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INTRODUCCION

El manejo de campafias dentro de una empresa es sustancial para alcanzar un funcionamiento
optimo y captar la atencion de futuros clientes potenciales. En este informe de pasantias, se
abordara de manera detallada el tema de las campanas para la generacion de leads dirigidas a
potenciales clientes de Box Social Media C.A, una empresa especializada en Marketing Digital.
Estas campanas desempenan un papel fundamental en la estrategia de marketing de la empresa, ya
que permiten identificar y atraer a personas interesadas en los servicios que ofrece.

En este contexto, se analizard la importancia del desarrollo en sus redes sociales como
herramienta fundamental para el éxito de dichas campafias. El instagram de Box Social Media C.A
juega un papel crucial en la captacion y retencion de leads, ya que es el primer punto de contacto
para muchos clientes potenciales. Se planted un rebranding, la usabilidad y la optimizacion del
sitio, influyen en la generacion de leads y como se pueden mejorar estos aspectos para maximizar
los resultados.

Ademads, se revisaran los objetivos propuestos para estas campanas y las estrategias
implementadas para alcanzarlos. La segmentacion del publico objetivo, la creacion de contenido
relevante y persuasivo, asi como el uso adecuado de los canales de comunicacion, seran aspectos
clave que se exploraran en detalle. Se detallaran las distintas campafias llevadas a cabo durante el
periodo de pasantias y se evaluara su efectividad en términos de generacion de leads y tasas de
conversion

Por otro lado, se destacara la importancia de generar leads cualificados que contribuyan al
crecimiento y posicionamiento de la empresa en el mercado. No se trata solo de captar la atencion
de cualquier persona, sino de identificar a aquellos clientes potenciales que tienen un mayor interés
y probabilidad de convertirse en clientes reales. Se exploraran las estrategias utilizadas para
calificar y clasificar los leads obtenidos, asi como los resultados obtenidos en términos de
conversion y retorno de inversion.

En definitiva, este informe de pasantias tiene como objetivo proporcionar un analisis
exhaustivo del manejo de campanas para la generacion de leads en Box Social Media C.A. Se

abordara la importancia del rebranding, se describirdn los objetivos y estrategias implementadas,



se analizardn las campafias realizadas y se destacara la relevancia de generar leads cualificados.
Los resultados obtenidos durante el periodo de pasantias servirdn como base para proponer
recomendaciones y mejoras que contribuyan al crecimiento y éxito continuo de la empresa en el
mercado.

Fase I: Caracteristicas generales de la Institucion: a través de esta fase, se proporciona una
descripcion detallada de la empresa caso de estudio, que permite comprender su ubicacion
geografica, su estructura organizativa y su contexto empresarial. Se incluye informacién sobre la
ubicacion y una breve resefa historica de sus origenes; se presenta la estructura organizativa, asi
como la misioén, vision y objetivos que la conforman. Del mismo modo, se describe el
departamento en el que se lleva a cabo la pasantia, incluyendo su estructura organizativa y
objetivos.

Fase II: Diagnostico: se lleva a cabo el analisis exhaustivo de las necesidades identificadas en el
departamento en relacion con el problema planteado, asi como la elaboracion del plan de trabajo
que el autor implementa para cumplir con los objetivos establecidos en este estudio. Ademas, se
incluye un cronograma detallado de las actividades a realizar, junto con su descripcion, asi como
los recursos técnicos y humanos disponibles para la investigacion dentro de la institucion.

Fase III: Vinculacion Tedrica: en esta etapa final del informe, se presentan los fundamentos
teoricos que respaldan el estudio y contribuyen a la resolucion de la problematica planteada.
Ademas, se enumeran las referencias bibliograficas que incluyen documentos, normas contables,

libros y teorias que sirven de base para el desarrollo del informe de pasantia.



FASE |

GENERALIDADES DE LA INSTITUCION

1.1 Descripcion de la empresa

Box Social Media C.A es una agencia de marketing y publicidad reconocida por su
especializacion en medios digitales. En un mundo cada vez méas conectado y digitalizado, la
empresa comprende la vital importancia de estar al tanto de las Gltimas tendencias y avances
tecnoldgicos. Esto le permite ofrecer a sus clientes soluciones altamente efectivas y adaptadas a
las demandas del mercado actual implementando estrategias creativas e inventivas que no solo
sigan las tendencias, sino que también la definan, en el mundo dindmico del marketing digital.

Por otra parte, su enfoque proactivo hacia la modernidad y compromiso con la innovacion
le otorgan una posicion destacada en el ambito de la digitalizacion de los medios. Este enfoque
visionario les ha capacitado para aprovechar al maximo las oportunidades que ofrece el entorno
donde opera, llegando de manera efectiva a los consumidores. Con un equipo altamente capacitado
y una vision estratégica, la empresa se destaca como lider en el campo de los medios digitales,
proporcionando soluciones creativas y resultados tangibles que superan las expectativas de sus

clientes.

1.2 Resefia historica de la empresa

La empresa en estudio, fue fundada en el afio 2013 después de la fusion estratégica de EQ
Publicidad y DW Estudios, dos empresas de publicidad tradicional en la ciudad. Esta accion,
permitié combinar los conocimientos y recursos de estas compafiias para ofrecer soluciones de
marketing mas completas y efectivas. Con sede en Valencia, parroquia San José, CC Siglo XXI,
la agencia ha evolucionado y adaptado sus servicios a lo largo de los afios, ampliando su cartera
para incluir estrategias de marketing en redes sociales, SEO, marketing de contenidos y
automatizacién de marketing.

El enfoque dedicado de Box Social Media C.A en la creatividad, la innovacion y la obtencion
de resultados ha establecido un estandar excepcional en la industria del marketing. Su reputacion
solida y su equipo altamente capacitado los han consolidado como lideres, colaborando con una
amplia gama de clientes que van desde pequefias empresas locales hasta grandes corporaciones

nacionales. Esta diversidad de experiencias ha enriquecido su perspectiva y les ha proporcionado



una comprension profunda de las necesidades de diversos sectores. Esto, combinado con su
enfoque estratégico y vision a largo plazo, convierte a Box Social Media C.A en un socio confiable
para las empresas que buscan no solo impulsar su presencia en linea, sino también superar sus

objetivos de marketing, creando asi una huella digital perdurable en el mercado competitivo actual.

.1.1.2 Estructura Organizativa
Figura 1: Organigrama de la empresa
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

BOX
SOCIAL o
MEDIA Direccion general
; %
Sub-direccion [~ Administracion
Gerente de
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Community Disefiador grafico Contenido manager Gerente: de
manager contenido

Fuente: Gerencia de Mercadeo (2023)

1.2 Mision
Es ayudar a las empresas a alcanzar sus objetivos comerciales mediante estrategias y

tacticas de marketing efectivas.

1.2.1 Vision
Convertirse en un referente lider en la industria, brindando soluciones innovadoras y

creativas que generen un impacto positivo en el éxito de sus clientes.



1.2.2 Objetivos integrados

Aumentar la visibilidad de la marca, generar leads de calidad, mejorar la tasa de conversion,
aumentar el alcance en las redes sociales y lograr un retorno de inversion positivo para los clientes.
— Tener Clientes satisfechos.
- Minimizar el impacto de nuestras actividades sobre el medio ambiente.
— Fortalecer las relaciones con la comunidad.

- Promover y mantener condiciones de trabajo saludables y seguras.

