INSTITUTO TECNICO NACIONAL DE COMERCIO SIMON RODRIGUEZ

DIPLOMADO EN PRODUCTIVIDAD Y TRANSFORMACION DIGITAL DEL
MERCADEO EMPRESARIAL

PLAN DE MARKETING DIGITAL DE TECSOPACK

PRESENTADO POR: TATIANA BEDOYA Y JULLY LONDONO

PRESENTADO AL DOCENTE: JONH JAIRO CORTES

SANTIAGO DE CALI






Contenido

1

© 00 N O

11
1.2

Diagnostico del Ecosistema Digital 3
Introduccion 3

Modelo de negocio 3

1.2.1 Segmento de mercado: 3

1.2.2 Propuesta de valor: 3

1.2.3 Transformacion digital en su entorno 4
1.24 MAPA ECOSISTEMA DIGITAL ACTUAL 7
1.25 MATRIZ DE BNEFICIOS Y RIESGOS 9

1.3
1.4

Préximos Pasos Sugeridos: 11

Andlisis detallado de la situacion digital actual de TECSOPACK y de los

canales digitales utilizados en sus procesos comerciales 13

15

2.1

2.2
2.3

4.1

Formulacién de tres conclusiones a partir del diagnéstico realizado 13
Objetivos del plan de marketing digital 14

Objetivo general (SMART) 14

Andlisis comparativo frente a la competencia: 14

Objetivos especificos (SMART) 15

Buyer Persona — TECSOPACK 16

Estrategia general y tacticas digitales 17

Estrategia General de Marketing Digital 17

4.1.1 a) Marketing de contenidos 18

4.1.2 b) Redes sociales (Instagram y Facebook) 18

4.1.3 c) Pagina web y catalogo digital: 18
4.1.4 -d) Publicidad digital 18
4.1.5 e) WhatsApp Business 18

5.1

Flujo de automatizacién que puede implementar TECSOPACK 19
Flujo de Automatizacion Propuesto 19

Plan de implementacion de herramientas freemium 20

Definicién de indicadores de seguimiento y evaluacion del piloto 21
Identificacion de los principales riesgos y acciones de contingencia 21

Referencias bibliograficas 22



10 MAPA CONCEPTUAL Y WIFRAME 23
10.1CREACION DE PAGINAWEB 26
10.2 Creacion de un codigo de seguimiento de Google Analytics 27

10.3 Creacion de una cuenta de PayPal y activar boton de pago en el sitio web
piloto creado. 28

11 CAMPANA DE LANZAMIENTO O PROMOCION DE LA MARCA 30
11.1 Embudo de conversion digital 31



Plan de marketing digital

1 Diagndstico del Ecosistema Digital

1.1 Introduccion

Tecsopack, es una empresa Calefa que cuenta con 7 afios en el mercado,
dedicada a la produccion y comercializacion de empaques flexibles 100%
BIODEGRADABLES aptos para alimentos. Cuentan con un proceso y formulacion
innovadora que los ha permitido posicionar como uno de los lideres en el
mercado, a través de un servicio eficiente y calificado.

Actividad economica: Fabricacion y comercializacion de empaques biodegradables
y sostenibles para la industria de alimentos.

1.2 Modelo de negocio

A. Segmento de mercado:

Empresas de alimentos (panaderias, reposterias, snacks, congelados).
Restaurantes y foodservice.

Empresas de delivery.

Supermercados y distribuidores de empaques.

B. Propuesta de valor:

Tecsopack ofrece soluciones de empaque sustentables basadas en su material
propio TECSOFLEX, un biopolimero 100% biodegradable con propiedades
técnicas equivalentes a los plasticos tradicionales. Su propuesta se centra en:

Alternativas ecoldgicas alineadas con la Ley de Plasticos de un Solo Uso.
Personalizaciéon en disefios, calibres y formatos.

Cumplimiento regulatorio para contacto con alimentos.

Reduccion de la huella ambiental de sus clientes.

Su diferencial radica en proveer empaques que combinan sostenibilidad +
resistencia técnica + cumplimiento normativo, anticipandose a las exigencias del
mercado colombiano.



