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RESUMEN EJECUTIVO 

PIXDEA es una empresa tecnológica que brinda soluciones para formaciones en 

realidad virtual, actualmente cuenta con cuatro diferentes líneas de negocio dirigiéndose a 

escuelas, empresas, inmobiliarias y su plataforma e-learning. Actualmente PIXDEA tiene su 

equipo de trabajo en Honduras, Colombia y Costa Rica 

Durante la inducción a PIXDEA se identificaron diferentes oportunidades de mejora, como 

la gestión de control interno operativo, estrategia de posicionamiento de marca, estrategia de 

marketing y la existencia de tareas repetitivas. 

Siendo las principales tareas la búsqueda de soluciones a estas oportunidades, en donde se 

incentivó al equipo de trabajo implementar distintas soluciones tecnológicas para el control 

y seguimiento de actividades para equipos de trabajo remoto, el uso de herramientas de 

calendarización y seguimiento de marketing digital, así como herramientas de 

automatización de tareas repetitivas del día a día, apoyando a los equipos a poderse 

desarrollarse en áreas que aporten mayor valor.  

Estas soluciones fueron seleccionadas con el fin de obtener indicadores de rendimiento en 

las diferentes áreas que se implementaron y poder visualizar futuras oportunidades de mejora, 

brindándole a la empresa un mejor seguimiento de clientes prospectados, mejor control 

interno de los equipos de trabajo y un mejor posicionamiento de la marca a nivel nacional e 

internacional.  
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INTRODUCCIÓN 

En el presente informe se refleja cada una de las actividades realizadas durante 

periodo de práctica profesional en la empresa PIXDEA con sede en Tegucigalpa y San José 

Costa Rica. Más allá de ser un requisito de graduación este informe detalla el cómo se 

pudieron poner en práctica todos los conocimientos adquiridos en la carrera de 

Administración Industrial y Emprendimiento en el departamento de desarrollo de negocios, 

donde se gestionan todas las líneas de negocio de la empresa. En el primer capítulo se detallan 

todas las generalidades de la empresa donde podemos observar su trayectoria, valores 

institucionales y visión y misión de la misma. En el segundo capítulo detalla todas las 

actividades realizadas con el fin de cumplir los objetivos esperados y lograr cumplir con las 

necesidades de la empresa. En el tercer capítulo detalla la propuesta de mejora en base a la 

mejora de la productividad con el fin de hacer procesos internos más eficientes, las empresas 

tecnológicas en muchas ocasiones se preocupan por brindar soluciones a los demás, pero no 

se preocupan por brindar soluciones internas, es por eso que las propuestas de mejora son 

basadas en el mejoramiento de la productividad de los procesos internos de PIXDEA. 
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CAPÍTULO I: GENERALIDADES DE LA EMPRESA 

1.1 Objetivos  

1.1.1 Objetivo General 

Desarrollar un plan de acción para las unidades de negocio de PIXDEA ACADEMY 

y PIXMA, a través de la reestructuración del plan de marketing, prospección de clientes e 

imagen corporativa. 

1.1.2 Objetivos específicos 

a. Diseñar propuesta de valor y plan de Marketing para PIXDEA ACADEMY. 

b. Determinar un plan de acción para la renovación de la imagen corporativa de 

PIXDEA. 

c. Mejorar el plan de prospección de clientes para PIXDEA. 

d. Proponer la adquisición de herramientas para la mejora de procesos internos. 

 

1.2 Datos generales de la empresa 

1.2.1 Reseña histórica 

PIXDEA es una Startup tecnológica creada por el hondureño Xavier Rubio en 2017. 

Xavier, Licenciado en Mercadotecnia y Negocios Internacionales ya tenía experiencia 

emprendiendo en diversos sectores, como la publicidad, gastronomía y servicios industriales, 

sin embargo, él se muda a Costa Rica en donde comienza a trabajar en una empresa de 

tecnología en la dirección de mercadeo. Xavier, admirado de las innovaciones que estaban 

surgiendo en la industria, tuvo la idea de crear una empresa que involucrara esta tecnología 
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inmersiva en el sector educativo de Costa Rica y Honduras, para mejorar el aprendizaje de 

los jóvenes centroamericanos. Por lo que, en 2016, Xavier renuncia a su empleo y se dedica 

a PIXDEA, el cual al inicio tuvo 3 modelos de negocio diferentes hasta llegar al actual de 

realidad virtual.  

