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RESUMEN

Este trabajo presenta el andlisis estratégico de una empresa italiana especializada en
marketing digital y disefio grafico llamada Ecom.

Es una organizacion que se encarga de ayudar a otras empresas tanto en su
posicionamiento en el mercado como también en su desarrollo y crecimiento. Todo esto
lo lleva a cabo a través del uso de técnicas relacionadas con el marketing digital. Resulta
especialmente interesante su andlisis puesto que se encuentra en un momento
importante de expansion. La principal fuente de informacién para la elaboracion del
trabajo es la experiencia de la candidata en la propia empresa, ya que ha realizado
practicas durante 6 meses en la misma, lo que le ha permitido conocer de primera mano

su funcionamiento, organizacion y los retos a los que se enfrenta la misma.

Palabras clave: analisis estratégico, marketing digital, empresa italiana y estrategias.

ABSTRACT

This work presents the strategic analysis of an Italian company specialized in digital
marketing and graphic design called Ecom. It is an organization that helps other
companies in their strategic positioning and in their development and growth. All this is
carried out through the use of techniques related to digital marketing. This analysis is
especially interesting since it is currently in an important moment of expansion. The
main source of information of this work is the experience of the candidate in the
company itself, since she has done an intership for 6 months, where she has learned how

the company works, how it is organized and the challenges it faces.

Keywords: strategic analysis, digital marketing, italian company and strategies.
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1. INTRODUCCION

Este trabajo estd enfocado en el analisis estratégico de una empresa italiana
especializada en marketing digital y disefio grafico. Es una empresa que poco a poco se
estd abriendo mercado en otros paises, como en Espafia. Hoy en dia la empresa esta
experimentado una serie de cambios, los cuales analizaremos paso a paso, asi como su

desarrollo, crecimiento y apertura a través de estrategias de marketing.

En la actualidad se debe considerar la importancia del marketing para cualquier tipo de
relacion empresa-cliente. El hecho de captar, retener y fortalecer las relaciones con sus
clientes y asi aumentar su rentabilidad entra a jugar parte de un circulo vicioso de las

relaciones interpersonales en el mundo capitalista actual.

El marketing lleva mucho tiempo funcionando entre nosotros y esta presente en nuestras
vidas de diversos modos, ha evolucionado a lo largo de los afios y se ha ido adaptando a
las nuevas tendencias y habitos de los consumidores y en estos momentos se encuentra
en constante cambio y evolucion. En concreto el marketing digital ha experimentado un
gran auge en los ultimos afios debido a la crisis de la pandemia que hemos vivido estos

ultimos afios.

Esta empresa se llama Ecom, es una empresa italiana con sede en Bari (Italia) que se
encarga de ayudar a las empresas en su proceso de posicionamiento en el mercado, asi
como de su crecimiento y desarrollo empresarial. Todo esto lo lleva a cabo a través del
uso de técnicas relacionadas con el marketing digital. También esta especializada en el
disefio grafico y crea carteles informativos y publicitarios para sus clientes, asi como su

posicionamiento en marca.

Realiza su trabajo analizando la situacion inicial y llevando a cabo todo lo necesario
para completar la imagen coordinada y poner en funcionamiento el plan de
comunicacion. Comienza por el logo, por medio del material publicitario de la empresa,
funda la pagina web, y determina la estrategia de comunicacidon online y offline.
Ademas, estd equipada con un servicio de impresion digital de la maxima calidad y
rapidez, para pequefio y gran formato. Los tiempos de preparacion se apoyan solo en la
empresa. Para los servicios llevados a cabo por terceros, dispone de socios de confianza

aptos para trabajar con su mismo dinamismo y rapidez.



En lo relativo a la actividad de esta empresa, cabe destacar Superful, no es una empresa
ni tampoco una agencia. Es un programa dentro de Ecom que representa los valores de
esta empresa, ayudando asi a los emprendedores a lograr sus objetivos facilitando su
trabajo. Esta dedicado especialmente a los emprendedores y abarca el desarrollo de la
marca, el marketing y el apoyo para la mejora de su producto o servicio. La empresa ha
patentado la marca Superful como suya haciendo asi un uso exclusivo de la misma.
Durante estos meses antes de su lanzamiento, la empresa ha estudiado la posibilidad de
realizar su publicidad de tal manera que pueda llegar a un gran nimero de publico. Con
la creacion de Superful, Ecom ha diversificado sus servicios llegando a otros perfiles de

clientes con necesidades o deseos que atender.

Esta empresa ha recurrido a la internacionalizacién de gran parte de sus servicios con el
fin de alcanzar los objetivos de negocio de sus clientes de manera simple e inmediata.

Es aqui, cuando entra a formar parte de Ecom, EcomExport.

EcomExport es un programa innovador, disefiado para facilitar a las pymes italianas
los procesos de internacionalizacién y exportacion. Es un sistema que permite a las
empresas tener tiempos de recuperacion mas rapidos, mediante la aplicacion de sistemas
de alta tecnologia, disefiados para facilitar el comercio en Italia y en el extranjero. Sus

sedes se encuentran en Bari, Milan y Varsovia.

Apoya la imagen del Made in Italy en el mundo, es decir que el producto que se venda
sea disenado y fabricado por completo en Italia, creando asi un puente directo entre los
proveedores italianos y los clientes internacionales. Una de las caracteristicas
principales de esta marca es que tiene unos valores muy bien definidos: soluciones
simples para problemas medianamente complejos, sensibilidad y humanidad... todos

estos conceptos seran estudiados mas adelante.



2. HISTORIA DE LA COMPANIA

Estudiando de forma detallada la historia y creacion de la empresa, ademés de su
desarrollo asi es como Sergio Dilillo, fundador de Ecom relata y describe la historia y

desarrollo de esta empresa:

La empresa Ecom naci6 en 2009 de la idea de los fundadores de crear un e-commerce
de productos importados de China, como actividad secundaria a las principales que ya
realizaban. Al poco tiempo, uno de los dos socios deja completamente las operaciones a

cargo del primero que busca otros caminos para el desarrollo de la empresa.

Esta empresa comienza su andadura en el mundo de la web y en alguna colaboracion se
cruza con 2d Network, una empresa que operaba en el sector de la web y la impresion
digital. En ese periodo, uno de los dos socios de 2d network, Artemisio Doccini, decidio
revolucionar su vida y mudarse a Londres. Y asi es como Sergio Dilillo, que se quedo
solo al frente de 2d Network, decidid6 en 2013 cerrar la empresa y adquirir la
participacion del socio saliente de Ecom, trayendo consigo know-how, clientes, sede,
capital y bienes. Esto determina un desarrollo inmediato que se mantiene equilibrado
hasta 2018, afio en el que se cambia de ubicacion a la actual. Hay un nuevo crecimiento
rapido en el desarrollo del equipo y las colaboraciones que lleva a la creacion de una
seccion de marketing independiente que en poco tiempo se convierte en el punto de

apoyo de la empresa.

Entre los hechos significativos, Artemisio Doccini, ex compafiero de Sergio Dilillo,
regresa con su familia a Italia después de 8 afios muy intensos en el corazéon de Londres.
Las relaciones de amistad nunca interrumpidas entre ambos hacen que Artemisio vuelva

a colaborar juntos.

Desafortunadamente, el covid llega en 2020, en el mejor momento de la empresa, y los
clientes son en su mayoria empresas locales atrapadas en casa. Acordaron detener las
actividades y detenerse a pensar y pensar hasta mayo, mes en el que lanzaran su nuevo

proyecto: EcomExport.

La empresa crece y también amplian sus espacios de trabajo, con el tercer y quinto piso
del edificio que les acoge. A pesar de todo, las cosas no van por el buen camino. Los
siguientes meses fueron muy satisfactorios pero las visiones de los dos socios ya no

estaban alineadas. Después de un largo camino de toma de conciencia y una dificil



negociacion, el jueves 10 de febrero de 2022 se vende la participacion del socio
fundador a Artemisio Doccini, quien recupera las ideas y la vision suspendidas 11 afios

antes en el proyecto 2d Network..