C. Transformacion digital en su entorno

La industria de empaques en Colombia atraviesa un proceso acelerado de
digitalizacién debido a varios factores:

Tendencias

e Aumento en la demanda de empaques sostenibles impulsada por la
normatividad ambiental.

e Digitalizacion de los procesos de compra, WhatsApp Business y
automatizacion.

e Avance de la industria en procesos productivos: trazabilidad, control de
calidad digital y sonorizacion.

e Crecimiento del e-commerce en el sector de alimentos y delivery.

Presiones externas

e Competidores que ya estan usando plataformas de automatizacion de
pedidos.

e Necesidad de presencia digital mas sdlida para llegar a clientes fuera del
Valle del Cauca.

e Exigencia de visibilidad documental (certificaciones, fichas técnicas,
pruebas) en canales digitales.

e Clientes corporativos que solicitan seguimiento de pedidos y tiempos en
tiempo real.

Oportunidades

Implementacién de CRM para mejorar la captaciéon de clientes.
Digitalizacion de catalogos y procesos de venta.

Automatizacion de cotizaciones y seguimiento postventa.

Marketing de contenidos enfocado en sostenibilidad y educacién ambiental.



MODELO CANVAS

Modelo de Negocios Canvas

Actividades Propuesta de Relaciones con
clave valor los clientes
'S:::.cvi:s s '""”"_9‘”“’“3' ;:d'“'m'mb; = « Asesoria técnica personalizada
oterioles blodedrodables. « Entregas programadas y cumplimiento
Moereallohe b Empaques 100% de tiempos de produccion.
& Provee:dcre? = . gz'nml :;"mm eios biodegradables (TECSOFLEX) * Muestras de producto para pruebas de
materias primas i YR con propiedades técnicas resistencio.
biodegradables y ps ioly e equivalentes o superiores a « Comunicacién directa via WhatsApp y
aditivos certificados. sostenible. los pidstico redes sociales.
. resistencia a grasa,
« Laboratorios para et
ensayos de: « Soluciones de empaque
© Migracion global y personalizadas segtn los
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control de calidad. « Ferias y eventos del sector de empaques y
* Certificaciones, pruebos técnicas alimentos.
y documentos regulatorios.
Estructurade Flujode
costos ingresos

* Materias primas (biopolimeros, aditivos, tintas).

= Operacién de planta (energia, mantenimiento, personal).
* Costos de certificaciones y pruebas técnicas.

* Investigacion y desarrollo.

« Marketing y presencia digital.

« Costos logisticos y distribucion.

* Costos administrativos y comerciales.

MODELO CANVAS POSIBLES MEJORIAS

* Venta directa de

Segmento de
clientes

* Industrias de alimentos.

* Restaurantes que buscan
alternativas sostenibles.

* Empresas de delivery.

¢ Supermercados y marcas
propias que adoptan empaques
ecolégicos.

TECSOFLEX a

una licencia.

oF d

donde ya tienen

ala medida.



D.

Modelo de Negocios Canvas

Socios
clave

Nuevas alianzas con
proveedores de
tecnologiaq, plataformas
digitales, logistica de
dltima milla,
desarrolladores de
software, y agencias de
marketing digital.

Estructura de
costos

Actividades

clave

Incorporacion de manufactura
inteligente, analitica de datos,
diserio en software
especializado y optimizacion
con IA,

Recursos

clave

Huevas capacidades: software
de diseno, plotaforma digital,
datos del cliente, equipo
tecnoalégico, automatizacion de
planta y marketing digital

Propuesta de
valor

Evolucionaria hacia
soluciones inteligentes en
empaques, incorporande
disefio digital,
persenalizacién en linea,
simulacién 3D, trazabilidad y
opciones eco-data

Inversién en tecnologia, automatizacién, ciberseguridad, software, capacitacion digital,
pero reduccién futura en errores, disefios fallidos y tiempos de produccién.