PIXDEA inicia en 2016 como un estudio creativo y luego en 2017 decide incursionar 

en realidad virtual para el área de inmobiliaria. Esto represento un negocio rentable pero no 

escalable y lejos de la visión inicial del desarrollo de aplicaciones de educación, es por esto 

que en 2019 deciden migrar al área educativa y dedicarse a crear experiencias educacionales 

que no solo son escalables, sino que tienen un impacto positivo en la sociedad, el de 

transformar la educación en la región centroamericana y volverla entretenida e inmersiva. 

(Pixdea, 2022) 

1.2.2 Misión 

PIXDEA tiene el objetivo de transformar la educación tradicional en un modelo 

efectivo y práctico basado en experiencias poderosas utilizando contenido educativo en 

realidad virtual, el cual acelera el aprendizaje en un 90% en comparación a metodologías 

tradicionales además de asegurar el compromiso y deseo de los estudiantes por aprender. 

1.2.3 Visión 

A mediano plazo, la visión de PIXDEA es instalar el primer centro de producción de 

este tipo de tecnología en Honduras y que a medida que se desarrolle más contenido, se 

publicará la primera plataforma educativa de realidad virtual self-service donde las escuelas 

de todo el mundo y sus estudiantes podrán acceder a su contenido y al de otros 

desarrolladores, un contenido local e internacional disponible en diferentes idiomas. Serán 

como el Netflix de la educación en realidad virtual. (Pixdea, 2022) 
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1.2.4 Valores 

• Respeto 

• Innovación 

• Iniciativa 

• Trabajo en equipo 

• Lealtad 

• Creatividad 

• Responsabilidad 

• Calidad de servicios 

• Excelencia 

• Compromiso 

1.2.5 Productos y servicios 

• Pixma 

• Aulas de realidad virtual 

• Giras educativas en realidad virtual 

• Pixdea Academy 
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1.2.6 Organigrama de la empresa 

 

Ilustración 1 Organigrama de la empresa (PIXDEA, 2021) 

1.2.7 Departamento donde se realizó la práctica 

Se realizó la práctica profesional en el departamento de Business Development el cual 

tiene como objetivo la prospección de clientes y el desarrollo de las nuevas unidades de 

negocio o mejorar las unidades ya existentes, actualmente el departamento cuenta con 3 

empleados. 

1.2.8 Identificación del problema 

Las empresas tecnológicas en Latinoamérica tienden a emigrar ya sea a Estados 

Unidos o Europa con el fin de desarrollarse y cumplir sus objetivos, esto debido a que existe 

un bajo consumo de servicios tecnológicos a nivel latinoamericano, es por eso que empresas 
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como Pixdea siendo una empresa de experiencias en realidad virtual obtienen una baja 

captación de clientes debido a diferentes situaciones que están desfavoreciendo a su 

crecimiento como carencias en sus procesos de ventas, no existe una definición clara de los 

puestos de trabajo y deficiencias en sus campañas de mercadeo y redes sociales, considerando 

cada uno de estos problemas se establecieron diferentes soluciones con el fin de obtener 

mayor cantidad de clientes para mejorar las utilidades de la empresa y promocionar de forma 

exitosa Pixdea Academy,  

El método de investigación utilizado fue la Observación, en donde objetivo principal 

es observar de cerca el objeto de estudio, a fin de recopilar la mayor cantidad de información 

y registrarla para luego aplicar el análisis. (Publicador Aliat, 2021) 

1.2.9 Matriz Foda 

 
Ilustración 2 Identificación de problemas, Fuente: Elaboración Propia 
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CAPÍTULO II: ACTIVIDADES REALIZADAS EN LA INSTITUCIÓN 

2.1 Actividades realizadas 

2.1.1 Plan de lanzamiento de Pixdea Academy  

Elaboración de un plan donde se establecen puntos clave para ejecutar el lanzamiento 

exitoso de Pixdea Academy como: La propuesta de valor que nos ayudó a definir mensajes 

claves para poder vender la plataforma de la manera adecuada y utilizar esos mensajes claves 

para el sitio web y su campaña de redes sociales, el plan de relaciones públicas con su 

cronograma de actividades a realizar ayudan a tener metas claras sobre a quiénes se quiere 

llegar y como educar a la población en general en temas de la realidad virtual y metaverso. 