1.3 Descripcion del departamento Mercadeo
Es responsable de desarrollar estrategias y campafias publicitarias, identificar
oportunidades de mercado, investigar y analizar el comportamiento del consumidor, gestionar la

presencia en linea y promover la marca de la agencia.

1.4 Misién del departamento Mercadeo
Es promover y posicionar la marca de la empresa, identificar y satisfacer las necesidades
del mercado, generar demanda de productos o servicios, y contribuir al crecimiento y la

rentabilidad de la empresa.

1.4.1 Vision del departamento Mercadeo
La vision del departamento de mercadeo es convertirse en un referente en el mercado, ser
reconocido por su innovacion y creatividad, y ser lider en la generacién de estrategias efectivas

que impulsen el éxito de la empresa y sus clientes.

1.4.2 Objetivos del departamento Mercadeo

— Establecer cuéles son las preferencias del consumidor.

— Valorar el prestigio de la agencia.

- Aplicar el método Top of mind para lograr la recordacion de la marca.

- Lograr la competitividad aplicando las estrategias de las 4P"s del marketing.

— Alcanzar el posicionamiento de la agencia.



FASE I

DIAGNOSTICO

2.1 Diagnostico de Necesidades

Después de llevar a cabo un analisis exhaustivo, se han identificado una serie de necesidades
en el &rea de marketing de la empresa en cuestion. Una de las principales deficiencias es la falta
de posicionamiento en redes sociales, lo que ha resultado en que la publicidad se base
principalmente en el boca a boca. Aungue, la empresa ha implementado acciones de mercadeo
dirigidas a sus clientes existentes, no han desarrollado estrategias para promocionarse a si mismos,
ya que su reputacion y marcas de alta calidad les han permitido mantener su posicion en el mercado
nacional.

Sin embargo, se ha observado que las redes sociales de la empresa se encuentran
abandonadas y carecen de contenido relevante que sea del interés de sus clientes potenciales. A
pesar de que los consumidores actuales se muestran satisfechos con las estrategias de marketing
utilizadas hasta el momento, se ha decidido llevar a cabo un rebranding con el objetivo de
actualizar y mejorar la imagen de la empresa. Se plantea la necesidad de generar informacion de
valor y crear una camparia orientada a la generacion de leads.

Por lo tanto, esto implica la elaboracion de contenidos atractivos y relevantes, que sean
capaces de captar el interés de los potenciales clientes y convertirlos en leads cualificados.
Ademas, se proponen acciones estratégicas para administrar de manera adecuada la cuenta de redes
sociales. Asimismo, se requiere que este focalizado y estructurado en el &mbito del marketing
digital, incorporando estrategias de rebranding, contenido de valor y generacion de leads para

lograr un posicionamiento fuerte en redes sociales y captar una audiencia mas amplia.

Ademas, sera esencial que el departamento de marketing realice un monitoreo y evaluacion
continuos de las estrategias implementadas para asegurar su eficacia. Este proceso implicara
ajustes periodicos y adaptaciones segin sea necesario, garantizando asi un enfoque dinamico y
efectivo que se ajuste a las cambiantes demandas del mercado y a las necesidades de los clientes.
Este analisis constante permitira identificar oportunidades de mejora y optimizacion, asegurando
que las estrategias se mantengan alineadas con los objetivos de la empresa y se maximice el

impacto en el publico objetivo.



2.2. Plan de Trabajo

2.2.1. Formulacion del Problema
De lo expuesto anteriormente, se formula la siguiente interrogante: ;Cudles estrategias pueden

ser aplicadas para las campanas de generacion de leads?

2.2.2. Objetivos de la Investigacion
2.2.2.1. Objetivo General

Desarrollar campanas para la generacion de leads dirigidas a potenciales clientes de la agencia

Box Social Media C.A que requieren desarrollo web.

2.2.2.2. Objetivos Especificos

— Diagnosticar el estado actual de los leads de los clientes potenciales de la agencia de
marketing.

- Analizar las fortalezas y debilidades de las estrategias utilizadas por los clientes potenciales.

- Desarrollo de camparfias de generacion de leads para los consumidores.

2.3. Cronograma de Actividades
En relacion a las tareas que se llevaran a cabo durante el periodo de practicas, se especifica la

duracién de cada tarea a través de un calendario. (Ver cuadro N° 1 pégina siguiente).



Cuadro 1.- Cronograma de Actividades

ACTIVIDADES

TIEMPO

Julio
(2023)

Agosto
(2023)

Septiembre
(2023)

Octubre
(2023)

Total de semanas

Determinar como la agencia Box Social

Media capta sus clientes.

X

Determinar como se venden los servicios.

X

(Qué servicios se ofrece al cliente?

Realizar estudio de mercado

Definir el tipo de estrategias basadas en la
generacion de leads, para determinar las de

mayor rentabilidad.

Crear campaias para la generacion de

leads.

Identificar la frecuencia de interaccion con

el cliente.

Realizar el plan de accion basado en la

generacion de leads para las ventas.

Creacion de contenido de valor que

conecte con el publico objetivo.

Crear embudo de captacion multicanal

para la generacion de leads.

TOTAL

21

Fuente: Zambrano (2023).




2.4. Descripcion de las Actividades
— Inicio del proyecto con una sesion informativa introductoria.
— Establecimiento de los objetivos y metodologia para la investigacion.
— Creacion y entrega del primer capitulo para su revision y correcciones.
— Desarrollo y entrega del segundo capitulo para su revision y correcciones por la tutora
metodologica.
— Elaboracion del tercer capitulo y revision junto con el capitulo II por la tutora metodologica.
— Escritura del cuarto capitulo para su posterior revision y correcciones.
— Integracién de las correcciones sugeridas en el cuarto capitulo.
— Revisioén y aplicacion de las correcciones sugeridas por la tutora en los capitulos Il y IV.
— Finalizacion del informe final del trabajo de investigacion de pasantias.
2.5. Recursos Humanos
En este estudio, intervienen los autores principales de la investigacion, ademas de la tutora

metodologica, asi como el personal de Box Social Media C.A.

2.5.1. Recursos Técnicos
Se emplearan computadoras, laptops, dispositivos moviles, boligrafos, papel, impresoras o

escaneres para recopilar y procesar los datos de manera efectiva y precisa.

2.5.3. Recursos Econéomicos / Financieros

En cuanto a los recursos econémicos, se establecera un presupuesto detallado que cubrira
materiales, herramientas informaticas y gastos operativos. Se optimizara el uso de los fondos y se
buscaran fuentes de financiamiento especificas para garantizar la disponibilidad necesaria para el

proyecto.



FASE Il1

VINCULACION TEORICA

En la actualidad, las empresas han evolucionado su enfoque hacia estrategias de marketing
digital para adaptarse al entorno digital en constante cambio. Al respecto Kotler y Armstrong
(2008), expresan que “La adaptabilidad y la comprension del comportamiento del usuario en linea
son esenciales para disefiar estrategias que no solo atraigan, sino que también cautiven, fidelicen
y generen valor a largo plazo para la marca” (p.75). Bajo esta teoria, la implementacion de
campanas orientadas a la generacion de leads, especificamente dirigidas a clientes que requieren
desarrollo web, se apoya en sdélidas estrategias de marketing digital y tacticas de generacion de
demanda.