MAPA ECOSISTEMA

Relaciones con

los clientes

Relacién mas automatizada mediante
chatbots, seguimiento en tismpo real,
portales de autoservicio, fidelizacion
con datos y soporte 24/7.

Canales

Migracién a plataforma e-commerce,
catélogo 3D, asesoria virtual,
integraciones con WhatsApp Business
API, CRM y marketplaces B2B.

Flujo de
ingresos

Nuevas lineas como se

Segmento de
Cﬁgﬁi‘l

Se amplian a e-commerce,
marcas que buscan embalaje
sostenible, digital, y clientes que
requieren automatizacion
logistica.

ios digitales de diseno, empaques

ia sostenible y productos

personali; online,
premium eco-tech.



Actual

Mejorado






E. MADUREZ DIGITAL

__—

NAVEL DEM, t%
G

DIMENSION OBSERVACIONES
ESTRATEGIA DICITAL Bajo Mo hay plan digital formal.

PROCESOS Y AUTOMATIZACION Medio-bajo Administracién drgrl;zltl;?sma, sin integracidn
TECNOLOGIAS Y SISTEMAS Medio Uso deweb y m"“s;;ga'“* perosin CRM o

CULTURADIGITAL Bajo El personal usa hf.r‘ramrentas digitales

bésicas.

DATOSY ANALITICA Muy bajo No se mide trafico, leads ni comportamiento.

EXPERIENCIA DEL CLIENTE DIGITAL Medio WhatsApp funcions bier, pero faita

/\ omnicanalidad.




F. BRECHAS Y OPORTUNIDADES DE MEJORA

Brechas

Ausencia total de un CRM, no hay segmentacién ni andlisis de clientes.
Sitio web sin optimizacién SEO ni analitica, el trafico no se mide.
Procesos manuales de cotizacion, produccién y seguimiento de pedidos.
Baja integracion digital con proveedores, laboratorios y aliados.

Falta de automatizacién en logistica y trazabilidad de envios.

Marketing digital casi nulo, poca presencia en buscadores y pauta digital.

Oportunidades de Mejora

Implementar un CRM para automatizar ventas.

Digitalizar relacion con proveedores:

Pedidos automatizados.

Plataforma de documentos y certificaciones.

Incorporar analitica web con Google Analytics y Search Console.

Crear un catalogo digital interactivo o mini tienda.

Trazabilidad digital de envios mediante integracion APl con
transportadoras.

e Algoritmo simple de cotizacion automatica segun medidas, material y tiraje.

G. CONCLUSIONES DEL MODELO DE NEGOCIO



Tecsopack cuenta con activos digitales esenciales (pagina web, redes sociales,
WhatsApp), pero su ecosistema es fragmentado y poco automatizado. La mayoria
de procesos se realizan manualmente, lo que limita la eficiencia y la escalabilidad.

e Dependencia de canales no estructurados:

WhatsApp se ha convertido en el canal principal para ventas y atencion, lo cual
facilita cercania, pero genera altos tiempos de respuesta, pérdida de informacion y
ausencia de un registro de datos sistematico.

e Oportunidad de posicionarse como empresa eco-digital:

Su propuesta de valor basada en empaques sostenibles puede fortalecerse con
herramientas digitales como simulacion 3D, trazabilidad, disefio online y contenido
educativo, alineandose con las tendencias actuales del mercado.

e Baja madurez digital, pero alto potencial:

La empresa se encuentra en una etapa inicial de madurez, utilizando tecnologias
basicas sin integracion ni analitica de datos. Sin embargo, posee el potencial de
avanzar rapidamente gracias a su nicho, demanda creciente y adaptacion natural
a herramientas visuales.

e Ausencia de sistemas de gestion digital:

La falta de CRM, automatizacion de ventas, inventarios digitales y herramientas
avanzadas dificulta la toma de decisiones basada en datos y la eficiencia interna.

1.3 Prdéximos Pasos Sugeridos:

Implementar un CRM basico

e Para organizar clientes, historial de compras y seguimiento.
e Beneficios: orden, seguimiento, retencién, mas ventas.



