconocimiento de marca

e Trayectoria en el Mercado:

A lo largo de los afios, la marca ha consolidado su presencia en el mercado de eventos en
Ecuador. Su capacidad para ofrecer servicios innovadores y de alta calidad en todo el pais, junto
con un equipo de profesionales capacitados, ha sido fundamental para su reconocimiento y éxito.

o Calidad y Satisfaccién del Cliente:

El eslogan "Eventos y Proyectos” destaca la versatilidad y competencia de Innovo en la
organizacion de eventos y la creacidn de proyectos innovadores. La marca se enfoca fuertemente en
la calidad de sus servicios y en la satisfaccion del cliente, lo que ha contribuido significativamente
a su reputacion positiva.

e Resiliencia y Adaptabilidad:

A pesar de los desafios significativos, como la pandemia de COVID-19 en 2020 que llevd
al cierre temporal de la empresa, Innovo demostrd una notable capacidad de adaptacion. Reabri6 en
2022 y continu6 reinventandose en 2023 y 2024, aunque lamentablemente perdi6 reconocimiento

en el mercado y hace falta posicionarla mejor en la mente de los clientes.

4.2.3 Personalidad de marca

Innovo encaja bien tanto en el arquetipo del Explorador como en el del Creador debido a su
compromiso con la innovacion, su capacidad para adaptarse y reinventarse, y su enfoque en la

creatividad y la calidad en la organizacion de eventos.
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Arquetipo del Explorador: El Explorador es un arquetipo que busca la innovacion, la
aventura y descubrir cosas nuevas. Tiene un gran deseo de descubrir el mundo, sus novedades, y
dejar ir el aburrimiento de la vida cotidiana. (Ramos, 2020)

Arquetipo del Creador: El arquetipo del Creador se centra en la creatividad, la innovacion
y la construccidn de algo novedoso y significativo. Es una figura repleta de creatividad que no se
satisface hasta descubrir nuevos proyectos fascinantes. Posee habilidades artisticas y busca dejar un
legado en el mundo. Valora compartir conocimientos y aprecia todas las ideas sin prejuicios,
destacandose por su singularidad.

Estas caracteristicas resaltan la esencia de la marca como una que busca constantemente
nuevas ideas y formas de expresarse, mientras crea experiencias Unicas y memorables para sus

clientes.
4.2.4 Categoria de productos

Visualizamos una estructura mas fluida y clara para enumerar las categorias de productos
gue maneja la marca. Gran parte de los productos que maneja Innovo se encuentran en las
siguientes categorias:

o Salas Lounge
e Backings

e Photobooths

o Sillas
e Mesas
o Barrasy Esferas

4.2.5 Mezcla de productos
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SALAS BACKINGS PHOTOBOOTHS SILLAS MESAS BARRAS Y
LOUNGE ESFERAS
4 puestos Backing de 2x2 | Phothoboth revista Sillas cocteleras | Mesas Barras de
blancas acrilicas | coctelera de madera
vidrio
5 puestos Backing de 2x3 | Columpio de globos. | Sillas cocteleras | Mesas Barras
blancas redondas | brandeadas brandeadas
stand
6 puestos Backing de 3x3 | Stan de fotos Sillas cocteleras | Mesa redonda | Barras
blancas cuero blanca con cocteleras
espejo
8 puestos Stan de fotos globos | Tiffany blanca Mesa frailera | Barras con
con vestido y de madera follaje
lazo
10 puestos Tiffany dorada Mesa redonda | Esferas
con vestido y color blanco brandeadas de
lazo 30
Salas Led Tiffany plateada | Mesa de Esferas
con vestido y cristal con brandeadas de
lazo licra 35

Silla dorada

Silla acrilica con

Mesa redonda
de madera con
cristal

Mesa frailera

Esferas
brandeadas de
40Y 50
Esferas
brandeadas de

brandeados de

cojin blanco color negra
90
Siila medallon Mesa Cubos
rectangular
blanca 90
Tabla 10 Productos de cada categoria de Innovo
4.2.6 Matriz de Ansoff
PRODUCTOS
ACTUALES NUEVOS
PENETRACION EN EL DESARROLLO DE PRODUCTOS
MERCADO -Desarrollar servicios completos

ACTUALES

Personalizacidn de Telas y Texturas:
Ofrecer opciones de telas y texturas
personalizadas para sofas, sillas y

para la organizacidn de eventos
virtuales y mixtos, abarcando
desde la planificacidn hasta la
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mesas.
Personalizacién de Colores y Disefos:
Permitir a los clientes elegir colores y
disefos especificos que se alineen con
la tematica de su evento.
Personalizacién de Elementos
Decorativos: Ofrecer la posibilidad de
personalizar cojines, almohadas y
otros accesorios decorativos con
logotipos, iniciales o mensajes
personalizados.

ejecucién y seguimiento.
-Incluir herramientas para la
transmisidn en vivo, gestion de
registros, y analisis de datos
para optimizar el rendimiento y
la participacidn.

NUEVOS

DESARROLLO DE MERCADOS
Consultoria_ en Eventos: Ofrecer
servicios de consultoria
especializados para eventos
corporativos y sociales,
proporcionando asesoramiento
estratégico y creativo desde la
planificacién hasta la ejecucion.
Paguetes Personalizados de
Eventos: Crear paquetes
personalizados que incluyan
servicios adicionales como
catering tematico, decoracidn
exclusiva y entretenimiento
innovador.

DIVERSIFICACION
Experiencias Inmersivas en
Eventos: Crear ambientes

tematicos utilizando realidad
aumentada (AR) y realidad
virtual (VR).
-Innovaciones en Sefialética
Digital: Incorporar totems y
backings con tecnologia digital
interactiva.

Tabla 11 Matriz Ansoff

4.2.7 Matriz de Ciclo de Vida

En el primer cuadro, se muestra la reduccion a un porcentaje, ilustrando cémo la marca pasé
por las etapas de introduccion, crecimiento y madurez. Se indica que el emprendimiento comenzé
con un valor inicial del 195%, llegando a facturar hasta un millon de dolares en categorias como
Backings, Phothoboths y Mobiliario entre los que se encuentran sillas y mesas. Se desconoce si
existieron mas categorias durante esos afios, asi como los valores econdmicos especificos

manejados en ese periodo.

2009 2019
$195,00 | $1.000.000,00

% CRECIMIENTO | CICLO DE VIDA
512720,51% | CRECIMIENTO/MADUREZ

| TOTAL INNOVO
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Categoria de

Backings CRECIMIENTO
Categoria de
Phothoboths CRECIMIENTO

Categoria de

mesas)

Mobiliario (Sillas y

CRECIMIENTO/
MADUREZ

En el segundo cuadro, la empresa atraveso la etapa de declinacion. Debido a la pandemia

del covid 19, se experiment6 una disminucion en la productividad, los servicios y la publicidad.

Tabla 12 Matriz de Ciclo de Vida

2020

2021

% CRECIMIENTO

CICLO DE VIDA

TOTAL INNOVO

$0,00

$0,00

0,00%

DECLIVE

En la siguiente imagen, representamos como la marca vuelve a surgir desde su punto inicial

en 2009 en la etapa de Introduccidn. En 2022, la marca comenz6 una nueva fase de introduccion y,

debido a eventos recientes, actualmente se encuentra en la etapa de Crecimiento.

Introduccién

Crecimiento

llustracion 15 Imagen representativa de etapa de Introduccion y crecimiento de la marca

Estrategias

1.

Mejora del Producto o Servicio

Innovacién Continua: Introducir mejoras y caracteristicas

adicionales que aumenten el valor percibido por los clientes.
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o Diversificacion de la Oferta: Afiadir nuevos servicios
complementarios que atraigan a una base de clientes mas amplia.
2. Expansion del Mercado

o Segmentacion de Clientes: Identificar y dirigirse a nuevos
segmentos de mercado que puedan beneficiarse de tus productos o servicios.
3. Marketing y Promocion

o Campafas Publicitarias Intensivas: Aumentar la inversion en
publicidad para aumentar la visibilidad de la marca.

o Promociones y Descuentos: Ofrecer promociones temporales para
atraer a nuevos clientes y fidelizar a los actuales.
4. Alianzas y Colaboraciones

o Colaboraciones Estratégicas: Asociarse con otras marcas 0
empresas para co-crear valor y ampliar el alcance.

o Eventos y Patrocinios: Participar y patrocinar eventos relevantes
para aumentar la visibilidad y credibilidad de la marca.
5. Optimizacién de Canales de Distribucion

o Ampliacion de Canales de Venta: Utilizar nuevos canales de
distribucién, como plataformas de e-commerce y tiendas fisicas en nuevas

ubicaciones.
Objetivos
Etapa de Introduccién:

. Incremento de la visibilidad y reconocimiento de marca.

Carrera Marketing Digital y Ventas 53



UNIVERSITARIO
é‘tu RUMINAHUI

. Generacién de demanda inicial.
. Desarrollo de relaciones con clientes y socios.
. Establecimiento de canales de distribucion.

Etapa de Crecimiento:

. Incremento de las ventas.

. Expansién geogréfica.

. Aumento de la participacion de mercado.
. Mejora de la satisfaccion del cliente.

. Diversificacion de productos o servicios.

4.2.8 Matriz BCG

En el siguiente cuadro representamos la matriz BCG de los productos considerados que

maneja la marca Innovo: sus productos estrella, interrogantes, vaca lechera y perros muertos.

. Estrella: Alto crecimiento del mercado y alta cuota relativa. Producto lider.

. Vaca Lechera: Mercados de lento crecimiento con gran participacion de
mercado. Exito ya establecido que requiere baja inversion para mantenerse.

. Interrogantes: Débil participacion de mercado en un mercado en
crecimiento. Exigen importantes inversiones para mantener la participacion. Se debe decidir
si invertir para convertirlo en Estrella o descontinuar el producto.

. Perros: Productos en mercados en decadencia con baja participacién de
mercado. Mantener vivo el producto generalmente representa una sangria financiera. Se esta

planteando el objetivo estratégico de descontinuar o mantenerlo modestamente. (Santillan)
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Este enfoque estratégico ayuda a evaluar y tomar decisiones informadas sobre la cartera de
productos de Innovo, considerando tanto el crecimiento del mercado como la participacion relativa

de cada producto.

PRODUCTO ESTRELLA INTERROGANTES

e Juegos Corporativos y stands
tematicos, (si estan en un
mercado de alto crecimiento,
pero tienen baja participaciéon
de mercado).

e Esferas brandeadas.

PERROS MUERTOS

Phothobox y Photoshoots
Cajas brandeadas

VACA LECHERA

e Material Impreso y Disefio Gréfico
e Barras

e Sillas plasticas
e Bar stilo vintaje (viejo oeste)

Tabla 13 Matriz BCG de Innovo

4.3 PRECIO

En la tabla siguiente, se presentan los precios agrupados de los productos por categorias. Se
realiza un calculo general de los precios en cada categoria, incluyendo el promedio de los articulos
mas cotizados. Cabe destacar que algunos tienen un margen que varia entre un minimo del 30% y

un maximo del 70%.

DESCRIPCION ‘ COSTO MARGEN PVP

SALAS LOUNGE 420 30% $546
SALAS LED 520 30% $676
BACKINGS 590 50% $885
PHOTHOBOTS 1,280 70% $2,176
SILLAS 130 30% $169
MESAS 400 30% $520
BARRAS BRANDEADAS 510 50% $765
ESFERAS BRANDEADAS 260 30% $338
EXTRAS 370 30% $481
TRANSPORTE 10 50% $15

Tabla 14 Precio de los productos mds cotizados de la marca
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No se incluyeron los precios de todos los productos debido a motivos de confidencialidad
de la empresa. Ademas, los productos personalizados no fueron detallados, ya que su precio puede

variar significativamente segun diversos aspectos, como el bandeo, tamafios, disefios y mucho mas.

4.3.1 Célculo del Margen del portafolio del emprendimiento por categoria

Los valores en los siguientes cuadros se calcularon aproximadamente sumando los

productos de cada categoria, realizando un calculo estimado de los mismos.

P.V.P.
$ 546
CATEGORIA DE SALAS LOUNGE CALCULO
COSTO VARIABLE MARGEN 23,08%
PONDERACION Margen % — (fi)
420,00| 30,00%
P.V.P.
$ 2.176
PHOTHOBOTS CALCULO
COSTO VARIABLE MARGEN 41,18%
PONDERACION Margen % = ( pec-)
1280,00] 70,00%
P.V.P.
$ 676
CATEGORIA DE SALAS LED CALCULO
COSTO VARIABLE MARGEN 23,08%
PONDERACION Margen % — (75
520,00 30,00%
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P.V.P.
$ 885
CATEGORIA DE BACKINGS CALCULO
COSTO VARIABLE MARGEN 33,33%
PONDERACION Margen % — [f;f)
590,00| 50,00%
P.V.P.
$ 169
CATEGORIA DE SILLAS CALCULO
COSTO VARIABLE MARGEN 23,08%
PONDERACION Margen % = (55, )
130,00| 30,00%
P.V.P.
$ 520
CATEGORIA DE MESAS CALCULO
COSTO VARIABLE MARGEN 23,08%
PONDERACION Margen % — (7=
400,00 30,00% e
P.V.P.
$ 1.103
BARRAS Y ESFERAS BRANDEADAS CALCULO
COSTO VARIABLE MARGEN 30,19%
PONDERACION Margen % = (7<)
770,00| 80,00%
P.V.P.
$ 496
EXTRAS Y TRANSPORTE CALCULO
COSTO VARIABLE MARGEN 23,39%
PONDERACION Margen % — (£=5)
380,00| 80,00%

Tabla 15 Cdlculo del Margen del portafolio del emprendimiento por categoria
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En cada tabla, los célculos se realizaron utilizando la formula de precio menos costo

dividido por precio. Se establecié un rango de variacion de mil a dos mil ddlares en el costo, lo cual

afecta el margen.

4.3.2 Estrategia de fijacion de precios por cada producto o servicio

CATEGORIA DE SALAS LOUNGE ESTRATEGIAS

(4,5, 6, 8, 10 Puestos)

Las salas lounge ofrecen comodidad y
estilo, por lo que los precios deben
reflejar la calidad de los materiales y el
disefio exclusivo.

CATEGORIA DE SALAS LED
Resaltar los beneficios de la

iluminacién LED para justificar el
precio.

CATEGORIA DE BACKINGS

(2x2, 2x3, 3x3)

-Estrategia Basada en el Valor: Establecer
precios en funcion del valor percibido por el
cliente.

-Precios por Tamario: Ofrecer un precio
base para las salas de 4 puestos y agregar un
porcentaje adicional por cada puesto
adicional (por ejemplo, un 10% mas por
cada puesto adicional).

-Descuentos por Paquete: Ofrecer
descuentos cuando los clientes alquilen
varias salas lounge o combinen con otros
productos de la misma categoria.

e Estrategia Premium: Debido al uso de
tecnologia LED, fijar precios mas altos que
las salas lounge tradicionales.

e Tarifas Escalonadas: Similar a las salas
lounge, utilizar una tarifa base que se
incremente por cada puesto adicional, con
una proporcion mas alta debido a la
tecnologia LED.

e Ofertas por Temporada: Implementar
descuentos en temporadas bajas para
aumentar la demanda, manteniendo precios
mas altos en temporadas altas.

e Personalizacién: Cobrar tarifas
adicionales por backings personalizados,
como la inclusién de logos o gréficos
especificos.

o Ofertas de Combo: Ofrecer descuentos si
se alquilan junto con otros elementos de
decoracion o mobiliario.

CATEGORIA DE SILLAS Y
MESAS

(Tiffany, cocteleras, y mucho mas.)

e Estrategia de Renta por VVolumen:
Establecer un precio unitario competitivo,
pero ofrecer descuentos por volumen para
grandes cantidades.
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¢ VVariedad de Precios: Fijar precios
diferentes para cada tipo de sillay mesa,
basados en materiales, disefio, y demanda.
Las sillas Tiffany pueden tener un precio
mas alto debido a su popularidad.
e Paquetes Personalizados: Ofrecer
paquetes que incluyan un conjunto de sillas
y mesas a un precio reducido en
comparacion con alquilarlas por separado.
BARRAS Y ESFERAS « Precios Basados en Tamafo y
BRANDEADAS Personalizacion: Fijar precios segun el
tamario de la barra o esfera, y agregar un
costo adicional por la personalizacién con
branding.
o Estrategia de Valor Afladido: Destacar
la exclusividad y la personalizacion como
un valor afadido para justificar un precio
premium.
o Ofertas de Branding: Ofrecer un
descuento por volumen si el cliente solicita
multiples barras o esferas brandeadas.

EXTRAS Y TRANSPORTE e Tarifa Base + Distancia: Establecer una
tarifa base para el transporte, mas un costo
adicional basado en la distancia del evento.
e Cobro por Tiempo: Aplicar tarifas
adicionales si el transporte se requiere fuera
del horario estandar o si se necesita un
montaje/desmontaje especial.

e Descuentos para Repetidos: Ofrecer
tarifas de transporte reducidas para clientes
recurrentes o para eventos maltiples
contratados en un solo paquete.

PHOTHOBOTS e Estrategia de Experiencia: Cobrar
(Phothoboth revista, columpio de precios premium por photobooths debido a
globos, stan de fotos, stan de fotos la experiencia interactiva que ofrecen, con
globos) opciones para personalizacion de fotos.

¢ Precios por Hora: Ofrecer tarifas por
hora, con descuentos por la renta de varias
horas o por la inclusion de servicios
adicionales como impresion instantanea o
props personalizados.

e Paquetes Tematicos: Crear paquetes con
diferentes tematicas, que incluyan
decoracion, props y otros extras para
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eventos especificos, con precios adaptados
segun la complejidad del paquete.

Tabla 16 Estrategia de fijacion de precios por cada producto o servicio

4.3.3 Punto de Equilibrio de cada producto o servicio
Utilizando las formulas mostradas en las imagenes, se calculd el punto de equilibrio para

cada producto de las diferentes categorias.

Costo promedio unitario = Costo vanable + _Costos fijos
e

Unidades

Pracia -

Exuilibric J

llustracion 16 Férmula Precio Equilibrio

Calculo del Punto de
Equilibrio
Punto de equilibrio mensual (o numero

minimo de unidades que debe vender
mensualmente para cubrir costos):

Precio Eq = Costo Variable + Costo Fijo
Ventas

Ventas Costo Fijo
Precio — Costo Unitario

llustracion 17 Férmula para calcular el punto de equilibrio

Tomando en cuenta las formulas de costos fijos, costos variables por unidad (CV), y precio
de venta por unidad (P), se determina que, para alcanzar el equilibrio financiero, es necesario
vender un total de $6,557 en servicios. Ademas, se concluye que el costo unitario promedio para

estos productos es de $5,047.38, lo que cubre tanto los costos fijos como los variables.
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PRODUCTOS

COSTOS FJOS VALOR TOTAL COSTOS VARIABLES VALOR TOTAL
SALAS LOUNGE S 420,00 $546 EXTRAS 370 $481
SALAS LED S 520,00 $676 TRANSPORTE 10 $15
BACKINGS S 590,00 $885
PHOTHOBOTS $ 1.280,00 $2,18
SILLAS S 130,00 $169
MESAS S 400,00 $520
BARRAS BRANDEADAS S 510,00 $765
ESFERAS BRANDEADAS S 260,00 $338

TOTAL 3901,18 496,00

TOTAL 4397,18
Tabla 17 Costo Promedio Unitario

VENTAS= ? I:ISE DEBEN VENDER AL MENOS 6 SERVICIOS MENCIONADOS EN LOS COSTOS FIJOS PARA ESTAR EN EQUILIBRIO
COSTO FIIO 3901,18 390118
PRECIO PONDERADO 5000
COSTO UNITARIO VARIABLE 4397,18 28456,5719

32357,7519
COMPROBACION= [_32358]sE DEBEN VENDER 6557 DOLARES

1078,59173 DOLARES
Costo promedio unitario = Costo variable + _Costos fijos
v Unidades
COSTO UNITARIO= ? 5047,37667
COSTO UNITARIO VARIABLE 4397,18
COSTO FIIO 3901,18 650,196667
HUNIDADES 6
VENTAS= ? [ &|sE DEBEN VENDER AL MENOS 6 SERVICIOS MENCIONADOS EN LOS COSTOS FLIOS PARA ESTAR EN EQUILIBRIO
UTILIDAD 1000 0
COSTO FIIO 3901,18 4901
PRECIO PONDERADO 5000
COSTO UNITARIO VARIABLE 4397,18 35750,9218
40652

COMPROBACION= [ a0652]sE DEBEN VENDER 9826 DOLARES

Tabla 18Punto de Equilibrio de cada producto o servicio

Para alcanzar el equilibrio financiero, se deben vender al menos 6 servicios mencionados en

los costos fijos.

1. Costo Fijo Total: $3,901.18
2. Costo Variable por Unidad (CV): $4,397.18

3. Precio de Venta Ponderado por Unidad (P): $5,000
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Comprobacion:

. Costo Unitario Variable: $4,397.18
. Costo Fijo por Unidad: $650.20
. Ventas Requeridas para Equilibrio: $6,557 (Se deben vender $6,557 en

servicios para alcanzar el equilibrio).

Costo Unitario (CU):

. CU: $5,047.38

El analisis de costos muestra que las Salas Lounge tienen un costo fijo de $420, con un

valor total de $546, mientras que las Salas LED presentan un costo fijo de $520 y un valor

total de $676. Los Backings tienen un costo fijo de $590 y alcanzan un valor total de $885.

Por su parte, los Photoboots, con un costo fijo de $1,280, suman un valor total de $2,180.

Las Sillas tienen un costo fijo de $130 y un valor total de $169, y las Mesas, un costo fijo de

$400, con un valor total de $520. Las Barras Brandeadas tienen un costo fijo de $510 y un
valor total de $765, mientras que las Esferas Brandeadas muestran un costo fijo de $260 y

un valor total de $338.

En cuanto a los costos variables, los Extras tienen un valor de $370 y totalizan $481,
mientras que el Transporte tiene un valor de $10, con un total de $15. En resumen, el total
de los costos fijos asciende a $3,901.18, los costos variables suman $496.00, y el total

general de todos los costos es de $4,397.18.

4.3.4 Catéalogo de Productos: Caracteristicas, Beneficios, Precio
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Enlace de catadlogo
https://www.canva.com/design/DAGOigztEKA/YOIV62C11-

vhRYHYBSpfRo/edit?utm content=DAGOigztEKA&utm campaign=designshare&utm me
dium=link2&utm source=sharebutton

4.3.5 Budget en unidades

En esta etapa, se reflejan las ventas realizadas y las proyecciones de ventas para los
proximos meses. En el siguiente cuadro de presupuesto, la cifra numérica junto a cada item
representa la cantidad especifica de inventario disponible para ese producto. Los gastos se
clasifican en categorias como salas lounge, sillas, mesas, y personal, incluyendo asesores
comerciales y disefiadores graficos, entre otros. Los valores numéricos de cada mes representan los
eventos ya realizados y los que estan programados para ese periodo. En enero, los valores son nulos
debido a la ausencia de eventos en 2024, atribuida a las restricciones y toques de queda impuestos

por problemas politicos en el pais.

B u

o
®
m
—
N
o
N
IS

Item |Descripci6n ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC TOTAL

1-001  SALAS LOUNGE 33

1-002  SALAS LED 22

1-003  BACKINGS 20

1-004 PHOTHOBOTS 26

1-005 SILLAS 40

1-006 MESAS 49

1-008 BARRAS BRANDEADAS 43

1-009  ESFERAS BRANDEADAS 37

1-010 EXTRAS 27

Ocococoocoocococooo
HEANNNNE =N
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WNDABRUNWNFRN
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WNNWRANFFW
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1-011  TRANSPORTE 35

TOTAL ] 18 25 28 29 37 29 24 34 36 33 39 332

Tabla 19 Budget en unidades de la marca

4.3.6 Budget en ddlares

Este presupuesto refleja el valor en ddlares de esas unidades, considerando el precio

unitario de cada producto o servicio, aplicando un margen que varia entre el 3%y el 5%. En el

siguiente cuadro de presupuesto por SKU en ddlares, al igual que en el cuadro anterior, los valores
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de enero son nulos debido a la ausencia de eventos en 2024, ocasionada por restricciones y toques

de queda relacionados con la situacion politica del pais. El valor anual gestionado asciende a

20
15
12
12
12
20
20

8
12
12

$1.319,00

. ,UU.