(Ver Anexo 1)  

2.1.2 Construir propuesta de valor para Pixdea Academy  

Los pitches de ventas son presentaciones de un producto o servicio de manera rápida 

y concisa que aporta a que las ventas sean más efectivas. La elaboración del Pitch de ventas 

de Pixdea Academy cada mensaje menciona los puntos que agregan valor, importantes y de 

forma rápida para poder captar la antención de los clientes, identificar las diez razones de 

compra de la subscripción de los posibles clientes como mejorar la calidad de vida 

obteniendo estas competencias, poder trabajar desde cualquier lugar del mundo, trabajar en 

una industria de alto crecimiento y aprender completamente desde cero sin saber programar 

previamente. Los certificados que existirán y su tiempo de duración siendo motores para el 

llamado de atención de los clientes y la actualización de la trayectoria empresarial y sus 

clientes de mayor prestigio empresarial de la región para generar confianza en clientes 

potenciales y obtener mejores respuestas. En el proceso de elaboración del pitch se logró 

comprender las razones de compra y los activadores de ventas de Pixdea Academy. 



  7 

 

(Ver Anexo 2)  

2.1.3 Aplicar una estratégia de mercadeo en medios de comunicación 

Las estrategias de mercadeo aportan a la presencia de marca de las empresas para 

poder potenciar ventas de forma masiva y eficaz. La estrategia se basa en identificar medios 

de comunicación para promoción de Pixdea Academy con el fin de captar los primeros 

clientes en Honduras con la visión de tener los mejores desarrolladores de realidad virtual en 

la región latinoamericana y aportar al crecimiento económico y la disminución de brecha de 

desempleo que hoy en día es un gran problema nacional. La creación de base de datos de 

medios de comunicación aporta valor para que la empresa pueda visualizar el nivel de 

respuesta que ha obtenido, seguimiento, futuras visitas y así mismo también establecer el 

primer contacto a través de correos, llamadas o mensajes para agendar visitas y su 

calendarización.  

Tabla de Base de datos de medios de comunicación 

Tabla 1 Base de datos de medios de comunicación, Fuente: Elaboración Propia 
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2.1.4 Preparar calendarización de giras educativas en Costa Rica 

Las giras educativas de Pixdea son patrocinadas por diferentes instituciones que 

aportan al desarrollo educativo ya que son completamente gratuitas. La creación de base de 

datos de las mejores escuelas del GAM en Costa Rica busca la obtención de posibles clientes 

para Pixdea Academy, estas becas son patrocinadas por diferentes instituciones que quieren 

aportar a la educación. Las giras se realizan de forma presencial para niños de tercer grado 

en adelante, estos proyectos se realizan con experiencias en realidad virtual que ayudan a los 

estudiantes a aprender de forma divertida temas como: la educación financiera pescando y 

ganando monedas para así entender el valor del dinero y su historia, el sistema solar viajando 

a través de cada planeta y conociendo datos importantes de cada uno y el covid-19 viajando 

a través de los pulmones y conociendo a profundidad cada uno de los daños que esta 

enfermedad ocasiona. Todo esto se realiza a través experiencias en realidad virtual donde se 

capta el 100% de la atención de los estudiantes ya que están inmersos en cada una de las 

experiencias en las que desean aprender. Durante el proceso de elaboración de 

calendarización de giras educativas se logró contactar vía telefónica 25 escuelas privadas en 

GAM Costa Rica. 
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Tabla de calendario de giras Educativas Previstas en Costa Rica 

Tabla 2 Calendario de giras educativas en Costa Rica 

2.1.5 Definir plan de Relaciones públicas Pixdea Academy 

Los planes de relaciones públicas aportan a que los mensajes que se quieran transmitir 

al público sean los correctos, creando objetivos específicos del plan de relaciones públicas 

con metas establecidas, definición de mensajes claves para las campañas de redes sociales, 

sitio web y medios de comunicación, la identificación del buyer persona de los clientes 

potenciales. Aquí se buscó personas que estarían interesadas en adquirir las competencias 

que Pixdea Academy otorga y así mismo definir estrategias y tácticas de ventas a realizar al 

momento del lanzamiento y herramientas que se utilizarán para la promoción y ventas como 

redes sociales, con publicidad pagada, visitas a medios de comunicación y compartir posibles 

descuentos promociones en grupos masivos de gamers, arquitectos, maestros, estudiantes y 

emprendedores que son el buyer persona al que Pixdea Academy quiere llegar. (Ver Anexo 