Para comprender bien la historia de la compania, en la tabla de abajo se puede apreciar

una linea del tiempo con los acontecimientos mas importantes que han ocurrido en la

Tabla 1
Linea temporal €COM
S S S N D e —
Nacimiento de Ecom -

Ecommerce de productos

importados de china Union y adquisicion

de 2d Network

Empresa que opera en el sector
web e impresion digital

Cierre de 2d
Network

Adquiere toda las

participaciones de Ecom Gran desarrollo

de Ecom

Cambia la localizacion,
crecimiento de equipo v de

Epoca COVID- 19

Detuvieron actividades y se

. : colaboraciones
dedicaron a pensar en qué
hacer
En mavo nuevo proyecto: - Venta de
EcomExport

. participacion al
antiguo socio
Recupera las ideas v vision

Tabla 1. Fuente elaboracion propia a partir de los datos internos de la empresa



3. ANALISIS EXTERNO

En este apartado se identificaran las amenazas y oportunidades de Ecom, se estudiaran
en profundidad para alcanzar una evaluacion objetiva de los cambios externos y asi

comprender mejor el entorno en el que actlia esta empresa.

Ecom se caracteriza también por ser una startup, una empresa de nueva creacion que
comercializa su servicio a través de la tecnologia de la informacién y comunicacion.
Ecom pertenece al sector industrial de servicios y disefio grafico, ayudando a las
empresas en su proceso de posicionamiento en el mercado, asi como de su crecimiento

y desarrollo empresarial.

El tipo de empresas con las que Ecom colabora pertenecen a distintas industrias. Si bien
en sus inicios las empresas con las que comenzo6 a trabajar pertenecian en su mayoria al
sector de los alimentos, mas concretamente comida tipica italiana, conforme el tiempo
pasaba la empresa se diversifico cada vez mds y con ella el tipo de mercado en el que se
movian sus cliente crecié hasta hoy en dia. En cuanto a las amenazas de Ecom, cabe
destacar 3 de sus mayores competidores, de los cuales hablaremos mas adelante:

Funnel Company, Intraprenditori UP y Sprintlab.it.

3.1 El mercado

Con la creacion de EcomExport, una de las metas que tiene la empresa es la de ampliar
el alcance geografico de su actividad en todo el mundo. El tipo de consumidores o
segmentos de mercado que pretende alcanzar es muy amplio ya que esta empresa se
encarga de la realizacion de planes de posicionamiento estratégico y el disefio de su

publicidad para cualquier tipo de empresa y de industria.

Este es un asunto que cualquier tipo de empresa tiene que llevar a cabo para efectuar
exitosamente su actividad, la publicidad estd a la orden del dia en cualquier tipo de

empresa para mejorar su posicionamiento y su valor de marca.

EcomExport lo que pretende es participar en el desarrollo del territorio italiano haciendo
una conexion entre la oferta y la demanda incluso a miles de kilometros de distancia.
Sin embargo, como se comenta anteriormente, EcomExport también esta interesado en
ofrecer sus servicios a paises de todo el mundo. Empezo6 por Polonia, donde posee uno

de sus clientes mas fieles a la marca (SaanaSilver, empresa de la que se realizard una



descripcion mas detallada posteriormente) y sigui6é por Francia, Alemania... hasta hoy

en dia que lleva también sus servicios a Espaiia.

3.2 Analisis del entorno general

Cuando se lleva a cabo un proceso de marketing en una empresa, se debe estudiar y
analizar todas las variables externas que pueden llegar a ser amenazas o por el contrario,
oportunidades. Para ello se realiza un analisis del entorno general, apreciamos los tipos
de factores mas relevantes que afectan a la industria de Ecom. Este tipo de aspectos

afectan directamente a las decisiones que la empresa debe tomar.

Con el desarrollo del analisis PEST que se ha llevado a cabo exclusivamente para Ecom,

estos han sido los factores mas relevantes para la empresa:

En cuanto a los factores politicos que forman parte de este anélisis, el proceso de
cambio que llevan algunas politicas gubernamentales en Italia con respecto por ejemplo,
a la regulacion de comercio exterior, la regulacion de precios, la inestabilidad politica
que puede sufrir el pais o los paises con los que se quiera trabajar. Las leyes de
protecciéon de derechos de autor también afectan a Ecom y a todos sus trabajos graficos
que realiza a sus clientes. Este ultimo afio, la politica en Italia se estd transformando,
evolucionando e intercambiando los rostros de sus representantes en funcion de las

leyes electorales de cada momento.

En cuanto a los factores economicos, destaca el gran crecimiento que ha experimentado
esta industria a lo largo de los afios, la posible futura crisis econdmica que puede llegar
debido a los presentes conflictos bélicos que ocurren hoy en dia. Por ultimo, al trabajar
con empresas de todo el mundo el factor divisas le puede afecta a Ecom en positivo o en
negativo, asi como las constantes subidas y bajadas del tipo de interés. La economia
italiana ha ido creciendo bajo el expresidente del Banco Central Europeo. Este afio se
espera un aumento de PIB en torno al 6%, gracias en parte a los fondos de la Unidon

Europea ¥y a unas nuevas reformas.

Los factores socio-culturales dependen del crecimiento de la poblacion y los
comportamientos, tendencias y actitudes sociales del consumidor que tienen efecto en
Ecom. Un factor que cabe destacar es la forma en que es percibida Ecom por las
empresas y clientes. Con el crecimiento exponencial que han experimentado las redes

sociales, Ecom tiene la oportunidad de darse a conocer.



Por ultimo, los factores tecnologicos como son las tecnologias emergentes, la
automatizacion, la innovacion y el desarrollo, son sistemas que repercuten en la
produccion, distribucion y publicacion de sus productos. Italia, a pesar del progreso
innegable de los ultimos afos, sufre de un gran retraso en comparacion con los paises
mas industrializados, esto hace que la economia nacional italiana crezca lentamente, y
también en el sector donde opera Ecom. Esto puede ser una gran oportunidad para
Ecom para crecer ya que si todas las empresas del sector donde opera estuvieran
realmente adaptadas a los tiempos que vivimos le seria mucho mas complicado a Ecom

diferenciarse y ganar grandes beneficios con ello.

Una vez explicado cada factor relevante para la empresa, en la Tabla 2 quedan
resumidos cada uno de ellos con sus principales caracteristicas que previamente se han

desarrollado:

) Tabla 2
écom ANALISIS PEST

POLITICA-LEGALES ECONOMICO SOCIAL TECNOLOGIA
- Politica del - Tasas de - Crecimiento de la - Tecnologias
gobierno crecimiento y poblacion emergentes
- Regulacion de politicas fiscales - Opiniones del - ACEUJL:ZDF:EOH
|£>I’ECiO':'. - Futura crisis consumidor - Innovacion
- Regulacion de economica - Imagen - Desarrollo
comercio exterior - Tipos de cambio corparativa
- Tipos de interes - Patrones

Tabla 2. Fuente elaboracion propia a partir de los datos internos de la empresa
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3.3 Analisis del entorno especifico

3.3.1 Modelo de las 5 fuerzas de Porter

Para el desarrollo de este analisis se debe incluir todos aquellos factores que influyen a

la empresa teniendo en cuenta a las empresas que también pertenecen al mismo sector

econdémico.

En este apartado se

analizard el conjunto de factores que afectan a la empresa

directamente en funcion de su sector de marketing y del disefio grafico.

Para hallar el conjunto de factores que afecta, en este caso a Ecom en particular, este

empresa lleva a cabo el andlisis Porter, andlisis de las fuerzas competitivas de la

empresa. Desarrollamos las 5 fuerzas competitivas esenciales, para asi, aprovechar las

oportunidades presentes del mercado y a su vez reducir las posibles amenazas.