[Ttem [Descripcién ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP
1-001  SALAS LOUNGE 0 10 5 10 15 20 15 20
1-002  SALAS LED o 5 10 5 10 10 5 10
1-003 | BACKINGS 0 4 8 8 4 8 4 4
1-004 PHOTHOBOTS 0 4 8 8 4 8 4 4
1-005  SILLAS 0 6 12 6 12 12 12 12
1-006  MESAS 0 8 12 20 16 32 32 16
1-007  BARRAS BRANDEADAS 0 8 16 16 12 20 12 12
1-008  ESFERAS BRANDEADAS 0 16 8 16 12 12 8 4
1-009  EXTRAS 0 4 8 8 4 8 8 8
1-010  TRANSPORTE 0 4 12 12 16 16 12 8

TOTAL ## $ 69,00 $ 99,00 $ 109,00 $ 10500 $ 146,00 $ 112,00 $ 98,00 $ 143,00

Tabla 20 Budget en ddlares

4.4 PLAZA O CANALES DE COMERCIALIZACION

4.4.1 Estructura del canal total

15
10

8

8
15
20
20
16
16
16

$ 144,00

NOV pIC TOTAL
15 20 165
15 15 110
8 12 80
8 12 80
6 15 120
8 12 19
20 16 172
24 24 148
12 20 108
20 12 140

$ 136,00 $ 158,00 [$ 1.319,00

INNOVO EVENTOS Y PROYECTOS
I
[ | | 1
CANAL DE VENTAS CANAL DE CANAL DE CONTRATACION Y CANAL DE CONTRATACION DE
COMUNICACION SUBCONTRATACION DE SERVICIOS PERSONAL
PROVEEDORES(IMPRENTAS
oo on , PROVEEDORES DE LB e
VENDEDOR Y ASESOR CATERING , DECORACION Y FRELANCER. PERSONAL
i COMERCIAL OTROS SERVICIOS Sl bal
ADICIONALES)
()
CONSUMIDOR
TRANSPORTE AL
CONSUMIDOR e
. CONSUMIDOR
FINAL
—

llustracion 18 Estructura del canal total DE Innovo
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En el siguiente cuadro se muestran como esta disefiado la estructura del canal:

Canal Directo, tenemos al Canal de Ventas:

Empresa de Eventos — Cliente Final

En este canal, la empresa de organizacion de eventos se relaciona directamente con el
cliente final, sin intermediarios. Es comun para ventas directas de servicios o productos especificos.
La negociacion se realiza directamente con el consumidor final.

Canal directo Largo, Canal de comunicacion:

Empresa de Eventos — Asesor comercial v vendedor — Cliente Final

Inicialmente, se solicita informacidn sobre los deseos y necesidades del cliente para su
evento, y en las siguientes reuniones se le presentan las propuestas. Es una comunicacion constante
entre el vendedor y el asesor comercial, que finalmente llega al consumidor final.

En el Canal de Contratacion y Subcontratacion de Servicios, primero se contratan
proveedores (imprentas, proveedores de catering, decoracion y otros servicios adicionales), luego
se gestiona el transporte, y finalmente se entrega al consumidor final.

Empresa de Eventos — Proveedor — Sub-Proveedor — Cliente Final

Este canal se utiliza cuando hay méas de un intermediario. Por ejemplo, la empresa de
eventos contrata a un proveedor principal que, a su vez, subcontrata a otros sub-proveedores para
servicios especificos como transporte o decoracidn. Finalmente, el servicio completo se entrega al
cliente final.

Canal de Contratacion de Personal

Este canal puede ser tanto directo como indirecto, dependiendo de si la empresa dispone del
personal necesario en ese momento. Incluye la contratacion de impulsadores, freelancers, personal

contratado y agencias de empleo.
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4.4.2 Estructura del canal digital

~

~

~

{ CANALES DE COMERCIALIZACION DIGITALES l
I
I T T 1
N
CANAL
CANAL ECOMMERCE 1 CANAL ECOMMERCE 2 CANAL ECOMMERCE 3 CANAL ECOMMERCE 4 ECOMMERCE CANAL ECOMMERCE
5
I | A -
™\ ( N (
MARKET o (" APP MARKETING DE
SITIO WEB MAS SESHES AFILIADOS({ EBOOKS,
PLACE/DROPSHIPPIN PR T U COMIDA: KEC DELIVERY COMERCIALES e T
G MCDONALDS PIZZAS L S
| | FINANCIERAS:DE [
UNA, PAYPHONE,... —_— P -y ~
FACEBOOK INTEGRACION FARMACIAS: FY... COMIDA: CONTACT CENTER. T TR
'WAPP, FANPAGE, ) g
AMAZON CON RRSS HOTELES RESERVAS: PEDIDOS YA, e DOMESTIK
ALIBABA AIRBNB UBER EATS, RRSS..
EBAY B \ \
TIENDAMIA LICORES: TADA RETAIL: TIPTI,
CONSUMIDO ,
MERCADO R FINAL COMUNICACION: ;l—/ ( 1
LIBRE VIVINO, MEDITAPP CONSUMIDOR FINAL CONSUMIDOR FINAL
SKOKKA )
oLX CONSUMIDO - -
\ R FINAL
| ——
SR
CONSUMIDO CONSUMIDO
R FINAL R FINAL
—

llustracion 19 Estructura del canal digital general

Tomando en cuenta el cuadro que muestra las estructuras de comercializacion de los canales

digitales, la marca Innovo gestiona los canales E-commerce 2 y E-commerce 5. La marca cuenta

con una pagina web, asesores comerciales virtuales (ACV), contact center, y presencia en

WhatsApp, Instagram, Facebook y TikTok. Aunque actualmente no posee una tienda virtual ni una

app, esta planificando desarrollar una tienda en su sitio web. No obstante, el sitio web ya cuenta

con formularios de contacto para sus servicios.
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CANALES DE COMERCIALIZACION DIGITALES

CANAL

CANAL ECOMMERCE 2 ECOMMERCE 5

\ J

R
ASESORES

SITIO WEB COMERCIALES

VIRTUALES ACV

Sl

)

CONTACT
INTEGRACION CENTER. WAPP,
CON RRSS FANPAGE
INSTAGRAM,
;I—’ TIKTOK, RRSS...
a—— D
CONSUMIDOR )
FINAL
CONSUMIDOR
) FINAL
|

llustracion 20 Estructura del canal digital de Innovo

4.4.3 Nichos de mercado por cada canal y su # de potenciales clientes
Canal de ventas
Descripcion: Relacién directa con el cliente final sin intermediarios.

Nichos de Mercado:

Grandes empresas (para eventos corporativos)

Pequefias y medianas empresas (PYMES)

. Universidades y colegios (para graduaciones)

Catering

Numero de Potenciales Clientes: 175

Grandes empresas: 20

PYMES: 50
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Universidades y colegios: 5

Individuos y familias: 100

Canal Directo Largo/ Canal de Comunicacion

Descripcion: se establece la relacion entre el vendedor y el asesor comercial, quienes
exponen sus ideas y asesoran al cliente sobre como tener un evento de calidad, que finalmente llega
al consumidor final.

Nichos de Mercado:

Proveedores de catering

. Imprentas para invitaciones, disefios y mas

Empresas de decoracion

Catering

NUmero de Potenciales Clientes: 110

Proveedores de catering: 50

Imprentas: 30

Empresas de decoracion: 30

Canal de Contratacion y Subcontratacion de Servicios
Descripcion: Contratacion de proveedores y gestidn del transporte para entregar el servicio

al cliente final. Nichos de Mercado:

. Imprentas
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. Proveedores de catering
. Proveedores de decoracion
. Empresas de transporte

NuUmero de Potenciales Clientes: 120

Imprentas: 30

Proveedores de catering: 50

Proveedores de decoracion: 30

Empresas de transporte: 10

Canal de Contratacion de Personal

Descripcion: Contratacion de personal necesario, tanto directo como indirecto.

Nichos de Mercado:

. Impulsadores y freelancers
. Personal contratado a largo plazo
. Agencias de empleo

NUmero de Potenciales Clientes: 230

Impulsadores y freelancers: 100

Personal contratado: 100

Agencias de empleo: 30
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Canales de Comercializacién Digitales

CANAL E-COMMERCE 2

Descripcion: Sitio web con integracion en redes sociales, dirigido al consumidor final.
Plataformas: Sitio web, formularios de contacto, integracion con RRSS.

Nichos de Mercado:

1. Grandes Empresas: Buscan servicios de organizacion de eventos corporativos y alquiler
de productos.

2. Eventos Corporativos y Exposiciones: Aqui se encuentran las Empresas que participan en
ferias comerciales. Organizaciones que montan stands en exposiciones y convenciones.
Empresas que requieren servicios de disefio, montaje y gestion de stands. Instituciones que
organizan eventos a gran escala como conferencias, simposios, y exposiciones.

3. PYMES: Necesitan eventos corporativos y sociales, alquiler de equipos y decoracion.

4. Universidades y Colegios: Organizan graduaciones y otros eventos académicos.

5. Individuos y Familias: Buscan organizacion de eventos sociales y alquiler de productos
para celebraciones personales.

Numero de Potenciales Clientes:
Grandes Empresas: 50
PYMES: 100
Universidades y Colegios: 50
Individuos y Familias: 500

Total: 700

CANAL E-COMMERCE 5
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Descripcion: Asesores comerciales virtuales (ACV), contact center, WhatsApp, Instagram,
Facebook, TikTok, dirigido al consumidor final.
Plataformas: Redes sociales, asesores comerciales, contact center, (ACV, Contact Center,
WhatsApp, Instagram, Facebook, TikTok):
o Nichos: Grandes Empresas (200), PYMES (150), Universidades y Colegios (50),
Individuos y Familias (1000).

o Potenciales Clientes: 1400

4.5 PROMOCION

A continuacion, se presenta una lista de opciones con diferentes propuestas de promociones,

descuentos y maés.

1. Descuentos por Reservas Anticipadas:

Ofrecer descuentos atractivos a los clientes que reserven los servicios con varios

meses de antelacion. Esto asegura ingresos futuros y permite una mejor planificacion.

2. Paquetes Todo Incluido:

Crear paquetes que incluyan organizacién de eventos, alquiler de mobiliario,
decoracion y otros servicios adicionales a un precio reducido, simplificando el proceso para

el cliente y aumentando el valor medio de cada contrato.

3. Programa de Referidos:
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Incentivar a los clientes actuales a referir nuevos clientes mediante descuentos o
servicios adicionales gratuitos. Por ejemplo, si un cliente refiere a otro que contrata tus

servicios, ambos pueden recibir un 10% de descuento en su proxima reserva.
4. Promociones Estacionales:

Aprovechar las temporadas altas de eventos para lanzar promociones especiales. Por

ejemplo, descuentos para bodas, graduaciones o paquetes corporativos para fin de afio.
5. Descuentos para Nuevos Clientes:

Ofrecer un descuento especial a los clientes que contraten los servicios por primera

vez para atraer a nuevos clientes que estan probando los servicios.
6. Promociones en Redes Sociales:

Realizar sorteos y concursos en redes sociales donde los participantes puedan ganar

descuentos o servicios gratuitos, incrementando la visibilidad online y captando leads.
7. Colaboraciones y Alianzas:

Formar alianzas con otras empresas complementarias, como floristerias, fotografos
0 caterings, para ofrecer promociones cruzadas. Por ejemplo, un cliente que contrate un

servicio de catering asociado podria recibir un descuento en el alquiler de mobiliario.
8. Promociones Personalizadas:

Ofrecer promociones personalizadas basadas en las necesidades especificas de cada cliente,

especialmente util para clientes corporativos que puedan necesitar servicios recurrentes.
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0. Fidelizacion de Clientes:

Implementar un programa de fidelizacion donde los clientes recurrentes acumulen puntos o
descuentos por cada evento organizado, incentivando a los clientes a seguir utilizando tus

servicios.

10.  Ofertas Flash:
Lanzar ofertas de tiempo limitado con descuentos significativos para servicios especificos,

creando un sentido de urgencia e impulsando las reservas rapidas.

4.5.1 Plan de Medios: Tradicional y Digital; ATL & BTL

TRADICIONAL DIGITAL

ATL Radio Marketing Directo:

Envio de correos,
. Accion:
catalogos y material
Anunciar en estaciones de
promocional
radio populares o radios
directamente a los
online.
consumidores.
. Frecuencia:
Eventos y Ferias:
Spots publicitarios durante
Participacion en
las horas pico (mafiana 'y
exposiciones, ferias y
tarde).
eventos promocionales.

Promociones y
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. Mensaje: Ofertas Especiales:
Ofrecer descuentos Descuentos, cupones y
especiales y promociones  promociones en puntos

para reservas anticipadas.  de venta.
Prensa Escrita

. Accion:
Publicar anuncios en
periddicos y revistas
especializadas en eventos
y estilo de vida.

. Mensaje:
Destacar los servicios y la
experiencia de Innovo en

la organizacion de eventos.

BTL Ferias y Exposiciones Publicidad

pagada en redes sociales;
. Accion:

BTL si esta altamente
Participar en ferias y

segmentada.
exposiciones de eventos y

Promociones y Ofertas
conferencias.

Especiales: Codigos de

descuento enviados por
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. Frecuencia:
Al menos una vez al afio.

. Mensaje:
Mostrar los servicios
ofrecidos y realizar

demostraciones en vivo.

Marketing Directo

. Accion:
Enviar correos directos y
folletos a empresas y

clientes potenciales.

Mensaje:
Promocionar
paquetes de
eventos y alquiler

de productos.

correo electrénico o0 a
través de aplicaciones
moviles.

Marketing Directo:
Digital (email marketing)
Promociones y Ofertas
Especiales: (codigos de
descuento en linea)
Motores de Busqueda:
Anuncios pagados en
Google, Bing, etc.
(SEM).

Sitios Web: Banners,
pop-ups y otros tipos de

anuncios en paginas web.

Tabla 21 Plan de Medios: Tradicional y Digital; ATL & BTL

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

Se busca lograr que Innovo sea la primera opcion que venga a la mente de los clientes

potenciales cuando piensen en organizacion de eventos y alquiler de productos para eventos.

Aumentar el Top of Mind de la marca en un 20% entre el publico objetivo.
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Estrategias y Acciones:

1. Contratacion de un Experto en Contabilidad:

. Accidn: Contratar un experto en contabilidad.

. Tacticas:

o Optimizacion fiscal y financiera.

o Implementacion de procesos de control de costos y eficiencia operativa.

2. Implementacion de un Sistema de Gestion de Inventario:
. Accion: Desarrollar e implementar un sistema de gestion de inventario.
. TActicas:
o Uso de tecnologias avanzadas para la gestion de inventarios.
o Capacitacién del personal en el uso de estos sistemas.

3. Campaiias de Marketing Focalizadas:

. Accion: Disefiar e implementar una estrategia de marketing.

. TActicas:

o Campafias en redes sociales, relaciones publicas y publicidad digital.
o Enfoque en testimonios de clientes satisfechos y contenido de valor.

4. Diversificacion de Servicios:

o Accidn: Diversificar los servicios ofrecidos.
o Tacticas:
. Ofrecer paquetes completos que incluyan planificacion, ejecucion y

seguimiento post-evento.
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. Invertir en tecnologias innovadoras y capacitacion especializada para el

personal.

5. Accion: Generar un Plan de Descuentos y Promociones
Objetivo: Aumentar las ventas y captacion de clientes mediante la implementacion
de descuentos y promociones estratégicas.
Tacticas:
= Descuentos por Reservas Anticipadas: Ofrecer un 10-15% de descuento a
los clientes que reserven los servicios con mas de seis meses de antelacion.
= Campafia de Comunicacion: Crear una campafia en redes sociales, sitio
web y email marketing para promocionar los descuentos por reservas
anticipadas.
= Descuentos para Nuevos Clientes:
Ofrecer un 15-20% de descuento para nuevos clientes en su primera reserva.
Campafia de Captacion: Realizar camparias en redes sociales y Google Ads

enfocadas en atraer nuevos clientes con el descuento especial.

4.5.3 Promociones por Canales: Direccidn estratégica y Plan de Accion

Tomando en cuenta los cuadros elaborados en el punto 4.4.1'y 4.4.2 sobre la estructura del
canal total y la estructura del canal digital, se realizaron los siguientes cuadros de promociones por

canales, Promociones por Canales y Promocion Canal Digital.
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CANALES

CANAL DE VENTAS

CANAL DE )
COMUNICACION

DESCRIPCION

Maximizar las
ventas directas al
consumidor final
mediante una
comunicacion
efectivay
personalizada,
ofreciendo
productos o
servicios que
satisfagan las
necesidades
especificas del
cliente.

Desarrollar
relaciones
duraderas y de
confianza con
proveedores clave a
través de una
comunicacion
efectiva y
promociones
atractivas, con el
fin de aumentar la
contratacién de
servicios integrales

Carrera Marketing Digital y Ventas

DIRECCION
ESTRATEGICA

Se realizarén
estrategias como:
Personalizacion de la
Experiencia: Crear
ofertas personalizadas
basadas en las
necesidades y
preferencias
especificas de cada
clienteEficiencia en
la Comunicacion:
Implementar
programas de
fidelizacién para
incentivar compras
repetidas y promover
la recomendacion de
nuevos clientes.
Fomento de la
Lealtad: Implementar
estrategias que
promuevan la
repeticion de compras
y la recomendacion a
otros consumidores.

o Relaciones
Personalizadas:
Establecer y mantener
relaciones solidas y
personalizadas con cada
cliente y proveedor.

e Valor Anadido:
Ofrecer paquetes de
servicios que agreguen
valor y sean atractivos.
e Incentivos:
Implementar programas
de referidos y eventos de
networking para

PLAN DE ACCION

Descuentos
Personalizados:
Ofrecer descuentos
exclusivos basados
en el historial de
compras o intereses
previos del cliente.
Paquetes de
Productos: Crear
paquetes de
productos que
complementen las
necesidades
individuales del
cliente, con
descuentos por
compra combinada.
Puntos o
Descuentos por
Lealtad: Otorgar
puntos o descuentos
exclusivos a clientes
frecuentes.
Referral
Programas:
Establecer programas
de referencia donde
los clientes actuales
reciban incentivos
por recomendar
nuevos clientes.

Descuentos del
10%: Crear paquetes
de servicios integrales
con un descuento del
10% para los
proveedores que
reserven con antelacion
0 contraten servicios
maltiples.

Paquetes
Personalizados:
Disefar paquetes
personalizados que
combinen diferentes
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CANAL DE
CONTRATACION Y
SUBCONTRATACION
DE SERVICIOS

y fomentar la
lealtad del cliente.

Optimizar la
contrataciéon y
subcontratacion de
servicios para
mejorar la
eficiencia operativa
y la calidad del
servicio,
fomentando
relaciones a largo
plazo con los
proveedores
mediante incentivos
y programas de
desarrollo.

Carrera Marketing Digital y Ventas

incentivar la lealtad y la
contratacién de servicios
maultiples.

Descuentos por
Volumen

Descripcién: Ofrecer
descuentos por
volumen a los
proveedores que
contraten multiples
servicios,
incentivando la
contratacion de
servicios en grandes
cantidades o para
multiples eventos.

Promociones Cruzadas

Descripcion:
Establecer
promociones cruzadas
con empresas de
transporte y otros
proveedores para
incentivar la
contratacién de
multiples servicios de
manera simultanea.

servicios segun las
necesidades especificas
de cada proveedor.

"1 Promocion
Temaética: Introducir
promociones tematicas
(descuentos especiales
durante ciertas
temporadas o eventos
especificos).

Acciones:

-Ofrecer descuentos
por volumen a los
proveedores que
contraten multiples
servicios.

-Establecer
promociones cruzadas
con empresas de
transporte y otros
proveedores para
incentivar la
contratacién de
maltiples servicios de
manera simultanea.
-Crear paquetes
combinados de
servicios que incluyan
transporte, catering, y
decoracion, con
descuentos atractivos.

Tacticas:

Descuentos
Escalonados:
Proveedores que
contraten servicios en
grandes volimenes 0
para multiples eventos
recibirdn descuentos
escalonados (ej. 5%
por 5 eventos, 10% por
10 eventos).

Paquetes de Eventos:
Crear paquetes de
servicios para eventos
recurrentes, ofreciendo
descuentos adicionales
para reservas
anticipadas.
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CANAL DE )
CONTRATACION DE
PERSONAL

Contratacion de
personal
necesario, tanto
directo como
indirecto, dirigido
a impulsadores,
freelancers,
personal
contratado a largo
plazo, y agencias
de empleo.

Se realizaran:
Descuentos por
Contrataciones
Recurrentes.
Programa de
Fidelizacion.
Alianzas con
Agencias de Empleo

Descuentos
Adicionales: Ofrecer
descuentos adicionales
para proveedores que
utilicen tanto servicios
de decoracién como de
transporte,
incentivando la
contratacion de
maltiples servicios a la
Vez.

Acciones: Ofrecer
descuentos para
contrataciones
recurrentes.
Implementar un
programa de
fidelizacién para
personal contratado.
Establecer alianzas
con agencias de
empleo para
promociones
conjuntas.

Tacticas:
Impulsadores y
freelancers que sean
contratados para
maltiples eventos
recibiran descuentos
del 10% después de
la tercera
contratacion.
Personal que trabaje en
mas de siete eventos en
un afio recibira
beneficios adicionales
como bonos o
descuentos en
formaciones.

Ofrecer descuentos
exclusivos a través de
agencias de empleo
gue recomienden
personal para eventos.

Tabla 22 Promociones por Canales: Direccion estratégica y Plan de Accidn
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4.5.4 Promocién Canal Digital:

CANAL
ECOMMERCE 2

CANAL
ECOMMERCE 5

Carrera Marketing Digital y Ventas

DIRECCION
ESTRATEGICA

Descuentos por Primer Uso

Promociones en Redes
Sociales
Ofertas Personalizadas

Asesoria Gratuita Inicial
Promociones en Contact
Center

Anuncios Segmentados en
Redes Sociales

PLAN DE ACCION

Acciones: -Ofrecer
descuentos a nuevos
clientes que utilicen el
sitio web para sus
reservas.

-Realizar camparias de
promocién en redes
sociales.

- Enviar ofertas
personalizadas a clientes
frecuentes.

Técticas: -Proveer un
15% de descuento para la
primera reserva realizada
a través del sitio web.
-Ejecutar sorteos y
concursos en Instagram y
Facebook, donde los
ganadores reciban
descuentos en sus
préximas reservas.

- Utilizar datos de
clientes para enviar
promociones
personalizadas basadas
en sus necesidades y
comportamientos
anteriores.

Acciones: Implementar
un programa de
recompra o retorno para
incentivar a los clientes a
realizar compras
recurrentes.

- Implementar chatbots
inteligentes para
proporcionar soporte al
cliente inmediato y
personalizado.

- Lanzar un programa de
referidos para incentivar
a los clientes actuales a
recomendar tu
plataforma a otros.

81



UNIVERSITARIO
é‘tu RUMINAHUI

Tacticas: - Ofrecer
descuentos o beneficios
adicionales a los clientes
que realicen compras
repetidas en un periodo
determinado. Configurar
un sistema automatizado
que envie recordatorios o
cupones de descuento
para compras futuras.

- Programar chatbots
para responder preguntas
frecuentes, gestionar
consultas de clientes y
ofrecer asistencia durante
todo el proceso de
compra.

- Promocionar el
programa de referidos a
través de campafias de
email marketing, redes
sociales y mensajes push
en la aplicacion.

Tabla 23 Promocién Canal Digital Estructura y plan de accion

CAPITULO V: PROCESO ESTUDIO DE MERCADO
5.2 Investigaciones de Mercado

Para la elaboracion de este capitulo, se llevo a cabo una investigacion exhaustiva tanto

de la marca como de la competencia, utilizando redes sociales y paginas web. Las marcas

analizadas fueron Crystal Eventos, Luciana Romero Eventos y Monica y Cayetano, destacando

esta Ultima como una de las més fuertes debido a que su publico objetivo tiene un mayor poder

adquisitivo.