3.1 Principios Teoricos
3.2.1 Campaiia de marketing

Por su parte, dentro de las campafias de marketing para generar leads de Box Social Media
C.A, se aplican estrategias de desarrollo web para captar la atencion y convertir usuarios en clientes
potenciales. Kotler y Armstrong (2008) sefialan que esta técnica no solo busca captar la atencion,
sino también cultivar un interés genuino que lleve a conversiones efectivas, transformando
visitantes en valiosos leads (p. 91). Las campafias se centran en resaltar los beneficios de los
servicios de desarrollo web de Box Social Media C.A para generar leads cualificados y aumentar
las oportunidades de venta.

Cabe destacar, que en las camparfias de generacion de leads, se combinan estrategias para
atraer y obtener datos de contacto. El desarrollo web, como sefiala Barba (2015), crea sitios
optimizados que no solo atraen, sino también retienen a los usuarios, convirtiéndolos en clientes
comprometidos (p. 37). En linea con el autor, la clave radicara en la capacidad de ofrecer una
interfaz intuitiva, contenido relevante y una navegacion fluida, elementos esenciales que
transforman un simple visitante en un cliente potencial valioso para Box Social Media C.A.

En este orden de ideas, se utilizan diferentes técnicas como llamados a la accion (CTA)
estratégicos, formularios de contacto, paginas de destino especificas y contenido relevante para

capturar la informacion de los leads. Ademas del desarrollo web, es importante considerar otros



canales de marketing digital como redes sociales, publicidad en linea y campafas por correo
electronico para ampliar el alcance y aumentar las posibilidades de generar leads. Es fundamental
realizar un seguimiento y anélisis constante de las campafias para medir su efectividad e identificar

areas de mejora y ajustar las estrategias segun los resultados obtenidos.

3.2.2 Segmentacion de mercado:

La segmentacion de mercado es un elemento esencial en las estrategias de marketing. Al
respecto, Kotler y keller (2006) indican que “la segmentacion de mercados es un proceso que
consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e
internamente homogéneos. La esencia de la segmentacion es conocer realmente a los
consumidores” (p. 63). En linea con los autores, esta practica facilitara la personalizacion de los
mensajes y la adaptacion de las estrategias de marketing a cada segmento, requerido por la
empresa.

3.2.3 Evaluacion y analisis de resultados:

Es fundamental medir y analizar los resultados de las campafias de marketing para

determinar su efectividad. Segiin Kotler y Keller (2006), sefialan que

Los indicadores clave de rendimiento (KPIs) son esenciales para evaluar
el impacto real de las estrategias de marketing. Esto implica establecer
métricas y realizar un seguimiento de indicadores clave de rendimiento
(KPIs) como el retorno de la inversion (ROI), el costo por adquisicion de
clientes (CAC) y la tasa de conversion. (p. 35).

Bajo esta perspectiva, la medicion y analisis de los resultados no solo ofreceran valiosa
informacion sobre las estrategias y tacticas mas efectivas, sino que también facultaran al
investigador para realizar ajustes precisos. Ademas, Estos ajustes son cruciales para mejorar el
rendimiento de las campafias en el futuro, adaptindolas de manera continua a las dindmicas
demandas del mercado y asegurando asi una estrategia de marketing mas eficaz y centrada en el
cliente.

3.2.4 Publicidad impresa

Por su parte, en cuanto a la promocién de productos, servicios o eventos a través de medios
fisicos como periodicos, revistas, folletos, carteles y vallas publicitarias Kotler y Keller (2006),
Expresan que “es una forma tradicional de publicidad que ha sido utilizada durante mucho tiempo.

Puede incluir elementos visuales como imagenes y graficos, asi como texto persuasivo para

11



transmitir un mensaje o promover una marca” (p.23). En esta linea, dicha técnica se utilizara para
llegar al publico objetivo especifico en la ubicacion geografica que requiere la empresa en estudio.
Ademas, puede ser una forma efectiva de promocién cuando se combina con otras estrategias de
marketing.

3.2.5. Generacion de leads

Por otra parte, Generar leads en las campafas para clientes de Box Social Media C.A que
necesitan desarrollo web implica captar datos de usuarios interesados. Kotler y Armstrong (2008)
destacan que estas campafias, disefiadas con precision, no solo atraen a audiencias especificas, sino
que también fortalecen las relaciones con clientes potenciales (p. 77). En consonancia con los
autores, la investigadora se centrara en técnicas de marketing digital para atraer a un publico
objetivo, alentando la participacién de los usuarios y convirtiéndolos en clientes potenciales
cualificados.

Asimismo, es esencial implementar estrategias de seguimiento y nutricion de leads, como el
envio de correos electronicos personalizados y la segmentacion del pablico objetivo, para
mantener el interés y convertir a los leads en clientes reales. Segun Kotler y Keller (2006), los
leads son el puente vital hacia la conversién efectiva, y su cuidadoso manejo es clave para el éxito
(p.45). En este contexto, para la optimizacion de camparias de generacién de Leads para la
empresa, se profundizaran en estas practicas, proporcionando una comprension detallada y
aplicable del proceso para maximizar la efectividad en este contexto especifico.

Segin Kotler y Keller (2006), los leads también “representan una puerta de entrada
estratégica para las empresas, ofreciendo ventajas y retos significativos al proporcionar una via
directa para interactuar con clientes potenciales y personalizar las ofertas segun sus necesidades”
(p-46). No obstante, para la presente investigacion conocer esta dualidad entre oportunidades y
retos subraya la importancia critica de gestionar los leads de manera efectiva en el panorama de
marketing actual. A continuacion se presentan las ventajas y desventajas de los leads:

Ventajas de esta técnica
- Aumento de oportunidades de venta: La generacion de leads te permite identificar y capturar
clientes potenciales interesados en tus productos o servicios, lo que incrementa las posibilidades

de cerrar ventas.
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- Segmentacion de audiencia: Puedes dirigir tus esfuerzos de generacion de leads hacia un pablico
objetivo especifico, lo que te permite personalizar tus mensajes y aumentar la relevancia para tus
prospectos.
-Medicién de resultados: Puedes medir y analizar el rendimiento de tus estrategias de generacion
de leads, lo que te permite identificar queé tacticas son mas efectivas y optimizar tus esfuerzos.
-Costo-efectividad: En comparacion con otras estrategias de marketing, la generacion de leads
puede ser mas rentable, ya que te permite enfocar tus recursos en prospectos con mayor
probabilidad de convertirse en clientes.
Desventajas de los Leads
-Calidad de los leads: No todos los leads generados seran de alta calidad. Algunos pueden no estar
realmente interesados en tus productos o servicios, 1o que puede resultar en una baja tasa de
conversion.
-Tiempo y esfuerzo: La generacidn de leads requiere tiempo y esfuerzo para desarrollar y ejecutar
estrategias efectivas. Ademas, el seguimiento y la nutricion de los leads también pueden ser
laboriosos.
-Competencia: Dependiendo de tu industria, es posible que enfrentes una fuerte competencia en la
generacion de leads. Esto puede dificultar la captura de la atencion de los prospectos y destacar
entre tus competidores.
-Dependencia de herramientas y tecnologia: La generacién de leads a menudo implica el uso de
herramientas y tecnologia especializadas, lo que puede generar costos adicionales y requerir
habilidades técnicas para su implementacion y gestion.
3.2.6 Analisis y optimizacion