Nuevos entrantes

Tabla 3
LAS 5 FUERZAS DE PORTER [[ele]y))

Proveedores

Clientes
*
sliy
Rivalidad
competitiva
Productos

sustitutivos

Tabla 3. Fuente elaboracion propia a partir de los datos de la empresa
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Analizando cada una de las cinco fuerzas con sus respectivas soluciones son las

siguientes:

1. Rivalidad existente: para hacer frente a esta rivalidad, Ecom aumenta los canales de

publicidad adentrandose en la tendencia de las redes sociales: Instagram, Tiktok,
Facebook... Por ultimo ha proporcionado un nuevo servicio también a empresas que
desean exportar al extranjero. Ecom ha aumentado en poco tiempo la inversion del
marketing en un 20%, ha incrementado poco a poco la calidad del servicio que ofrecia,
abriéndose también a nuevos mercados y ha mejorado la experiencia del usuario

modernizando la pagina web.

Actualmente Ecom no tiene grandes competidores de mercado, pero aun asi las
empresas que de alguna manera podrian ser una alternativa directa a el programa de

Ecom son tres:

-  Funnel Company, es una empresa italiana que ayuda a las empresas a
implementar su estrategia de marketing capacitando primero al emprendedor y
luego, a través de un programa muy detallado, educa y también capacita al
equipo de desarrollo. Es una empresa cuyo mayor punto fuerte es la notoriedad
en el mercado y un alto nivel en su equipo. Una de sus debilidades més notorias
es que es un empresa que se centra solamente en San Marino, ciudad donde tiene

la sede, y no brindan ningtn servicio a emprendedores mas alla de su ciudad.

- Otro de sus principales competidores es Intraprenditori UP, cuyo cofundador
Andrea Lagravinese es un empresario con gran carisma y con un conocimiento
muy importante del mundo empresarial. Los emprendedores suelen acudir a ¢l
para transformar su empresa y destacar en el mercado. Se trata de una
masterclass llena de contenido valioso que finaliza con un evento en vivo
durante 2 dias en Bolonia. Uno de los puntos fuertes de Intraprenditori UP es
que tiene a su disposicion todos los recursos necesarios para desarrollar una
empresa con ejemplos reales de varios casos de éxito certificados. Mientras que
otro punto que hay que explicar es que su equipo no es del todo valioso ya que
solo brinda formacién pero no ningun servicio de posicionamiento por ejemplo a

las empresas.
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- El ultimo de sus principales competidores es Sprintlab.it, cuyo objetivo
principal es crear un camino de desarrollo dinamico destinado a construir un
vinculo concreto entre las empresas innovadoras, la formacion y el mundo del
trabajo. Desarrolla startups principalmente desde un punto de vista emprendedor
e innovador. Es una empresa con gran notoriedad, crea eventos geniales y ha

cerrado casos con éxito.

En conclusién, Ecom considera a estas tres empresas de sus mayores competidores por

dos razones en particular, ambas comerciales:

1. Pueden imitar la fase estratégica de Ecom que es realmente en la que mas se

puede ganar.

2. Colocan a Ecom en una posiciéon de baja autoridad. El cliente trata a Ecom como

un ejecutor.

2. Poder de negociacion de proveedores: en este sector no es muy alto debido a la alta

competencia, por lo que los productos que distribuyan sus proveedores no son
exclusivos debido a que lo que se pretendera sera ofrecer una variedad de los mismos.
A lo largo de estos ultimos meses la cartera de proveedores ( EDS group,
ComputerGross, Powertech entre otros) ha aumentado y ha establecido alianzas a largo
plazo con ellos. De esta manera se ha maximizado el valor para cada empresa y para su

desempefio en conjunto. Ademas gozan de una gran variedad de recursos externos.

3. Poder de negociaciéon de clientes: esta situacion se hace mas perceptible si existen

varios proveedores potenciales. El nimero de clientes ha aumentado en un 40% en los
ultimos 3 afios creando asi un grado significativo de dependencia del cliente con la

empresa.

4. Rivalidad entre competidores potenciales: Ecom tuvo una serie de barreras en sus

comienzos que hay que destacar. Llevo a cabo una alta inversidon en su creacion. Otro
factor importante fue el buen posicionamiento de la competencia que tenia relacion con

Ecom.

5. Amenaza de productos sustitutivos: en general, la industria de consultoria del

marketing digital es muy abundante, y esto puede suponer para Ecom una disminucion
de su rentabilidad ya que se limita el precio de sus servicios. Para combatir esta
situacién aumenta su inversion en marketing, mejora los canales de venta, incrementa
la calidad del servicio y reduce su coste.
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Asi Ecom puede analizar y medir sus recursos frente a estas cinco fuerzas.

El entorno puede influir en el desarrollo de las empresas, en cambio las empresas
también influencian al entorno que las rodea. Por todo ello, es fundamental que tengan

una responsabilidad social.

Muchas de las consultoras que trabajan en el sector que trabaja Ecom tratan también el
tema de community manager, muy relacionado con lo anterior. Sin embargo, Ecom por

el momento no proporciona este servicio a particulares.

En la Tabla 4 se puede apreciar las diferentes ventajas que posee Ecom con respecto a

sus rivales.

Tabla 4

Ventajas de Ecom con respecto a sus rivales

Ecom Rivales
Aumento exponencial de su Aumento de la inversion
inversion. relativo.
Esta mejorando la Actualizan la calidad de sus
calidad de su producto servicios més lentamente.

en poco tiempo.

Toman mas tiempo en abrirse a

Se ha abierto a nuevos mercados. nuevos nlercad{)s,lMledo alo
desconocido.

Tabla 4. Fuente elaboracion propia a partir de los datos de la empresa
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3.3.2 Personal Buyer

Una de las técnicas que mas destacan de Ecom es el uso de su personal buyer, imagen

de su cliente ideal, de modo mas humanizado e individualizado creando una estrategia

bien definida.

La empresa usa esa informacion de manera productiva para que toda accion y toma de
decision se direccione hacia ese perfil. Se puede subrayar que el personal buyer es una

representacion ficticia del tipo de cliente ideal para la empresa. !

Aunque es una representacion ficticia, como acabamos de comentar se basa en datos y
hechos reales sobre las necesidades del cliente, sus objetivos, sus preocupaciones etc.
Una de las estrategias del marketing digital es la de comprender a la perfeccion a su

publico y para eso necesitan el personal buyer.

El personal buyer se considera un paso fundamental en la estrategia de marketing de
resultados en esta empresa. Asi se les envia el mensaje correcto a los clientes correctos

y de esta manera las posibilidades de éxito de Ecom aumentan.

Una vez definido el personal buyer, Ecom puede comunicarse adecuadamente con sus
clientes potenciales. Posteriormente, crea una estrategia de relacion con el cliente

basada en el proceso de compra de este personal buyer.

! Informacién obtenida de la pagina web: https://www.rdstation.com/es/blog/buyer-
persona/#:~:text=Buyer%20Persona%20es%20la%20representaci%C3%B3n,%2C%200bjetivo
$%2C%20retos%20y%20preocupaciones. (2022)
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En la siguiente tabla se puede ver un ejemplo de personal buyer que utiliza Ecom:

TABLA 5: PERSONAL BUYER

PAOLO
LOCATELLI

DISENADOR GRAFICO

- PERFIL -

Edad: 29

Ciudad: Lecce, Italia

Breve presentacion: le gusta el
deporte, viajar, estudiary
mantenerse al dia.
Personalidad: talentoso y
desordenado

Estudios: Universidad Degli

Studi di Bari

Trabajo: dependiente de una
pequena empresa

Sueldo anual: 25.000 euros/ano

Factura anual: -

Pensamiento recurrente: “me
cansé de trabajar para los
demas, quiero hacer mi sueno
realidad”

ecom

COMUNICAZIONE SU MISURA

Lo que nunca se perderia:
webinar sobre startups. una historia de éxito.

;qué buscaria en google?:
,como iniciar una startup?

;.donde podemos encontrarlo/a?:
facebook/instagram/tiktok

problemas a resolver:
quiere cambiar de trabajo
busca inspiracion

;que problemas enfrenta pero no puede resolver?:
seguridad del salto en la oscuridad

cambiar las elecciones de vida realizadas
objetivos:
desarrollar su vision cambia tu vida

.qué motivo puede hacer que te compre?:
viene al lugar correcto. es un método probado.