3)  
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2.1.6 Preparar calendarización de marketing digital 

En la era del internet es fundamental implementar campañas efectivas de marketing 

digital ya que a través del internet proviene el mayor tráfico de clientes en la actualidad. Se 

trabajó en la definición de campañas de redes sociales con sus diferentes enfoques a través 

de los mensajes claves, guías de contenido y recursos de apoyo para la realización de la 

misma. Cada campaña es basada en su tema semanal, estableciendo un objetivo de lo que se 

quiere realizar por ejemplo: vender, informar, actualizar proyectos existentes y con una guía 

de contenido de ejemplos de otras empresas tecnológicas para que el equipo de diseño pueda 

plasmar de la manera correcta la idea que se quiere transmitir al público y hacer contenido 

que genere una comunidad dentro de las personas que siguen o estén interesados en Pixdea. 

(Ver Anexo 4)  

2.1.7 Proponer un plan de marca personal para Xavier Rubio 

La creación de propuesta de plan de marca personal de Xavier Rubio busca mejorar 

las ventas a través de redes sociales y de forma orgánica con contenido educativo basándose 

en su experiencia como emprendedor. Esta propuesta se basa en una guía de como Xavier 

Rubio puede crear una comunidad con sus seguidores y así mostrar a su público como es el 

diario vivir de un CEO de una empresa tecnológica en Latinoamérica, como lo logró y como 

hacer que estas personas puedan consumir lo que la empresa vende, todo basándose en su 

diario vivir y para así vender de forma orgánica los servicios de Pixdea. (Ver Anexo 5)  

2.1.8 Aplicar el seguimiento de prospección de clientes 

 

La prospección de clientes se basa en el proceso de seguimiento de los buyer persona 

previamente establecidos, todo esto con el fin de que se busquen las personas idóneas para 

adquirir los productos/servicios de la empresa. La integración de nuevos contactos a la base 
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de datos de empresas de la Plataforma Pixma, una plataforma dedicada a las empresas y sus 

formaciones en realidad virtual donde los colaboradores pueden aprender de situaciones que 

no se presentan con regularidad como el qué hacer si hay un incendio o como utilizar cada 

uno de los extintores y las diferentes situaciones que la salud y seguridad empresarial 

presenta, así mismo el crear capacitaciones a la medida de las empresas como el utilizar un 

nuevo producto, o el nuevo proceso de manufactura, todo esto se vende a través del envío de 

correos a diferentes empresas para ejecutar primer contacto  y así poder agendar reuniones 

donde se les puede presentar posibles soluciones para sus formaciones a precios más bajos y 

en un entorno inmersivo donde se presentan las situaciones que se les desee enseñar. (Ver 

Anexo 6)  

2.1.9 Realizar giras en medios de comunicación 

La gira en medios de comunicación busca crear una campaña de expectativa para el 

lanzamiento oficial de Pixdea Academy y así mismo informar a la población en Honduras en 

temas de tecnología, realidad virtual, realidad aumentada y el metaverso. La gira en medios 

también busca llegar a empresas socialmente responsables que deseen donar becas a jóvenes 

talentosos que quieran desarrollarse en tecnologías inmersivas y puedan acceder a mejores 

oportunidades de empleo si se convierten en desarrolladores de tecnologías inmersivas. (Ver 

Anexo 7)  
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2.1.10 Preparar sección de preguntas y respuestas para Pixdea Academy 

La importancia de la sección de preguntas y respuestas en la página principal de toda 

empresa ayuda a mejorar la experiencia de usuario y así evitar saturaciones en temas atención 

al cliente y aporta a que esta sea más personalizada. Para lograr su elaboración se utilizó el 

proceso de empatizar con una lluvia de ideas, todo esto basado en el design thinking para así 

poder ponerse en los zapatos del cliente y conocer qué se podría cuestionar al visitar la 

landing page de Pixdea Academy. Todo el proceso llevó una documentación para que las 

personas que trabajarán en atención al cliente puedan liberar todas las dudas que puedan 

surgir, de la misma manera se elaboró un dossier con toda la información necesaria que 

también estará a la disposición de los usuarios e instituciones educativas que estén interesadas 

en adquirir la plataforma. (Ver Anexo 8) 