Ademas, se investigaron paginas y sitios web de marcas que se encuentran entre las

primeras posiciones en el buscador de Google, como Carpas Gigantes Innova y Alquiler de

Vajillas Valle del Sur. También se realiz6 un analisis detallado de la marca Innovo, estudiando

sus interacciones, pagina web y otros aspectos relevantes.
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5.2.1 Resumen del estudio de Mercado: Metodologia, Muestra, Encuesta,
Entrevista, Focus Group, Investigacion en web

Este andlisis proporciona una vision detallada del comportamiento y la interaccion de los

consumidores con las marcas mencionadas. A través del uso de herramientas como Google Trends

y el andlisis de redes sociales, se ha podido identificar tendencias y patrones de busqueda que son
cruciales para entender el posicionamiento y la relevancia de estas marcas en el mercado.

Tipo de Investigacion

Este estudio de mercado se basa en un anélisis de datos recopilados a través de Google y
redes sociales de las marcas investigadas. La metodologia empleada es principalmente cualitativa,
enfocandose en la recoleccion y analisis de datos pablicos disponibles en la web y plataformas
sociales.

Marcas Analizadas

Monica y Cayetano

Con maés de cuarenta afios de trayectoria, esta marca esta claramente posicionada y su
publico objetivo se enfoca mayormente en personas de alto poder adquisitivo. Los tipos de evento
que realizan incluyen:

Bodas

e Eventos Corporativos

e Bar Mitzvah / Bat Mitzvah

e Propuestas/Matrimonios Civiles
e Graduaciones

e Fiestas de Cumplearios / Sociales

Carrera Marketing Digital y Ventas
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Ademaés de haber organizado eventos tanto dentro como fuera del pais, han publicado libros que
recogen, bajo diferentes tematicas y con un excelente registro fotogréfico, los rasgos y detalles méas

caracteristicos de sus singulares eventos a lo largo de los Gltimos afios de trabajo.

. Redes sociales de Monica y Cayetano no son actualizadas diariamente, la
empresa publica contenido regularmente. Su pagina web esta disponible tanto en espafiol
como en inglés y recibe resefias positivas en su pagina de Facebook, como lo demuestra el

comentario de Marcia Ochoa Sanchez. (DECORACIONES, s.f.)

0 Facebook
4,3/5 - 25 resefias

6 de ene. de 2020

su profesionalismo son Unicos,
tienen clase lara sus
decoraciones,

llustracion 21 Comentario en Facebook para Cayetano y Mdnica decoraciones
Luciana romero eventos
e Analisis de Tendencias: Desde el 26 de noviembre de 2023, se ha observado un
crecimiento significativo en las basquedas de su pagina, especialmente entre el 10y el 16

de diciembre de ese afio. Otro aumento notable ocurrié de mayo a junio de 2024, con un

pico de basquedas del 26 de mayo al 1 de junio.
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@ lucianaromeroeventos Ecuador, Ultimos 12 meses

llustracion 22 Imagen estaditica de interaccion web de la marca

La pagina esta bien posicionada en los resultados de busqueda de Google y cuenta con
comentarios positivos sobre sus servicios de eventos y alquiler de mobiliario, incluyendo

sillas, mesas y accesorios.

Luciana fomero eventos x &

Luciana Romero

Luciana Romero Propos:

Galeria

Alquiler de mobiliario
Luciana Romero Proposals, Vied

Stowss  Comoliegsr  Guardar Lismar

Contactos

Mesa para ceremonia >
Mesa para ceremonia. US$30 00
Bodas >
as rest
Facebook
3 . acabok £onk s NENASKEORSNS Preguntas y respuestas =
Luciana Romero Proposals, Weddings & Events | Quito Sé el primero en hacer una pregunta
Luciana Romero Proposals, Weadings & Even's, Quko, Ecuador 1465 ks 9 were here Bevaramioee 0200 [
Opiniones Ercrdiruns opinide  Agregar oa oto
inkedin Ecuador o o6 G
B e mc wasancon oo o : & opiniones en Google

® anaromero-prop..
Luciana Romero Proposals, Weddings & Events De
sm xtemo para

Luciana Romero

llustracion 23 Luciana romero eventos motores de busqueda en Google
Su tienda online como se ensefia en la imagen, muestra claramente los diferentes precios de

alquiler, lo cual la diferencia de otras marcas estudiadas. Ademas, ofrecen una variedad de
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servicios, aunque se enfocan principalmente en la organizacion de bodas. (ROMERO, s.f.)

Mesa redonda Mesa para ceremonia Mesa coctelera Mesa coctelera

US$45.00 US$30.00 US$25.00 US$25.00

llustracion 24 Luciana romero eventos precios de algunos de sus productos mobiliarios

Vajillas Valle del Sur
Servicios Ofrecidos:

Alquiler de Carpas: Carpas, mesas, sillas, manteleria, cristaleria, tarimas, pasarelas.

Banquetes a la Medida: Se encargan de la planeacion del menu y el servicio de su evento.

CD Movil: Proveen luz y sonido para eventos.

Foto y Video: Cuentan con profesionales.

En su pagina web, muestran a sus leads los precios de cada uno de estos servicios por unidad.

Nuestros Servicios y Alianzas

Desde $28,00 Desde $2,50 Desde $3,00

llustracion 25 Vajillas Valle del Sur precios de sus servicios
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. Interaccion y Busquedas: En los Gltimos 90 dias, la provincia de Bolivar ha
mostrado el mayor interés en las busquedas de Vajillas Valle del Sur. Junio de 2024 fue el

mes con mayor interaccion en la pagina, segun las busquedas en Google. (Sur, s.f.)

® vaijillas valle del sur Ecuador, Ultimos 90 dias

Interés a lo largo del tiempo (& RS

=

Interés por subzona (@) Subregion ¥ 4, <> o

1 Provincia de Bolivar [ ]

?

llustracion 26 Vaijillas Valle del Sur interaccion de busquedas

. Google Trends:
= Crystal Eventos: En los motores de bisqueda, la marca esta correctamente
posicionada. El valor afiadido de esta empresa radica en que no solo ofrece
servicios de alquiler de mobiliario, sino también paquetes completos de
eventos. Ademas, proporcionan locaciones para desarrollar eventos en

diversas areas, como Quito, Puembo, Tumbaco, el Valle de los Chillos, Pifo,

y Tababela.
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Q  crystal eventos
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Aproximadamente 80.800 resultados

307 =7

PR
2%di0

S84

&

P e

Jay,,
. or
ang, Vayy,,.
"erSal g Porie,
Mbe

Crystal Eventos

www.crystaleventos.com

Mariana De Jesus L3 Y Matilde De Procel, Sangolqui 171101, Ecuador,
Sangolqui, Provincia De Pichincha 130213 - 13 km

+593 99 526 9569
Cerrado - Abre mafiana a las 10:00 ¥
*rkkir 29 resefias de Facebook

G} Agregar fotos

(]
‘QI (S )

o

IMAGENES ViDEOS i MAS HERRAMIENTAS

wa”E)',GUs

Tani.Sushi & %
3 3,
3 QESPE 2,
X
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7 Institiito, \
_Superarse g
Hornados ‘%ﬁy,_
© 2024 TomTom BOMAS hitps /lwww X

Sitio web

Indicaciones

Reservar

Alguileres

Sugerir una edicion - ;Es tu empresa? Reclamar ahora

crystaleventos.com
@ https://www.crystaleventos.com ~

Home - Crystal Eventos

Luego de mas de 10 afios de experiencia en la industria de los eventos,
decidimos crear Crystal Eventos, una agencia de eventos enfocada en el disefio y
organizacion de eventos a precios convenientes ofreciendo una amplia

llustracion 27 Crystal Eventos en los motores de busqueda

o En el ultimo mes, tuvo un mayor interés de busqueda en la provincia

de Los Rios. El 9 de mayo de 2024 fue el dia con mayor interaccion en los Gltimos

90 dias. En los ultimos cinco afios, Pichincha ha sido la region con mayor interés en

busquedas web. (eventos, s.f.)

® Crystal Eventos

Interés por subzona (2
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@ Crystal Eventos Ecuador, Ultimos 90 dias

9 may 2024

Crystal Eventos 100

llustracion 28 Crystal Eventos Google Trends

Carpas Innova

. Interactividad en Busquedas: En el mes de junio, Carpas Innova tuvo una
mayor interactividad en las basquedas de Google de su sitio web.

. Servicios Ofrecidos: Aungue se especializan en el alquiler de diferentes
tipos de carpas para eventos, también ofrecen otros servicios como salas lounge, mesas
cocteleras, alquiler de mesas, sillas, platos y copas. Ademas, gestionan y mantienen

actualizadas sus redes sociales, con publicaciones frecuentes, aunque no diarias. (Innova,

s.f.)
® carpas gigantes innova Ecuador, Ultimos 90 dias
Interés alo largo del tiempo (2) o<

llustracion 29 Carpas Gigantes Innova en Google Trends
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Innovo Eventos

En un analisis de Google, se observa que Innovo Eventos esta bien posicionada en los
motores de basqueda. Sin embargo, falta agregar el sitio web en la descripcion del buscador,
aunque este aparece al buscar "Innovo Eventos”. Ya que al hacer clic en sitio web nos dirige a
Facebook. Comparada con otras marcas, necesita mejorar sus servicios y el disefio de su pagina

web, especialmente la seccidn de inicio y la galeria.

Las imagenes de la empresa indican que su publico objetivo principal son los eventos

corporativos, aunque también realizan otros tipos de eventos. Ademas, ofrecen alquiler de

mobiliario y servicios como material impreso, lo cual seria bueno mostrarlo de mejor manera en su

pagina web.
innovo eventos x ¢ & Q
Todo Imagenes Videos Maps Shopping Noticias Web i Mas Herramientas
Facebook
(£}

hitps://m.facebook.com » Innovo-Organizacion-de-Even... §

% UL & VISTAHERM( &

~— i ’s e
B =

Freisa Car 4 (=]

Q =)

Innovo Organizacion de Eventos | Quito

iBrindamos y brandeames para que iu evento sea especial en todo momento!
Contactanos para mas informacion al & 0984128246 / 0986089208 o al carreo

Ver por fuera

©) Instagram 28

https /Awww instagram com > innovoeventos  § IN N OVO EVE NTOS

5 o
INNOVO EVENTOS Y PROYECTOS (ECUADOR) ... en un solo ; .
) ) - W Sitio web Cémo liegar Guardar Liamar

iEn Innovo los tenemos! 4 Contactanos para mas informacion al 8 0964128246 /
0986089206 o al correo paul@innove ec #nnovoPhotobox 4.4 5 opiniones en Google
#Photoshootsinnovadores Organizador de eventos en Quito

Linkedin Ecuador Direccion: De Los Guabos. Quito 170138
m hitps:/lec.linkedin.com : innoveo-s-a-111762156 ¢ Teléfono: 098 412 8246
INNOVO S.A - Director general Horario: Cerrado - Abre alas 9a m.~

Ecuador - Director general - INNOVO S.A
Empresa especializada en la produccion, montaje y logistica de Eventes Corporatives a nivel
Nacional. Contamos con profesionales en el campo del Disefio

Sugerir una edicion - ; Eres propietario de esta empresa?

Preguntas y respuestas

llustracion 30 Innovo en los motores de busqueda
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Otro aspecto a tomar en cuenta es el manejo de las redes sociales. Se necesita una mayor
interaccion para generar leads, ya que la falta de interaccién en redes sociales reduce
significativamente el alcance a su publico objetivo.

Ademas, en la siguiente imagen se puede observar que los posts con mayor alcance son
aquellos que ofrecen servicios de alquiler de mobiliario y los que desean un buen inicio de semana
a sus seguidores, con un 298% y 100% en la mediana de publicaciones, respectivamente,
especialmente en Facebook. En TikTok, la cuenta muestra el mayor crecimiento, lo cual representa

una oportunidad para generar mas contenido y potenciar ain mas su alcance.

Mayor alcance de una publicacién () Mayor niimero de reacciones de una
publicacién
) Publicacién de Facebook

_'1' ‘ 3% iCuenta con nosotros para el
[ i-Ea
mobiliario perfecto en tus.

) Publicacién de Facebook

B 3% iEl equipo de Innovo les
' desea un gran inicio de seman

Exzm & may 2024, 10:00am

A T

20 may 2024, 10:00am

El alcance de esta publicacién (502) es un 298%

més alto que la mediana de alcance de tus Esta publicacién recibid un 100% mas de

publicaciones (126) en Facebook. reacciones (4 reacciones) que tu mediana de
publicaciones (2 reacciones) en Facebook.

llustracion 31 Alcance publicaciones de Innovo en Facebook

5.2.2 Presentacion de resultados gréaficos
Se realiz6 un andlisis utilizando la aplicacion SimilarWeb para comparar estas cinco
marcas. Se evaluaron su rango global, en la industria y en la ciudad, ademas de otros datos
como el tréfico, el engagement y la geografia. Los resultados graficos se presentan a
continuacion, considerando que estas marcas son nuestras principales competencias en el
mercado, asi como una fuente de inspiracion y objetivos a superar. Tomando en cuenta que los
datos presentados a continuacion no se analizaron ni compararon con Innovo debido a la falta

del correcto posicionamiento de la marca en redes sociales y que no se han podido obtener los
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respectivos datos para compararlos con la competencia. Sin embargo, esta marca se le realizo

otro tipo de estudio y analisis.

Rangos: A nivel global y nacional, el dominio de Luciana Romero es el que tiene la

posicion mas alta, con un rango de #16,815,875 seguidos por Carpas gigantes Innova. No se han

podido obtener datos de Cayetano y Monica en ninguno de los rangos analizados.

Global rank Country rank Industry rank
Apr 2024 - Jun 2024 Worldwide Apr 2024 - Jun 2024  Ecuador Apr 2024 - Jun 2024
Domain Rank Domain Rank Domain
cayetanoymonica.com N7A cayetanoymonica.com N7A cayetanoymonica.com
crystaleventos.com #11,181,649 crystaleventos.com #59,241 crystaleventos.com
lucianaromeroeventos.com #16,815,875 lucianaromeroeventos.com #127,573 lucianaremeroeventos.com
alquilervajillasvalledelsur.c.. #13,808,977 alquilervajillasvalledelsur.c #87,028 alquilervajillasvalledelsur.c.
¥& carpasgigantesinnova.com #14,927,638 ¥ carpasgigantesinnova.com #97.810 ¥#& carpasgigantesinnova.com

rank

Mo description available

Global Rank Country Rank Last Month Visits
14.9M @ 978K -

& carpasgigantesinnova.com = #97,810

llustracion 32 Rangos de marcas comparadas en Similarweb

Trafico y Engagemet: En un estudio global, todas las cuentas tienen un total de visitas

Rank

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

inferior a 5,000. La empresa Cristal Eventos es la que més visitas recibe, con un 60.17% del total,

seguida por Luciana Romero, Alquiler Vajillas Valle del Sur y Carpas Gigantes Innova, cada una

con un 10.23% de las visitas totales.
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Total visits
Apr 2024 - Jun 2024 Worldwide

Domain % F
cayetanoymonica.com | 9.14%
crystaleventos.com | 60.17%
lucianaromeroeventos.com - 10.23%
alguilervajillasvalledelsur.com 10.23%

& carpasgigantesinnova.com | 10.23%

llustracion 33 Total de visitas de marcas comparadas en Similarweb

Ademas, se observa que la mayoria de las basquedas realizadas para casi todas las empresas

han sido por medio de computadoras, con muy pocas busquedas efectuadas desde celulares.

Device distribution
Apr 2024 - Jun 2024 Worldwide

Domain Desktop Mobile
cayetanoymonica.com TOD: 0%
crystaleventos.com 98.0% I 2.0%
lueianaromeroeventos.com T00% 0%
alquilervajillasvalledelsur.com TOD: 0%

¥ carpasgigantesinnova.com 100% 0%

llustracion 34 Dispositivos de marcas comparadas en Similarweb

Visitas en su pagina web
En esta grafica, se puede observar que las marcas tienen menos de 5,000 visitas entre los
meses de abril a junio de 2024, mostrando fluctuaciones en el crecimiento y decrecimiento de las

mismas. Carpas Gigantes Innova es la Gnica que ha experimentado un crecimiento constante,

Carrera Marketing Digital y Ventas

93



UNIVERSITARIO
au RUMINAHUI

especialmente desde el mes de mayo.

Visits over time D W M oi
Apr 2024 - Jun 2024 Worldwide All traffic

® cayetanoymonica.com crystaleventos.com ucianaromeroeventos.com alquilervajillasvalledelsur.com carpasgigantesinnova.com
< 5,000 < 5,000 < 5,000 < 5,000 < 5,000

llustracion 35 Tiempo de visitas en pdginas web de marcas comparadas en Similarweb

Geografia: En el ambito geografico, el trafico de cada marca se concentra principalmente
en Ecuador. Los datos se representaron por colores, donde Cristal Eventos tiene el 60.2% del
trafico total, siendo la marca con mayor porcentaje. Por otro lado, Cayetano y Monica tienen el

9.1%, representando el porcentaje mas bajo entre las marcas analizadas.

Traffic Share Split

@ cayetanoymonica.com 9.1%

@ crystaleventos.com 60.2%

@ lucianaromeroeventos.com 10.2%
alquilervajillasvalledelsur.com 10.2%

@ carpasgigantesinnova.com 10.2%
Country Traffic Share

& Ecuador QIR 60.2% 10.2%10.2%10.2%)

llustracion 36 Ubicacion geogrdfica de marcas comparadas en Similarweb
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Innovo

Al analizar las cuentas de la marca en Facebook e Instagram, se observa que la falta de
interaccion ha disminuido el alcance en un 12.8% en Instagram y un 64.8% en Facebook en un
estudio aproximado de un afio.

Alecance

Alcance Alcance de las publicaciones (i)

782 + 64.8%

Total de los dltimos 90 dias vs. los 90 dias anteriores

Alcance de las publicaciones (i)

484 4 12.8%

Total de los dltimos 90 dias vs. los 90 dias anteriores

2 mil
500
1.5 mil
400
300 1 mil
200 500
100
90 dias antes Ultimos 90 dias
90 dias antes Ultimos 90 dias
Plblico Actual: llustracion 37 Alcance en Facebook e Instagram de Innovo
. En Facebook, Instagram y TikTok, la mayor parte del pablico son mujeres,

tanto el actual como el estimado.
. Las principales ciudades del publico actual son Quito, tanto en Instagram

como en Facebook, con Guayaquil en segundo lugar.

Seguidores de Facebook (i) Seguidores de Instagram ()
5,256 1,210
Edad y sexo (i) Edad y sexo (i)

20% I 20% I
0% 0%

18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+ ' 18-24 25-34 35-44 45-34 55-64 65+
B Mujeres B Hombres B Mujeres B Hombres
656.3% 33.7% 60.9% 39.1%
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llustracion 38 Andlisis de seguidores de Innovo

Principales ciudades Principales ciudades
Quito, Ecuador Quito, Ecuador
35.6 39.1
Guayaquil, Ecuador Guayaquil, Ecuador
12.5% 14.2%

Cuenca, Ecuador Sangelqui, Ecuador

2.4% 1.6%
Ambato, Ecuador Cuenca, Ecuador

1.9% 1.4%
Santo Domingo, Ecuador Tumbaco, Ecuader

1.7% 1.3%

Manta, Ecuador
1.4%

Machala, Ecuador
1.2%

Portoviejo, Ecuador

1.1%

Publico Potencial:

En el publico potencial, Guayaquil lidera la lista con un 19.05%. Las tres principales ciudades son
Guayaquil, Quito y Cuenca. Donde las mujeres con un 51% son el mayor valor demostrando como

publico objetivo seguido por los hombres con un 49%. La mayoria en edades de 25 a 34 afios.

Edad y sexo (i)

18-24 25-34 35.44 4554 55-64 65+

. Mujeres . Hombres
1% 49%

Principales ciudades
Guayaquil
19.05%

Quito
16.39%

Cuenca

Santo Domingo (Ecuador)

2.52%
Ambato
2.26%
Manta
21%

Machala

201%
Riobamba

1.91%
Portovigjo
1.81%

Loja

1.57%
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llustracion 39 Publico Potencial

Estadisticas de Espectadores en TikTok:

= Las mujeres representan el 61% de los espectadores, principalmente en el rango de edad de

25 a 34 afos.

= Lamayoria de los espectadores son de Ecuador, seguidos por México, Bolivia y Per.

e Los espectadores estuvieron mas activos entre las 12 y 1 a.m. en la plataforma.

Estadisticas de espectadores O Estadisticas de espectadores ©

Sexo Edad Ubicaciones Sexa Edad Ubicaciones

18-24 311%
———
, 25-34 391%
[ —
35-44 20.4%
® Hombre 39% —
45-54 6.9%
Mujer 61% -n
55+ 2.5%
Otro 0% s

llustracion 40 Estadisticas de espectadores en Tik Tok

Las fuentes de trafico y busqueda se evidencian en las siguientes imagenes. Podemos observar

que la mayoria de las visualizaciones de videos provienen de basquedas, lo que indica que la cuenta

de la empresa no aparece frecuentemente en las secciones "Para ti" 0 "Recomendados”. Aunque

Innovo tiene un 5.1% de consultas por busqueda, lo cual beneficia a la empresa, alin es necesario

aumentar este porcentaje para alcanzar a mas usuarios.

Fuente de trafico © Consultas de bisqueda ©
Buscar 100.0% innovo
] [ ]
Siguiendo 0.0% Eventos en el marriot

a
Para ti 0.0% mobiliario eventos quito

a
Perfil personal 0.0%

salon de eventos en hoteles guayaquil
[ |

Sonido 0.0% . .
innovacion eventos
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llustracion 41 Fuentes de Trdfico en Tik Tok
5.2.3 Anadlisis de Resultados y Estadistica Descriptiva

Se realizd un andlisis utilizando la aplicacién SimilarWeb para comparar estas cinco marcas.
Se evaluaron su rango global, en la industria y en la ciudad, ademas de otros datos como el trafico,
el engagement y la geografia. Los resultados gréficos se presentan a continuacion, considerando que
estas marcas son nuestras principales competencias en el mercado, asi como una fuente de inspiracion
y objetivos a superar.

Es importante sefialar que los datos presentados a continuacion no se analizaron ni
compararon con Innovo debido a la falta de correcto posicionamiento de la marca en redes sociales
y la ausencia de datos relevantes para compararlos con la competencia. Sin embargo, se realiz6 otro
tipo de estudio y andlisis para esta marca.

Rangos

A nivel global y nacional, el dominio de Luciana Romero tiene la posicion més alta, con un
rango de #16,815,875, seqguido por Carpas Gigantes Innova. No se pudieron obtener datos de
Cayetano y Monica en ninguno de los rangos analizados.

Tréafico y Engagement

En un estudio global, todas las cuentas tienen un total de visitas inferior a 5,000. La empresa
Cristal Eventos es la que mas visitas recibe, con un 60.17% del total, sequida por Luciana Romero,
Alquiler Vajillas Valle del Sur y Carpas Gigantes Innova, cada una con un 10.23% de las visitas
totales.

Ademas, se observa que la mayoria de las busquedas realizadas para casi todas las empresas

han sido por medio de computadoras, con muy pocas busquedas efectuadas desde celulares.
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Visitas en su Pagina Web

En esta gréfica, se puede observar que las marcas tienen menos de 5,000 visitas entre los
meses de abril a junio de 2024, mostrando fluctuaciones en el crecimiento y decrecimiento de las
mismas. Carpas Gigantes Innova es la Unica que ha experimentado un crecimiento constante,
especialmente desde el mes de mayo.

Geografia

En el &mbito geografico, el trafico de cada marca se concentra principalmente en Ecuador.
Los datos se representaron por colores, donde Cristal Eventos tiene el 60.2% del tréafico total, siendo
la marca con mayor porcentaje. Por otro lado, Cayetano y Monica tienen el 9.1%, representando el
porcentaje méas bajo entre las marcas analizadas.