;queé temas podrian involucrar/a en una conversacion
validacion de la idea de negocio
casos de éxito, elementos clave

Tabla 5. Fuente elaboracion propia a partir de los datos de la empresa
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Como se puede observar en la tabla anterior, Ecom posee una imagen mental clara de su
personal buyer: su personalidad, su conducta online, su conducta laboral, relaciéon con

Ecom a través de preguntas sobre el tipo de pago, como ha llegado hasta Ecom etc.

Con toda esta informacién que Ecom ha obtenido del personal buyer, se llega a un
mayor conocimiento del tipo de contenido necesario para lograr sus metas, el tipo de
contenido con el que tiene que trabajar, sirve de gran ayuda para el disefio de sus
estrategias de marketing, describe los temas finalmente elegidos, y por ultimo, facilita la
busqueda de la fuente donde los clientes potenciales buscan su informacién y su modo

de consumo.?

3.3.3 Clientes de Ecom

Ecom visualiza a sus clientes como posibles colaboradores, ofreciéndoles informacion
valiosa. Considera al cliente aquel que hace posible que una empresa crezca, fomenta
una marca que le gusta, indica los puntos débiles de la empresa dando un buen feedbak

a la empresa.

Seguidamente, se muestra el tipo de clientes con los que trabaja Ecom:

TABLA 6

GLIENTES DE ECOM

cadenade Ecom se encarga Seencaroa de Han creado
restaurantes | delaidentidad de crear el branding contenidos para ellos
famosos en el sur | lamarca através ytodos los gracias a estar
de Italia por sus | delacreacion de visuales inmersos en el
bocadillos de unconcepto adecuados para programa de SUPERFUL
pulpo entre otros | elegante como un consultorio y han obtenido
alimentos son los cuerpos médico resultados realmente
marinos. Ecomse | danzantes, la profesional que se importantes.
encargd de todo | creacion del logo ocupa del Saanasilveres una
su disefioy ytoda la parte cuidado, Ia empresa que vende
publicidad visual. bellezayla material quirdrgico
clic para armonia.
editarme!

Tabla 6. Fuente elaboracion propia a partir de los datos de la empresa

2 Informacion obtenida de la pagina web: https://www.rdstation.com/es/blog/buyer-persona/ (2022)
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® PescoBar, una cadena de restaurantes famosos en el sur de Italia por sus bocadillos
de pulpo entre otros alimentos marinos. Ecom se encargd de todo su disefio y

publicidad:

“Pescobar es un proyecto que nos lleva al mar. Los bocadillos gourmet nacidos de la
experiencia y pasion del personal nos dejan boquiabiertos cada vez. Para Pescobar,
disefiamos toda la identidad de la marca, con elementos visuales y activos sociales
relacionados, y solicitamos la ayuda de nuestros colaboradores expertos para las
hermosas campafias de fotografia y promocion en Facebook. El packaging que distingue
al proyecto Pescobar hace que este producto sea completo y cautivador, para una

experiencia para saborear’”. Imagen corporativa Anexo 1

® Otro cliente, cuyo ambito de trabajo se diferencia bastante del de empresas como

Pescobar es CFD- centro formazione danza:

Para este tipo de cliente Ecom se encarga de la identidad de la marca a través de la
creacion de un concepto elegante como son los cuerpos danzantes, la creacion del logo
y toda la parte visual. También se encarga de la impresion del material en papel y del

montaje interior y exterior de su sede*. Imagen corporativa Anexo2.

® Otro cliente del que hablaremos (aunque Ecom mantiene relaciones comerciales

con muchos mas clientes) es Bucaria, un proyecto de restyling completo:

Para la cirugia plastica, reparadora y estética del Dr. Vincenzo Bucaria, se encarga de
crear el branding y todos los visuales adecuados para un consultorio médico profesional
que se ocupa del cuidado, la belleza y la armonia. Ecom cre6 el sitio web y produjo

todos los materiales impresos®. Imagen corporativa Anexo 3.

® (Cabe destacar entre los muchos clientes de Ecom una empresa polaca llamada
SaanaSilver. Han creado contenidos para ellos gracias a estar inmersos en el
programa de Superful y han obtenido resultados realmente importantes.
SaanaSilver es una empresa que vende material quirGrgico como guantes,

rodilleras bandas lumbares etc. Imagen corporativa Anexo 4.

3 Texto obtenido de la pagina oficial https://www.Ecom _web.it/portfolio-item/pescobar/ (2022)

* Texto obtenido de la pagina oficial https://www.Ecom _web.it/portfolio-item/cfd-centro-formazione-
danza/ (2022)

5 Texto obtenido de la pagina oficial https://www.Ecom _web.it/portfolio-item/bucaria/ (2022)
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Hablando con Riccardo Dellanna, manager en marketing digital de Ecom, relata como

fue trabajar con esta empresa:

“SaanaSilver que es duerio de la empresa JVD lo conocimos hace tan solo 6 meses y
aun no tenia una marca consolidada pero tenia en mente un target muy concreto, que es
el de personas con diversos problemas fisicos y musculares. Para este cliente creamos
su branding y presencia digital ( también en medios cldsicos como periodicos).
En cuanto a las campanas digitales que es lo que yo personalmente hago, empezamos
con un presupuesto de publicidad pequerio y ahora se ha disparado con el tiempo,

llevando al cliente al éxito.”
Riccardo D.

® Uno de los clientes mas importantes para la empresa ha sido la empresa Carefin
S.R.L, especializada en consultoria empresarial y estudios de mercado. Se dirige a
las PYME italianas y ofrece una consultoria de 360 ° sobre el servicio de evaluacion
y posicionamiento de empresas, para permitir a los empresarios ponerse en contacto
de una manera mas directa y especifica con los interlocutores objetivo, optimizando
tiempos y resultados. Opera también a nivel global, apoyando a las PYMES en la
busqueda de interlocutores perfilados con quienes realizar acercamientos
productivos, negociaciones y acuerdos comerciales desde el primer momento, en

total confidencialidad.

Carefin S.R.L es lider en contactos comerciales, atiende con éxito los sectores turismo-
hotelero, alimentos y bebidas, industrial, agricola, agroalimentarios y comercial,
promoviendo y garantizando confidencialidad, profesionalismo y operacion. Los
servicios que ofrece son los siguientes: investigacion de mercado, analisis econémico
financiero, evaluaciones y expertos, asesoria técnica comercial, intermediacion
empresarial, plan de empresa y planes industriales, administraciéon y planificacion
estratégica. Esta empresa es tan importante para Ecom ya que es la primera y Unica
empresa en la que Ecom estuvo presente en su nacimiento y crecimiento. Y ese

exponencial crecimiento fue gracias a los planes estratégicos de Ecom.

Ecom se centré en ayudarle con la identidad de marca, la pagina web y todos los
impresos corporativos que fueron parte de las habilidades de Ecom para este proyecto.

Imagen corporativa Anexo 5.
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Con toda esta informacion, es EcomExport la que se encarga de redirigir a los clientes
de Ecom que considere necesario o que asi lo deseen, hacia una apertura de sus
mercados a través de su equipo de exportacion altamente calificado, analizando el
potencial de la empresa. Pero también esta abierto a cualquier tipo de cliente que lo
unico que desee sea comenzar a exportar al extranjero y necesite una estrategia de

marketing Optima para posicionarse en otro pais que no sea Italia.

Realiza un anélisis del perfil de exportacion, en el que cada pais tiene sus propias
tradiciones y cultura por lo que se deben adoptar criterios y estrategias ad hoc para cada
area geografica en la que se vaya a operar, EcomExport es la encargada de desarrollar la
imagen de la empresa personalizada, adaptandola a los mercados exteriores

preestablecidos.