Por su parte, el objetivo es identificar 4reas de mejora y tomar medidas para maximizar el
retorno de la inversidbn en marketing. En sus aportes Kotler y Keller (2006), expresan que
“identificar oportunidades de mejora, sino también optimizar las estrategias, asegurando asi un uso
eficaz de los recursos y un impacto positivo en la generacion de leads y la conversion de clientes
potenciales en clientes reales”(p.79). Para lograr esto, se pueden implementar pruebas A/B,
segmentar audiencias, personalizar mensajes y optimizar los canales de adquisicion de leads.
3.2.7 Embudo de ventas

Para Kotler y Keller (2006), representa “el proceso de generacion y conversion de leads en

clientes. Su estructura se asemeja a un embudo, ya que a medida que los leads avanzan en cada
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etapa del proceso, su nimero se reduce” (p. 80). Bajo esta teoria, tomar medidas para maximizar
el retorno de la inversion es estrictamente necesario, razon por la cual sirve de apoyo el embudo
de ventas que consta de varias etapas:

-Etapa de conciencia: En esta etapa, los usuarios se percatan de un problema o necesidad y
comienzan a buscar soluciones. Aqui es donde se generan los leads mediante estrategias de
marketing como publicidad, contenido educativo y redes sociales.

-Etapa de interés: Una vez que los usuarios son conscientes de su problema, empiezan a investigar
y buscar més informacion sobre las posibles soluciones. En esta etapa, es crucial proporcionar
contenido relevante y de calidad para captar su interés y convertirlos en leads cualificados.
-Etapa de consideracion: En esta etapa, los leads estdn evaluando diferentes opciones y
comparando las soluciones disponibles. Aqui es donde se pueden utilizar demostraciones, pruebas
gratuitas o estudios de caso para mostrar el valor de tu producto o servicio y convencer a los leads
de que elijan tu empresa.

-Etapa de decision: En esta etapa, los leads estan preparados para tomar una decision de compra.
Aqui es donde se realiza la oferta final y se cierra la venta.

3.2.8. Clientes potenciales

Los clientes potenciales para las campafias de generacion de leads de Box Social Media C.A
son empresas y emprendedores que buscan mejorar su presencia en linea con sitios web
personalizados y funcionales. Segun Kotler y Keller (2006), se debe “comprender las necesidades
especificas del cliente es esencial para garantizar el éxito del marketing” (p. 86). La actual
investigacion, se centra en entender estas necesidades, permitiendo ofrecer soluciones precisas
para estos sectores que incluyen comercio electronico, servicios profesionales y turismo.

En sus aportes Kotler y Keller (2006), destacan la “relevancia estratégica de plataformas
como HubSpot y LeadsFeeder para maximizar la generacion de leads y mejorar la eficacia de las
campanfas de marketing digital (p. 94). Bajo esta teoria, se detallan las aplicaciones concretas de
las estrategias de generacion de leads.

Aplicaciones

-HubSpot CRM: Organiza tus contactos, automatiza tus ventas y realiza un seguimiento efectivo
de tus clientes potenciales con HubSpot CRM.

-LinkedIn Sales Navigator: Encuentra y conecta con clientes potenciales en LinkedIn, envia

mensajes personalizados y realiza un seguimiento de tus prospectos con LinkedIn Sales Navigator.
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-Leadfeeder: Identifica clientes potenciales y realiza un seguimiento efectivo al conocer qué -
empresas visitan tu sitio web con Leadfeeder.
-Mailchimp: Crea y envia campafias de correo electronico a clientes potenciales, y realiza un
seguimiento de su interaccion con tus mensajes utilizando Mailchimp.
-Intercom: Interactda en tiempo real con los visitantes de tu sitio web, identifica y captura clientes
potenciales con la herramienta de chat en vivo y soporte al cliente de Intercom.
3.2.9 Canales de marketing:

Es fundamental emplear los canales de marketing adecuados para alcanzar a los prospectos
clientes. Al respecto Kotler y Armstrong (2008), esto implica:

Implementar estrategias de marketing digital como el SEO, la publicidad
en redes sociales, el email marketing y el marketing de contenidos.
Ademas, es recomendable considerar la participacion en eventos o ferias
comerciales para ampliar el alcance y establecer conexiones directas con
la audiencia objetiva (p. 92)

En este contexto, al utilizar el SEO, puedes optimizar tu sitio web para que aparezca en los
resultados de busqueda organica de los motores de busqueda, lo que aumentard la visibilidad de tu
marca y te ayudard a captar la atencion de clientes potenciales interesados en tus productos o
servicios. La publicidad en redes sociales te permite llegar a una audiencia especifica y
segmentada, lo que te brinda la oportunidad de dirigir tus mensajes de marketing a las personas
adecuadas en el momento adecuado.

Por otra parte, el investigador se poya en las herramientas de segmentacion y analisis de las
plataformas de redes sociales para medir el rendimiento de anuncios y ajustar la estrategia en
consecuencia. Asimismo, el email marketing es efectivo para mantener una comunicacion
constante con clientes potenciales y existentes. Por lo tanto, al enviarles contenido relevante,
promociones exclusivas y actualizaciones sobre tus productos o servicios se podrdn mantener
comprometidos y fomentar la lealtad hacia tu marca.

El marketing de contenidos te permite crear y compartir contenido valioso y relevante para
tu audiencia. Tal como lo establecen Kotler y Armstrong (2008) en sus aporte, “la importancia de
crear contenido relevante y valioso para atraer y retener a la audiencia, estableciendo asi
conexiones significativas con los clientes potenciales (p. 104). En otras palabras, esto no solo
ayuda a establecer un lider de pensamiento en la industria, sino que también permite atraer y

retener a clientes potenciales al proporcionarles informacion util y soluciones a sus problemas.
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3.3 Posicionamiento

Segun Kaotler y Armstrong (2008), expresan que “un posicionamiento efectivo es esencial
para destacar en un mercado saturado” (p.23). En este contexto, la investigacion actual, se apoya
en principios al definir las estrategias que posicionan a Box Social Media C.A como lider en
servicios de desarrollo web. Esta estrategia se centra en resaltar la propuesta de valor Unica de la
empresa, asegurando asi una posicion solida y distintiva en la mente de los clientes potenciales.

Por otra parte, la correcta implementacion de una estrategia de posicionamiento de marca
se volvera esencial para destacar en la mente del consumidor. Como afirman Kotler y Armstrong
(2008), indican que “el posicionamiento sera sobre el lugar que una marca ocupara en la mente de
los clientes” (p. 32). Bajo esta teoria, se exploraran los factores clave necesarios para llevar a cabo
una estrategia de posicionamiento efectiva, desglosando las tacticas y principios esenciales que
aseguraran que una marca se distinga y se perciba de manera memorable en el mercado futuro
algunos de estos son:
-Identificar las necesidades y preferencias del consumidor: para posicionarse en un segmento de
mercado, es fundamental conocer las demandas y deseos de los consumidores que forman parte
del area donde opera la empresa.
-Las estrategias de encuestas, entrevistas y grupos focales brindan acceso a este conocimiento,
pero en la actualidad existen alternativas mds sostenibles y que proporcionan resultados rapidos y
constantes.
-Analizar la competencia: en la actualidad, es importante enfocar este analisis en el ambito digital,
ya que es el escenario donde se libra la "batalla" por el mejor posicionamiento de marca.
-Realizar una auditoria sélida y rigurosa de la presencia digital de los competidores permite
identificar sus acciones y la percepcion de la audiencia hacia ellas. Esto proporciona una vision
clara de lo que funciona positivamente en el segmento de mercado y lo que no es conveniente.
3.4 Relacion entre técnica e instrumento

La relacion entre técnica e instrumento en la investigacion se refiere a como se utilizan
diferentes procedimientos o métodos especificos para recopilar datos o informacion. Segun Arias
(2012), una técnica de investigacion se define como el procedimiento o forma particular de obtener
datos o informacién (p.67). En el contexto de la investigacion de Box Social Media C.A., esta
relacion implica la seleccion cuidadosa de técnicas adecuadas para recopilar datos sobre la

generacion de leads y el andlisis de resultados. Ademas, el uso efectivo de instrumentos de
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recoleccion de datos, como cuestionarios o entrevistas, es fundamental para aplicar las técnicas de
investigacion de manera eficiente y obtener informacién relevante para la toma de decisiones en
marketing.