Innovo

Al analizar las cuentas de Innovo en Facebook e Instagram, se observa que la falta de
interaccion ha disminuido el alcance en un 12.8% en Instagram y un 64.8% en Facebook en un
estudio aproximado de un afio.

PuUblico Actual:

. En Facebook, Instagram y TikTok, la mayor parte del puablico son mujeres,
tanto el actual como el estimado.
. Las principales ciudades del pablico actual son Quito, tanto en Instagram como

en Facebook, con Guayaquil en segundo lugar.
Publico Potencial:

. En el publico potencial, Guayaquil lidera la lista con un 19.05%. Las tres

principales ciudades son Guayaquil, Quito y Cuenca.
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. Las mujeres representan el 51% del publico objetivo, seguidas por los hombres

con un 49%. La mayoria se encuentran en el rango de edad de 25 a 34 afios.
Estadisticas de Espectadores en TikTok:

« Las mujeres representan el 61% de los espectadores, principalmente en el rango de edad de
25 a 34 afos.
 La mayoria de los espectadores son de Ecuador, seguidos por México, Bolivia y Peru.

« Los espectadores estuvieron mas activos entre las 12 y 1 a.m. en la plataforma.
Fuentes de Tréafico y Blsqueda

Las fuentes de trafico y busqueda se evidencian en las siguientes imagenes. Se observa que
la mayoria de las visualizaciones de videos provienen de busquedas, lo que indica que la cuenta de
la empresa no aparece frecuentemente en las secciones "Para ti" 0 "Recomendados”. Aunque
Innovo tiene un 5.1% de consultas por basqueda, lo cual beneficia a la empresa, aln es necesario

aumentar este porcentaje para alcanzar a mas usuarios.

5.2.4 Conclusiones de cada pregunta del estudio

Aunque el estudio no se realizd a través de preguntas directas, se pueden extraer
conclusiones basadas en los datos y analisis realizados. Aqui hay algunas conclusiones generales

gue podrian ser extraidas del estudio:
1. Posicionamiento en el Mercado:

. Luciana Romero es la marca con el mejor posicionamiento tanto a nivel

global como nacional, indicando una fuerte presencia en el mercado.
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. Innovo necesita mejorar su presencia en redes sociales y optimizar su

posicionamiento en los motores de busqueda para competir de manera més efectiva.
2. Traficoy Engagement:

. Cristal Eventos lidera en términos de visitas totales a su pagina web, con un
60.17% del trafico total, lo que sugiere una alta visibilidad y atractivo para los usuarios.

. Carpas Gigantes Innova ha mostrado un crecimiento constante en visitas
desde mayo de 2024, lo que indica una tendencia positiva que debe ser mantenida y

potenciada.
3. Preferencias de Dispositivos:

. La mayoria de las busquedas y visitas se realizan a través de computadoras,
con menos trafico proveniente de dispositivos mdviles. Esto indica una oportunidad para

optimizar las paginas web y campafias para usuarios moviles.
4. Geografia del Tréfico:

. La mayoria del trafico de las marcas se concentra en Ecuador, con Cristal
Eventos capturando el 60.2% del tréfico total, lo que indica una fuerte presencia local.
. Monica y Cayetano tienen el porcentaje mas bajo de tréfico, lo que sugiere la

necesidad de estrategias para mejorar su visibilidad.
5. Demografia del Publico:

. Las mujeres representan la mayor parte del pablico en todas las plataformas

analizadas (Facebook, Instagram, TikTok), especialmente en el rango de edad de 25 a 34
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afios. Esto sugiere que las estrategias de marketing deben estar dirigidas principalmente a

este grupo demografico.

. En TikTok, la cuenta de Innovo muestra un mayor crecimiento y

engagement, destacando una oportunidad para expandir y fortalecer su presencia en esta

plataforma.

6. Fuentes de Tréfico:

. La mayoria de las visualizaciones de videos provienen de busquedas directas,

lo que sugiere que las estrategias de SEO (optimizacion de motores de busqueda) estan

funcionando parcialmente, pero se necesita aumentar la visibilidad en las secciones "Para ti"

0 "Recomendados™ para alcanzar a un publico mas amplio.

7. Areas de Mejora:

. Innovo debe enfocarse en mejorar la interaccién en sus cuentas de redes

sociales, ya que la falta de actividad ha resultado en una disminucion significativa del

alcance.

. Mejorar el disefio y la funcionalidad de la pagina web de Innovo, incluyendo

la optimizacion del inicio y la galeria, para ofrecer una mejor experiencia de usuario.

5.2.5 Foda Final

AMENAZAS

DEBILIDADES ESTRATEGIAS

DEFENSIVAS
-Falta de Optimizacién SEO:

e oz Dependenci
P Redes Sociales: La

bUsqueda para aumentar la q dencia de |
visibilidad online. €penadencia de 1as
redes sociales para la
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ESTRATEGIAS
ADAPTATIVAS

e Adaptacion a las
Tendencias del
Mercado: Mantenerse
actualizado con las
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- Disefio Web Mejorable:
Requiere ajustes en la
funcionalidad y el disefio de la
pagina web para ofrecer una
mejor experiencia al usuario.

- Falta de Interaccion en Redes
Sociales: La baja interaccién en
redes sociales puede disminuir el
alcance y la efectividad del
marketing digital.

- Optimizacion Web
Inadecuada: La falta de un
disefio web optimizado y la
ausencia de informacion de
precios pueden afectar la
capacidad de atraer y convertir
clientes potenciales.

FORTALEZAS

- Planificacién Estratégica: Una
vision clara de los objetivos y
metas a largo plazo permite
desarrollar estrategias agresivas
para el crecimiento y la
expansion en el mercado.

- Innovacion en Servicios:
Ofrecer servicios innovadores y
paquetes personalizados
proporciona una ventaja
competitiva y puede atraer a
nuevos clientes.

- Eficiencia en la Gestion de
Presupuestos: La capacidad de
manejar adecuadamente los
recursos financieros permite
reaccionar de manera efectiva
ante cambios imprevistos en el
mercado o en la demanda de
Servicios.

- Ejecucidn Precisa de Eventos:
La habilidad para manejar
eventos con alta precision y
responder rapidamente a
cualquier imprevisto asegura que
la empresa pueda adaptarse a
cambios repentinos en las
condiciones del evento.
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visibilidad y el
marketing puede ser un
riesgo si hay cambios
en las politicas de las
plataformas.

e Inestabilidad
Econdmica: Factores
econdmicos externos
pueden impactar el
gasto de los clientes y
la demanda de
servicios.

ESTRASTEGIAS
REACTIVAS

e Competencia Intensa: La
presencia de competidores
fuertes y bien establecidos
puede poner presion sobre
la empresa para mantener
su cuota de mercado.

e Cambios en las
Preferencias del Cliente:
Las variaciones en las
preferencias del cliente
pueden requerir ajustes
rapidos en la oferta de
servicios para mantenerse
relevante.

Tabla 24 Foda Final

tendencias y
preferencias del cliente
para ajustar la oferta de
servicios en
consecuencia.

e Diversificacion de la
Oferta: Ampliar la
gama de servicios y
paquetes para
adaptarse a las nuevas
demandas del mercado
y atraer a diferentes
tipos de clientes.

ESTRATEGIAS
OFENSIVAS

e Crecimiento en Redes
Sociales: Potenciar la
presencia en
plataformas como
TikTok y mejorar la
interaccion en redes
sociales para atraer a
un pablico mas amplio.

e Expansion de
Servicios: Aprovechar
el crecimiento del
mercado de eventos y
diversificar ain més la
oferta de servicios para
captar diferentes
segmentos de clientes.
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5.2.6 Seleccion de variables para el Plan de Negocio Digital

En la seleccidn de variables para el Plan de Negocio Digital, se tomaron en cuenta las
siguientes variables basadas en los estudios y analisis realizados previamente: perfil del
consumidor, gustos, preferencias e intereses, segmento de mercado, producto o servicio, promocion
y comunicacion, precios, forma de compra en el canal de distribucidn, habitos de consumo y
decision de compra, asi como la forma de pago y logistica de entrega.

5.2.6.1 Perfil del consumidor

Nuestro publico objetivo esta compuesto principalmente por mujeres de entre 25 y 35 afios,
con estudios de tercer nivel o superiores. En su mayoria, son profesionales en el ambito de la

medicina, visitadoras médicas, graduadas y otras ocupaciones relacionadas.

5.2.6.2 Gustos, preferencias e intereses

- Estilo de Eventos: Prefieren eventos bien organizados con un enfoque en la calidad y la
profesionalidad. Para eventos corporativos, buscan eficiencia y formalidad; para eventos sociales,
buscan personalizacién y elegancia.

- Innovacién: Valoran propuestas novedosas e interesantes, que sean llamativas y
creativas. Buscan servicios que incluyan paquetes completos que integren disefio, catering,
impresion de material, pistas de baile, sonido, y animacion.

- Calidad y Accesibilidad: Interesados en servicios que ofrezcan una combinacion de
calidad con opciones "buenas, bonitas y accesibles” que se ajusten a su presupuesto.

- Atencion al Cliente: Prefieren una atencion al cliente eficiente, rapida y concisa, con un

enfoque en la educacion y el trato profesional.
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- Servicios Preferidos: Servicios de alquiler de mobiliario, carpas, banquetes
personalizados, y servicios de foto y video. Interés en paquetes completos que incluyen multiples
Servicios.

- Intereses Relacionados: Eventos exclusivos, tendencias en decoracion y planificacion de

eventos, tecnologia aplicada a eventos (como iluminacion y sonido).

5.2.6.3 Segmento de mercado

« Tipo de Cliente: Empresas corporativas, organizadores de eventos, instituciones educativas
(para graduaciones), y clientes particulares (para eventos sociales como bodas y fiestas).

« Ubicacion Geografica: Principalmente en areas urbanas, especialmente en Quito,
Guayaquil, Cuenca, y otras ciudades importantes de Ecuador.

« Tamafo de la Empresa: Empresas de mediano a gran tamafio que buscan servicios de

organizacion de eventos y alquiler de mobiliario.

5.2.6.4 Producto o servicio

« Servicios Ofrecidos: Organizacion de eventos corporativos y sociales, alquiler de
mobiliario (sillas, mesas, carpas), servicios de catering, decoracion, y alquiler de equipos de
audio y video.

o Caracteristicas Clave: Flexibilidad en la oferta, personalizacién de servicios, alta calidad

en productos y atencion al cliente.

5.2.6.5 Promocion y Comunicacion

o Canales de Comunicacion: Redes sociales (Facebook, Instagram, TikTok), pagina web,
correo electrénico, y recomendaciones de boca a boca.
o Mensajes Clave: Enfatizar la profesionalidad, la capacidad de personalizar eventos y la

eficiencia en la gestion.
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« Colaboraciones y Patrocinios: Colaborar con influencers, bloggers, y medios de
comunicacion locales para aumentar la visibilidad de la marca y alcanzar nuevos publicos.
e Eventosy Ferias:
- Participacién en Ferias y Exposiciones: Asistir a eventos y ferias del sector para
aumentar la visibilidad y establecer contactos con clientes potenciales y socios

comerciales.

e Organizacién de Eventos Propios: Organizar eventos de muestra o presentaciones de los
servicios para atraer a clientes potenciales y demostrar la calidad y creatividad de la oferta.

e Email Marketing: Enviar boletines informativos, ofertas exclusivas, y actualizaciones a
una lista segmentada de clientes y prospectos.

e Campanfas de Publicidad Pagada: Implementar anuncios pagados en redes sociales y
Google Ads para aumentar la visibilidad de la marca y atraer clientes potenciales.

e SEO (Optimizacion en Motores de Busqueda): Mejorar la visibilidad de la pagina web a
través de técnicas de SEO para asegurar que la empresa aparezca en las primeras posiciones
de los resultados de basqueda relacionados con la organizacién de eventos y alquiler de
mobiliario.

e Programas de Lealtad: Crear un programa de fidelizacidn para clientes frecuentes con

descuentos, ofertas exclusivas, y beneficios adicionales.

5.2.6.6 Precios
e Estrategia de Precios: Precio competitivo con opciones para paquetes personalizados.
Ofrecer distintos niveles de precios segun los servicios incluidos y la escala del evento.
« Sensibilidad al Precio: Empresas y clientes dispuestos a pagar mas por servicios de alta

calidad y eventos bien organizados.
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5.2.6.7 Forma de compra en el canal de distribucion

e Métodos de Compra: Principalmente a través de consultas en linea, con posibilidad de
visitas presenciales para evaluar necesidades especificas.

o Canales de Distribucion: Pagina web para reservas y consultas, reuniones cara a cara para
eventos grandes o complejos.

e Herramientas digitales: Implementacion de un chatbot en la pagina web y/o utilizacion de
herramientas como Walink para mejorar la comunicacion con los clientes, facilitando
conversaciones mas claras y personalizadas.

5.2.6.8 Habitos de consumo y decision de compra

e Proceso de Decision: Se basa en la reputacion de la empresa, la calidad de los servicios
ofrecidos, las recomendaciones y las resefias de clientes anteriores.

e Tiempo de Decision: La planificacion de eventos suele ser a mediano plazo, por lo que las
decisiones de compra se toman con suficiente antelacion.

e Dias Festivos y Celebraciones: Los servicios de Innovo son mayormente solicitados en
fechas especiales como Navidad, graduaciones, y cumpleafios, especialmente fiestas de
quince afios.

o Temporada Veraniega: Hay un incremento significativo en la demanda durante los meses

de junio y julio, coincidiendo con la temporada veraniega y las vacaciones escolares.

5.2.6.9 Forma de pago y logistica de entrega
e [Formas de Pago: Pagos mediante transferencia bancaria, tarjetas de crédito/débito. (No se
ofrecen pagos en efectivo debido a que Registrar y rastrear pagos en efectivo puede ser mas

complicado y propenso a errores comparado con los pagos electronicos.)
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e Logistica de Entrega: Coordinacién detallada para la entrega y montaje de mobiliario y

otros equipos necesarios antes del evento. Se realiza una confirmacion previa de todos los

detalles para garantizar que todo esté listo a tiempo. Contamos con un servicio de transporte

propio, por lo que la logistica de entrega se coordina con el cliente para determinar el lugar,

el diay la hora de entrega de los productos o mobiliarios. Ademas, se proporciona el

nombre del conductor y de la persona encargada de la entrega, y en algunos casos, se

solicita el nombre de la persona que recibira el producto. Estas coordinaciones se realizan

con varios dias de antelacion y se reconfirman un dia antes del evento. Dependiendo del

producto, se embala adecuadamente para su transporte.

5.2.7 Planificacion estratégica: Objetivos, Estrategias, Metas, Plan de accion,
responsables, presupuesto

ANO AREA Nro.| OBJETIVO ESTRATEGICO RESPONSABLE ESTRATEGIAS INDICADORES Descripcién del
indicador Forma de medicién
1 CUMPLIR BUDGET DE VENTAS |GERENTE COMERCIAL [Aumentar nimero de ventas, en base |VENTAS MENSUALES MIDE EL % DE VENTAS REALES/ BUDGET *100
VENTAS Y MKT al incremento mensual de ventas. CUMPLIMIENTO DE VENTAS
VENTAS Y MKT
VENTAS Y MKT
VENTAS Y MKT
VENTAS Y MKT
VENTAS Y MKT
VENTAS Y MKT
VENTAS Y MKT
VENTAS Y MKT
VENTAS Y MKT
VENTAS Y MKT
VENTAS Y MKT
2 INCREMENTAR LA VISIBILIDAD |ASESOR COMERCIAL, |Implementar campaiias de marketing [Alcance en Redes Medir el ndmero de Uso de herramientas de
DE LA MARCA Y COMMUNITY digital, optimizar el SEO y mejorar el |Sociales . andlisis de redes sociales para
- . usuarios que ven el A |
MANAGER disefio del sitio web. . monitorear el nimero de
contenido de Innovo en . A
redes sociales Impresiones yalcance
VENTAS Y MKT . semanalmente
3 AMPLIAR LA OFERTA DE ASESOR COMERCIAL |Desarrollar paquetes de servicios Medir la cantidad de Revisién trimestral del
SERVICIOS completos e introducir propuestas Numero de nuevos senicios innovadores catilogo de servicios v su
creativas que capten la atencion del paquetes de servicios o N .g' v
d ofrecidos afiadidos al portafolio de adopcion por parte de los
VENTAS Y MKT mercado. Innovo. clientes.
4 MEJORAR LA GESTION ASESOR COMERCIAL |Mejorar la planificacion de .
. Reduccién en costos P .
FINANCIERA presupuestos y fortalecer relaciones N . . - Anélisis mensual de ingresos
operativos y mejora en Medir la rentabilidad de las N L
con proveedores clave. .. . menos costos directos, dividido
las condiciones de operaciones de Innovo. orlos ingresos totales
VENTAS Y MKT compra con proveedores. P g :
5 AUMENTAR LA INTERACCION Y |ASESOR COMERCIAL, |Capacitar al personal en técnicas de . . Seguimiento mensual de
. ) " ., Incremento en la tasa de [Medir el porcentaje de ]
FIDELIZACION DE CLIENTES Y COMMUNITY atencion al cliente y resolucion de . . . clientes recurrentes y
R retencion de clientes y en [clientes que repiten N N
MANAGER conflictos e comparativa con clientes
la calificacion de compras o contratan
VENTAS Y MKT satisfaccion del cliente.  |servicios adicionales. nuevos.
6 MEJORAR LA VISIBILIDAD SEO Y DISENADOR Optimizar el disefio web para mejorar Posicié di |
ONLINE A TRAVES DELSITIO  |GRAFICO la velocidad de carga y la navegacion | Posicionamiento en e
WEB en dispositivos moviles. Motores de Busqueda res‘ubta °S‘ © :Sq“e @ pa;a Se monitorea usando
X alabras clave. Porcentaje de h
Integrar palabras clave relevantes en el |(SEO Ranking. \p:is‘names aue abandonajn o herramientas como Google
cpﬁtenido y las meta descripciones del ;asa de Rebote (Bounce sitio web tras visualizar solo una |5€2 TCh- Console, Goodg\e "
sitio web. T?te) deC del Siti pagina. Velocidad de carga Analytics, Pagés;?ee Insights
iempo de Carga del Sitio promedio de las pginas del de Google o similarweb.
Web sitio.
VENTAS Y MKT
7 |CREARUNATIENDAENLINEA |DISENADOR GRAFICO Disefiar y lanzar la tienda en linea, . ,
S e . |Lanzamiento de la tienda . - . P
optimizando la experiencia de usuario ndmero de ventas Medirel éxito de la tienda |Andlisis mensual de las ventas
y el proceso de compra. yeneradasen a en linea en términos de y comparativa con las ventas
glataforma transacciones realizadas. totales.
VENTAS Y MKT i
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8 CREAR CONTENIDO MAS COMMUNITY Diversificar los tipos de contenido, Uso de herramientas de
VARIADO PARA REDES MANAGER, incluyendo posts, reels, historias, y Medir la interaccion (likes, R )
o i Engagement en Redes N analisis para medirla tasa de
SOCIALES DISENADOR otros formatos atractivos. Sociales comentarios, shares) con el engagement de cada
GRAFICO. contenido publicado. 8 .g .
VENTAS Y MKT publicacién.
9 DESARROLLAR OFERTAS Y DISENADOR GRAFICO |Crear camparias de promociones y "
. " N . Comparativa mensual entre el
DESCUENTOS Y ASESOR descuentos, y comunicarlas Aumento en el nUmero |Medir el porcentaje de A N
. . numero de usuarios que usan
COMERCIAL efectivamente en las plataformas de ventas durante usuarios que aprovechan
. N . descuentos yel total de
digitales. periodos promocionales. [ofertas o descuentos. .
VENTAS Y MKT usuarios alcanzados.
10 |MEJORAR CATALOGOS CON DISENADOR GRAFICO|Actualizar catalogos digitales y fisicos Nivel de Satisfaccién del i »
PRECIOS Y DESCRIPCIONES Y ASESOR con informacién clara y detallada Cliente sobre la M.ed\r la percepcmn.del Encuestas post-compra para
COMERCIAL sobre los productos y servicios. Informacién de cliente sobre la claridady  |eyajuarla satisfaccién con la
utilidad de la informacién  |intormacién del catalogo.
VENTAS Y MKT Productos. en los catalogos.
11 |ASEGURAR LA EFICIENCIA EN LA |TRANSPORTISTAS Asegurar la eficiencia en la entrega de Optimizar rutas de entrega. |Se mide sumando todos los
ENTREGA DE MOBILIARIO Y mobiliario y coordinacion logistica Porcentaje de entregas costos de transporte
COORDINACION LOGISTICA PARA para mejorar la satisfaccion del cliente |indice de Entregas a realizadas dentro del plazo |(combustible, mantenimiento,
MEJORAR LA SATISFACCION DEL . ) F . P
CLIENTE. Tiempo (On-Time acordado. Medicién de los |salarios) ydividiendo porel
i Delivery Rate). costos totales de transporte [nimero total de entregas.
Costos Operativos de porcada entrega Satisfaccién del Cliente con la
Transporte. realizada.Calificacion Entrega: Se mide mediante
Satisfaccion del Cliente  |promedio de los clientes encuestas post-entrega, con un
con la Entrega sobre la puntualidad yel puntaje promedio en una
estado de los productos al |escaladelas.
VENTAS Y MKT recibirlos.

Tabla 255.2.7

Planificacion estratégica: Objetivos, Estrategias, Metas, Plan de accidn, responsables, presupuesto

P META PREVISTA ( S are META META
PERIODO BUDGET) META REAL  [%CUMPLIMIENTO ) PREVISTA_I:,CUMULAD REAL ACUMULADO [CUMPLIMIENT
OPTIMO
ENERO $ 200,00 $ 200,00 100% MENOS-94% 95%- 99% 100% - MAS $ 200,00 $ 200,00 100%
FEBRERO $ 250,00 $ 200,00 80% MENOS-94% 95%- 99% 100% - MAS $ 450,00 $ 400,00 89%
MARZO $ 450,00 $ 500,00 111% MENOS-94% 95%- 99% 100% - MAS $ 900,00 $ 900,00 100%
ABRIL $ 300,00 $ 400,00 133% MENOS-94% 95%- 99% 100% - MAS $ 1.200,00 $ 1.300,00 108%
MAYO $ 400,00 $ 350,00 88% MENOS-94% 95%- 99% 100% - MAS $ 1.600,00 $ 1.650,00 103%
JUNIO $ 300,00 $ 400,00 133% MENOS-94% 95%- 99% 100% - MAS $ 1.900,00 $ 2.050,00 108%
JULIO $ 350,00 $ 500,00 143% MENOS-94% 95%- 99% 100% - MAS $ 2.250,00 $ 2.550,00 113%
AGOSTO $ 400,00 $ 550,00 138% MENOS-94% 95%- 99% 100% - MAS $ 2.650,00 $ 3.100,00 117%
SEPTIEMBRE $ 550,00 $ 600,00 109% MENOS-94% 95%- 99% 100% - MAS $ 3.200,00 $ 3.700,00 116%
OCTUBRE $ 500,00 $ 450,00 90% MENOS-94% 95%- 99% 100% - MAS $ 3.700,00 $ 4.150,00 112%
NOVIEMBRE $ 300,00 $ 300,00 100% MENOS-94% 95%- 99% 100% - MAS $ 4.000,00 $ 4.450,00 111%
DICIEMBRE $ 300,00 $ 500,00 167% MENOS-94% 95%- 99% 100% - MAS $ 4.300,00 $ 4.950,00 115%

Tabla 26 5.2.7

Planificacion estratégica: Objetivos, Estrategias, Metas, Plan de accion, responsables, presupuesto

CAPITULO VI: PROCESO LEGAL, ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE MARKETING
DIGITAL Y CONTENIDO

6.1 Normativa del Comercio electronico en Ecuador y Ley Consumidor

Considerando la normativa del comercio electrénico en Ecuador y la Ley de Proteccién al

Consumidor:
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Esta ley regula los mensajes de datos, firmas electronicas, servicios de certificacion,
contratacion electronica y telematica, y la prestacion de servicios electronicos, incluyendo el

comercio electronico y la proteccién a los usuarios.