Como se ha comentado anteriormente, EcomExport es experta en marketing y
comunicacion, planificando la estrategia mas eficaz para posicionar la empresa en el
panorama internacional. Su equipo de expertos apoya en cualquier momento y en

cualquier etapa del viaje al cliente.

Se puede contar con 4 clientes que han opinado en sus respectivos blogs, sobre la

actividad que realiza EcomExport:

- Das Italianische Deli : hablan de EcomExport en el portal alemdn Das Italienische
- Deli Huile d’olive d’Italie: hablan de Ecomexport en el portal francés Huile D'Olive
- D'Italie Mon producteur Italia: hablan de Ecomexport en el portal francés Mon Pro

ducteur Italien .
- Los tiempos de Evo: hablan de Ecomexport en el portal inglés The Evo Times .

Esto mejora de manera exponencial la visibilidad de la empresa, ademas del buen

feedback que le llega de sus clientes.
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4. ANALISIS INTERNO

En este apartado, se estudian las principales capacidades que posee Ecom para llevar a
cabo su actividad con éxito: evalia sus habilidades, recursos y competencias para

ejecutar distintas estrategias y asi llegar a un nivel de resultados 6ptimo.

Una manera de desarrollarse, consiste en adaptarse a las dificultades del mercado y
aprovechar cada una de las oportunidades de éste, destacando los puntos fuertes y

perfeccionando los débiles.

Para ello, un paso importante a realizar es el de descubrir los objetivos de cada cliente,
a partir de su criterio, lo que se quiere resolver y como puede Ecom ayudarle. Estos son

algunos ejemplos de clientes a los que ha ayudado:

TABLA 7
scom  (JBJETIVOS DE GADA CLIENTE
Qué quiere resolver Como podemos ayudarie
Geolocalizacién Quiere validar el mercado con  Capacitacién constante del
Italia el lanzamiento personal y creacion de
Edad 25-40 afios Crear su startup en un entorno  embudo integral
Tipo Interés amigable para startups,

experimentar emociones
fuertes y unirse a Forbes

Geolocalizacén Quiere iniciar una Prueba de humo, validacién
Italia startup, sentirse con prototipo de alta fidelidad,
Edad: 40-60 afios especial estrategia de adopcién
Tipo- y formarse a uno tempran, atractivos disefios y
Emprendedor rico mismo anaélisis de los casos de estudio
Usuario persistente indicados. Tendencia mundial
de redes sociales de disefio gréfico e innovacién.
Interés: Tecnologia, Reuniones y encuentros llenos
Mercadotecnia, de motivacién y positivismo.
Desarrollo Personal Creacién de un embudo
integral I

Tabla 7. Fuente elaboracion propia a partir de los datos de la empresa

8 Informacion obtenida de la pagina: https://www.kyoceradocumentsolutions.es/es/smarter-
workspaces/insights-hub/articles/analisis-interno-de-una-empresa.htmi
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En este ejemplo podemos observar como a partir de una serie de preguntas que realizan
a sus clientes, Ecom llega a varias conclusiones y asi poder ayudarlos. Por ejemplo, uno
de sus clientes potenciales quiere crear su propia startup en un entorno amigable y
validar el mercado con su lanzamiento. Es una persona que suefia a lo alto y sus

objetivos son poco realistas.

De esta manera, Ecom llega a identificar las principales necesidades de cada cliente asi

como sus capacidades a la hora de llevar a cabo un criterio u otro.

Los principales recursos que confieren a Ecom una ventaja competitiva son las

siguientes estrategias:

Diferenciacion, la gran idea diferenciadora de esta empresa es la creacion de Superful,
marca que ayuda a los emprendedores a lograr sus objetivos facilitando su trabajo. Esta
dedicado especialmente a los emprendedores y abarca el desarrollo de la marca, el

marketing y el apoyo para la mejora de su producto o servicio.

Una de las caracteristicas diferenciadoras mas destacables de Ecom es la innovacién, no
tiene miedo a los nuevos cambios tecnologicos que estan ocurriendo en estos momentos.
Siempre busca la forma de lograr nuevos y mejores resultados. De Ecom se puede
destacar también la gran facilidad de adaptacion adecuando el servicio a las distintas

necesidades de cada mercado.

Ecom lleva a cabo una politica de innovacion para llegar a satisfacer por completo a sus
clientes mediante: servicios, experiencias, nuevos modelos de negocio (como por
ejemplo la creacion de Superful). Esta empresa se caracteriza por disponer de un equipo

de expertos con la idea base de innovacion.

4.1 Cadena de Valor

Para identificar los recursos que permiten a la empresa obtener la ventaja competitiva,
primero Ecom construye la cadena de valor de Ecom e identifica qué recursos son

fuente de ventaja sostenible.

Esta herramienta permite a la empresa analizar las fuentes de ventaja competitiva,

analizando asi las estrategias mas importantes que lleva a cabo Ecom.
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TABLA 8

CADENA DE VALOR

Infraestructura de la empresa

Administracion de los Recursos Humanos

Desarrollo de la Tecnologia

Aprovisionamiento

Servicios
Logistica ) postventa
Interna Operaciones Logistica Marketing

externa y venta

Tabla 8. Fuente elaboracion propia a partir de los datos de la empresa

La Cadena de Valor de Ecom le permite conocer el grado de integracion de la empresa,
la relacion entre la empresa y los sectores y mercados, los cambios a los que se puede
enfrentar el tipo de producto que vende y aquellos con los que sus ventas puedan verse

afectadas, y por ultimo, analizar la competencia geografica.

La Cadena de Valor de esta empresa son todos aquellos elementos imprescindibles para
la misma ( humanos, tecnolédgicos, recursos...) cuyo valor es irrefutable y que forman la
Cadena de Valor que lleva a Ecom a otro nivel superior con la meta principal de
aumentar el valor de sus servicios reduciendo los costes. Es una herramienta estratégica

de analisis imprescindible para sacar el maximo partido a la empresa.
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Esta cadena se compone de diversas actividades:

- Las actividades primarias, vinculadas directamente con un proceso determinado de

la empresa, en este caso la fabricacion, distribucion, comercializacion y venta del

servicio de marketing y disefio grafico. Son unas series de fases que cuanto mas valor

se les afiada, mas éxito tiene el servicio de esta empresa. Se dividen en:

Logistica interna (almacenamiento del material, en este caso todo lo relacionado

con el disefio grafico).

Operaciones (en el caso del disefo grafico, es la fase donde transforman el material

en el producto final esperado por el cliente).

Logistica externa (se encarga de distribuir el producto o servicio ya terminado).

Marketing y ventas (lleva a cabo el trabajo de dar a conocerse y generar ventas del

producto o servicio, como la publicidad que realiza Ecom en sus redes sociales).

Servicios postventa (aquellas actividades relacionadas con la recepcion , la atencion

al cliente etc)

- La actividades de apoyo, vinculadas a otro tipo de tareas como por ejemplo la

infraestructura de la empresa, recursos humanos y el desarrollo y aprovisionamiento.

Sirven de sostén para las actividades primarias. Se dividen en:

Infraestructura de la empresa (dan soporte contable , fiscal, financiero etc a la

empresa).

Administracion de los recursos humanos (se encargan de la contratacion del

personal y su capacitacion, la motivacion de los empleados etc).

Desarrollo de la tecnologia e investigacion ( las maquinas que posee este empresa

para la creacion de por ejemplo folletos publicitarios o cualquier producto

relacionado con el disefio gréfico).

Aprovisionamiento y compras necesarias para la llevar a cabo la creacion del

producto).
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- Las actividades secundarias, aunque aportan valor, no son las mas importantes o

imprescindibles a la hora de aportar servicios.’

Una vez analizadas todas y cada una de las actividades que posee Ecom, se analizan los
puntos de valor, es decir aquellas actividades que otorgan una ventaja competitiva a
Ecom y logran asi diferenciar a esta empresa de la competencia. En este caso esas

actividades son el servicio con la mas alta calidad.

Entre las fuentes de ventajas competitivas de esta empresa, nos encontramos con un
servicio con la mas alta calidad, lograr menores costes que los competidores y por
ultimo pero no menos importante, el desarrollo del principal motor de la empresa,

Superful.