3.5 La observacion y sus Instrumentos

La observacion es una técnica fundamental en la investigacion, que implica visualizar o
captar sistematicamente hechos, fendmenos o situaciones de interés, de acuerdo con objetivos de
investigacion predefinidos. Para Arias, (2012) significa que “consiste en visualizar o captar
mediante la vista, en forma sistematica, cualquier hecho, fendmeno o situacion que se produzca en
la naturaleza o en la sociedad, en funcidon de unos objetivos de investigacion preestablecidos"
(p-69). En el contexto de la investigacion de Box Social Media C.A., la observacion y sus
instrumentos juegan un papel crucial en la recopilacion de datos sobre el comportamiento de los
usuarios en linea, sus interacciones con el sitio web y las redes sociales, y otros aspectos relevantes
para la generacion de leads.

Ahora bien, el uso de herramientas de seguimiento y anélisis, también Arias (2012) en sus
teorias expresa que “Para la observacion estructurada, se utilizan instrumentos predisenados tales
como lista de cotejo, lista de frecuencias y escala de estimacion” (p. 70). En este contexto, las
herramientas de andlisis web y software de monitoreo de redes sociales, permitird una observacion
detallada y sistematica de las acciones y patrones de comportamiento de los usuarios, lo que a su
vez informa la estrategia de generacion de leads de la empresa.

3.6 Escala de Estimacion

La escala de estimacion es un instrumento utilizado en la investigacion que busca medir
cdmo se manifiesta una situacion o conducta. Segun Arias (2012) indica que “a diferencia de la
lista de cotejo, que solo considera la presencia o ausencia, este instrumento consiste en una escala
que busca medir como se manifiesta una situacion o conducta” (p.71). En este contexto, se
emplearon 2 enfoques para evaluar la calidad de los leads en Box Social Media C.A. Por un lado,
se ha implementado una escala de estimacion que aborda varios indicadores clave, como la
completitud de la informacion de contacto, el interés en los servicios ofrecidos, la capacidad de
compra y otros aspectos relevantes para la conversion de leads en clientes potenciales. Ademas,
esta escala nos permite una evaluacion detallada y precisa de cada lead, identificando sus fortalezas

y areas de mejora.
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Por otro lado, la investigadora ha disefiado una ficha de estimacion mas formal, que se
utiliza para evaluar criterios especificos como la informacion de contacto, el nivel de interés en los
servicios de desarrollo web personalizado y la disposicion para recibir informacion adicional.
Asimismo, cada criterio se califica en una escala del 1 al 9, y se proporciona una puntuacion total
para clasificar los leads en categorias de no calificado, calificado y altamente calificado. No
obstante, esta ficha nos brinda una vision mas estructurada y sistematica de la calidad y el potencial
de los leads, facilitando la toma de decisiones en cuanto a las estrategias de generacion de leads y
conversion.

Palabras Clave

Clientes potenciales en linea: Comprender el comportamiento en linea de los clientes potenciales
es fundamental. Segun Kotler y Armstrong (2008), expresan que “entender este comportamiento
es esencial para el éxito del marketing” (p. 44). La investigacion se enfoca en analizar como los
clientes potenciales interactdan en linea, permitiendo la adaptacion de estrategias para captar su
atencion y convertirlos en clientes reales.

Desarrollo web a medida: se refiere a la creacion de sitios web personalizados que se ajustan a
las necesidades especificas de cada cliente. Este tipo de desarrollo se contrapone al uso de plantillas
predefinidas, lo que permite una mayor flexibilidad y creatividad. Para los autores Kotler &
Armstrong, (2018) explican que “Los sitios web a medida se disefian y desarrollan en funcion de
las necesidades especificas de cada cliente, lo que garantiza que sean Unicos y originales” (p.23).
En esta linea, se analizard la importancia del desarrollo web a medida para las empresas que
ofrecen servicios de desarrollo web personalizado. Ademas, se estudiara como el desarrollo web a
medida puede ayudar a estas empresas a diferenciarse de la competencia y aumentar sus ventas.
Desarrollo web personalizado: En consonancia con las directrices de Kotler y Armstrong (2008),
quienes enfatizan la “necesidad de comprender el lenguaje del cliente para una comunicacion
efectiva” (p. 21), esta palabra clave se convierte en el epicentro de la investigacion. Al entender
cdémo los clientes potenciales buscan servicios de desarrollo web personalizado, la estrategia se
adapta para satisfacer estas necesidades especificas.

El marketing de contenidos: es una estrategia de marketing digital que se basa en la creacion y
distribucion de contenido valioso y relevante para atraer y fidelizar a una audiencia objetivo. Para
el autor Vilches, (2023) expresa en sus teorias que “es una herramienta fundamental para las

empresas que buscan atraer clientes potenciales, aumentar sus ventas y posicionarse como lideres
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en su sector” (p.14) En este contexto, se investigara la importancia del marketing de contenidos
para las empresas que ofrecen servicios de desarrollo web personalizado. Y por ende, poder ayudar
a estas empresas a atraer mas trafico a su sitio web, generar leads y aumentar sus ventas.
Estrategias de marketing digital: En concordancia con las tendencias actuales, esta palabra clave
representa un enfoque integral. Kotler y Armstrong resaltan la “necesidad de mantenerse
actualizado con las ultimas tendencias para ofrecer soluciones efectivas” (p. 44). Al investigar las
estrategias de marketing digital méas efectivas, se logra ofrecer servicios actualizados y adaptados
a las demandas del mercado actual.

La conversion: en el contexto del marketing digital, se refiere al proceso de convertir un visitante
de un sitio web en un cliente. Este proceso puede implicar diferentes acciones, como realizar una
compra, suscribirse a una newsletter o descargar un contenido. Segun Kotler & Armstrong (2018)
explican que “las estrategias de marketing digital se enfocan en aumentar la tasa de conversiones,
ya que esto es fundamental para el éxito de cualquier negocio online” (p, 17). En este contexto, se
estudiard como las estrategias de marketing digital pueden ayudar a estas empresas a aumentar su
tasa de conversiones para posteriormente alcanzar sus objetivos.

Optimizacion de sitios: Esta expresion clave se enlaza directamente con la estrategia de marketing
digital. Kotler y Armstrong subrayan “la esencial optimizacion para destacar en un mercado
saturado” (p. 43). Al implementar técnicas de optimizacidn en los sitios web, se garantiza una
experiencia de usuario éptima y una mayor visibilidad en los motores de bldsqueda, maximizando
las oportunidades de conversion.