 

2.1.11 Realizar giras educativas en Costa Rica 

Las giras educativas fomentan un aprendizaje de una forma más activa, efectiva y 

entretenida para los estudiantes a través de un modelo experiencial y divertido que busca 

brindar un formato educativo tecnológico y de vanguardia a los estudiantes en Costa Rica 

para potenciar sus procesos de aprendizaje. Estas giras educativas se realizan con el equipo 

ejecutor de Pixdea que visita cada una de las escuelas con 10 a 12 visores de realidad virtual 

e instruyen a los estudiantes sobre el uso de los mismos para luego recibir una increíble 

experiencia en realidad virtual donde los estudiantes se convierten en los protagonistas del 

tema, dando como resultado el 100% de su atención y compromiso por aprender. (Ver Anexo 

9) 
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CAPITULO III: IDENTIFICACION DE PROPUESTAS E IMPACTO 

DESEABLE 

3.1 Análisis de la situación actual 

La industria de la realidad virtual se ha visto involucrada en un crecimiento 

exponencial desde el lanzamiento del metaverso y es por eso que Pixdea en los últimos dos 

años ha tenido despegue significativo y actualmente se encuentra en una etapa en donde la 

cantidad de trabajo está en aumento y es por eso que se necesitan buscar maneras de cómo 

mejorar y medir la productividad, como manejar campañas de mercadeo más efectivas y 

cómo reducir los tiempos de las tareas repetitivas. 

Actualmente Pixdea no cuenta con una herramienta para medir la productividad de 

sus 12 colaboradores y debido al trabajo remoto este tipo de mediciones son un poco más 

difíciles de realizar, esta problemática fue identificada en el día a día durante las diferentes 

tareas asignadas. Sabemos que lo que no se mide no se puede mejorar.  

Durante el proceso de gestión de relaciones públicas para promocionar Pixdea 

Academy se han identificado ciertas carencias en las campañas de mercadeo ya que no existe 

una persona dedicada solamente a las redes sociales o relaciones públicas, existen varios 

colaboradores involucrados en la creación de contenido, sin embargo, no hay una buena 

comunicación entre las personas involucradas ya que la información queda dispersa en chats, 

correos, llamadas, reuniones, etc. 

Dentro de los procesos de prospección de clientes existen tareas repetitivas y que 

toman mucho tiempo durante la jornada de trabajo como lo es el enviar correos de 

prospección de clientes de PIXMA, en ocasiones diariamente se envían aproximadamente 

450 correos con el mismo texto y cambiando solamente el nombre. 
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3.1.1 Propuestas de mejora de procesos productivos de PIXDEA 

3.1.1.1 Medir la productividad del equipo de trabajo 

Dentro de la propuesta de mejora está la implementación de la aplicación móvil y 

para computadoras Notion, una herramienta diseñada para gestionar todas las tareas y 

subtareas a nivel empresarial y sus distintos departamentos que existen dentro del 

organigrama, se pueden ver los progresos en tiempo real de todos los equipos, esta 

herramienta ayudará a que los roles de trabajo sean más transparentes y eficientes en base a 

prioridades, proyectos o necesidades ya que actualmente la empresa cuenta con tiempos de 

entregas muy largos para los clientes y los avances se reflejan en chats de una manera no 

muy efectiva. (NOTION, n.d.) (Ver Anexo 10) 

Tabla 3 Área de mejora #1 (NOTION, n.d.) 

 

Área de mejora #1: Productividad con Notion 

Descripción del 

problema 

 Tiempos largos de revisión de trabajos o de realización de tareas 

Objetivo por 

conseguir 

Tener un control de las actividades que realizan cada uno de los 

colaboradores para mejorar los tiempos de entregas y revisión de 

las tareas realizadas. 