Lo mas importante es la base del desempefio de la actividad y servicios que ofrece esta
empresa sobre el promedio a largo plazo es una ventaja completamente sostenida. Ecom
se caracteriza también por el uso de sus recursos intangibles: las tecnologias y
conocimientos disponibles que son aplicado a procesos de marketing , la marca
comercial (Superful), la experiencia, el know-how, la motivacion, la durabilidad, la

complementariedad, la lealtad de los trabajadores de la empresa...

Todos estos recursos tienen el potencial de generar ventajas competitivas sostenibles ya
que se caracterizan por ser valiosos, no imitables (en lo relativo a Superful) y no

sustituibles.

Como conclusion a este analisis, las competencias distintivas las determinamos a través
del mismo. Caben destacar: la gestion de recursos humanos y tecnologicos, la gestion de
clientes, la de productos e innovacion entre otras y por ultimo sus constes de operacion

suelen ser bajos.

7 Informacién obtenida de la pagina: https://www.webyempresas.com/cadena-de-valor/ (2022)
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4.2 Analisis VRIO

En este apartado Ecom identifica y evalta sus recursos a partir de el Andlisis VRIO. Sus
cuatro partes son las siguientes: valioso, raro, imitable y organizado. Si algin recurso de

Ecom cumple con cada uno de esos criterios le dara una ventaja competitiva sostenida.®

En la siguiente tabla se registran los recursos disponibles en la empresa para el

desarrollo de este analisis:

TABLA 9

Recursos y Capacidades de la

empresa

HUMANOS MATERIALES | FINANCIEROS ORGANIZATIVOS
Empleados con
f:\(gsez:r;c;aﬁgi Recursos Disponibilidad | Estructura organizativa bien
8] SRR fisicosy de recursos |marcada y un sistema de gestién

ropios i i

s clisefio grafico prop propios integral

Personal Uso de Participacién Capacidad total de

formadoy energia 5°_|ar de Socios direccién de sus

capacitado en la Oficina propios proyectos para

principal otras empresas

Tabla 9. Fuente elaboracion propia a partir de los datos

1. DEFINICION DE LOS RECURSOS

- Humanos: recursos que los empleados de Ecom aportan a la empresa, tanto
conocimientos como habilidades. En este caso todos ellos tienen una experiencia de mas
de 5 afios en el sector del marketing y el disefio grafico. Es un personal capacitado y
formado adecuadamente para el desempefio de cada actividad. La mayoria tienen

experiencia previa en la empresa de proyectos antiguos.

- Materiales: recursos fisicos y propios que tiene Ecom, como son las instalaciones,

equipos y materiales. Se caracteriza por el uso de energia solar en la oficina principal.

8 Informacion obtenida de la pagina: https://lucidspark.com/es/blog/como-hacer-un-analisis-vrio (2022)
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- Financieros: Ecom tiene disponibilidad de recursos propios: participan socios que

facilitan su capital para luego obtener beneficios de esta empresa.

- Recursos Organizativos: tiene una estructura organizativa bien marcada y un sistema
de gestion integral, ademas de la capacidad total de direccion de sus propios proyectos

para otras empresas.

2. CATEGORIZAR LOS RECURSOS

En este apartado, una vez definidos los recursos, es el momento de pasar cada uno de
ellos por el andlisis VRIO. Al final del proceso se etiqueta a cada recurso como paridad
competitiva, ventaja competitiva temporal, ventaja competitiva no utilizada o ventaja

competitiva a largo plazo.

TABLA 10
RECURSOS Y CAPACIDADES Valioso| Raro| [nimitable [MPACTOS SOBRE LA VENTAJA COMPETITIVA
Instalaciones admin propias S0 |NO [ovaldad competiva
Uso de energia solar en La oficina S8 NO Ventaja competiva emporal
Diponibilidad de recursos propios S |NO [ovaldad competiva
Experiencia profesional S8 NO Ventaja compettva temporal
Personal formado y capacitado S8 NO Ventaja competitva temporal
Estructura organizativa y sstema de gestion ST | ST | NO [ovaldad competiva

Tabla 10. Fuente elaboracion propia a partir de los datos de la empresa

Con este analisis se identifican varias ventajas competitivas temporales relacionadas con
el recurso humano que llega a ser una gran diferenciacion en el mercado. Esa gran
experiencia de los empleados ha ayudado a Ecom a crecer hacia un gran desarrollo. La
formacion en Proyectos de desarrollo sostenible ayuda a Ecom a crecer en lo relativo a
concienciar a sus empleados sobre el mediombiente permitiéndoles adquirir

competencias complementarias para la gestion de su trabajo.
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Concluyendo, estos recursos y capacidades de Ecom le ayuda a diferenciarse de sus
competidores, lo que le da un ventaja competitiva que refuerza su posicionamiento

dentro del mercado y ayuda a Ecom a potenciar sus capacidades y recursos.’

5. CONCLUSIONES DEL ANALISIS ESTRATEGICO

Una vez analizado el entorno externo e interno de Ecom, se realiza en analisis DAFO.
En este apartado, se identifican las fortalezas, debilidades,amenazas y oportunidades

presentes en Ecom:

TABLA 11
- comentarios positivos de los - el hecho de que la empresa
4 clientes esté ubicada en solo 3
N - reconocimientos o premios w localidades
= obtenidos é
E - calidad del producto o g - posible disminucion de la
L servicio m calidad del producto o servicio.
- recursos humanos a
motivados
- fuerte crecimiento del sector de - crisis econémica
ot las agencias de marketing digital - alta competencia
Q enlos ultimos afios 2 - nuevos competidores
g - nece.s.idad de expansion y nuevas l&l - cambios en los gustos de los clientes
g Inversiones 4 - aumento de impuestos
= -temporadas altas <
g - participacién en eventos de <
3 mercado
- (Bajas tasas)

Tabla 11. Fuente elaboracion propia a partir de los datos de la empresa

Segtin indican Guerras y Navas (2015), este analisis permite que la empresa tenga una

vision general de su situacion actual que le permita disefiar las estrategias. Sin embargo,

9 Informacién obtenida de la pagina: https://economipedia.com/definiciones/analisis-vrio.html (2022)
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este andlisis no identifica la estrategia mas adecuada para una organizacién ni la mejor

forma de conseguir un cambio estratégico en la empresa ( Dess, Lumkin, Eisner, 2011).

El analisis DAFO en Marketing es uno de los recursos imprescindibles para poder
definir las estrategias digitales de Ecom y de esta manera conocer cudles son las mejores
practicas de las empresas competidoras y los puntos fuertes de Ecom en comparacion

con ellas. 10

En el analisis también se pueden observar las fortalezas que Ecom tiene que explotar
para conseguir destacar en su sector: como por ejemplo el lanzamiento de Superful.
Una de las principales fortalezas es el feedback de los clientes, todavia mas importante
que los reconocimientos y premios que obtenga esta empresa a lo largo de su vida.
Por otro lado, a partir de este andlisis Ecom sabra en qué es mas débil y en lo que, por lo
tanto se tendra que formar mejor o llevar a cabo medidas de correccion: el hecho de que
su marca esté establecida solamente 3 localidades europeas, no permite poder llegar de
forma presencial y sencilla a sus establecimientos para que el cliente tenga un trato

mucho mas personal.

Y finalmente, es una forma en la que Ecom puede aprender a aprovechar las
oportunidades que puedan aparecer: el auge del marketing digital en estos tltimos afios
hace que la empresa quiera expandirse e invertir por todo lo alto. Por otro lado, estar
pendientes de las posibles amenazas: la principal, una crisis econdémico que pusiera en
peligro la actividad de esta empresa. La alta competencia y los servicios similares en el

mercado en el que trabaja Ecom podrian obstaculizar su éxito también.