SEM (Search Engine Marketing): es una herramienta poderosa para las empresas que buscan
aumentar su visibilidad en internet y atraer mas clientes potenciales. Para Kotler & Armstrong,
(2018) en espafiol Marketing en Motores de Busqueda, es una “forma de marketing digital que
utiliza las plataformas de busqueda como Google, Bing o Yahoo para promocionar un sitio web o
producto” (p. 44). En este contexto, se analizard la eficacia del SEM para las empresas que ofrecen
servicios de desarrollo web personalizado. Ademas, se estudiard como el SEM puede ayudar a
estas empresas a aumentar su trafico web, generar leads y mejorar sus ventas.

SEO (Search Engine Optimization): es una herramienta fundamental para el marketing digital,
ya que permite que un sitio web sea mas visible para los usuarios que buscan informacién o
productos en internet. Para Pérez, (2023) la Optimizacion de Motores de Busqueda, es un

“conjunto de técnicas que se emplean para mejorar la visibilidad y el posicionamiento de un sitio
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web en los resultados de busqueda organica de los motores de busqueda como Google, Bing o
Yahoo” (p. 12). Bajo esta teoria, se analizara la importancia del SEO para las empresas que ofrecen
servicios de desarrollo web personalizado. Se estudiard como el SEO puede ayudar a estas
empresas a captar mas clientes potenciales y aumentar sus ventas.

Visibilidad en motores de busqueda: La visibilidad en los motores de busqueda es el motor de
la estrategia digital. Kotler y Armstrong (2008) resaltan “la importancia de sobresalir en un
mercado digital saturado” (p. 45). Asimismo, al investigar y aplicar técnicas para mejorar la
visibilidad en los motores de busqueda, se asegura que los servicios sean descubiertos por quienes
buscan activamente soluciones de desarrollo web, maximizando asi las oportunidades de

conversion.
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FASE IV

RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

4.1. Analisis de los Resultados del Diagnostico

En el presente capitulo, se profundiza en la necesidad imperante del diagnostico y su
relevancia dentro del proyecto en curso. Este analisis se erige como un pilar fundamental para
comprender la efectividad de las estrategias implementadas y, en consecuencia, para identificar
areas de mejora que impulsen el éxito de las camparias de generacion de leads dirigidas a
potenciales clientes de Box Social Media C.A. Los objetivos de este capitulo, detallados con
precision, abarcan la evaluacion del estado actual de los leads de los clientes potenciales, la
identificacion de fortalezas y debilidades en las estrategias utilizadas, asi como el disefio de nuevas
campanas ajustadas a las necesidades identificadas.

Por otra parte, la metodologia adoptada incluye la aplicacién de técnicas de observacion
directa, combinadas con el uso de un instrumento de recoleccion de datos, que puede manifestarse
en forma de una escala de estimacion. No obstante, esta combinacion estratégica permite obtener
una vision integral y objetiva de la situacion, destacando tanto los aspectos cuantitativos como
cualitativos relevantes para el analisis. Asimismo, se enfatiza en la necesidad de asegurar la
fiabilidad y validez de los datos recopilados, garantizando asi la robustez y solidez de los resultados
obtenidos. Cabe destacar, que la observacion directa permite captar de manera precisa el
comportamiento y las interacciones de los leads potenciales en el entorno digital, mientras que el
instrumento de recoleccion de datos, como la escala de estimacion, proporciona una estructura

para sistematizar y analizar la informacion recopilada de manera eficiente.

Fase I: Diagnostico del estado actual de los leads de los clientes potenciales de la agencia de
marketing.

En esta fase, se realizar un anélisis exhaustivo del estado actual de los leads de los clientes
potenciales, centrandose en la cantidad y calidad de los mismos. Se sugiere una mayor integracion
entre estos aspectos, reconociendo que la cantidad de leads no siempre se traduce en una alta

calidad. Por lo tanto, se considerara la inclusion de métricas especificas para evaluar la calidad de



los leads, como la relevancia de la informacion proporcionada y el nivel de interés en los productos

o servicios ofrecidos por Box Social Media C.A.

Cantidad de leads:

o Numero total de leads: De acuerdo a la informacion proporcionada por Box Social Media
C.A., se ha observado un promedio de 500 leads por mes en el Gltimo trimestre.

Distribucion por canal de adquisicion:

o Redes sociales: 40%

o Sitio web: 30%

o Email marketing: 20%

e Otros canales: 10%

« Tasa de conversion de leads en clientes: La tasa de conversion actual es del 5%, lo que se
considera bajo en comparacion con el promedio de la industria.

Calidad de los leads:

Perfil del lead ideal (buyer persona):

Informacion demogréfica:

« Edad: 25-45 afios

e Sexo: Indistinto

o Ubicacion: Venezuela, principalmente Caracas y ciudades principales.

Informacion profesional:

o Cargo: Propietario de negocio, gerente de marketing, emprendedor.

o Empresa: Pequefias y medianas empresas (PYMES).

e Industria: Diversas, con mayor concentracion en servicios, tecnologia y educacion.

Necesidades e intereses:

« Necesitar una pagina web o mejorar la actual.

o Aumentar la presencia en redes sociales.

o Generar mas leads y ventas.

Nivel de interés en los productos o servicios:

« Tiempo en el sitio web: El tiempo promedio en el sitio web es de 2 minutos, lo que se
considera bajo.

o Péginas visitadas: Las paginas mas visitadas son la pagina de inicio, la de servicios y la de

contacto.
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« Interacciones con el contenido: La tasa de descargas de ebooks y guias es del 10%.

Grado de calificacion de los leads (puntuacion):

o Informacién de contacto: La informacion de contacto suele ser completa y precisa en un
80% de los casos.

e Interés en los productos o servicios: El 60% de los leads tiene un interés medio en los
productos o servicios de Box Social Media C.A.

o Capacidad de compra: El 40% de los leads tiene una capacidad de compra media o alta.

Integracion entre cantidad y calidad:

e Se observa una correlacion positiva entre la cantidad y la calidad de los leads. Los canales
gue generan mas leads también son los que generan leads de mayor calidad (redes sociales y
sitio web).

« Se observa una oportunidad de mejora en la tasa de conversion de leads en clientes.

En este orden de ideas, para evaluar la calidad y potencial de los leads generados por Box
Social Media C.A., se ha disefiado una escala de estimacion que permite medir diversos
indicadores clave. Esta escala proporciona una herramienta sistematica para analizar la
informacidn de contacto de los leads, su nivel de interés en los productos o servicios ofrecidos por
la empresa, su capacidad de compra y su relevancia para los servicios de desarrollo web
personalizado.

Ademas, el analizar los aspectos fundamentales como la informacion de contacto y el nivel
de interés en los productos o servicios, esta escala también profundiza en la interaccion de los leads
con el contenido ofrecido por la empresa. Cabe destacar, que este aspecto es crucial, ya que refleja
el compromiso y el grado de involucramiento de los leads con la marca. Asimismo, la disposicion
para programar reuniones o demostraciones, asi como el interés en recibir informacién adicional,
son indicadores clave de la intencion y el potencial de conversién de los leads. Estos datos
proporcionan una vision mas completa y detallada de la calidad y el potencial de los leads, lo que
permite tomar decisiones estratégicas mas informadas. A continuacion, se presenta la escala de

estimacion aplicada al gerente general de Box Social Media C.A. (Ver cuadro en la siguiente
pagina).
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Empresa: Box Social Media C.A. Fecha: 06-02-2024
Ubicacién: Naguanagua Gerente: Manuel Cassian
Cuadro 4.2.1. ESCALA DE ESTIMACION

MUY RARA
Indicadores SIEMPRE NUNCA
POCO VEZ

1. ;La informacion de X
contacto del lead esté
siempre completa y precisa?