Digitalizar inventarios y procesos internos

e Utilizar un software simple de inventario o ERP ligero.
e \entajas: menos errores, control de produccién, tiempos exactos.

Fortalecer el canal web con funcionalidades interactivas

e Agregar: formulario de cotizacion, catalogo digital dinamico, simulacién o
configurador basico de empaques, chatbot.
e Esto reduce carga operativa en WhatsApp.

Crear una estrategia de marketing digital estructurada

e Uso de contenido educativo: empaques, sostenibilidad, procesos.
e Publicidad segmentada en Meta Ads.
e Automatizacion de respuestas en redes.

Implementar analitica de datos

e Meétricas clave: costos por material, tiempos de produccion, tipos de
empaqgues mas solicitados, rendimiento en redes sociales.
e Herramientas: Google Analytics, Meta Insights, Data Studio.

Avanzar hacia disefio digital profesional

e Implementar programas, Ofrecer disefios mas precisos, reducir reprocesos
y elevar valor agregado.

Prepararse para un ecosistema logistico optimizado

e Integracion con plataformas de envios.
e Seguimiento automatizado.
e Reduccion de tiempos de entrega.

Capacitacion del equipo en competencias digitales

e Marketing digital
e Manejo de datos



e Disefo y modelado de empaques
e Una empresa no puede transformar su ecosistema sin personas
capacitadas.

1.4 Andlisis detallado de la situacion digital actual de TECSOPACK y de los canales
digitales utilizados en sus procesos comerciales

TECSOPACK es una empresa del sector manufacturero dedicada a la produccién
de empaques plasticos industriales, que actualmente se encuentra en una etapa
inicial de transformacion digital, correspondiente a un nivel bajo—medio (niveles 1y
2). La organizacién cuenta con algunos activos digitales basicos, entre ellos una
pagina web corporativa, presencia en Instagram, perfil en Google My Business y el
uso de WhatsApp Business como principal canal de contacto con los clientes.

No obstante, dichos canales operan de manera independiente y sin una estrategia
digital articulada, lo cual limita su efectividad. Los procesos comerciales,
especialmente los relacionados con la atencion al cliente, la gestion de
cotizaciones y el seguimiento comercial, se desarrollan de forma manual,
generando demoras en las respuestas, inconsistencias en la informacion y pérdida
de oportunidades de negocio. La empresa no dispone de un sistema de gestion de
relaciones con clientes (CRM) que permita centralizar la informacion, realizar
seguimiento estructurado ni analizar el comportamiento de los clientes.

Desde la perspectiva del marketing digital, TECSOPACK carece de una
planificacion estratégica formal, de una segmentacion claramente definida y de
indicadores clave de desempefio (KPIs) que faciliten la medicion de resultados. La
visibilidad digital es limitada y no se evidencia el uso sistematico de herramientas
de analitica para apoyar la toma de decisiones. Este contexto evidencia la
necesidad de estructurar un plan tactico de marketing digital que permita fortalecer
la presencia digital, optimizar los procesos comerciales y mejorar la competitividad
de la empresa.

1.5 Formulacién de tres opiniones a partir del diagnéstico realizado

TECSOPACK presenta una presencia digital incipiente que, aunque cuenta con
canales activos, no se encuentra integrada ni alineada con una estrategia de
marketing digital definida, lo que reduce su impacto en los procesos comerciales.



La ausencia de herramientas tecnoldgicas para la gestidén de clientes y de
indicadores de desempefio limita la capacidad de la empresa para realizar
seguimiento, evaluar resultados y tomar decisiones estratégicas basadas en
datos.

La implementacion de un plan tactico de marketing digital, apoyado en
herramientas freemium y procesos de automatizacioén basica, representa una
oportunidad estratégica para mejorar la eficiencia operativa, la experiencia del
cliente y el posicionamiento digital de TECSOPACK.

2 Obijetivos del plan de marketing digital

2.1 Objetivo general (SMART)

Optimizar la captacion y gestion de clientes potenciales, mediante la integracion
de canales digitales, el uso de herramientas de automatizacion basica y la
definicién de indicadores de desempefio que permitan evaluar los resultados del
piloto.