6. ESTRATEGIA COMPETITIVA

Esta empresa comienza su andadura en el mundo de la web y en alguna colaboracion
se cruza con 2d Network, una empresa que opera en el sector de la web y la impresion
digital. En ese periodo, uno de los dos socios de 2d network, Artemisio Doccini, decidio
revolucionar su vida y mudarse a Londres. Y asi es como Sergio Dilillo, que se quedo
solo al frente de 2d Network, decidid6 en 2013 cerrar la empresa y adquirir la
participacion del socio saliente de e-com srl, trayendo consigo know-how, clientes, sede,

capital y bienes.

10 Informacion obtenida de la pagina: https:/rubenmanez.com/como-hacer-analisis-dafo-empresa/ (2022)
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En cuanto a las estrategias que define Porter (Liderazgo en costes, diferenciacion y
segmentacion), es el enfoque de diferenciacion el que define el tipo de estrategia que
toma Ecom. Esta empresa crea el servicio de Superful. Un servicio tnico que le permite

diferenciarse de las otras empresas del sector.

6.1 Posicionamiento de marca

Para crear su posicionamiento de marca uno de los pasos a realizar fue el de definir los
valores centrales de su marca, la idea es la de pensar en una situacién negativa que
alguna vez has tenido con una marca y asi descubrir los valores en los que uno cree y

que al final quiere imprimir en su marca.

En la siguiente tabla, se puede observar algunos ejemplos de situaciones que vivieron

los clientes y las posibles soluciones a las que llegd Ecom:

TABLA 12
;Qué te gustaria para tu
marca?
"Tal marca" me Cansado, elegi no probarlo Soluciones simples: el camino de
prometia todo lo que no a pesa de poder comenzar una startup debe ser réapido,
recibi nunca de forma gratuita medible y facil
Somos los primeros usuarios
Trato superficial Me senti tratado y promotores de quienes nos
como un himero eligen y miran al futuro sin

miedo.

No del todo satisfecho por la poca El marketing es crucial para

Resultado real al final retribucidn, agencia de un buen recorrido para
del dia comunicacion que desprecia el nuestra empresa,
marketing

Evitamos desperdicios de
cualquier tipo, especialmente

Spam y boletines Fui tratado como de tiempo. Preferimos el
pr_on'l.ocionales un objeto refinamiento de proyectos y

insistentes comunicaciones directas a

largas reuniones |
EDIT.ORG

Tabla 12. Fuente elaboracion propia a partir de los datos de la empresa

Ecom para corroborarlo, realiza una prueba de humo, lleva a cabo la validacion con un
prototipo de alta fidelidad y una estrategia de valor temprana. Para atraer la atencion del
cliente lleva a cabo atractivos disefios y un analisis de los casos de estudio indicados.

Ecom lleva a cabo una serie de reuniones y encuentros llenos de motivacion y

30



positivismo. De esta forma, llevar a cabo un eficaz embudo de conversion y asi definir
la proporcion de usuarios que progresa a través de cada una de las etapas, hasta

percibirlo como Lead o Cliente.

En resumen, las caracteristicas mas destacables en la definicion de los valores de marca
de Ecom son las siguientes: soluciones simples, para problemas mas complejos, de esta
manera se intenta relativizar y amenizar el problema. Dar una solucién al problema es
completamente diferente a resolverlo de la mejor manera posible utilizando el método

mas simple. Esto se resume en ser eficiente en vez de eficaz.

Por otro lado, el valor en el momento, evitan desperdicios de cualquier tipo,
especialmente de tiempo, prefieren el refinamiento de proyectos y comunicaciones
directas a largas reuniones y comunicaciones grupales promocionales. Lo ideal seria que
cada uno de los colaboradores de Ecom fuera capaz de recordar y aplicar los valores de

su empresa en todo momento.

En resumen, al final del estudio, la empresa se queda con lo que le gustaria para su
marca a partir de la situaciébn negativa que vivieron y coOmo se sintieron en aquel

momento.
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6.2. Personalidad vy valores de marca

En este punto la especializacion de todas y cada una de las areas es primordial para

llegar a la rentabilidad que se pretende alcanzar.

Hoy en dia, uno de los objetivos mas importantes de la empresa sigue siendo crear
experiencias memorables para el consumidor, y todo esto no se puede realizar con las
técnicas tradicionales de hoy en dia. En cuanto al tono de voz, Ecom lleva a cabo un
analisis de las diversas caracteristicas que debe tener su elenco para poder llevar a cabo
el trabajo de una manera factible y exitosa. Asi, Ecom web representa de una manera

original, la personalidad y los valores de marca de la empresa:

TABLA 13

Caracteristica

Descripcion

Qué hacer

No hacer

admiracion einterés porla

tecnologiay el mundo digital

Escribe frescoe
inspirador, diseiio con

Evitarelusode
palabras importantes

de colaboracion

energiay movimiento | quenose entienden
Craficos, datos, analisis de Presupuestono
Nada hechoal azar, pensamos | mercado.Plazosdeentrega | estructurado pero
cadadetalle arespetar.Usodesoftware disefiado para

complaceral cliente

Creadores de innovacion

Tendendias,libros de
disefio disefio de
produccién

Forzaruntendencia,
[fuentes no presentes en
google

Losvaloressonlabasede
nuestras acciones

Ecosostenibilidad

Dejar el control al
cliente, convertirme en
psicélogo

Tabla 13. Fuente elaboracion propia a partir de los datos de la empresa
El tono de voz es un elemento primordial para definir y construir una marca y para

poder acercarse a un tipo de publico muy determinado, el cual sea el que seguramente se

interese por el servicio que ofrece Ecom.
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6.3. La Gran idea diferenciadora

Otro de los objetivos de Ecom es el de encontrar una idea que le diferencie y tenga valor

para sus consumidores a la vez que sea lo mas visible posible. !!

La gran idea diferenciadora de esta empresa consta de varias caracteristicas que
resaltan el tipo de negocio que realiza y lo hace especial y tUnico frente a sus

consumidores, con sus respectivas descripciones y tipologias:

TABLA 14

DESCRIPCION

Con Superful, ayudamos a las
empresas emergentes

Crecimiento vertical

Hemos creado un Supertraining, 5 pasos en 6 _ )
meses en el que acompafiamos a las startups en Ingrediente magico
la creacién de su marca

Con nosotros, las starups tienen la oportunidad
de definir y desarrollar su propio mercado de Historia
productos en un "gimnasio digital"

Tiktok, Block Chain, Inteligencia Artificial y
Metaverse no nos asustan, buscamos nuevas Innovacién
formas de lograr los ersultados dseados

Tabla 14. Fuente elaboracion propia a partir de los datos de la empresa

Una de las caracteristicas relevantes que hay que resaltar es la creacion de Superful,
una agencia de crecimiento que ayuda a las empresas emergentes a descubrir su
mercado. A diferencia de los competidores que se proponen a todos con servicios sin
una estrategia dirigida, Superful con Super Training ofrece un camino de 5 pasos con
una duracion de 6 meses en los que acompana a las startups en la creacion de su marca,
pasando desde la validacion real del mercado, hasta la determinacion de la mejor

estrategia posible.

Para el cliente, esto significa recibir lo que realmente necesita para desafiar al mercado

y lograr sus objetivos.

! Informacién obtenida de la pagina web: https://www.marketingdeservicios.com/pasos-para-ser-
distintos-el-valor-de-la-diferenciacion/
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Ecom es famosa por destacar de manera notable a través de sus servicios, y a través de
este programa que se ha comentado anteriormente llamado Superful, Ecom realiza una
estrategia de diferenciacion. Este elemento diferenciador hace de Ecom una empresa
unica. Con Superful, el cliente podra disponer de un programa mas personalizado de
busqueda de posicionamiento de marca, apertura a otros mercados, disefio de pagina

web etc.

En lo que se refiere al valor de marca, todavia no se puede explicar con certeza el valor
ya que no ha transcurrido tiempo suficiente para poder determinarlo. Sin embargo, las
caracteristicas que Ecom ha ido obteniendo a lo largo de este tiempo como valores clave

son : inteligencia, capacidad de analisis, positivismo, creatividad y humanidad.