El uso de sistemas de informacion y redes electronicas, como Internet, es esencial para el
desarrollo del comercio y la produccién, facilitando negocios importantes en el sector pablico y
privado. Es crucial fomentar el acceso de la poblacion a estos servicios electronicos y promover su

uso para el comercio, la educacién y la cultura.

Es necesario regular y controlar las relaciones econémicas y comerciales establecidas a través
de redes electronicas mediante una ley especializada. Ademas, el Estado ecuatoriano necesita
herramientas juridicas que faciliten el uso de servicios electronicos y el acceso a la red de negocios

internacionales.

A continuacion, se detallan los aspectos clave de la “Normativa del Comercio electronico en

Ecuador y Ley Consumidor” de Ecuador que impactan directamente en la marca:

1. Objeto de la Ley:

Art. 1.- Esta ley abarca la regulacion de mensajes de datos, firmas electrénicas, servicios de
certificacion, contratacidn electronicay telematica, y prestacion de servicios electronicos a través de

redes de informacién, incluyendo el comercio electrénico y la proteccion de usuarios.

La ley regula los mensajes de datos, firmas electronicas, servicios de certificacion,
contratacion electronica, prestacion de servicios electronicos y comercio electrénico, protegiendo a

los usuarios de estos sistemas.

2. Principios Generales

Carrera Marketing Digital y Ventas 110



UNIVERSITARIO
é‘tu RUMINAHUI

Art. 2.- Reconocimiento juridico de los mensajes de datos: Los mensajes de datos tienen
el mismo valor juridico que los documentos escritos, sujetos al cumplimiento de esta ley y su

reglamento.

Art. 3.- Incorporacion por remision: La informacion no contenida directamente en un
mensaje de datos tiene validez juridica si esta accesible mediante un enlace electronico y es conocida

y aceptada por las partes.

Art. 4.- Propiedad intelectual: Los mensajes de datos estan sujetos a las leyes y acuerdos

internacionales sobre propiedad intelectual.

Art. 5.- Confidencialidad y reserva: Se garantiza la confidencialidad de los mensajes de

datos, sancionando cualquier violacién, como intrusion electronica o transferencia ilegal de datos.

Art. 6.- Informacion escrita: La obligacién de que la informacidn conste por escrito se

cumple con un mensaje de datos accesible para consulta posterior.

3. Conservacion y Proteccién de Datos

Art. 8.- Conservacioén de los mensajes de datos: La informacion puede ser conservada en

formato digital, siempre que sea accesible, precisa y mantenga su integridad.

Art. 9.- Proteccidn de datos: La elaboracion, transferencia o uso de bases de datos requiere
el consentimiento expreso del titular, respetando los derechos de privacidad y confidencialidad

garantizados por la Constitucion.

4. Firmas Electronicas

Art. 13.- Firma electrénica: Se define como los datos en forma electronica que identifican

al titular de la firma en relacion con un mensaje de datos.

Art. 14.- Efectos de la firma electréonica: Tiene igual validez que una firma manuscrita 'y es

admitida como prueba en juicio.
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Art. 15.- Requisitos de la firma electrénica: Debe ser individual, verificar la autoria e

identidad del signatario, ser confiable, segura e inalterable.

Art. 17.- Obligaciones del titular de la firma electronica: Involucra mantener la seguridad

de la firma y notificar cualquier riesgo de uso no autorizado.

5. Envio y Recepcion de Mensajes de Datos

Art. 11.- Envio y recepcion de mensajes de datos: Se presume el tiempo y lugar de emisién

y recepcion segun el sistema de informacion o red electronica usada.
6. Sistema Unico de Notificacion y Gestion de Tramites

Art. 12.1.- Sistema Unico de Notificacion y Gestion de Tramites: Permite la entrega,

recepcion o envio de comunicaciones y documentacion oficial.

Art. 12.2.- Buzon electrénico ciudadano: Plataforma seguray personalizada para la gestion

de tramites y documentos oficiales.

Aplicacién en tu negocio

Contratacion electronica: Garantiza que todos los contratos y acuerdos realizados de forma

electrénica tienen la misma validez legal que los documentos fisicos.

Firma electronica: Asegura que cualquier documento firmado digitalmente es legalmente

vinculante, facilitando las transacciones y acuerdos con clientes y proveedores.

Proteccion de datos: Es fundamental cumplir con las regulaciones de proteccion de datos,

asegurando el consentimiento de los usuarios para el uso de sus datos personales.

Confidencialidad: Implementa medidas para proteger la informacion confidencial de tus

clientes y socios comerciales.

Conservacion de mensajes: Asegura que todos los mensajes y documentos electrénicos

relevantes se conserven de manera segura y accesible para futuras consultas.
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Estas normativas son esenciales para operar legalmente y eficientemente en el comercio

electrénico, asegurando confianza y cumplimiento de la ley en todas tus transacciones digitales.
6.2 Normativa Tributaria para tiendas en linea en Ecuador
1. Registro de Contribuyentes
Toda tienda en linea debe estar registrada ante el Servicio de Rentas Internas (SRI) como
contribuyente. Esto implica obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC).
2. Impuesto al Valor Agregado (IVA)
Las ventas realizadas a través de tiendas en linea estan sujetas al IVA. En Ecuador, la tarifa

general del IVA es del 12%.

Obligaciones:
. Facturacion: Emitir facturas electrénicas por cada venta realizada.
. Declaracion: Declarar y pagar el IVA mensualmente a través del SRI.

3. Impuesto a la Renta

Las tiendas en linea deben pagar el Impuesto a la Renta sobre las ganancias obtenidas.

Obligaciones:
1. Declaracion Anual: Presentar una declaracion anual de Impuesto a la Renta.
2. Anticipos: Realizar anticipos del impuesto durante el afio fiscal, segin las

regulaciones del SRI.
4. Retenciones en la Fuente

En ciertos casos, las tiendas en linea deben realizar retenciones en la fuente a sus proveedores

de bienes y servicios. Esto depende del tipo de transaccién y del régimen tributario aplicable.

5. Impuesto a los Consumos Especiales (ICE)
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Si latienda en linea comercializa bienes sujetos al ICE (como bebidas alcohdlicas, cigarrillos,

entre otros), debe cumplir con las obligaciones tributarias especificas para este impuesto.
6. Factura Electronica

Desde el 2019, es obligatorio para todas las empresas en Ecuador emitir facturas electronicas.

Las tiendas en linea deben contar con un sistema de facturacion electronica homologado por el SRI.
7. Comercio Exterior y Aduanas

Si la tienda en linea realiza importaciones o exportaciones, debe cumplir con las normativas

de comercio exterior y aduanas, incluyendo el pago de aranceles y tributos correspondientes.
8. Regimenes Especiales

Existen regimenes tributarios especiales, como el Régimen Impositivo Simplificado

Ecuatoriano (RISE), que pueden ser aplicables a ciertos tipos de pequefios negocios.
9. Normativas de Proteccién al Consumidor

Ademas de las obligaciones tributarias, las tiendas en linea deben cumplir con las normativas
de proteccién al consumidor, garantizando derechos como la devolucién de productos y la proteccion

de datos personales.
6.3 Normativa y los pasos a seguir para registrar la marca en la Senadi.

El Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENADI) en Ecuador es responsable del
registro de marcas de productos y servicios. Aqui se describen los pasos para registrar una marca y

las normativas relevantes:

Pasos para Reqgistrar una Marca en SENADI

1. Solicitar Asesoria en Ventanillas: Visita las oficinas del SENADI para recibir

orientacion sobre el proceso de registro.
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2. Generar la Solicitud en Linea: Accede al Portal del SENADI, completa la

solicitud con los requisitos basicos y obtén el comprobante de pago.
3. Pagar la Tasa Correspondiente: Realiza el pago en el Banco del Pacifico.

4. Iniciar el Proceso de Registro: Inicia el trdmite de registro de la marca en el

portal del SENADI.

5. Retirar el Titulo: Si tu solicitud es aprobada, retira el Certificado de Registro

de Marca.

Detalles del Proceso y Requisitos

. Costo del Tramite: $208,00 USD (sin IVA).
. Horario de Atencién: Lunes a viernes, de 08:30 a 17:00 horas.

El tramite esta destinado a personas naturales y juridicas, tanto nacionales como extranjeras,
que deseen gestionar derechos intelectuales. Al completar satisfactoriamente el tramite, se obtiene

un Certificado de Registro de Marca.

Requisitos Obligatorios:

1. Solicitud de Registro de Signos Distintivos.
2. Comprobante de pago de la tasa.
3. Etiqueta en formato digital (JPG de 5x5 cm).

Requisitos Especiales:

. Certificado Financiero para descuento.
. Poder o nombramiento otorgando representacion legal.
. Documento de Prioridad.

Procedimiento Detallado
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1. Busqueda de Antecedentes de Marca: Realiza una bisqueda en la base de datos

de SENADI para asegurarte de que no exista una marca similar.

2. Solicitud de Registro: Llena el formulario de solicitud de registro disponible
en el sitio web o en las oficinas de SENADI, incluyendo la informacién requerida como el

nombre de la marca y la descripcién de los productos o servicios.

3. Presentacion de la Solicitud: Presenta la solicitud y los documentos requeridos

en las oficinas de SENADI o en linea, y paga las tasas correspondientes.

4. Examen de Forma: SENADI revisara la solicitud para asegurar que cumpla

con los requisitos formales. Si hay errores, se notificara al solicitante para correcciones.

5. Publicacion en la Gaceta de Propiedad Intelectual: Si cumple con los requisitos
formales, la solicitud se publicara para que terceros puedan oponerse si consideran que la
marca infringe sus derechos.

6. Oposicion (si aplica): Si hay oposiciones, se abre un periodo para que ambas
partes presenten sus argumentos. SENADI evaluara y decidira sobre la oposicion.

7. Examen de Fondo: Si no hay oposiciones o si se resolvieron a favor del

solicitante, SENADI realizara un examen de fondo para verificar la legalidad de la marca.

8. Resolucién: Si la marca cumple con todos los requisitos, SENADI emitira una

resolucion aprobando el registro y el certificado de marca.

Normativa Aplicable

El registro de marcas en Ecuador se rige por la Ley de Propiedad Intelectual y su reglamento,

asi como por disposiciones internacionales como el Convenio de Paris para la Proteccién de la

Propiedad Industrial.

Aspectos Clave de la Normativa:
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. Proteccién de Signos Distintivos: Solo pueden registrarse signos distintivos y

no engafosos para los consumidores.

. Prohibiciones de Registro: No se pueden registrar signos contrarios a la moral,

al orden publico, o descriptivos de los productos o servicios.

. Duracion del Registro: El registro de una marca es valido por 10 afios,

renovable por periodos sucesivos de 10 afos.

Requisitos Documentales

Para presentar la solicitud de registro, generalmente se necesita:

. Formulario de solicitud completo.

. Comprobante de pago de la tasa.

. Representacion grafica de la marca (logotipo, si aplica).
. Lista de productos o servicios asociados a la marca.

Poder o autorizacion (si el tramite lo realiza un representante).

Canales de Atencién: En linea a través del sitio web del SENADI.

6.4 Organizacion del Departamento de Inbound Marketing

Departamento de Inbound Marketing

l

Disefiador Gréafico

|
l

!

Community
Manager

Asesor Comercial

Tabla 27 Organizacion del Departamento de Inbound Marketing

6.5 Puestos claves del Departamento
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1. Disefiador Gréfico: Responsable de la creacion de contenido visual que refuerce la

identidad de la marca y comunique eficazmente los mensajes de marketing.

2. Community Manager: Encargado de gestionar y moderar las redes sociales, creando y

manteniendo una comunidad activa y comprometida.

3. Asesor Comercial Virtual: Responsable de las ventas y la atencion al cliente a través de

canales digitales, asegurando una excelente experiencia del cliente.
6.6 Funciones del Departamento

1. Disefiador Gréafico

Funciones:
= Disefar gréficos para redes sociales, sitios web, y campafias de email marketing.
= Crear materiales promocionales como folletos, banners y anuncios.
= Mantener la coherencia visual en todos los canales de comunicacion.

= Colaborar con el Community Manager y el Asesor Comercial Virtual para asegurarse de que

los disefios cumplen con los objetivos de marketing.

= Creacion de presentaciones y montajes proyectando una visualizacion del evento a desarrollar

para el cliente.

2. Community Manager

Funciones:
e Planificar y ejecutar estrategias de contenido en redes sociales.
e Monitorear y responder a las interacciones de los usuarios en redes sociales.
e Analizar métricas de redes sociales y ajustar estrategias segun sea necesario.

e Colaborar con el Disefiador Grafico para crear contenido visual atractivo.
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e Desarrollar y mantener una voz de marca coherente en todos los canales.

3. Asesor Comercial Virtual

Funciones:

« Atender consultas y solicitudes de informacion a través de chats en linea, correos electronicos

y redes sociales.

o Asesorar a los clientes sobre los servicios de la empresa y ayudarlos a tomar decisiones de

compra.
« Gestionar el proceso de ventas desde la prospeccidn hasta el cierre de la venta.

o Colaborar con el Community Manager para identificar oportunidades de venta a través de

interacciones en redes sociales.

e Mantener actualizada la base de datos de clientes y reportar resultados de ventas al equipo de

marketing.

Funciones del Departamento

El Departamento de Inbound Marketing en tu empresa se encargard de las siguientes

funciones:
1. Generacion de Contenidos:

o Crear y distribuir contenido relevante y atractivo para atraer y retener a una audiencia

claramente definida.

o Utilizar blogs, redes sociales, correos electronicos y otros medios digitales para llegar
al publico objetivo.
2. Gestion de Redes Sociales:

o Planificar y ejecutar estrategias de contenido para las redes sociales.
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o Monitorear las conversaciones y tendencias en redes sociales para ajustar las

estrategias de marketing.

3. Optimizacion de la Experiencia del Cliente:

o Proporcionar informacion y soporte a los clientes a través de canales digitales.

o Asegurarse de que los clientes tengan una experiencia positiva en todas las

interacciones con la empresa.

o Mediry analizar el rendimiento de las campafas de marketing.

o Ajustar las estrategias basadas en los datos obtenidos para mejorar los resultados.

4. Andlisis de Métricas y Resultados:

5. Coordinacién de Proyectos:

o Trabajar en conjunto con otros departamentos para asegurar que las campafas de

marketing estén alineadas con los objetivos generales de la empresa.

o Gestionar los plazos y recursos para asegurar la ejecucion oportuna de los proyectos.

6.7 Organigrama Orgéanico-Funcional

CEO Y DIRECTOR

l

Departamento de
Inbound Marketing

.

Disefiador Grafico

Ventas y gestion

Community Manager
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Asesor Comercial

'

Transporte y
Logistica

|

financiera
v
[ |
Contabilidad Gestion de ventas
y finanzas
v |
Contador

Encargado de Ventas y

Gestién Financiera

Coordinador de
Transporte y
Logistica

-

2
Vendedores

Tabla 28 Organigrama Orgdnico-Funcional

Transportistas
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De acuerdo con este organigrama, en nuestra empresa contamos con los departamentos de
Inbound Marketing y de Transporte y Logistica. Sin embargo, necesitamos mejorar y organizar el
Departamento de Ventas y Gestion Financiera, ya que actualmente una sola persona maneja esta area.

Es necesario crear un equipo con el apoyo del Departamento de Contabilidad para mejorar varios

aspectos y distribuir mejor las cargas de trabajo en la empresa.
6.8 Implementar campafias con Inbound Marketing:
Metodologia

Para implementar campafas efectivas de Inbound Marketing, es fundamental seguir ciertas
metodologias y considerar diversos elementos clave. Estas campafias estan disefiadas para atraer a
nuestro pablico objetivo, generar nuevos leads y mantener a nuestros clientes habituales, creando
impactos positivos en la marca. A continuacion, se presenta una idea general sobre como estructurar

esta implementacion, destacando las siguientes metodologias y aspectos a tener en cuenta.
6.8.1 Buyer Persona

El concepto de Buyer Persona se puede equiparar al del cliente potencial ideal de una
empresa, caracterizado por sus puntos de dolor y necesidades. Al definirlo, es importante considerar
qué factores lo motivaran a realizar busquedas en internet. Este ejercicio nos permitira obtener un
cliente prototipico, ayudandonos a conocer su perfil sociodemogréafico y sus principales intereses en

internet.

Una vez identificados los temas que despiertan su interés, podremos definir los contenidos
que generaremos. A continuacion, presentamos un cuadro con datos clave de nuestro Buyer Persona,

basado en la informacidn obtenida en los estudios mencionados en el punto cuatro de este documento.
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Emilia

Mombre:
Edad: 30

Estado Civi Soltera

Educacisn / Titulo: _ Mivel superior
Condicion Laboral:  Trabajador

Titulo o Rel laboral: _\tenderor. gerente

Ingresos anuales:  Medio alto, sobrepasando el basico

PERSONAL

} Eventos inovadores y de calidad
Qué necesita para ser feliz?

Pasar tiempo en familia
Qué hace cuando no esta en el trabajo?
En gué prefiere gastar el dinero? productos personales
Dénde pasa mas tiempo? En el trabajo o en su casa? En el trabajo
Como mide el exito? _ CON eXperencia
Qué personas son las mas importante e influenciantes en su vida?

la familia, hijos en su mayoria

RELACION CON VUESTRA COMPANIA

Por qué necesita trabajar con nosotros?
Por el nivel de experienica y confianza con la empresa, ademas de las capacidades y conocimientos
obtenidesles-cuales-aporian- mas-atos-eventos

) Por medio de conocidos, del boca en boca
Camo llegaron a conocermos?
En queé aspectos le ayuda trabajar con nosotros?
En el tiempo invertido en la organizacion de eventos y el mobiliario, nos facilitan el trabajo con ideas nuevas,
creativas y diferentes

La propuesta del evento y los precios

Qué aspecto es el que mas evalla antes de comprar?
Queé causaria el abandono de su relacién con nosotros? UN mal trabajo y entrega tardia del mobiliario

Qué impacto emocional genera vuestra compafiia en su vida?
Intrigados por el que vendra y como hacerlo para llegar nuestros respectivos clientes, familias y amigos

. . Medianamente alto
Qué impacto financiero genera vuestra compafiia en su empresa?

Cual seria la mayor objecidn frente a trabajar con nosotros?

El precio y calidad

Cuanto tiempo paso decidiendo si colaboraba o no? Un dia

llustracion 42 Cuadro de Byer Perosna con datos reales de Innovo
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En las encuestas del Buyer Persona de Innovo se consideraron los siguientes aspectos:

nombre, edad, estado civil, titulo del cliente, datos personales y relacién con la compaifiia, entre otros.

Estos datos son fundamentales para conocer mejor a nuestro cliente ideal.
dentificar las Necesidades y Problemas:

e Analiza los puntos de dolor y necesidades de tu Buyer Persona. ;Qué problemas enfrentan?
(Qué informacion buscan en cada etapa del Buyer’s Journey? Esto se menciona en el apartado

de metodologias para implementar campafias con Inbound Marketing
6.8.2 Buyer’s Journey

El "buyer’s journey" es el proceso que realiza el comprador desde que descubre una necesidad
hasta que toma la decisién de compra. Consta de tres etapas: Conciencia, Consideracion y Decision.
Entender este proceso es crucial porque permite a las empresas crear contenido relevante y oportuno
que responda a las necesidades del comprador en cada etapa, facilitando asi una estrategia de

marketing mas efectiva.

ETAPA OBJETIVO ESTRATEGIA
De Conciencia e Aumentar el reconocimiento ~ « Marketing de
de marca Innovo entre los Contenidos: Creary
potenciales clientes. compartir contenido

e Posicionar a Innovo como informativo y atractivo en

una opcién viable y atractiva ~ "edes sociales, y sitio web
para la organizacion de sobre temas relevantes como

eventos y alquiler de tendencias_en eventos, tips
mobiliario. para organizar eventos
exitosos, y casos de éxito.

o SEO (Optimizacion para
Motores de Busqueda):
Optimizar el contenido del
sitio web para mejorar su
visibilidad en los motores de
busqueda. Utilizar palabras

e Generar trafico a tu sitio web
y contenido.
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clave relacionadas con la
organizacion de eventos y
alquiler de mobiliario.

« Publicidad en Redes
Sociales: Implementar
campanas publicitarias en
plataformas como Facebook,
Instagram para alcanzar a un
publico méas amplio y
relevante.

o Colaboraciones y
Patrocinios: Colaborar con
influencers y patrocinadores
en eventos relevantes para
aumentar la visibilidad de la

marca.
ETAPA OBJETIVO ESTRATEGIA
De Consideracion « Generar interés y « Email Marketing: Enviar
consideracion hacia los newsletters con contenido
servicios de Innovo. educativo y ofertas

« Convertir visitantes en leads. especiales a los leads

Diferenciar a Innovo de la  obtenidos en la etapa de
conciencia.

competencia  mediante  1a  ,\webinars y Eventos

Online: Organizar webinars

y eventos online que

calidad. aborden temas de interés
para los potenciales clientes,
como la planificacion de
eventos y el uso efectivo del
mobiliario.

e Testimonios y Casos de

Exito: Publicar testimonios
y estudios de casos de
clientes satisfechos en el
sitio web y redes sociales
para mostrar la calidad y
efectividad de los servicios
de Innovo.

demostracion de valor y
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ETAPA

De Decision

Carrera Marketing Digital y Ventas

OBJETIVO
Facilitar la toma de
decisiones.

Convertir los leads en
clientes mediante una oferta
convincente y un proceso de

compra sencillo.

Asegurar una experiencia
positiva para fomentar la
lealtad y recomendaciones.

« Contenido Descargable:
Ofrecer ebooks, guias
gratuitas a cambio de la
informacion de contacto del
visitante, para nutrir los
leads con contenido
relevante y util.

ESTRATEGIA

o Ofertas Personalizadas:

Proporcionar  propuestas
personalizadas y detalladas
que se adapten a las
necesidades especificas del

cliente potencial.

« Demostraciones y
Consultas Gratis: Ofrecer
consultas gratuitas y
demostraciones de
servicios para mostrar
cémo Innovo puede
satisfacer sus necesidades

especificas.
e Facilidades de  Pago:

Implementar opciones de

pago flexibles y
convenientes, incluyendo
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pagos a plazos y descuentos
por pronto pago.

e Seguimiento Post-Venta:
Realizar un seguimiento
después de la venta para
asegurar la satisfaccion del
cliente y obtener feedback
que pueda mejorar los
servicios.

Tabla 29 Buyer’s Journey

6.8.3 Sales Process

1. Generacion de Leads
Objetivo: Atraer y captar la atencion de posibles clientes interesados en la organizacion de
eventos y alquiler de mobiliario.

Estrategias:

Marketing de Contenidos: Crear y compartir contenido valioso en el sitio web y redes

sociales que atraiga a un publico relevante.

= SEO (Optimizacion para Motores de Busqueda): Mejorar la visibilidad en motores de
busqueda a través de contenido optimizado.

= Publicidad en Redes Sociales: Implementar campafas pagadas en plataformas sociales
para ampliar el alcance.

= Colaboraciones y Patrocinios: Asociarse con influencers y patrocinar eventos para

incrementar la exposicion.

Carrera Marketing Digital y Ventas 126



UNIVER§ITARIO
au RUMINAHUI
2. Nutricion de Leads
Objetivo: Mantener el interés de los leads y construir una relacion que los lleve a

considerar a Innovo como una opcion viable.

Estrategias:

Email Marketing: Enviar newsletters y contenido educativo para mantener a los leads

comprometidos.

=  Webinars y Eventos Online: Ofrecer eventos informativos para educar y captar el
interés.

» Testimonios y Casos de Exito: Mostrar evidencia de éxito y satisfaccion a través de
testimonios y estudios de caso.

= Contenido Descargable: Proveer recursos Utiles a cambio de informacién de contacto

para fomentar el interés.

3. Presentacion y Propuesta
Objetivo: Ofrecer una propuesta clara y convincente que responda a las necesidades del
cliente y destaque el valor de Innovo.