2.2 Analisis comparativo frente a la competencia:

Produccién y comercializacion
Actividad principal |de empaques sostenibles
personalizados.

Produccion de empaques
biodegradables y germinables.

Empaques ecologicos Empaques que se biodegradan
Propuesta de valor funcionales, adaptados a las |y germinan plantas, con alto
necesidades del cliente B2B. |impacto ambiental.

Nivel de Innovacion enfocada en Innovacion disruptiva mediante
. - personalizacion y empaques con semillas y
innovacion . . o

funcionalidad del empaque. economia circular.

Reduccion del uso de plasticos|Regeneraciéon ambiental,
Enfoque de

y uso de materiales reutilizacion de residuos e

sostenibilidad . . . .
biodegradables. inclusion social.




Segmentos de
clientes

Emprendedores, MiPyMEs,
sector alimentario y comercial.

Restaurantes, hoteles, eventos
y consumidores eco-
conscientes.

Personalizacion

Alta personalizacion segun
disefio y requerimientos del
cliente.

Personalizacion limitada,
enfoque en productos
estandarizados.

Presencia digital

Bésica, con oportunidades de
mejora en automatizacion y
contenidos.

Consolidada, con narrativa
ambiental clara y contenido
educativo.

Comunicaciéon de
marca

Enfocada en el producto y el
servicio.

Enfocada en impacto
ambiental, social e innovacion.

Uso de tecnologia
digital

Uso basico de redes sociales y
WhatsApp Business.

Uso estratégico de canales
digitales para posicionamiento.

Ventaja
competitiva
principal

Flexibilidad, personalizacién y
enfoque B2B.

Diferenciacion ambiental e
innovacion simbolica.

Oportunidades de
mejora

Fortalecer marketing digital,
CRM y narrativa sostenible.

Escalar produccion y
diversificar mercados.

Tipo de
competencia

Competencia directa en
empagques sostenibles.

Competencia diferenciada por
innovacion ambiental.

2.3 Objetivos especificos (SMART)

2

Automatizar las solicitudes de ., . )
R Conversion |Formularios enviados
cotizacion digital semanas
Incrementar las interacciones en ., . 2
Adquisicion |Interacciones
Instagram semanas
Reducir el tiempo de respuesta a .. _|Tiempo promedio de 2
. Conversion
clientes respuesta semanas




3 Buyer Persona — TECSOPACK

Carlos Gomez — Jefe de Compras Industriales en alimentos

gettyimages

Credit: pixelfit

Perfil general

Carlos Gomez es un profesional de 35 afios, se desempefia como jefe de compras
o responsable de abastecimiento en una empresa del sector industrial o comercial
ubicada en Cali y su area metropolitana. Tiene formacion profesional en el area de
ingenieria de alimentos, y cuenta con experiencia en procesos de negociacion y
seleccion de proveedores.

Contexto laboral

Carlos trabaja en empresas que requieren empaques plasticos industriales para
proteger, almacenar o distribuir sus productos. Es responsable de garantizar que
los proveedores cumplan con criterios de calidad, cumplimiento, tiempos de
entrega y formalidad legal, ya que sus decisiones impactan directamente en la
operacion y reputaciéon de la empresa.

Objetivos

e Encontrar proveedores confiables de empaques plasticos que cumplan con
estandares de calidad.



Recibir cotizaciones claras y rapidas para optimizar los tiempos del proceso
de compra.

Establecer relaciones comerciales estables con proveedores formales y
certificados.

Necesidades

Informacidn técnica detallada sobre los productos (materiales, medidas,
usos).

Canales de contacto agiles y formales.

Respuestas oportunas a solicitudes de cotizacién y seguimiento.
Dolores: (pain points)

Demoras en la respuesta por parte de los proveedores.

Informacion incompleta o poco clara sobre los productos.

Falta de seguimiento después de solicitar una cotizacion.

Comportamiento digital

Utiliza Google para buscar proveedores industriales.

Valora que las empresas tengan pagina web corporativa y presencia en
Google My Business.