Hoy en dia el cliente desea interaccionar con empresas con un elenco que sea entendido
en el tema, que le entusiasme. Es muy importante que el elenco de la empresa, en este
caso Ecom, transmita buenas energias y, de esta manera, el cliente pueda llegar a
sentirlas y disfrutar del proceso en conjunto. Es muy importante entender al cliente
cambiante y guiarse hacia el tipo de cliente del que se esté tratando, siempre siendo

personas sencillas, reales y sinceras.

Por lo que respecta a la vision, con el lanzamiento de esta nueva marca lo que se quiere

es simplificar la vida del emprendedor en la compleja busqueda del éxito y el justo
equilibrio entre vida y trabajo. De esta manera, Ecom define su identidad con una idea

realista,clara e inspiradora enfocandose hacia un futuro a largo plazo.

Por otro lado, en cuanto a la misién, Ecom acompafia al emprendedor paso a paso en el
desarrollo del proyecto con el objetivo de conseguir los resultados deseados con el
placer de disfrutar del camino, explicando la razén por la que fue originada y el tipo de

trabajo que realiza.

6.4. Politica de innovacion de la empresa

Durante el transcurso del tiempo, Ecom ha implementado algunas politicas de

innovacion, con la cual promueve los siguientes principios de actuacion:

- Fomentar actividades de investigacion, desarrollo e innovacion, la gestion de la vida
util de las instalaciones y equipos, la reduccion de los costes de operacion y
mantenimiento, la disminucion del impacto medioambiental, y el desarrollo de nuevos

servicios que satisfagan las distintas necesidades de los clientes.
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- Impulsar la transformacion digital para mejorar la eficiencia de sus operaciones ,ya

que la digitalizacion en esta empresa es crucial para que funcione adecuadamente.

- Impulsar la innovacién y colaborar con start-ups, proveedores y emprendedores para

llevar a cabo el desarrollo de nuevos modelos de negocio sostenibles.
- Fomentar alianzas y colaboraciones con el mundo tecnolégico.

- Implantar un sistema de gestion de la innovacion que incluya la creacion de metas y

objetivos anuales.

- Potenciar innovaciones que aporten valor afiadido a los clientes y aumenten la

satisfaccion de todo el equipo de Ecom.

35



7. ESTRATEGIA DE INTERNACIONALIZACION

Ecom lleva a cabo varias estrategias de acceso a los mercados internacionales. El hecho
de aplicar estrategias es un proceso en constante cambio ya que los mercados van

variando conforme pasa el tiempo.

El 4ambito geografico donde operan activamente sus socios es muy amplio:

Clientes de Ecom de todo el mundo
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Tabla 15. Fuente pagina oficial: https://www.ecomexport.com/

Para llevar a cabo sus estrategias de internacionalizacion, Ecom aprovecha sus recursos
al méximo eliminando las tareas que no sean necesarias. Ademas, utiliza gran parte de

sus recursos dedicandolos a la investigacion de mercados internacionales y a su
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desarrollo personal. Ecom se considera una empresa flexible, capaz de adaptarse a los
tiempos, con una vision global del mundo empresarial y con un gran equipo

comprometido y multidisciplinario con unos claros y conjuntos objetivos que cumplir.'?
Las tres estrategias de internacionalizacion de Ecom son las siguientes:

- Directas, para ello consta de un representante con el rol de medir los mercados y
vender los servicios en nombre de la empresa y a la vez informar de las operaciones
comerciales. Ecom lleva a cabo la estrategia de venta online que le permite
comercializar sus servicios en el extranjero, esto le facilita reaccionar mas rapido ante el

constante cambio de tendencias del mercado.

- Indirectas, Ecom tiene contratados varios agentes de compras encargados de localizar
proveedores. Estos agentes se encuentran en Italia y Polonia. Trabajan por cuenta propia

y son contratados por Ecom de manera puntual.

- Las alianzas, elabora estrategias de cooperacion para exportar sus servicios al
extranjero. Ecom se alid junto con 2d Network juntando asi fuerzas para conseguir en

su momento un objetivo en comun: crear una empresa.

8. ESTRATEGIA SOCIAL

Ecom lleva a cabo una serie de actividades de responsabilidad social corporativa de
manera sostenible para crear un vinculo mas fuerte entre todos sus componentes y

también con sus clientes.

En lo relativo a el Ambito interno, conciencia a sus empleados de la importante gestion

de sus recursos y el peligro de su posible impacto medioambiental. En el departamento
de diseno grafico, es casi imprescindible el uso de materiales para crear publicidad,
panfletos, mends de restaurante etc, por eso Ecom ha creado una politica de reciclaje
exclusiva para ese departamento. Consiste en la reutilizacion de papel y plastico que han

sido empleados en otras fases del proceso.

El ambito externo afecta mas a los clientes, proveedores etc. De hecho Ecom tiene una

politica que se encarga de trabajar con proveedores responsables y que lleven a cabo a

su vez politicas de Responsabilidad Social Corporativa. En cuanto a sus clientes, Ecom

2 Informacién obtenida de la pagina: https://relacionateypunto.com/4-estrategias-de-internacionalizacion-
de-empresas/ (2022)
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se sumerge en las redes y medios sociales para llegar de manera mas sencilla y rapida a
cada uno de ellos. Durante estos ultimos afios utilizaba Facebook como red social con la
que llegar al publico. Sin embargo, en estos momentos esta estudiando la posibilidad de
promocionarse en Tiktok e Instagram, dos de las redes sociales que han experimentado

mas auge durante los ultimos afios.

Y por Ultimo, desde su inicio Ecom desarrolld una comunidad interna, en la que
consultaba a sus empleados y les comunicaba desde el minuto uno las decisiones
tomadas por los responsables de otros departamentos. Para que de esta manera, se

sintieran en todo momento parte de la empresa e involucrados en su totalidad.

9. CONCLUSIONY VISION DE FUTURO

Ecom es una empresa en desarrollo la cual estd inmersa en mercados en constante
cambio. Es por ello que nunca para de innovar, siempre tiene que adaptarse a las

novedades que vengan en el futuro préximo.

A Ecom le espera un futuro brillante. Con sus actividades de responsabilidad social
corporativa y sus politicas de innovacion, Ecom consta de un gran capacidad para

explotar sus cualidades diferenciadoras, y eso hace que sea distinta.

Terminado el analisis estratégico de la empresa Ecom, se puede observar la evolucion
que ha hecho desde sus inicios en el afio 2009 hasta ahora. Ha logrado llevar a cabo las

las diferentes estrategias y su éxito ha sido indudable.

La creacion de Superful ha facilitado a Ecom diversificar sus servicios llegando a otros
perfiles de clientes con necesidades o deseos que atender. Ha llevado a cabo una
estrategia de diferenciacion para vender sus servicios como originales y unicos y esto le
ha permitido alcanzar una ventaja competitiva por medio de la diferenciacion frente a la

competencia.

A lo largo de su trayectoria, se puede considerar que Ecom ha crecido
exponencialmente. Sin embargo, todavia le queda mucho camino por recorrer. Como
aspectos a mejorar, cabe destacar la importancia de que tenga un aprendizaje continuo y

actualizado con una vision abierta.
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Que no tengan miedo al cambio a pesar de ser una empresa pequefia y que en su
ambiente se respire pasion y motivacion para mejorar cada dia. Aunque Ecom deba
estar actualizada y los gustos de los clientes cambien en el tiempo, no puede dejar de

tener ese compromiso y responsabilidad como imagen de marca corporativa.

Por ultimo, Ecom deberia arriesgarse en cuanto al tipo de marketing que lleva a cabo y

darle mas importancia a el marketing emocional, idea que hoy en dia esta en auge.'*

'3 Informacién obtenida de la pagina: https://circulantis.com/blog/como-mejorar-tu-negocio/
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11. ANEXOS

Anexo 1. Imagenes corporativas de LOS cLIENTESt:
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Anexo 4. Imagenes corporativas de SaanaSilver:
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Anexo 5. Imagenes corporativas de Carefin:
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