Estrategias:

= Ofertas Personalizadas: Crear propuestas detalladas y personalizadas basadas en las
necesidades especificas del cliente.
= Demostraciones y Consultas Gratis: Realizar consultas y demostraciones para mostrar

cémo los servicios de Innovo pueden resolver problemas especificos.
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4. Negociacion y Cierre de la Venta
Objetivo: Facilitar la conversion de leads en clientes mediante un proceso de compra
eficiente y atractivo.

Estrategias:

= Facilidades de Pago: Ofrecer opciones de pago flexibles y promociones para facilitar la
compra.

= Proceso de Compra Sencillo: Asegurar que el proceso de adquisicion sea claro y sin
fricciones para el cliente.

= Negociacidén: Establecer un proceso de negociacion que permita abordar y resolver
cualquier objecidn del cliente, asegurando que ambas partes lleguen a un acuerdo
satisfactorio.

= Contratos y Documentacion: Proporcionar contratos claros y detallados que especifiquen

todos los términos y condiciones de la venta.

5. Seguimiento y Atencién Postventa
Objetivo: Asegurar la satisfaccion del cliente y fomentar la lealtad y recomendaciones.

Estrategias:

= Seguimiento Post-Venta: Contactar a los clientes después de la compra para verificar su
satisfaccion y ofrecer soporte adicional.

= Recogida de Feedback: Obtener retroalimentacion para mejorar los servicios y ajustar
el proceso de ventas seguin sea necesario.

= Programas de Fidelizacion: Implementar programas que incentiven la repeticion de

negocios y las recomendaciones.
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Sales Process para Innovo

o Generacion de Leads: Atraer y captar leads mediante contenido valioso, SEO, publicidad
en redes sociales y colaboraciones.

o Nutricion de Leads: Mantener el interés y construir relaciones a traves de email marketing,
webinars, testimonios y contenido descargable.

e Presentacion y Propuesta: Ofrecer propuestas personalizadas y demostraciones para
mostrar el valor de Innovo.

« Negociacion y Cierre de la Venta: Facilitar la conversion de leads en clientes mediante
opciones de pago flexibles, un proceso de compra sencillo y una negociacion efectiva.

e Seguimiento y Atencidn Postventa: Asegurar la satisfaccion del cliente y fomentar la
lealtad y recomendaciones mediante seguimiento postventa, recogida de feedback y

programas de fidelizacion.

6.9 Técnica lluvia de ideas para Promociones

Objetivo Generar ideas innovadoras y efectivas para
promocionar los servicios de organizacion de

eventos y alquiler de mobiliario de Innovo.

Estrategias e Workshops Creativos:

o Descripcion: Realizar talleres internos
con el equipo de marketing para
fomentar la creatividad y generar ideas.

e Metodologia: Utilizar técnicas de
gamificacion para estimular la
creatividad, como mapas mentales,
SCAMPER (Sustituir, Combinar,
Adaptar, Modificar, Poner en otros
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Promociones

Carrera Marketing Digital y Ventas

usos, Eliminar, y Reorganizar) y
analisis DAFO.

e Sesiones de Brainstorming:

e Descripcién: Reunir al equipo de
marketing y ventas para una lluvia de
ideas estructurada.

e Metodologia: Aplicar la técnica de
"Brainwriting", donde cada miembro
escribe sus ideas y las comparte con el
grupo para que otros las desarrollen.
Utilizar el método de los "Seis
Sombreros para Pensar" de Edward de
Bono para abordar las ideas desde
diferentes perspectivas.

e Feedback de Clientes:

e Descripcidn: Involucrar a clientes
actuales y potenciales en el proceso de
generacion de ideas.

« Metodologia: Realizar encuestas y
entrevistas para obtener ideas y
sugerencias directamente de los
clientes. Organizar grupos focales para
discutir nuevas promociones y recibir
retroalimentacion.

e Descuentos por Reservas Anticipadas:
Ofrecer descuentos a quienes reserven con
antelacion.

e Paquetes Todo Incluido: Crear paquetes que
incluyan varios servicios a un precio reducido.
e Programa de Referidos: Incentivar a
clientes actuales a traer nuevos clientes.

e Promociones Estacionales: Ofertas
especiales durante temporadas altas de eventos.
e Descuentos para Nuevos Clientes: Atraer
nuevos clientes con descuentos en su primera
compra.

e Promociones en Redes Sociales: Sorteos y
concursos para aumentar la visibilidad online.
e Colaboraciones y Alianzas: Ofrecer
promociones cruzadas con otras empresas
complementarias.
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e Promociones Personalizadas: Basadas en

las necesidades especificas de cada cliente.

e Fidelizacion de Clientes: Programas de

puntos o descuentos por repeticion de

Servicios.

« Ofertas Flash: Descuentos significativos por
tiempo limitado para crear urgencia.

Tabla 30 Técnica lluvia de ideas para Promociones

6.10 Técnica lluvia de ideas para Contenido

Objetivo

Estrategias
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Generar ideas de contenido atractivo y relevante

para atraer y retener a la audiencia de Innovo.

Generar ideas innovadoras para contenido que

pueda atraer y retener al cliente

Sesion de Lluvia de Ideas:

e Sin juicio: Durante la sesion, todas las
ideas son bienvenidas sin criticas. La
cantidad es mas importante que la
calidad en esta etapa.

e Tiempo limitado: Asigna un tiempo
especifico para la lluvia de ideas (por
ejemplo, 30-45 minutos).

Contenido Generado por el Usuario (UGC):

o Descripcién: Involucrar a la audiencia
en la creacion de contenido.

e Metodologia: Implementar concursos y
desafios en redes sociales donde los
seguidores puedan compartir sus
experiencias en eventos organizados
por Innovo. Fomentar el uso de
hashtags especificos para recopilar y
compartir contenido generado por los
usuarios.
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Categorias de Contenido

Filtrado y Seleccion de Ideas

Desarrollo de las Ideas Seleccionadas

Implementacién y Seguimiento

Colaboraciones y Entrevistas:

o Descripcidn: Crear contenido en
colaboracion con expertos e influencers
del sector de eventos y mobiliario.

e Metodologia: Colaborar con
influencers para crear contenido
atractivo y ampliar el alcance de
Innovo.

Educativo: Articulos de blog, tutoriales,
webinars, infografias que ofrezcan valor
educativo.

Entretenimiento: Videos, memes, historias
de clientes que sean entretenidos.
Promocional: Anuncios, ofertas especiales,
contenido patrocinado.

Informativo: Noticias de la industria,
actualizaciones de productos, entrevistas
con expertos.

Interactivo:  Encuestas,  cuestionarios,
concursos, contenido generado por usuarios.

Evaluacion: Analizar cada idea en
términos de viabilidad, relevancia para el
publico objetivo y alineacién con la marca.
Votacién: Votar por equipo las ideas que
se consideran mas efectivas.
Planificacion: Definir los detalles de cada
pieza de contenido, incluyendo el formato,
el canal de distribucion y los recursos
necesarios.

Creacion: Asignar tareas especificas a los
miembros del equipo para desarrollar el
contenido.

Publicacion: Distribuir el contenido segun
el plan desarrollado.

Monitoreo: Revisar regularmente el
desempefio del contenido y ajustar segun
sea necesario.

Tabla 31 Técnica lluvia de ideas para Contenido
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6.12 Plan de Contenidos

1. Objetivos

. Aumentar la Visibilidad: Atraer a nuevos clientes mediante contenidos
atractivos y visualmente impactantes.
. Generar Engagement: Fomentar la interaccion con el publico objetivo.

. Convertir Leads: Transformar seguidores y visitantes en clientes.
2. Identificacion del Publico Objetivo

. Demografia: Personas entre 25 y 35 afios, mayormente mujeres.

. Perfil del Cliente Ideal: Organizadores de eventos, graduaciones, empresas
gue organizan eventos corporativos, tematicos y empresariales, y eventos sociales como
cumplearios de 15 afos.

. Necesidades y Preferencias: Mobiliario elegante, moderno, funcional y de

calidad para diversos tipos de eventos.
3. Categorias de Contenido

. Inspiracional: Imagenes y videos de eventos anteriores mostrando el
mobiliario en uso.
. Educativo: Blog posts y videos sobre tendencias en eventos, guias para

planificar eventos, consejos para elegir el mobiliario adecuado.

. Promocional: Anuncios de nuevos productos, ofertas especiales, descuentos
por temporada.
. Testimonios: Historias de éxito de clientes satisfechos.
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. Detras de Camaras: Proceso de seleccion y montaje del mobiliario,
preparacion de eventos.

. Invitaciones: Historias invitando a los clientes a seguirnos en todas nuestras

plataformas sociales y anunciando cuando se llegue a un numero objetivo de seguidores.

4. Formato de Contenido

. Imagenes y Videos: Publicaciones en redes sociales, reels, IGTV, TikTok,
YouTube.

. Infografias: Visualizacion de datos y consejos préacticos.

. Historias de Clientes: Publicaciones en redes destacando casos de éxito.

. Newsletter: Boletines mensuales con novedades y promociones.

5. Calendario de Contenidos

. Lunes: Inspiracion - Publicar fotos y videos de eventos pasados mostrando el
mobiliario.
. Miércoles: Educativo - Articulo de blog o infografia sobre tendencias en

eventos y consejos practicos.
. Viernes: Promocional - Anuncio de oferta especial o nuevo producto.
. Sabado o Domingo: Testimonios - Video corto o publicacion destacando la

experiencia de un cliente.

6. Estrategia en Redes Sociales

. Facebook: Compartir articulos de blog, testimonios, y promociones. Crear

eventos y grupos para la comunidad.
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. Instagram: Publicar imagenes y reels de eventos, stories mostrando el detrés
de cAmaras y lanzamientos de productos.

. TikTok: Videos cortos mostrando el montaje de eventos, tendencias en
decoracion y mobiliario, contenido divertido e interactivo.

. YouTube: Videos de eventos completos, tutoriales, entrevistas y testimonios

detallados.

7. Medicién y Analisis

. KPIs: Numero de seguidores, tasa de engagement, conversiones, visitas al
sitio web.
. Herramientas: Google Analytics, insights de redes sociales, herramientas de

email marketing.
. Revision Mensual: Analisis de resultados y ajuste de estrategias segun el

desempefio.

8. Innovacion y Ajustes

. Feedback de Clientes: Incorporar opiniones y sugerencias de los clientes.

. Tendencias de Mercado: Estar al tanto de las nuevas tendencias en eventos
y adaptarlas a la estrategia de contenido.

. Creatividad: Experimentar con nuevos formatos y tipos de contenido para

mantener el interés del pablico.

La marca ha creado y desarrollado dos plantillas, mostradas en las siguientes imagenes, para

presentar su plan de contenidos semanal relacionado con las redes sociales que maneja.
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Calendario de contenido

=
a» (== N — F == J — B

CRONOGRAMA ; -
SEMANAL soc meoi v SO

LUN MAR

Creaciény

publicacion Publicacién Publicacién

SgrgOSt de post de reel
estados

VIER m ml

Publicacion Publicacién Publicacién
de historia de post de historia

Semana: Semanai Mes: Febrero Afo: 2024

FACEBOOK-
INSTAGRAM
5009M

TODAS
2:00PM

FACEBOOK-
INSTAGRAM
£00PM

llustracion 43 Calendario de Contenidos Formatos Disefiados

Una de las plantillas muestra un cronograma general del contenido semanal, mientras que las
otras imagenes detallan el contenido especifico. Esto incluye el dia de la semana en que se publicara
el contenido, el formato (ya sea post, reel o carrusel), la plataforma y hora de publicacion, el copy,

los hashtags y el objetivo de engagement.
6.13  Cronograma de anuncios

Considerando la imagen siguiente, que fue elaborada utilizando una lluvia de ideas
sobre acciones (promocion o contenido), actividades promocionales o de contenido y sus

respectivos objetivos, se ha creado el siguiente cronograma.
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1. Ofrecer un taller con descuento para clientes que reserven un
evento. El taller puede ser sobre planificacidon de eventos,

Atraer clientes interesados en
aprender mas sobre la
planificacion de eventos, lo que

tendencias en decoraciodn, etc. TALLER puede generar nuevas reservas.

2. Ofrecer un descuento progresivo basado en la antelacién de la Incentivar la planificacién

reserva. Por ejemplo, un 10% si se reserva con 3 meses de anticipada y ayuda a gestionar
antelacion, un 15% con 6 meses, etc. PROMOCION mejor la demanda.

3. Crear paquetes de eventos teméticos que incluyan decoracién,

catering, y entretenimiento. Por ejemplo, un paquete para Aumenta el atractivo de los
graduaciones que incluya todo lo necesario para una celebracion paquetes completos y simplifica la
memorable. PROMOCION decision del cliente.

4.0frecer descuentos especiales en ciertas temporadas del afio, Aprovechar las épocas del afio en
como durante el verano o las fiestas de fin de afio. PROMOCION las que la demanda puede variar.

5. Ofrecer un descuento o un servicio adicional gratis para clientes
actuales que refieran nuevos clientes.

Aumentar la base de clientes a
través de recomendaciones

PROMOCION personales.
6. Organizar concursos en redes sociales donde los seguidores L,
. . Fomentar la participacidny crea
compartan fotos o videos de eventos realizados por Innovo tenid ténti | R
. contenido auténtico y relevante.
usando un hashtag especifico. CONTENIDO y
. o Ofrecer unavision Unicay
7.Mostrar el proceso detras de la organizacion de eventos, desde .
., . L, transparente de los servicios de
la preparacion hasta la ejecucién.
CONTENIDO Innovo.
8. Compartir historias y testimonios de clientes satisfechos con sus Generar prueba social y muestra
eventos organizados por Innovo. CONTENIDO casos de éxito.
) ) , . . Ofrecre valor a la audiencia
9.Publicar articulos y infografias sobre tendencias en eventos, tips . . . y
. . - e mejora el posicionamiento en
de decoracién, o cémo elegir el mobiliario adecuado.
CONTENIDO buscadores.
10. Realizar encuestas para conocer las preferencias de la Involucrar a la audienciay
audienciay cuestionarios interactivos para ofrecer proporciona informacion valiosa
recomendaciones personalizadas. CONTENIDO para personalizar el contenido.
Generar un sentido de urgencia
11. Crear promociones de tiempo limitado, como un descuento & y
. . puede aumentar las reservas
del 20% en reservas realizadas en las proximas 72 horas. . .
PROMOCION rdpidamente.
12.0rganizar sorteos donde los participantes puedan ganar un Aumentar la visibilidad en redes
descuento o un servicio gratuito al seguir la cuenta de Innovo y sociales y atrae nuevos
compartir una publicacién. PROMOCION seguidores.
Mantener a la audiencia
13. Crear post, historias y videos invitando a seguir en todas las informada sobre las ultimas
plataformas sociales la cuenta de Innovo actividades realizadas por la
CONTENIDO marca.
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13. Crear post, historias y videos invitando a seguir en todas las
plataformas sociales la cuenta de Innovo

Mantener a la audiencia
informada sobre las ultimas
actividades realizadas por la

CONTENIDO marca.
14. Crear post, historias y videos agradeciendo a los seguidores
por ser parte de la familia Innovo, sobretodo al llegar a una meta Fomentar una relacién y unién con
de seguidores en las plataformas sociales. CONTENIDO los clientes y leads
15. Formar alianzas con proveedores de servicios ,
. . . , Amplia la ofertay agrega valora
complementarios, como empresas de catering o floristerias, para | tes de |
) os paquetes de Innovo.
ofrecer descuentos cruzados. PROMOCION
Atrae a nuevos clientesy les daun
16. Ofrecer un descuento especial alos nuevos clientes en su incentivo para probar los servicios
primera reserva. PROMOCION de Innovo.
Atraer a los usuarios que buscan
17. Crear tutoriales en video o guias paso a paso sobre cémo informacion y establece a Innovo
planificar eventos, elegir decoracion, etc. CONTENIDO como una autoridad en el sector.
Fomentar la participacidn y genera
18. Lanzar desafios de disefio en redes sociales donde los contenido interesante para
participantes propongan sus ideas de decoracidn y ganen premios. |[CONTENIDO compartir.
Ofrecer valor practico y establece
19. Desarrollar guias descargables con consejos y checklists para alnnovo como una autoridad en el
ayudar a los clientes a planificar sus eventos. CONTENIDO area.
20. Organizar webinars sobre temas relacionados con la Proporcionar valor educativo y
planificacion de eventos, como tendencias en decoracién o permite interactuar directamente
estrategias para eventos exitosos. Webinars con la audiencia.
21. Designar dias especificos del mes para ofertas especiales Dirigir promociones a segmentos
basadas en temas, como "Dia de Graduacion" con descuentos en especificos y puede generar
eventos educativos. PROMOCION interés estacional.
22. Ofrecer un descuento en la contratacidn de multiples servicios
unt izacion d ) lquiler d biliari Aumentar el valor de laventay la
untos, como organizacion de eventos y alquiler de mobiliario. < . L. .
) ! & yald PROMOCION satisfaccion del cliente
. . . Atraer a una audiencia interesada
23. Proponer una colaboracién para crear contenido conjunto, e,
K R i e, en la planificacion de eventos y
como videos educativos o tutoriales sobre planificacidn de .
- L puede proporcionar una
eventos. También podrias invitarlos a uno de tus eventos para que L, .
L. validacion de autoridad para
lo cubran en sus redes y compartan su experiencia.
Innovo
INFLUENCER
24.Influencer, ofrecerle la oportunidad de experimentar uno de Generar interés en tus servicios a
los eventos o servicios y compartir su experiencia con sus través de la promocién en un
seguidores. También se podria organizar un sorteo o una oferta PROMOCION contexto de estilo de viday lujo,
exclusiva para su audiencia, como un descuento especial en tus atrayendo a una audiencia que
servicios. valora experiencias exclusivas.
. . i Aumenta la credibilidad de Innovo
25. Publicar consejos y recomendaciones de expertos en el sector . K ~, R
q R bre t | ¢ los client y proporciona informacién valiosa
e eventos sobre temas relevantes para los clientes. .
CONTENIDO alaaudiencia.

Tabla 32 Cronograma de anuncios Planteados

Agosto
Semana 1:

. Facebook:

o Lunes: Inspiracion - Fotos de eventos pasados.
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o Miércoles: Articulo de blog sobre tendencias en decoracion.
o Viernes: Anuncio de taller con descuento para clientes que reserven
un evento.
. Instagram:
o Martes: Reels mostrando el proceso de organizacion de un evento.
o Jueves: Historia de cliente satisfecho.
o Séabado: Post promocional de paquetes tematicos para graduaciones.
. TikTok:
o Lunes: Video corto del montaje de un evento.
o Viernes: Video promocional del taller con descuento.
. YouTube:
o Miércoles: Video tutorial sobre planificacion de eventos.
o Domingo: Testimonios de clientes.
Semana 2:
. Facebook:
o Miércoles: Post sobre stands para eventos.
o Viernes: Promocion de descuento progresivo basado en la antelacion

de la reserva.

o Séabado: Video sobre como elegir el mobiliario adecuado.
. Instagram:
o Martes: Reels de tendencias en decoracion.
o Jueves: Historia de cliente satisfecho.
o Séabado: Post sobre descuentos especiales en ciertas temporadas del

afo.

Carrera Marketing Digital y Ventas 139



UNIVERSITARIO
é‘tu RUMINAHUI

. TikTok:
o Lunes: Video de tendencias en decoracion.
o Viernes: Video promocional de descuentos especiales.
. YouTube:
o Miércoles: Video de montaje de eventos.
o Domingo: Testimonios de clientes.
Semana 3:
. Facebook:
o Lunes: Inspiracion - Fotos de eventos tematicos.
o Miércoles: Articulo de blog sobre planificacion de eventos.
o Viernes: Promocion de descuentos por referidos.
. Instagram:
o Martes: Reels de organizacion de eventos.
o Jueves: Historia de cliente satisfecho.
o Sabado: Post sobre concursos en redes sociales.
. TikTok:
o Lunes: Video corto de planificacion de eventos.
o Viernes: Video promocional de descuentos por referidos.
. YouTube:
o Miércoles: Video tutorial sobre tendencias en eventos.
o Domingo: Testimonios de clientes.
Semana 4:
. Facebook:
o Lunes: Inspiracion - Videos de eventos recientes.
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o Miércoles: Infografia sobre tips de decoracion.
o Viernes: Promocion de ofertas flash.
. Instagram:
o Martes: Reels de montaje de eventos.
o Jueves: Historia de cliente satisfecho.
o Séabado: Post sobre descuentos por temporada.
. TikTok:
o Lunes: Video corto de montaje de eventos.
o Viernes: Video promocional de ofertas flash.
. YouTube:
o Miércoles: Video tutorial sobre decoracion.
o Domingo: Testimonios de clientes.
Septiembre
Semana 1:
. Facebook:
o Lunes: Inspiracién - Fotos de eventos tematicos.
o Miércoles: Articulo de blog sobre planificacion de eventos

corporativos.

o Viernes: Promocion de descuentos para nuevos clientes.
. Instagram:

o Martes: Reels de eventos corporativos.

o Jueves: Historia de cliente satisfecho.

o Sabado: Post sobre sorteos en redes sociales.
. TikTok:
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o Lunes: Video corto de planificacion de eventos corporativos.
o Viernes: Video promocional de descuentos para nuevos clientes.
. YouTube:
o Miercoles: Video tutorial sobre organizacion de eventos corporativos.
o Domingo: Testimonios de clientes.
Semana 2:
. Facebook:
o Lunes: Inspiracion - Videos de eventos destacados.
o Miércoles: Infografia sobre como elegir el mobiliario adecuado.
o Viernes: Promocion de paquetes tematicos para eventos.
. Instagram:
o Martes: Reels de tendencias en decoracion.
o Jueves: Historia de cliente satisfecho.
o Sabado: Post sobre descuentos especiales en temporada.
. TikTok:
o Lunes: Video de tendencias en decoracion.
o Viernes: Video promocional de paquetes tematicos.
. YouTube:
o Miércoles: Video de montaje de eventos.
o Domingo: Testimonios de clientes.
Semana 3:
. Facebook:
o Lunes: Inspiracion - Fotos de eventos recientes.
o Miércoles: Articulo de blog sobre planificacion de eventos tematicos.
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o Viernes: Promocion de descuentos por referidos.
. Instagram:
o Martes: Reels de organizacion de eventos.
o Jueves: Historia de cliente satisfecho.
o Sabado: Post sobre concursos en redes sociales.
. TikTok:
o Lunes: Video corto de planificacién de eventos tematicos.
o Viernes: Video promocional de descuentos por referidos.
. YouTube:
o Miércoles: Video tutorial sobre tendencias en eventos.
o Domingo: Testimonios de clientes.
Semana 4:
. Facebook:
o Lunes: Inspiracion - Videos de eventos recientes.
o Miércoles: Infografia sobre tips de decoracion.
o Viernes: Promocion de ofertas flash.
. Instagram:
o Martes: Reels de montaje de eventos.
o Jueves: Historia de cliente satisfecho.
o Séabado: Post sobre descuentos por temporada.
. TikTok:
o Lunes: Video corto de montaje de eventos.
o Viernes: Video promocional de ofertas flash.
. YouTube:
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o Miércoles: Video tutorial sobre decoracion.
o Domingo: Testimonios de clientes.
Octubre
Semana 1:
. Facebook:
o Lunes: Inspiracion - Fotos de eventos destacados.
o Miércoles: Articulo de blog sobre planificacion de eventos.
o Viernes: Promocion de descuentos progresivos.
. Instagram:
o Martes: Reels de eventos destacados.
o Jueves: Historia de cliente satisfecho.
o Sabado: Post sobre concursos en redes sociales.
. TikTok:
o Lunes: Video corto de planificacion de eventos.
o Viernes: Video promocional de descuentos progresivos.
. YouTube:
o Miércoles: Video tutorial sobre organizacién de eventos.
o Domingo: Testimonios de clientes.
Semana 2:
. Facebook:
o Lunes: Inspiracion - Videos de eventos destacados.
o Miércoles: Infografia sobre como elegir el mobiliario adecuado.
o Viernes: Promocion de paquetes tematicos.
. Instagram:
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o Martes: Reels de tendencias en decoracion.
o Jueves: Historia de cliente satisfecho.
o Sabado: Post sobre descuentos especiales en temporada.
. TikTok:
o Lunes: Video de tendencias en decoracion.
o Viernes: Video promocional de paquetes tematicos.
. YouTube:
o Miércoles: Video de montaje de eventos.
o Domingo: Testimonios de clientes.
Semana 3:
. Facebook:
o Lunes: Inspiracién - Fotos de eventos recientes.
o Miércoles: Articulo de blog sobre planificacién de eventos tematicos.
o Viernes: Promocion de descuentos por referidos.
. Instagram:
o Martes: Reels de organizacion de eventos.
o Jueves: Historia de cliente satisfecho.
o Sabado: Post sobre concursos en redes sociales.
. TikTok:
o Lunes: Video corto de planificacion de eventos tematicos.
o Viernes: Video promocional de descuentos por referidos.
. YouTube:
o Miércoles: Video tutorial sobre tendencias en eventos.
o Domingo: Testimonios de clientes.
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Semana 4:
. Facebook:
o Lunes: Inspiracion - Videos de eventos recientes.
o Miércoles: Infografia sobre tips de decoracion.
o Viernes: Promocion de ofertas flash.
. Instagram:
o Martes: Reels de montaje de eventos.
o Jueves: Historia de cliente satisfecho.
o Séabado: Post sobre descuentos por temporada.
. TikTok:
o Lunes: Video corto de montaje de eventos.
o Viernes: Video promocional de ofertas flash.
. YouTube:
o Miércoles: Video tutorial sobre decoracion.
o Domingo: Testimonios de clientes.
Diciembre
Semana 1:
. Facebook:
o Lunes: Inspiracion - Fotos de eventos navidefios.
o Miércoles: Articulo de blog sobre planificacion de eventos de fin de
afno.
o Viernes: Promocion de descuentos por temporada.
. Instagram:
o Martes: Reels de eventos navidefios.
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o Jueves: Historia de cliente satisfecho.
o Sabado: Post sobre concursos navidefios.
. TikTok:
o Lunes: Video corto de planificacion de eventos navidefios.
o Viernes: Video promocional de descuentos por temporada.