Usa WhatsApp Business para comunicarse rapidamente con proveedores.
Consulta redes sociales, especialmente Instagram, para verificar reputacion
y referencias.

Proceso de decision de compra

Carlos evaltua a los proveedores con base en la rapidez de respuesta, la claridad
de la informacion técnica, el cumplimiento de requisitos legales y la capacidad de
atender pedidos de manera oportuna. Prefiere empresas que demuestren
organizacion, profesionalismo y uso adecuado de herramientas digitales.

4 Estrategia general y tacticas digitales

4.1 Estrategia General de Marketing Digital

La estrategia general de marketing digital de TECSOPACK se enfoca en
posicionar la marca como una empresa confiable, sostenible e innovadora en
soluciones de empaques, utilizando canales digitales para atraer, educar y
convertir clientes B2B y emprendedores.



La estrategia se basa en cuatro pilares

Visibilidad digital: aumentar el reconocimiento de marca.

Educacion del cliente: mostrar beneficios, procesos y sostenibilidad.
Conversion digital: facilitar cotizaciones y ventas.

Fidelizacién: mantener relaciones a largo plazo con clientes actuales.

4.2 Tacticas Digitales

H.

Marketing de contenidos

Publicacién de contenido educativo sobre:

Tipos de empaques sostenibles,

Beneficios del carton y materiales eco amigables,

Procesos de produccion y personalizacion.

Uso de formatos: reels, carruseles, videos cortos y casos de éxito.

Redes sociales (Instagram y Facebook)

Calendario de contenidos semanal.

Uso de Meta Business Suite para programar publicaciones.

Historias destacadas con: catalogo, procesos, sostenibilidad y contacto.

Pagina web y catalogo digital:

Web con formulario de cotizacion.

Catalogo descargable.

Seccion de proyectos realizados (portafolio).
Llamados a la accion claros (CTA).

Publicidad digital

Camparias en Meta Ads dirigidas a emprendedores, negocios gastronomicos,
marcas que buscan empaques personalizados.

Objetivos: trafico, mensajes y generacion de leads.

WhatsApp Business

Uso como canal principal de conversion.
Mensajes automaticos y etiquetas.
Catalogo digital interno.

5 Flujo de automatizacion que puede implementar TECSOPACK



5.1 Flujo de Automatizacion Propuesto

Paso 1: Captacion del cliente

El cliente llega desde:

Instagram, Facebook, Pagina web.
Hace clic en “Cotizar” o “Escribenos”.

Paso 2: Atencion automética inicial WhatsApp Business responde
automaticamente: mensaje de bienvenida, opciones de menu (tipo de empaque,
volumen, urgencia). Clasificacion del cliente mediante etiquetas.

Paso 3: Registro en CRM

El contacto se guarda automaticamente en el CRM.

Se registran: datos del cliente, tipo de producto solicitado, estado del proceso.
Paso 4: Seguimiento automatizado

Envio automatico de: confirmacion de cotizacion, recordatorios de respuesta,
mensajes de seguimiento si el cliente no responde.

Paso 5: Cierre y postventa

e Al cerrar la venta: se actualiza el estado en el CRM, se agenda seguimiento
postventa.

e Envio automatico de: mensaje de agradecimiento, solicitud de opinion o

testimonio.

Beneficios del flujo de automatizacion

Reduce tiempos de respuesta.

Evita pérdida de clientes.

Organiza la informacion comercial.

Mejora la experiencia del cliente.

Permite crecer sin aumentar carga operativa.

6 Plan de implementacion de herramientas freemium



El plan de implementacion contempla el uso de herramientas digitales freemium,
adecuadas al nivel de madurez digital actual, permitiendo iniciar la transformacién
digital sin incurrir en altos costos.