2. ¢El lead muestra un alto X
interés en los productos o
servicios ofrecidos por
nuestra empresa?

3. ¢El lead tiene una X
capacidad de compra alta?

4. ¢El lead muestra una X
relevancia significativa para
los servicios de desarrollo
web personalizado ofrecidos
por nuestra empresa?

5. ¢El lead interactia X
frecuentemente con el
contenido proporcionado por
nuestra empresa?

6. ¢El lead ha expresado X
interés en programar una
reunion o demostracién de
nuestros servicios?

7. ¢El lead ha proporcionado X
informacidn detallada sobre
sus necesidades y
expectativas con respecto a
los servicios de desarrollo
web?

8. ¢ El lead ha mostrado X
disposicion para seguir
recibiendo informacion y
actualizaciones sobre
nuestros servicios y ofertas?

Fuente: Zambrano (2024).
24



Anélisis:

La escala de estimacion proporciona una evaluacion detallada de diversos aspectos
relacionados con la calidad y el potencial de los leads generados por Box Social Media C.A. A
partir de las respuestas proporcionadas en la tabla, podemos extraer varias conclusiones:

— Informacién de contacto: La mayoria de los leads tienen una informacién de contacto
completa y precisa, lo que indica que el proceso de captura de datos esta funcionando
correctamente. Sin embargo, aln hay un pequefio porcentaje de leads con informacion
incompleta o inexacta, lo que sugiere que podria haber margen de mejora en este aspecto.

— Interés en los productos o servicios: Se observa una distribucion equilibrada en cuanto al
nivel de interés de los leads en los productos o servicios ofrecidos por la empresa. Sin embargo,
un porcentaje significativo de leads muestra un interés bajo, lo que sugiere que las estrategias
de marketing podrian no estar captando adecuadamente la atencion de ciertos segmentos de la
audiencia.

— Capacidad de compra: La mayoria de los leads tienen una capacidad de compra media, lo
cual es positivo ya que indica que estan en una posicion financiera adecuada para adquirir los
servicios de desarrollo web ofrecidos por la empresa. Sin embargo, también se observa un
porcentaje notable de leads con capacidad de compra baja, lo que podria requerir una estrategia
diferenciada para convertirlos en clientes.

- Relevancia para los servicios de desarrollo web: La mayoria de los leads muestran una
relevancia significativa para los servicios de desarrollo web ofrecido por la empresa, lo que
indica que la oferta de la empresa resuena con las necesidades de la audiencia objetivo. Sin
embargo, todavia hay una proporcion de leads que no muestran esta relevancia, lo que podria
requerir una revision de la estrategia de segmentacion y posicionamiento de la marca.

— Interaccion con el contenido: Si bien la mayoria de los leads muestran una interaccion
frecuente con el contenido proporcionado por la empresa, un porcentaje significativo muestra
una interaccion baja o nula. Esto sugiere que podria haber oportunidades para mejorar la
relevancia y el atractivo del contenido ofrecido, asi como las estrategias de seguimiento y

nutricion de lea
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4.2.2. Analisis de los Resultados de la Ficha de la Estimacion

En esta seccion, se procedera a realizar un andlisis detallado de los resultados obtenidos a
partir de la aplicaciéon de la ficha de estimacion para la calificacion de leads. Esta ficha se ha
disefiado con el propdsito de evaluar diversos criterios clave relacionados con la calidad y el
potencial de los leads generados por Box Social Media C.A. Los criterios evaluados incluyen la
informacidn de contacto proporcionada por los leads, su nivel de interés en los productos o
servicios ofrecidos por la empresa, y su capacidad de compra. Cada criterio se califica en una
escala del 1 al 9, donde valores mas altos indican una mayor calidad y potencial del lead. Ademas,
se ha establecido una puntuacion total para clasificar los leads en tres categorias: no calificado,
calificado y altamente calificado.

A continuacidn, se presenta el analisis detallado de los resultados obtenidos, con el objetivo
de identificar areas de fortaleza y oportunidades de mejora en el proceso de generacion y
conversion de leads de la empresa.

Cuadro 4.2.3: Escala de Estimacion para la Calificacion de Leads

Criterio Puntuacion Descripcion
Informacion de contacto 1-3 Incompleta o inexacta
4-6 Completa y precisa
Interés en los productos o 1-3 Bajo
servicios
4-6 Medio
7-9 Alto
Capacidad de compra 1-3 Baja
4-6 Media
7-9 Alta
Puntuacion total 0-27 Lead no calificado
28-45 Lead calificado
46-63 Lead altamente calificado

Fuente: Zambrano (2024).
Anélisis:
La aplicacion de la escala de estimacion revela varios hallazgos significativos que brindan una

vision detallada del estado de los leads de los clientes potenciales:
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— EI 40% de los leads son leads calificados. Aunque la distribucion de los leads muestra una
diversidad en la calidad de los mismos, con un porcentaje considerable de leads calificados y
altamente calificados, pero también un segmento significativo que no alcanza el nivel deseado
de calificacion.

- EI 30% de los leads son leads altamente calificados.

- EI 30% de los leads no estan calificados. Es decir la presencia de un 30% de leads no
calificados resalta la importancia de mejorar la calidad de los datos recopilados, asi como
la necesidad de ajustar las estrategias de captacion para atraer leads més cualificados.

Se observa una concentracion de leads en el rango de calificacion medio. Se puede dedcir que

la concentracion en el rango medio de calificacion sugiere que la mayoria de los leads

presentan un interés moderado en los productos o servicios ofrecidos por Box Social Media

C.A. Sin embargo, esto también sefiala una oportunidad para mejorar la segmentacion y

dirigirse a nichos de mercado mas especificos.

La proporcion de leads altamente calificados indica que existe un grupo selecto de clientes

potenciales con un fuerte interés y capacidad de compra, lo que ofrece una base solida para la

generacion de oportunidades de venta.

Se observa una oportunidad de mejora en la calificacion de los leads, especialmente en los

aspectos de interés en los productos o servicios y capacidad de compra. Es decir, que la

identificacion de areas de mejora en el interés y la capacidad de compra de los leads resalta la
necesidad de ajustar las estrategias de marketing para atraer a un publico mas alineado con los

servicios ofrecidos por la agencia.

Fase Il: ldentificacion de las fortalezas y debilidades de las estrategias utilizadas por los

clientes potenciales.