. YouTube:

o Miércoles: Video tutorial sobre organizacién de eventos de fin de afio.
o Domingo: Testimonios de clientes.
Semana 2:
. Facebook:
o Lunes: Inspiracién - Videos de eventos navidefios.
o Miércoles: Infografia sobre como elegir el mobiliario para eventos de
fin de afio.
o Viernes: Promocion de paquetes tematicos para fiestas de fin de afio.
. Instagram:
o Martes: Reels de tendencias en decoracion navidefia.
o Jueves: Historia de cliente satisfecho.
o Sabado: Post sobre descuentos especiales en temporada navidefia.
. TikTok:
o Lunes: Video de tendencias en decoracion navidefia.
o Viernes: Video promocional de paquetes tematicos para fiestas de fin
de afio.

. YouTube:

o Miércoles: Video de montaje de eventos navidefios.

Carrera Marketing Digital y Ventas 147



UNIVERSITARIO
é‘tu RUMINAHUI

o Domingo: Testimonios de clientes.
Semana 3:
. Facebook:
o Lunes: Inspiracion - Fotos de eventos de fin de afio.
o Miércoles: Articulo de blog sobre planificacion de eventos tematicos
de fin de afio.
o Viernes: Promocion de descuentos por referidos.
. Instagram:
o Martes: Reels de organizacion de eventos de fin de afio.
o Jueves: Historia de cliente satisfecho.
o Séabado: Post sobre concursos navidefios.
. TikTok:
o Lunes: Video corto de planificacion de eventos de fin de afio.
o Viernes: Video promocional de descuentos por referidos.
. YouTube:
o Miércoles: Video tutorial sobre tendencias en eventos de fin de afio.
o Domingo: Testimonios de clientes.
Semana 4:
. Facebook:
o Lunes: Inspiracion - Videos de eventos de fin de afio.
o Miércoles: Infografia sobre tips de decoracion navidefia.
o Viernes: Promocion de ofertas flash navidefias.
. Instagram:
o Martes: Reels de montaje de eventos de fin de afio.
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o Jueves: Historia de cliente satisfecho.

o Séabado: Post sobre descuentos por temporada navidefia.
. TikTok:

o Lunes: Video corto de montaje de eventos de fin de afio.

o Viernes: Video promocional de ofertas flash navidefias.
. YouTube:

o Miércoles: Video tutorial sobre decoracion navidefia.

o Domingo: Testimonios de clientes.

CAPITULO VII: PROCESO TECNICO LOGISTICO E IMPLEMENTACION DE TODO
EL ECOSISTEMA DIGITAL

7.1 Presentacion Sitios Web actuales: Sitio web con Wordpress, Landing Page, Perfil
del Negocio

Actualmente, la empresa se encuentra en proceso de redisefiar su pagina web, la cual fue
creada en WordPress. El disefio actual requiere varias modificaciones, y se esta considerando la
implementacién de una tienda en linea. A continuacion, se comparte un enlace de la pagina web:

INNOVO, junto con algunas iméagenes que muestran su apariencia actual.

-~
Bienvenidosa g Innovo ' oi ?}l;(;
L § EN UN

INNOVO P

EVENTOS ¥ PROYECTOS

llustracion 44 Presentacion Sitios Web actuales: Sitio web con Wordpress
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Aunque esta tienda aun no se ha integrado en la pagina principal, se ha creado de manera
independiente utilizando Ecwid. Este recurso ha facilitado enormemente el desarrollo de la tienda
en linea, aunque, debido al uso de la version gratuita, solo se han podido subir cinco productos.

7.2 Presentacion e integracion de todas las redes sociales

Presentacion e integracion de todas las redes sociales de Innovo. Actualmente, la empresa
gestiona una fan Page en Facebook, asi como cuentas en Instagram, TikTok, y YouTube.

e Facebook (Fanpage): La fanpage de Innovo en Facebook se utiliza para compartir
actualizaciones sobre eventos organizados por la empresa, promociones especiales,
mobiliario, y contenido relevante para los seguidores. Es un espacio donde se fomenta la
interaccidn con los clientes a través de comentarios, resefias y mensajes directos. La pagina

se actualiza regularmente con fotos, videos que refuerzan la imagen de marca.

( )§ novo INNOVANDO 2
=

| @ Editar foto de portada

i —————

Innovo Organizacion de Eventos

5.1 mil Me gusta « 5,2 mil seguidores

=000 559
= i
2" Editar =4 Anunciarte

Publicaciones Informacion Menciones Reels Fotos Mas »

Detalles

Somos Una empresa De Organizacién de Eventos Corporativos

Editar presentacion

@ Pagina - Organizador(a) de eventos
& Quito, Ecuador
L +593 984128246

Ilustracion 45 Presentacion e integracion Innovo en Facebook

e Instagram: La cuenta de Instagram de Innovo se enfoca en la presentacion visual de los

eventos y servicios que ofrece la empresa. Publica fotografias y videos de eventos pasados,
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mostrando la atencion al detalle y la creatividad en la organizacion. Ademas, utiliza

historias y reels para destacar aspectos detras de cAmaras, promociones y novedades.

innovoeventos Seguir Enviar mensaje

443 publicaciones 1180 seguidores T3 seguidos
( INNOVO EVENTOS Y PROYECTOS (ECUADOR)
rea -
arl

Y nosotros

“ Lo hacemos ‘
N ;

llustracion 46 llustracion 45 Presentacion e integracion Innovo en Instagram

e TikTok: Innovo utiliza TikTok para crear contenido dindmico y atractivo, aprovechando las
tendencias actuales y los desafios populares de la plataforma. Los videos son cortos y
creativos, a menudo acompafados de voz en off, y se enfocan en mostrar diferentes
aspectos de los eventos organizados. Esto incluye la preparacion, el ambiente, los montajes,
y un detras de camaras del proceso de desarrollo. TikTok también es una herramienta clave

para llegar a un publico més joven y generar engagement a través de contenido viral.

& Innovo Eventos g Q @

@innovo.ec
82 65 395
Siguiendo Seguidores Me gusta
7 Mensaje & v

Creamos ideas de ALTO impacto
iTodo en un solo lugar!
B +593 98 412 8246
£3 Email
© Instagram

llustracion 47 llustracion 45 Presentacion e integracion Innovo en Tik Tok
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e YouTube: El canal de YouTube de Innovo esté dedicado a la publicacion de videos mas
largos y detallados sobre la organizacion de eventos. Aqui se comparten clips de eventos
completos, también shorts de estos eventos, y contenido relacionado con la planificacion y
organizacion de eventos. Este canal permite a los clientes potenciales ver el trabajo de

Innovo en accion y entender mejor los servicios que ofrece.

L ' INNOVANDO

INNOVO EVENTOS Y PROYECTOS

\ ) @innovoeventos - 7 suscriptores - 9 videos
-s: novo Mas informacion sobre este canal ...mas
o
& Susc v

Inicio  Videos Shorts

llustracion 48 llustracion 45 Presentacion e integracion Innovo en Youtube

e ENLACES

Facebook: Innovo Organizacién de Eventos | Quito | Facebook

Instagram: https://www.instagram.com/innovoeventos/?img_index=1

TikTok: https://www.tiktok.com/@innovo.ec

YouTube: https://www.youtube.com/@innovoeventos

e ESTRATEGIA DE INTEGRACION
Innovo utiliza una estrategia de marketing digital integrada, en la que cada red social
cumple un rol especifico pero complementario. Facebook actia como la plataforma central
para la interaccion directa con clientes y el servicio al cliente. Instagram y TikTok se
centran en el contenido visual y la creatividad, atrayendo a diferentes segmentos del publico

con un enfoque en la estética y las tendencias. YouTube ofrece contenido mas profundo y
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detallado, que refuerza la confianza en la marca al permitir a los usuarios explorar los
eventos de Innovo con mayor profundidad. La integracion de estas redes permite a Innovo
alcanzar y mantener una comunicacion constante y efectiva con sus clientes a través de
multiples canales, fortaleciendo la presencia de la marca en linea.
7.3 Ventaja competitiva de la presencia en Internet
e Mostramos la experiencia y calidad de los servicios a traves de fotografias y videos en redes
sociales. Publicar imagenes profesionales y contenido audiovisual de los eventos
organizados para reforzar la percepcion de Innovo como lider en el campo.
e Ofrecemos interaccion en tiempo real a través de chat en vivo, redes sociales y WhatsApp,
mejorando la percepcién del servicio al cliente y creando una experiencia personalizada.
e Mejorar la visibilidad en motores de busqueda y redes sociales a través de técnicas de SEO
y camparias de publicidad digital, alcanzando a mas clientes potenciales de manera efectiva.
e Crear contenido personalizado que resuene con los intereses especificos de la audiencia.
Publicar articulos, blogs y videos que aborden temas relevantes para los clientes, como
consejos de planificacion de eventos o tendencias en decoracion.
7.4 Tienda OnLine
Para la creacion de la tienda en linea, se utilizaron dos plataformas: Ecwid y

WooCommerce.

Ecwid

vy Lightspeed

llustracion 49 Pdginas utilizadas para la Tienda OnLine
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La tienda creada en Ecwid como se muestra en las siguientes imagenes ya esta

creada mientras que en woocommerce aun esta en proceso de desarrollo.

SILLAS TIFFANY Sillas Cocteleras BACKINGS
$30.00 $60.00 $360.00

SALAS LOUNGE FOTOBOX
$420.00 $700.00

llustracion 50 Tienda Online en Ecwid
7.4.1 Creacion de la tienda online por: Woocommerce 6 Ecwid u otro
A continuacion, comparto el enlace de la tienda en linea creada mediante Ecwid:

https://store106939503.company.site/

Visual izaCién de Ia SILLAS TIFFANY Sillas Cocteleras BACKINGS

$30.00 $60.00 $360.00

Pagina de la tienda:

SALAS LOUNGE FOTOBOX
$420.00 $700.00

pedides

llustracion 51 Tienda OnlLine
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7.4.2 Disefo del sitio

Nuesiros Eventos

INNOVO

CONOCENOS 0 S
UN POCO MAS . &

== EVENTOS SOCIALES. EVENTOS CORPORATIVOS EVENTOS TEMATICO

Catalogo

Oferta primer Evento

NUESTRA
MISION Y VISION

Ofr

llustracion 52 Diserio del sitio web mds tienda en Linea de Innovo
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7.4.3 Datos bésicos de la tienda virtual

El sitio web incluye una cinta movil, un video de la marca, una seccion "Sobre Nosotros", y
un pequefio catalogo con los productos. Ademas, cuenta con imagenes y una seccion de contacto
que incluye informacion y enlaces a nuestras redes sociales. Los menus principales dirigen al
inicio, la tienda, los servicios, y el contacto, todos los cuales redirigen dentro de la misma pagina,
excepto la tienda, que se abre en una pagina independiente.

7.4.4 Catélogo de Productos: Caracteristicas y Beneficios

Productos

W Mejore su cuenta para afiadir un producto | Editar todo a granel | ‘ Importar o exportar productos v ]ﬁl Eliminar todos los productos de muestra

Ha alcanzado el limite de productos en su plan. &

‘ Filtrar ~ | ‘ Q Nombre del producto, SKU, UPC ‘

| O «| |Actuslizarenmasav | VIENDOTODOS LOS PRODUCTOS REFRESCAR NOMBRE:AAZ

BACKINGS 0004 $160.00 | Editar producto | v |

© activado  Disponible >

a

[l 2 opciones B Reguiere envio

DJ Controller For Rent 00001 $50.00 | Esitor producto | v |

O Desactivado Disponible >

[m]

[ 2 opciones BB Requiere envio

FOTOBOX 00000 $350.00 | Editor producto | v |

© activado  Disponible >

B Requiere envio

SALAS LOUNGE 00002 $70.00 | Editar producto | v |

© activado  Disponible >
[l 1opcion BB Requiere envia

[m]

Sillas Cocteleras 0001 $15.00 | Editar producto ~|

© activado  Disponible >

K
=
o
-
&

[ 2 opciones & No requiere envio

SILLAS TIFFANY 0005 $2.50 | Editorproducto | v |

© activado  Disponible >

[T 2 opciones  © No requiere envio

llustracion 53 Catdlogo de Productos: Caracteristicas y Beneficios
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SILLAS TIFFANY
$2.50

Elegir fecha de entrega

| Por favor seleccione una fecha =]

Opciones de sillas Tiffany

i_ Sillas Tiffany Blancas
Sillas Tiffany Doradas
Sillas Titfany Plateadas

Disponible

Cantidad:

Aiiadir a la cesta

Informacion del producto

Alguiler de Sillas Tiffany en Colores Blanco,
Dorado y Plateado

Caracteristicas:

pulgada y 1 mm de espesor, asegurando
durabilidad y estabilidad.

Asiento: Tapizado en material expandible o

microcuere, proporcionando comodidad y un

togque de lujo.

eventa.

= Esponja: Incluye esponja de alta calidad para

mayor confort.
Disponibilidad:
= Colores: Blanco, Dorado y Plateado.

Estas sillas Tiffany son perfectas para darle un
toque elegante y sofisticado a tus eventos. Con

una estructura robusta y un asiento comodo, son
ideales para cuslquier Tipo de celsbracion, desds

bodas y galas hasta reunicnes corporativas y
fiestas.

Estructura: Metélica con tubo torneado de 1

Altura: 47 cm, ideal para cualquier mesa de

i

“
10DERMA

)

leche

FOTOBOX

$350.00

Un articulo en la bolsa

Afadir mas

Informacién del producte

Servicio de Creacidn de Fotobox o Cabinas
Fotogréficas
Ahade un Togue Unico y Especial a tus Eventos

Caracteristicas:

Tamafio: 2,40 metros de altox 1,50 metros
de ancho.

Disefio Personalizado: Adaptamos el disefio
de la fotobox o cabina fotogréfica segin las
necesidades y preferencias de cada cliente y
evento.

Innovador: Ofrece una experiencia Unica &
nnovadora para que tus invitados se sisntan
parte de momentos memorables.

Nuestro servicio de creacion de fotobox o cabinas
fotogréficas es perfecto para darle ese togue
distintivo y especial & tus sventos.
Personalizamas cada cabina pare que se gjuste
perfectaments al estilo de tu celebracion,
assgurando qus cada momenta capturads sea
tan Gnico come tus invitados.

llustracion 54 Catdlogo de Productos: Caracteristicas y Beneficios
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BACKINGS

$160.00

Choose when you would like to begin

Por favor seleccione una fecha =

Tamario de Backing
_ Tamafo de 2x2
)

Tamaio de 2x. ]
Tamario de 3x3 (+$70.00;

2 productos en la bolsa

Cantidad: i 1 ‘

Anadir mas

Informacién del producto

Servicio de Creacién de Backings de Diferentes
Tamaiios

Afiade un Toque Elegante y Unico a tus Eventos
Caracteristicas:

« Disefio Personalizado: Creamos backings
exclusivos para cada cliente, ya sea con
nuestros disefios personalizados o con el
disefio que &l cliente nos envie.

« Versatilidad: Ideales para ambientacion en
eventoas, delimitacion de areas, lanzamientos,
sesiones fotograficas, conferencias y
activaciones de marca.

« Impacto Visual: Sistema de exhibicion que
genera gran impacto visual, realzando la
elegancia y exclusividad de tus eventos.

Precios:

e Los precios pueden variar. Por favor,
comunicate directamente con nosotros para
obtener una cotizacion personalizeda.

Nuestros backings estan disefados para aportar
un toque de elegancia y exclusividad a cualquier
evento. Con opciones de personalizacion infinita,
aseguramos que cada backing se adapte
perfectamente a las necesidades y preferencias
de nuestros clientes, creando un ambiente dnico
y memorable.

SALAS LOUNGE
$70.00

Opciones de Puestos
© 5Puestos
6 Puestos (+$15.00)

8 Puestos (+335.00)

Un articulo en la bolsa

Afadir mas

Informacién del producto
Opciones de 5, 6y & Puestos
Caracteristicas:

Material: Terminadas en vinioisl de alta
calidad, ofreciendo un acabado slegante y
tacil de limpiar.

Color: Elanco, perfecto para afiadir un toque
sofisticado & cualquier svento.

Incluye:

Sillones cémodos y estilizados.

Taburetes a jusgo, complementando el
conjunto para una mayor versatilidad.

Precios:

» Varianentre 32,500y 54,200, dependisndo
deltamafio v |s configuracion ssleccionada.
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7.4.5 Precios
Los precios de los productos varian segun el tipo de articulo, como salas lounge, sillas, mesas
cocteleras, y también segun el tamafio y disefio, especialmente en productos como los backings, un
360° con alfombra y backing, y stands. El tamafio y el disefio juegan un papel crucial en la
determinacion del precio.
En cuanto al transporte, el costo depende del sector y la cantidad de horas contratadas. Las tarifas
son las siguientes:

e 1hora: $200

e 2 horas: $280

e 3horas: $340
Si el servicio es solo para el 360°, los precios son:

e 1hora: $120

e 2horas: $210

e 3horas: $270
Estas tarifas aseguran que el equipo sea entregado y montado de manera eficiente y a tiempo para
tu evento.
7.4.6 Palabras claves
En Innovo, las palabras que mas utilizamos reflejan nuestra esencia y el compromiso con la calidad
en cada proyecto. Algunos de nuestros términos clave incluyen "Yo Innovo," "Innovo Eventos y
Proyectos," "Organizacion de Eventos," "Mobiliario,” "Stands,” "Backings,” y "Fotobooths." Estas
palabras no solo representan nuestros servicios, sino también nuestra dedicacion a ofrecer
soluciones innovadoras y personalizadas para cada evento. Cada uno de estos términos encapsula
una parte vital de lo que hacemos.

7.4.7 Carrito de compra
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Carrito de
compras

Inicio / Tienda / Carro de compras

| § Sillas Cocteleras
] Elegir fecha de entrega: AGO 16,
2024

Opciones de Color: Sillas Cocteleras

Blancas

Cantidad: 2 v $30.00
WM BACKINGS

Tamafio de Backing: Tamafio de 2x3

Cantidad: 2 ~ $400.00

FOTOBOX

Cantidad: 1 + $350.00
TOTAL $780.00

¢Falta un producto? Seguir comprando

7.4.8 Pasarela de pagos y medio de pagos: Tarjeta crédito, manual, Pay pal, Payphone, ...

8R4, 20:29

INNOVO

Pago

Introduzca su direccién de correo electrénico. Esta direccion se utilizara para enviarle

actualizaciones del estado de sus pedidos.

mishel.gal9919@gmail.com

Sidguiente

Informacion de pago

Todos los datos se envian cifrados a traves
de una conexidn TLS segura.

Seleccione una forma de pago e introduzca sus datos de pago.

Confirmacion del pedido

Haga su pedido y reciba un correo electrdnico de confirmacién.

llustracion 55 Carrito de compra

stare 106839503, company site/products

Cuite, Pichincha
Ecuadar

Pedido - #RTEGC

Arencion al cliente
gallegosmizzy@gmail com

Ago 6, 2024, 08:29 p. m.

mishel com

Método

B

Transferencia Bancaria

mage Pago por

Pedido SRTEGC

BACKINGS
REF : 0004

Chagse when you woukd like [ begin: ago 8, 2024
Tamafic de Backing: Tamafio de 3x2

SILLAS TIFFANY
REF : 0008

Opcianes de sillas Tary: Silas Tiffany Daradas

llustracion 56 Pasarela de pagos y medio de pagos

Carrera Marketing Digital y Ventas

{Gracias por su padido!

Agticulos §300.00
Tatal $390.00
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7.4.9 Boton de pagos

Pago

~—, Correo electrénico

(v)
“—/ mishel.gal9919@g¢mail.com Cambiar correo electrénico

Informacién de pago

Pago

Introduzca su direccion de correo electronico. Esta direccion se utilizara para enviarle

@ Pago por Transferencia Bancaria

Instruccion de pago

Pago por Transferencia Bancaria:

Banco: Pichincha

Nombre: Mishsll Gallsgos

Cuenta de Ahorros: 2207290279

Para més informacion: hteps: fjwa link/qjig2h

:Alguna peticidn especial sobre su pedido?

Deija un comentario

| actualizaciones del estado de sus pedidos.

mishel.gal9919@gmail.com

;:Ed_:’ié.: i’ o

llustracion 57 Boton de pagos

7.4.10 Proceso Logistico

El proceso para realizar una compra de un producto es el siguiente: el cliente realiza su pedido a
través de la tienda en linea en nuestra pagina web. El producto se afiade al carrito de compras,
donde el cliente tiene la opcidn de continuar comprando o proceder al pago. Al hacer clic en
"Pagar," el sistema redirige a una pagina donde se solicita ingresar el correo electrénico. A este

correo se enviara una confirmacion del pedido junto con las instrucciones de compra. Una vez

aceptada la transaccion, el cliente recibird un correo electronico confirmando su pedido. A partir de

ahi, el pedido se gestiona segun su estado: enviado, entregado, devuelto o cancelado, dependiendo

de la interaccion entre el cliente y el producto.

8 |

FOTOBOX

$350.00

Disponible

Cantidad: 1

Informacién del producto
Servicio de Creacién de Fotobox o Cabinas
Fotograficas

Afade un Toque Unico y Especial a tus Eventos
Caracteristicas:

famaiio; 2,40 metros de alto x 1,90 metros

Ilustracion 58 Proceso Logistico primer paso

Carrera Marketing Digital y Ventas
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AnRadir mas

Ir al pago

Pago

Introduzca su direccion de carreo electronico. Esta direccidn se utilizard para enviarle

actalizaciones del estado de sus pedidos.

mishel.gal9919@gmail.com

Ilustracion 59 Proceso Logistico segundo paso

Pago

=, Correo electrénico
)

=/ mishel.gal9919@gmail.com Cambiar correo electrénico

Informacion de pago

© Pago por Transferencia Bancaria

Instruccion de pago

Pago por Transferencia Bancaria:

Banco: Pichincha

Nombre: Mishell Gallegos

Cuenta de Ahorros; 2207290279
/a.link/qji92h

Para mas informacién: http:

¢Alguna peticién especial sobre su pedido?