Gestion de HubSpot CRM Registro de clientes, cotizaciones,
clientes (Free) seguimiento comercial
. Meta Business Programacioén de contenido y analisis de

Redes sociales . L

Suite métricas

., . WhatsA Respuestas automaticas, etiquetas

Atencion al cliente . P ,p 9 y

Business catalogo

Creacion de piezas visuales para redes y

Disefio gréfico Canva
web

Almacenamiento |Google Drive Organizacion de documentos comerciales

Medicion de trafico web y comportamiento

Analitica Google Analytics )
9 y del usuario

Estas herramientas permiten mejorar la organizacion interna, la atencion al cliente
y el marketing digital sin afectar el presupuesto, siendo escalables a versiones de
pago en el futuro.

7 Definicidn de indicadores de seguimiento y evaluacion del piloto

Para evaluar la efectividad del plan, se definen indicadores alineados al
cronograma de implementacién

Aumentar visibilidad digital |Alcance e interacciones en redes Mensual

Mejorar atencion al cliente [Tiempo promedio de respuesta Mensual




Incrementar ventas Numero de cotizaciones cerradas Mensual
Organizacion comercial  [Clientes registrados en CRM Mensual
Conversioén digital Leads generados por canales digitales [Trimestral

8 Identificacidon de los principales riesgos y acciones de
contingencia

. . . |Bajo uso de Capacitacion basica 'y

Resistencia al cambio . N
herramientas acompafiamiento

Falta de tiempo Retrasos en . .

. . . Asignar responsables por area

operativo implementacion

Uso inadecuado del oy . .. [Manual interno y seguimiento
Pérdida de informacion

CRM semanal

Baja respuesta del

Pocos leads Ajuste de contenido y campafas
mercado

Dependencia de

WhatsApp Saturacion operativa Automatizacion y uso del CRM
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10.2 Creacidn de un cddigo de seguimiento de Google Analytics

En el cual podemos hacer un seguimiento actualizado de la pagina web:
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10.3 Creacion de una cuenta de PayPal y activar botdn de pago en el sitio web

pilot

o creado.

Como podemos observar el boton de pago es totalmente funcional.
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11 CAMPANA DE LANZAMIENTO O PROMOCION DE LA MARCA

La primera pieza publicitaria desarrollada para TECSOPACK responde a un
enfoque de embudo de conversion digital de tipo emocional, en el cual el disefio
visual cumple un rol estratégico en las etapas de atraccion e interés. A través de
elementos graficos asociados a la sostenibilidad y al compromiso ambiental, la
imagen fortalece el posicionamiento de marca, genera conexién emocional con el
publico objetivo y actiia como punto de entrada para la conversién, facilitando el
transito del usuario hacia acciones de contacto y evaluacién de la propuesta de
valor.

?“\; Tecsopack

Da el siguiente paso haciaun
negocio mas verde y responsable.

&

bR
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(©318 3911535 (f




11.1 Embudo de conversidn digital

Paso 1: Atraccion

Elemento en la imagen:
e Disefio limpio y armonioso
e Colores verdes y naturales
e Mensaje visual asociado a sostenibilidad y cuidado ambiental

Funcién en el embudo:

La imagen capta la atencion del publico objetivo al comunicar visualmente los
valores de la marca (sostenibilidad, responsabilidad y modernidad), logrando
reconocimiento inicial y recordacion.

Objetivo:

Hacer visible a TECSOPACK y posicionarla como una marca consciente y
alineada con las tendencias ambientales.

Paso 2: Interés

Elemento en laimagen:
e Concepto visual de empaque responsable
e Comunicacion implicita de valor ecoldgico
e Sensacion de marca profesional y confiable

Funcion en el embudo:
La pieza despierta curiosidad e interés, llevando al usuario a preguntarse como la
empresa contribuye al cuidado del medio ambiente y qué soluciones ofrece.

Objetivo:
Generar conexion emocional y motivar al usuario a conocer mas sobre la
empresa

Paso 3: Atencidn

Elemento complementario al uso de la imagen:
e Publicacién acompafiada de texto explicativo
e Enlace a la pagina web o perfil de contacto

e Refuerzo del diferencial sostenible

Objetivo:
Construir confianza y percepcién positiva de marca.



Paso 4: Plan de accidn: Convertir el interés generado en un lead comercial.

Objetivo: Generar recordacion y preferencia por la marca, incentivando relaciones
comerciales sostenibles.
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