Acciones de mejora • Gestión sistémica 

• Mejora continua 

• Toma de decisiones objetiva y basada en datos reales 

Beneficios esperados • Parametrizar los procesos  

• Tener indicadores de desempeño 
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3.1.1.2 Realizar campañas de redes sociales más efectivas 

Las campañas de mercadeo efectivas se basan en una excelente comunicación y 

aprobación de todas las partes interesadas, las grandes agencias de mercadeo y empresas 

centralizan sus redes sociales con diferentes herramientas que ayudan a la productividad y 

evitan que se disperse la información que se va a brindar a la audiencia. Dentro de las mejores 

opciones que Pixdea puede utilizar Planable una herramienta de aprobación de redes sociales 

que potencian la colaboración y centraliza todas las redes sociales en un solo lugar, funciona 

bajo un proceso de aprobación donde se puede organizar todo el proceso desde la ideación, 

redacción, diseño, revisión aprobación y hasta la publicación, todo este proceso puede ser 

mapeado y observado por todas las personas involucradas dentro del equipo de redes sociales 

para mejorar los tiempos de entrega y centralizar la información en un solo lugar, hasta que 

se hayan aprobado todos los procesos se podrá realizar la publicación correspondiente.  

 

 

 

Área de mejora #2: Campañas de redes sociales con Planable 

Descripción del 

problema 

Campañas de redes sociales sin un impacto significativo debido a 

la mala comunicación de los involucrados 

Objetivo por 

conseguir 

Mantener un estándar del contenido bajo las aprobaciones que se 

den en cada proceso de creación de estrategias de marketing 

Acciones de mejora • Disponer de canales de comunicación eficaces 

• Definir actividades con responsables y objetivos definidos 

Beneficios esperados • Captar clientes a través de las redes sociales 

Tabla 4 Área de mejora #2 (Planable, 2022) 
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3.1.1.3 Reducción de tareas repetitivas en el proceso de prospección 

Durante el proceso de prospección hay algunas tareas se pueden automatizar para así 

tener un mayor aprovechamiento del tiempo y aportar a disminuir la carga de trabajo, con 

Power Automate herramienta de Office 365 que permite automatizar tareas como enviar 

correos masivos a las empresas prospectadas, con esta implementación Pixdea podrá reducir 

días completos de carga de trabajo y poder aprovechar en otras necesidades, la empresa 

cuenta con las aplicaciones de Office 365 por ende esta implementación sería completamente 

gratuita. (Microsoft Corp, 2022) 

 

 

 

 

Área de mejora #3: Prospección de clientes con Power Automate 

Descripción del 

problema 

Envío de correos masivos a empresas prospectadas de forma 

manual y con periodos de tiempo largos. 

Objetivo por 

conseguir 

Reducción de tiempo de enviar correos y aprovecharlo para 

agendar reuniones con los posibles clientes. 

Acciones de mejora • Mejora continua de procesos 

• Estudiar las necesidades de los clientes y aprovechar los 

esfuerzos a sus necesidades y expectativas 

Beneficios esperados • Obtener más reuniones con las empresas en periodos de 

tiempo más cortos 

Tabla 5 Área de mejora #3, Fuente: Elaboración Propia 
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3.1.1.4  Impacto de la propuesta de mejora en base a teoría de productividad 

Tabla 6 Impacto de la propuesta de mejora  

Fuente: Varias fuentes, descritas en la tabla. 

 

 

Propuesta 

 

Tiempo de 

implement

ación 

Inversión 

 

Posibles beneficios 

 

Efectos 

deseados 

 

Mejora de la 

productividad 

empresarial 

con Notion 

 

(NOTION, 

n.d.) 

3 semanas $8.00 

• Gestión 

sistémica 

• Mejora 

continua 

• Toma de 

decisiones 

objetiva y 

basada en 

datos reales 

• Parametriz

ar los 

procesos  

• Tener 

indicadores 

de 

desempeño 

Campañas de 

redes sociales 

con Planable 

 

(Planable, 

2022) 

 

1 mes $33.00 

• Disponer de 

canales de 

comunicación 

eficaces 

• Definir 

actividades con 

responsables y 

objetivos 

definidos 

• Captar 

clientes a 

través de 

las redes 

sociales 

Prospección de 

clientes con 

Power 

Automate 

(Micros

oft Corp, 2022)  1 mes $0.00 

• Mejora 

continua de 

procesos 

• Estudiar las 

necesidades de 

los clientes y 

aprovechar los 

esfuerzos a sus 

necesidades y 

expectativas 

• Obtener 

más 

reuniones 

con las 

empresas 

en periodos 

de tiempo 

más cortos 
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3.1.2 Propuesta de mejora seleccionada 

La propuesta de mejora a desarrollar con mayor viabilidad y beneficios para empresa 

es la aplicación de Notion ya que la empresa cuenta con su equipo de trabajo en Honduras, 

Costa Rica y Colombia lo cual ha generado dificultades en el proceso de seguimiento de 

proyectos y por la cantidad de los mismos que se realizan simultáneamente. La propuesta 

busca mejorar los procesos de seguimiento por parte de los líderes de proyectos y ver el 

funnel de ventas en tiempo real para así tener una mejor visibilidad del seguimiento de los 

clientes. 