Deja un comentario

Realizar pedido

Ilustracion 60 Proceso Logistico tercer paso

iGracias por su pedido! % % %

La confirmacién del pedido y las actualizaciones se enviardn a

mishel.gal9919@gmail.com.

Pedido XSQPE

AGO 8, 2024 11:19 pm

Imprimir pedido

Estado del pago: En espera de pago

Pago por Transferencia Bancaria
Total $365.00

Pago por Transferencia Bancaria:
Banco: Pichincha

Nombre: Mishell Gallegos

Cuenta de Ahorros: 2207290279

Para mas informacion: https://wa.link/qji92h

Su pedido

Sillas Cocteleras

Opciones de Color: Sillas Cocteleras Negras

x1

| FOTOBOX
<1

llustracion 61 Proceso Logistico cuarto paso
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7.4.11 Presentacion de la tienda on line en la web
Enlace que direcciona a la tienda online en la web creada en Ecwid:

https://store106939503.company.site/products

C) Inicio  Sobre Nosotros ~ Tienda  Contactenos  Nuevo elemento de ment

SILLAS TIFFANY Sillas Cocteleras BACKINGS
$2.50 $15.00 $160.00

EI TISIE10 nega a yania viena
Con dos nuevos integrantes de Farmawarts

SALAS LOUNGE FOTOBOX
$70.00 $350.00

llustracion 62 Presentacion de la tienda on line en la web

7.4.12 Presentar transacciones reales

Confirmacion de pedido #XSQPE — INNOVO  #ibices «
, Su pedido ha sido enviado
2 articulos de INNOVO
USD 365.00
dos s g s
INNOVO Sillas Cocteleras, FOTOBOX Estimado(a) mishel.galog1s,
[~ Prpesdirbared Hemos enviado su pedido #RTEGC
USD 365.00
Ver pedido
Estado del pedido
&P Enviado
[ INNOVO <notifications@ecwid.com
P coamie
Confirmacion de pedido e
Cambio en el estado de su pedido @
Estimado(a) mishel.gal9919,

Gracias por su pedido con INNOVO! Hemos recibido su pedido, con fecha del ago 8 )
2024, y lo procesaremos en breve. Estimado(a) mishel.gal9919,

El estado de su pedido #XSQPE ha cambiado.

Pedido XSQPE
Estado de pago Estado de cumplimiento Nuevo estado de pedido
En espera de pagc En espera de proceso

Pagado

Ilustracion 63 Presentar transacciones reales
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Cuenta Pedidos
Inicio / Tienda / Cuenta
Pedido nim. XSQPE Aug 8, 2024 11:19 PM $365.00
s~ Email
$99 £ Pagado Entregado Comprar de nuevo Més acciones v

<~ mishel.gal9919@gmail.com Editar

2 articulos

Carrito de compras Ver articulos v

Su carrito esta vacio

cTiene otra cuenta? Cerrar sesion

llustracion 64 Presentar transacciones reales pedidos

7.4.13 Presentar estadisticas de carritos de compras efectivos y abandonados

En la imagen siguiente, se puede observar la interaccion con la pagina web, los pedidos
realizados y las visitas a los productos. Actualmente, dado que se esta utilizando la cuenta gratuita
de Ecwid, no se dispone de acceso a los datos de carritos abandonados. Sin embargo, respecto a los
pedidos realizados, se han registrado 4 pedidos con una tasa de conversion del 13%, generando
ingresos de $1,545. En cuanto a los visitantes que han visto los productos, se han contabilizado 16
visitas, con un valor total de $11,522 en productos Unicos vistos. Ademas, se han afiadido al carrito

7 articulos, con un valor total de $2,762 en los carritos.

Informes Ultimos 30 dias +
Visitantes Vistas del producto
$17 032 valor total de los

Pedidos recibidos

4

Visitantes con vistas de los
productos

16

1522 valor total de productos

tnicos vistos

Paginas de pago iniciadas

7

$3 385 valor total de los carritos

Carritos abandonados

Prevision de recuperacion de
ingresos

Carrera Marketing Digital y Ventas

productos vistos

Ingresos

$1545

Afadido al carrito

7

$2 762 valor total de los carritos

Pedidos realizados

tasa de conversion del 13%

ingresos de $1 545

Correos electrénicos de
recuperacion automatica

Deshabilitado

163



au UNIVERSITARIO
4% RUMINAHUI
llustracion 65 Presentar estadisticas de carritos de compras efectivos y abandonados

iGracias por su pedido! 5 % %

0
La confirmacién del pedido y las actualizaciones se enviaran a C a rrl 1'0 de
mishel.gal9919@gmail.com.
compras
Pedido RTEGC Inicio / Tienda / Carro de compras

AGO 6, 2024 08:29 pm

W BACKINGS
Estado del pago: En espera de pago Tamafio de Backing: Tamafio de 3x3

Pago por Transferencia Bancaria Cantidad: 1 v $230.00
Total $390.00 ‘ -
"/ .4\' SALAS LOUNGE
P Transferencia B ia: E !
280 por Transierencia Sancara -,- Opciones de Puestos: 8 Puestos

Banco: Pichincha -
Nombre: Mishell Gallegos Cantidad: 2 v $210_00
Cuenta de Ahorros: 2207290279

Para mas informacion: https://wa.link/qji92h

SILLAS TIFFANY

Elegir fecha de entrega: AGO 15,
2024

Opciones de sillas Tiffany: Sillas

Su pedido
| BACKINGS

Choose when you would like to begin: AGO
9,2024 Tiffany Doradas

Tamano de Backing: Tamario de 3x2

Cantidad: 10 v $25.00
x1
SILLAS TIFFANY
Opciones de sillas Tiffany: Sillas Tiffany TOTAI. $465.00
Doradas
x1

Ilustracion 66 Finalizacion compra

« CAPITULO VIII: PROCESO ESTUDIO FINANCIERO E INVERSION
8.1 Gastos de Promocién
En esta seccion, detalla los gastos que la empresa destina a la promocién de sus
productos y servicios. Puedes incluir una explicacidén de como estos gastos estan alineados
con las estrategias de marketing tanto digital como tradicional. El grafico de la imagen

puede servir para mostrar como se distribuyen estos gastos a lo largo del afio.
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[Ttem [Descripcion ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT Nov DIC TOTAL
1-001 SALAS LOUNGE 790 395 395 237 395 316 237 632 316 395 395 474 4977

1-002 BACKINGS 445 890 267 178 267 356 178 267 267 178 267 356 3916
1-003 PHOTOBOOTHS 990 693 198 198 198 297 297 198 297 198 297 198 4059
1-004 SILLAS 990 990 297 396 297 297 39 297 396 297 198 297 514¢
1-005 MESAS 495 495 198 396 39 198 39 297 396 297 396 297 425
1-006 BARRAS Y ESFERAS BRANDEADAS 990 792 297 297 39 297 297 396 297 396 297 396 514¢
1-007 OTROS 495 990 198 396 297 396 39 297 396 297 396 297 485.

0
TOTAL $ 5.195,00 $5.24500 $ 1.850,00 $ 2.09800 $ 2.246,00 $ 215700 $ 2.197,00 $ 238400 $ 236500 $ 2.05800 $ 2.246,00 $ 2.31500($ 32.356,00
PROMOCION (1%AL 10% DEL BUDGET) 209,8 74 83,92 89,84 86,28 87,88 95,36 94,6 82,32 89,84 92,6 1.086,44 3,36%

FACEBOOK ADS_TODAS REDES ADS 10 10 15 15 50 30 40 20 190
GOOGLE ADS 15 10 20 20 15 20 20 120
WORDPRESS HOSTING 210 15 225
PLATAFORMAS DIGITALES 25 10 25 15 15 10 10 15 125
SITIO WEB ( WORDPRESS DOMINIO) 20 20

TOTAL 280 0 30 0 60 0 30 85 55 70 707 680

Tabla 33 Gastos de Promocion

8.2 Asignacion de presupuesto mensual y anual

La asignacion del presupuesto se ha realizado de manera estratégica, teniendo en cuenta
las necesidades y oportunidades a lo largo del afio. Una inversién significativa se efectud en el
mes de enero, principalmente debido a la adquisicion de un hosting y dominio para nuestro sitio
web, lo que implicd un gasto considerable en comparacion con el presupuesto anual.

A medida que avanza el afio, se decidid incrementar la inversion, especialmente en los
ultimos meses, debido a la alta demanda de eventos durante las festividades como Halloween,
Navidad, y otras fechas conmemorativas como las Fiestas de Quito y Guayaquil. Estas
festividades generan un aumento en la solicitud de servicios de organizacion de eventos y
alquiler de mobiliario en todo el pais.

La estrategia de incrementar la inversion hacia el final del afio tiene como objetivo
reforzar nuestra presencia en el mercado, recordar a nuestros clientes actuales nuestra oferta y
atraer nuevos leads. De esta manera, nos aseguramos de captar la atencion del pablico durante
los momentos de mayor demanda, optimizando el retorno de la inversion y fortaleciendo
nuestra posicion en el sector de eventos.

8.3 Plan de Inversidon en plataformas digitales
Para maximizar el alcance y la efectividad de nuestras campafias promocionales, se ha

planeado invertir en diversas plataformas digitales. Las cuales se distribuyen estratégicamente
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para optimizar el retorno sobre la inversion y asegurar la presencia continua de la marca en los

canales mas relevantes.

Meta Business (Facebook e Instagram):

Se hace uso de las herramientas publicitarias de Meta Business para gestionar y optimizar
nuestras campafas en Facebook e Instagram. La asignacion presupuestaria para estas
plataformas se encuentra en un 4% del total del presupuesto de promocion.

Google Ads:
Se planea utilizar una parte significativa del presupuesto a Google Ads para mejorar nuestra
visibilidad en los motores de busqueda y captar trafico cualificado hacia nuestro sitio web.

Hosting y Dominio en WordPress:

Para asegurar un sitio web rapido y accesible, se realiz6 un Gnico pago por dos afios de hosting
y dominio en WordPress, con una inversion de $230, aprovechando un descuento especial
disponible durante el mes. Esta inversion es fundamental para mantener nuestra plataforma web
activa y optimizada.
8.4 Plan de Inversion en Marketing Tradicional
Para fortalecer la presencia de la marca en el &mbito offline, se han implementado
diversas estrategias de marketing tradicional que complementan nuestras actividades digitales.

Camisetas Corporativas:

Hemos invertido en la creacion de camisetas impresas con el logotipo de la empresa, que son
utilizadas por el equipo en cada evento o trabajo que se realiza. Estas camisetas aumentan el
reconocimiento de Innovo entre los asistentes, al hacer visible el logotipo en cada interaccion.

Tarjetas de Presentacion:

Se han producido tarjetas de presentacion, que se distribuyen en eventos y reuniones. Estas

tarjetas proporcionan a los potenciales clientes y colaboradores un acceso directo a nuestra
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informacion de contacto, facilitando futuras comunicaciones y fortaleciendo nuestras relaciones
comerciales.

Estas inversiones son fundamentales para construir una presencia solida y reconocible
en el mercado, asegurando que la marca sea facilmente identificable y accesible tanto en
eventos como en interacciones directas con clientes y socios.

8.5 Campanias pagadas#1 en Redes Sociales por Ads (Meta BS, Twitter, TikTok,
LinkedIn)

Se planea llevar a cabo una proxima campafia en Meta Business con el objetivo de
captar mas clientes potenciales. La campafa incluira la creacion de un anuncio con una
inversion inicial de $5 por dia, lo que dara un presupuesto total de $25 para un periodo de 5
dias. Esta previsto que esta campafia comience el 5 de septiembre y que permita aumentar los
clientes potenciales de 21 a 65.

Ademas, se estéa considerando una segunda campafa que se realizaria del 15 al 20 de
septiembre, manteniendo los mismos valores presupuestarios. Ambas campafias estan disefiadas
para maximizar la visibilidad de nuestros servicios y atraer a un mayor nimero de leads

calificados.
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& Crear nuevo anuncio

Objetivo
;Qué resultados te gustarfa obtener con este anuncio?

Obtener mas clientes @
\

Cambiar
nform

Contenido del anuncio
¢Qué aspecto quieres que tenga el anuncio?

Usar una publicacién

Descripcién

4> En Innovo, hacemos que tu evento sea sobresaliente y espectacular con nuestras barras
brandeadas. W @@ iBrindamos y brandeamos para que tu evento sea especial en todo
momento! & @ Contactanos para mas informacion al §8 0984128246 / 0986089206 o al
correo (] paul@innovo.ec

#BarrasBrandeadas #EventoEspectacular #InnovoExperiencia #yoinnovo

Archivos multimedia 1/5

nesov

BARRAS
BRANDEADAS

Vista previa del
anuncio

Todas las vistas previas

Publicidad

a Innovo Organizacion de Eventos ...

En Innovo, hacemos que tu evento sea
sobresaliente y espectacular con nuestras
barras brandeadas. ¥ @ Ver mas!

BRANDEADAS
pougianowoee

@ oosuns2es /0986089206

Innovo ¢ izacion de | = -
N Manuneta M) Camantar A\ Comnarti T
4 »

Eiemplo 1de 4

Titulo
30/25 caracteres

Innovo Organizacién de Eventos 30725
Etiqueta del botén
Maés informacion -

Formulario de contacto

Formulario de Innovo Organizacién de Eventos creado el domingo, 1 de septiembre de 202.. w

Detalles del formularic °©

Fecha de creacioi

01/09/24

Ver més...

Crear formulari

Contenido Advantage+ [ ]

Aprovecha los dates de Facebock para ofrecer automéaticamente a las personas diferentes .
variaciones de contenido del anuncio cuando haya posibilidades de mejorar el rendimiento.

Categoria de anuncio especial [ ]

Anuncios sobre créditos, empleos, viviendas o temas sociales, elecciones o politica @

Publico [ ]

$Quién quieres que vea tu anuncio?

® Publico Advantage
Este pu asa en los d

para

Caracteristicas del piblico @ ’

Lugar: Ecuador

Edad: 24 - 50

Resultados diarios estimados

Cuentas del centro de cuentas alcanzadas (]

5.3 mil - 15.4 mil

Clientes potenciales (]

13-38

Resumen del pago
Tu anuncio estard en circulacion durante 5 dias.

Presupuesto total $25.00 USD

Importe total $25.00 USD

Mas informacién

llustracion 67 Campaiias pagada Social media
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Calendario y duracién [ ]
Fecha de inicio
B 5 de septiembre de 2024 © 09:00
Publicar este anuncio continuamente

Tu anuncio estara en circulacion de forma continua con un presupuesto diario, a menos que lo
pauses. Puedes pausarlo cuando quieras.

®  Elegir cuando finalizara este anuncio

Dias Fecha de finalizacion

5 @ 10 de septiembre de 2024

Tu anuncio se publicara el 5 sep 2024 a las 09:00 y estara en circulacidn durante 5 dias, hasta el 10 sep 2024,

Presupuesto diario (%)

Pais, divisa
EC, USD

Cambiar

Alcance estimada: 7.3 mil - 21.1 mil Cuentas del centro de cuentas por dia

$5.00~7

Ubicaciones [ ]

Recomendado

Ubicaciones Advantage+ @ .
Permitencs maximizar tu presupuesto en Facebock, Messenger, Instagram y Meta Audience

Metwork para gue puedas mostrar tu anuncio a mas personas.

llustracion 68 Campaias pagada Social media

8.6 Campafias pagadas #1 en Motores de busqueda por: GoogleAds 1y Youtube Ads 1
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2 2 © Calidad del anuncio: Promedio @ x
Crea un anuncio para generar mas

trafico a un sitio @ imégenes @ videos
Agrega texto, imagenes y otros recursos. Google crea y prueba diferentes @ Titulos @& Descripciones

combinaciones de tus recursos para encontrar los anuncios con el mejor
rendimiento. Mas informacién sobre los grupos de recursos

Agrega 1 video vertical para mejorar
el rendimiento < >

Vista previa < > o B o
URL final @

G 5
Agrega la pagina web que deseas que visiten las personas después de hacer ° M 9 m '*

clic en tus anuncios.
YouTube Gmail Busqueda Display Descubre

URL final
( https://store106939503.company.site/ Anuncio de video in-feed

Obligatorio

O YouTube o

Titulos (@

Describe los beneficios de tu producto o servicio. Haz que cada titulo sea
unico

Innovo Eventos ]

Obligatorio 14/30

‘ Organizacién de Eventos I

Obiigatorio 23/30
| Alquiler mobiliario I Innovo Ecuador H
Mobiliario ideal para tus eventos, con.
Obligatorio 19/30

Patrocinado

Atras m MAS INFORMACION

Vista previa < > 11} g o
o M G =] *
YouTube Gmail Busqueda Display Descubre

Anuncio de Gmail

Cerrada Abierta

e Innovo :

Contactanos Ahora

Mobiliario ideal para tus eventos, contactanos

Learn more

llustracion 69 : Camparias Pagadas GoogleAds y Youtube Ads
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Descripciones (@)

Describe los detalles Unicos de tus productos o servicios.

Todo en un solo lugar, organizacién de eventos

Obligatorio 46/60

[ Lo imaginas lo creamos

Obligatorio 22/90

Organizando eventos memorables e inolvidables

45/90

Mobiliario ideal para tus eventos, contactanos

46/90

Descripcidn

0/30

+ Descripcio

Nombre de laempresa (D

Agrega el nombre de la empresa o la marca que promocionas

Innovo

Vista previa

YouTube

Patrocinado

. Innovo

@& Imagenes @ Videos
@ Titulos @ Descripciones

Agrega 1 video vertical para mejorar

¢l rendimiento < >
Vista previa < > on E o
o M G =1 *

YouTube Gmail  Busqueda  Display  Descubre

Anuncio de bisqueda
Patrocinado

o~ Innovo
# 50108030803 company.site

Eventos Ecuador Innovo - Cuenta con la mejor asesoria
Organizando eventos memarables e inolvidables. Mobillario ideal para tus eventos, eontictanos
Order Rings - Products Available - Gift Cards - Bluetooth Gadgets

< > m @ O

™M G =) X*

Gmail Busqueda Display Descubre

Anuncio de basqueda

store1 08030503 . company. site/

Contactanos Ahora - Alquiler mobiliario
Mobiliario ideal para tus evenlos, contactanos. Lo imaginas lo creamos
Gift Cards - Bluetooth Gadgets - Products Available - Order Rings

Vista previa

YouTube
Patrocinado
s~ Innovo

< > m B O

M G =1 ¥

Gmail Busqueda Display Descubre

Anuncio de busqueda

store1 08030503 company. site/
Innovo Eventos - Cuenta con |la mejor asesoria

Lo imaginas lo creamos. Mobiliario ideal para tus evenlos, contaclanos
Products Available - Bluetooth Gadgets

llustracion 70 Campafias Pagadas GoogleAds y Youtube Ads

Carrera Marketing Digital y Ventas

171



UNIVERSITARIO
Eau RUMINAHUI

Vista previa HH < > i} g O
o M G =] *
YouTube Gmail

Busqueda Display Descubre

Anuncio nativo de la Red de Display (480 x 120)
Innovo Ecuador ®

Organizando eventos memorables
e inolvidables

Vista previa i < > oo B =
~ \
@ M G = *
YouTube Gmail Busqueda Display Descubre

Anuncio de video de la Red de Display (300 x 250)

Innovo Eventos

Todo en un solo lugar,
" organizacion de Learn More >
eventos

Vista previa < > oo Q a
o M G =] ¥
YouTube Gmail Busqueda Display Descubre
Anuncio de video in-stream
(i o (& | i

= @Youlube Q a2

/N Cuenta con Is mejor a5 Ry
s Patrocinado el

llustracion 71 Campandas Pagadas Youtube Ads
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« CAPITULO IX: PROCESO INTEGRACION DE LA TIENDA ONLINE,
EVALUACION DE CAMPANAS
9.1 Resumen de links de todo el ecosistema digital: SitioWeb+Tienda en linea,
Maps, LP, RRSS Fanpage, Instagram, TikTok, Canal Youtube.

Enlaces redes sociales

Facebook: https://www.facebook.com/people/Innovo-Organizaci%C3%B3n-de-

Eventos/100031555310476/?locale=es LA

Instagram: https://www.instagram.com/innovoeventos/?img_index=1

Tik Tok: https://www.tiktok.com/@innovo.ec

Youtube: https://www.youtube.com/@innovoeventos

Enlace pagina web

Pagina web: https://innovo.ec/

Tienda en linea creada en Ecwid: https://store106939503.company.site/

9.2 ROI DIGITAL: Concepto y Analisis

COSTOS PARA

PAGOS MENSUALES 4
PERSONAS $1.840
GASTOS DE TRANSPORTE $ 24,00
IMPRESIONES $ 300
INVERSION REDES SOCIALES $ 100
GASTOS EXTRAS $ 400,00
MARGEN 20%

Tabla 34 Costos Roi Digital
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VENTAS

TOTAL INGRESOS

COSTOS
INVERSION CAMPARNA

UTILIDAD NETA

llustracion 72 ROI DIGITAL: Concepto y Andlisis

En septiembre, se llevaran a cabo dos camparfias publicitarias con el objetivo de atraer a
nuevos clientes interesados en el alquiler de mobiliario, especificamente en salas lounge de
10 puestos. Ambas campafas se enfocaran en ofrecer un descuento especial para los
primeros clientes y se implementaran a través de diferentes medios:
1. Camparia Meta Business Suite:
o Inversién: $50 para anuncios pagados en la fan page, distribuidos en dos
publicaciones, cada una con $5 durante 5 dias.
o Ventas esperadas: 20 unidades.
o Precio del producto: $120.

o Utilidad esperada: $2,350.
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ROI: 4700%.

2. Campafa Google Ads:

(o]

(o]

Inversion: $20 para anuncios pagados a lo largo del mes, con el objetivo de dirigir

trafico a la pagina web y tienda online.
Ventas esperadas: 20 unidades.

Precio del producto: $120.

Utilidad esperada: $2,380.

ROI: 11900%.

Resultados Totales:

o Ventas totales: 40 unidades.

« Ingresos totales: $4,800.

o Costos: $100.

« Inversidn total de la camparfia: $70.

o Utilidad neta: $4,630.

o ROl total: 6757%, con un retorno positivo mayor al 200%.

Estas campafias estan disefiadas para maximizar el retorno sobre la inversion (ROI) y atraer

a un numero significativo de clientes potenciales, asegurando una alta rentabilidad.

fortalecer la presencia digital de Innovo en un mercado altamente competitivo. La

implementacion de una estrategia de marketing digital, que incluye la optimizacion de la

9.3 Conclusiones

A lo largo del desarrollo del proyecto, se ha evidenciado la importancia critica de

pagina web, la gestion de redes sociales y la creacion de contenido relevante, es clave para

mejorar la visibilidad de la marca y captar nuevos clientes.
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La capacidad de Innovo para adaptarse e innovar, especialmente en tiempos de crisis
como la pandemia de COVID-19, ha sido fundamental para mantener su relevancia en el
mercado.

El andlisis realizado ha proporcionado una vision clara de las oportunidades y
amenazas en el mercado. Aprovechar las fortalezas internas y trabajar en las debilidades
identificadas permitird a la marca mejorar su posicion y potenciar su reconocimiento. La
personalizacion y la calidad del servicio se destacan como diferenciadores clave para
Innovo. Enfocarse en ofrecer experiencias Unicas y adaptadas a las necesidades del cliente
no solo asegura su satisfaccion, sino que también fortalece la lealtad y la repeticion de
negocios.

La gestion eficiente de los recursos y la optimizacion de la estrategia financiera son
cruciales para garantizar la rentabilidad y sostenibilidad de Innovo. Cada inversion en
marketing y desarrollo digital debe contribuir de manera efectiva al crecimiento de la
empresa. Al elevar la visibilidad y reputacién de la marca, Innovo podré generar nuevas
oportunidades de negocio, consolidar su posicion en el mercado y fomentar el desarrollo

econodmico y profesional del sector.
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