 

3.1.2.1 Cronograma de actividades 

Semana Objetivo Actividades 

1 

 

Investigar • Reconocimiento de la herramienta 

• Estudio de factibilidad 

• Aprobación de solicitud 

2 Diseñar y desarrollar • Recopilación de la información de 

los proyectos del 2022 

• Diseño de la base de datos 

• Migración de la información 

3 Implementar y evaluar • Elaboración de fórmulas y reportes 

de seguimiento 

• Testeo del sofware 

• Entrega y revisión final 

• Capacitación del equipo de trabajo 

Tabla 7 Cronograma de actividades de implementación de nuevas herramientas 

Fuente: Propia 
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3.1.2.2 Medición del impacto 

Objetivo Métrica de Notion 

asociada 

Grupo objetivo Priori

dad 

Indicador Logros 

obtenidos 

Mejorar la 

gestión de 

proyectos 

internos 

• Cambiar chats de 

WhatsApp y 

Discord por 

flujos de trabajo 

de proyectos y 

sus avances en 

tiempo real. 

• Equipo de 

diseño 

• Equipo de 

negocios 

• Equipo de 

desarrollo 

• Equipo de 

3D 

Alta Número de 

procesos y 

proyectos 

completados 

al mes 

Mayor 

visibilidad 

del 

seguimiento 

de los 

proyectos y 

del equipo de 

trabajo 

Mejorar 

campañas 

de 

mercadeo 

y ventas 

• Eliminar 

documentos 

compartidos por 

pizarras de 

trabajo para 

trabajar ideas 

• Equipo de 

diseño 

• Equipo de 

negocios 

Media Número de 

contenido 

desarrollado 

al mes 

Centralizació

n de la 

información 

y mayor 

orden en la 

planificación 

de las 

próximas 

campañas 

Mejorar la 

satisfacció

n de los 

clientes 

• Reemplazar 

chats y líneas de 

correos por 

minutas de 

reuniones con 

sus respectivos 

avances 

• Mejorar la 

visibilidad de los 

negocios con el 

funnel de ventas 

actualizado en 

tiempo real 

• Equipo de 

negocios 

Alta Número de 

proyectos 

nuevos y 

reuniones 

agendadas al 

mes 

Mejor control 

de la 

información 

y mayor 

eficiencia en 

los 

seguimientos 

de clientes 

Tabla 8 Tabla de medición de impacto, Fuente: Propia 
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CAPÍTULO IV: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

4.1 Conclusiones 

• Tras un profundo análisis se logró desarrollar la propuesta de valor Pixdea Academy 

destacando que es la primera plataforma e-learning en Latinoamérica que formará 

y certificará a los creadores del Metaverso y a partir de esta propuesta se logró 

desarrollar un plan de makerting con mensajes claves, activadores de venta y 

beneficios para brindar una comunicación clara. 

• Una vez desarrollado el plan de marca personal de Xavier Rubio junto con el plan 

de marketing se logró renovar la imagen corporativa de la empresa pasando de verse 

como un startup en crecimiento a una empresa que brinda soluciones tecnológicas 

en Latinoamérica y que ha logrado llegar a grandes empresas como Toyota, Nestlé, 

Essity, Ficohsa entre otras grandes empresas líderes en la región. 

• Podemos destacar que la mejora del proceso de prospección de clientes de Pixdea 

ha sido la más destacada, significativa y con mejores resultados ya que con la 

automatización de correos se aprovechó mejor el tiempo mejorando los mensajes 

que se estaban enviando y logrando agendar 22 reuniones con empresas interesadas 

en las diferentes soluciones de Pixdea, esto en los primeros 14 días desde su 

implementación cuando anteriormente se tenían solamente 6 reuniones en los 

mismos 14 días aumentando a un 388% las reuniones agendadas. 

• Se logró plantear e implementar Notion una herramienta que da seguimiento a los 

procesos internos de la empresa como proyectos, campañas, tareas urgentes, entre 

otros brindando mayor visibilidad de la productividad interna y los posibles puntos 

de mejora.  
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4.2 Recomendaciones 

• Se recomienda contratar o formar un nuevo desarrollador de experiencias en 

realidad virtual ya que esta persona es la que interactúa con todos los equipos y su 

ausencia podría afectar en gran manera al funcionamiento de la empresa. 

• Se sugiere evaluar mensualmente los tiempos de entrega de los equipos de 

desarrollo y 3D para así buscar entregar a los clientes un producto terminado en el 

menor tiempo posible. 

• Se recomienda mejorar el formato de métricas de prospección mensual ya que 

actualmente no cuenta con un formato claro y con todas las métricas que se podrían 

analizar para buscar oportunidades de mejora. 

• Se recomienda buscar oportunidades de negocio en la industria de videojuegos en 

realidad virtual ya que está actualmente no se encuentra muy saturada y con pocos 

competidores. 
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GLOSARIO 

• Business Development: Se refiere a la gestión multidisciplinar para la definición 

de productos y servicios, encaminada a reforzar su comercialización. Definición de 

nuevas oportunidades, creación de necesidades y diseño de una estrategia de 

alianzas. (Management, 2020) 

• Design Thinking: en español, pensamiento de diseño, es una metodología o 

proceso que permite o facilita la solución de problemas, el diseño y desarrollo de 

productos y servicios de todo tipo y sectores económicos, utilizando para ello 

equipos altamente motivados, y la innovación y creatividad como motores o 

mantras. (School, 2022) 

• Funnel de ventas: El embudo de ventas es la forma en que una empresa planea y 

establece procesos para ponerse en contacto con los diferentes usuarios y así llegar 

a cumplir un objetivo final, que bien puede ser la conversión de clientes, lograr un 

registro, cerrar una venta, entre otros. (Giraldo, 2021) 

• GAM: Gran Área Metropolitana (Costa Rica) 

• Modelado 3D: Es la técnica que se usa para crear formas en tercera dimensión a 

través de programas instalados en una computadora. De cierta forma, el modelado 

3D se asemeja al trabajo que hace un tallador o un escultor cuando está 

construyendo una obra. (Quispe, 2020) 

• Metaverso: El Metaverso es un mundo virtual, uno al que nos conectaremos 

utilizando una serie de dispositivos que nos harán pensar que realmente estamos 

dentro de él, interactuando con todos sus elementos. Será como realmente 
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teletransportarse a un mundo totalmente nuevo a través de gafas de realidad virtual 

y otros complementos que nos permitirán interactuar con él. (Fernández, 2022) 

• Prospección: La prospección es una herramienta económica empleada por las 

organizaciones con el fin de evaluar posibles alternativas futuras que puedan 

afectarles. Sirve como base para la toma de decisiones y la creación de estrategias. 

(Galan, 2020) 

• PR: Plan relaciones públicas 

• PA: Pixdea Academy 

• Tecnologías inmersivas: Definamos a la tecnología inmersiva como la aplicación 

de la realidad virtual (RV) y la realidad aumentada (RA) en prácticas industriales, 

educativas, de diseño, marketing y otras. Se trata de que la persona que entre en 

contacto con esta tecnología se sienta inmersa en este tipo de realidades para lograr 

objetivos determinados. (TELCEL, n.d.) 
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ANEXOS 

Anexo 1 - Cronograma Lanzamiento PIXDEA ACADEMY 
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Anexo 2 - Propuesta de valor Pixdea Academy 
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Anexo 3 - Plan de relaciones públicas de Pixdea Academy 
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Anexo 4 - Calendario de Redes Sociales 

  



  30 

 

Anexo 5 - Plan de marca personal de Xavier Rubio 
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Anexo 6 - Base de datos plataforma Pixma 
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Anexo 7 – Gira de medios de comunicación 
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Anexo 8 – Lluvia de Ideas de preguntas y respuesta de Pixdea Academy 
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Anexo 9 – Gira Educativa 

 
  



  35 

 

Anexo 10 – Visualización de Notion 

 

 