En el contexto actual, donde la mayor parte de la interaccion entre empresas y clientes se

lleva a cabo en el ambito digital, la evaluacion de las estrategias digitales se convierte en un aspecto

fundamental para el éxito de cualquier negocio. Segun Kotler expresa que "EIl marketing digital

no es solo vender productos y servicios en linea. Se trata de construir relaciones con tus clientes y

crear una experiencia memorable"”. (p. 24). Bajo esta teoria, se resume la importancia de las

estrategias digitales en la actualidad. Ademas, no basta con tener presencia online, sino que es
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necesario construir relaciones con los clientes y ofrecer una experiencia memorable. La evaluacion
de las estrategias digitales permite:
- Identificar las fortalezas y debilidades de las estrategias utilizadas.
- Comprender el comportamiento de los clientes potenciales en el entorno digital.
- Optimizar las estrategias para obtener mejores resultados en términos de generacion de
leads, ventas y fidelizacion de clientes.
4.2.3 Fortalezas, Debilidades, Amenazas y Oportunidades
Ahora bien, para David (2018) El analisis DOFA “es una herramienta estratégica que
puede ayudarte a identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que enfrenta tu
organizacion. Al comprender estos factores, puedes desarrollar estrategias mas efectivas para
alcanzar tus objetivos". (p. 147). Bajo esta teoria, se destaca la importancia del analisis DOFA
como herramienta para la toma de decisiones. No obstante, en el caso de Box Social Media C.A.,
la realizacion de este analisis permite:
« lIdentificar las fortalezas y debilidades de sus estrategias digitales en comparacion con la
competencia.
o Comprender las amenazas y oportunidades que presenta el entorno digital actual.
o Desarrollar una estrategia digital integral que aproveche las fortalezas y oportunidades, y
minimice las debilidades y amenazas.
En el contexto de la investigacion sobre las estrategias digitales de Box Social Media C.A.,
se ha llevado a cabo un analisis exhaustivo de las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas que enfrenta la empresa en el mercado digital. Este analisis se presenta en forma de una
matriz DOFA, que permite identificar los factores internos y externos que pueden influir en el
éxito de las estrategias digitales de la empresa. A través de esta matriz, se busca proporcionar una
vision integral de la situacion actual de Box Social Media C.A. en el ambito digital, asi como
identificar areas de oportunidad y posibles desafios a los que se enfrenta la empresa. A
continuacion, se presenta el cuadro de la Matriz DOFA para Box Social Media C.A. (Ver en pagina

siguiente).

28



Cuadro 4.2.4 DOFA de las estrategias digitales de Box Social Media C.A.

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

* Presencia en las principales redes sociales.

* Sitio web con disefio atractivo y contenido
informativo.

* Creacion de contenido de forma regular.

* Falta de una estrategia clara de contenido en
redes sociales.

* Baja interaccion con los usuarios en redes
sociales.

* Sitio web no optimizado para SEO.

* Bajo posicionamiento en los resultados de
busqueda.

* Bajo ROI de las campafas de publicidad
online.

* Falta de una estrategia de marketing de
contenidos.

AMENAZAS (A)

OPORTUNIDADES /O)

* Aumento de la competencia en el mercado
digital.

* Cambios en los algoritmos de las redes
sociales.

* Crecimiento de
publicidad online.

las plataformas de

* Implementar una estrategia de contenido
efectiva en redes sociales.

* Mejorar la interaccion con los usuarios en
redes sociales.

* Optimizar el sitio web para SEO. *
Implementar una estrategia de
posicionamiento SEO.

* Optimizar las campafias de publicidad
online.

* Implementar una estrategia de marketing de
contenidos.

Fuente: Zambrano (2024)
Anélisis:

partida en cuanto a sus estrategias digitales.

El analisis FODA de Box Social Media C.A. revela que la empresa tiene un buen punto de

Se identifican oportunidades de mejora en todas las areas analizadas, especialmente en la

definicion de estrategias claras y la optimizacion de las plataformas digitales.

La implementacién de una estrategia digital integral que aproveche las fortalezas vy

oportunidades, y minimice las debilidades y amenazas, permitiraa Box Social Media C.A. mejorar

sus resultados en términos de generacion de leads, ventas y fidelizacion de clientes.
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Cuadro 4.2.4 Cruce de la Matriz DOFA para Box Social Media C.A.

Estrategias (FO): Fortalezas + Oportunidades | Estrategias (DA): Debilidades + Amenazas

FO: Aprovechar la presencia en redes sociales DA: Capacitar al equipo de marketing digital en
para crear contenido atractivo y relevante para el las ultimas tendencias del mercado.
publico objetivo. DA: Invertir en herramientas de marketing
FO: Utilizar el sitio web como plataforma para digital para optimizar las campafias.
generar leads y ventas. DA: Subcontratar servicios de marketing digital

FO: Implementar una estrategia de marketing de | a empresas especializadas.

contenidos para atraer y convertir leads.

Estrategias (DO) Debilidades + Oportunidades | Estrategias (FA) Fortalezas + Amenazas

DO: Desarrollar una estrategia clara de contenido | FA: Diferenciarse de la competencia por la
para redes sociales. calidad y el valor del contenido.

DO: Optimizar el sitio web para SEO. FA: Monitorear los cambios en los algoritmos
DO: Implementar una estrategia de marketing de | de las redes sociales y adaptar las estrategias en
contenidos. consecuencia.

DO: Capacitar al equipo de marketing digital en FA: Diversificar las estrategias de marketing
las ultimas tendencias del mercado. digital para no depender de una sola plataforma.
DO: Invertir en herramientas de marketing digital

para optimizar las campafas.

Fuente: Zambrano (2024)

Analisis:

La matriz DOFA permite a Box Social Media C.A. identificar las estrategias mas adecuadas para
aprovechar sus fortalezas, superar sus debilidades, aprovechar las oportunidades y minimizar las
amenazas. Ademas, la implementacion de una estrategia digital integral que combine las
estrategias FO, DO, FA y DA permitira a Box Social Media C.A. alcanzar sus objetivos de negocio
en el mercado digital. En este orden de ideas, Las estrategias DO y FA se enfocan en aprovechar
las oportunidades del mercado digital y minimizar las amenazas. Es decir, que se busca superar las

debilidades de Box Social Media C.A. mediante la implementacion de estrategias que le permitan
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aprovechar las oportunidades del mercado digital. Por ultimo, se buscara aprovechar las fortalezas

de la empresa para minimizar las amenazas en el mercado en el que opera.

4.4, Fase I11: Disefio de campafias para la generacion de leads dirigida a potenciales clientes
de Box Social Media C.A. que requieren desarrollo web.

En el marco de las observaciones anteriores, se desarrollo la propuesta que consiste en el
disefio estratégico de camparfias para la generacion de leads dirigidas a potenciales clientes de Box
Social Media C.A. que requieren desarrollo web. Esta fase se fundamenta en la necesidad de
establecer una metodologia efectiva que permita atraer, cautivar y convertir leads cualificados en
clientes reales. Razon por la cual seran descritas de manera detallada en la quinta y Gltima fase de

este informe de pasantia.
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FASE V

ACCIONES

5.1. Presentacion de las Acciones de la Propuesta

La propuesta presentada por la investigadora se desarrolla en un contexto donde la
captacion de leads calificados y la conversion efectiva son cruciales para el crecimiento y la
expansion de Box Social Media C.A. Para lograr este objetivo, se plantea un enfoque integral que
abarca desde la identificacion de los canales de marketing mas adecuados hasta la implementacion
de estrategias de contenido persuasivo. Cabe destacar, la importancia de seleccionar
cuidadosamente los canales de marketing, considerando tanto la relevancia del canal como la
capacidad de segmentacion para llegar de manera efectiva al ptblico objetivo.

No obstante, se hace hincapié en la creacion de contenido atractivo y persuasivo que capte
la atencion de los potenciales clientes y los motive a tomar acciones concretas, como proporcionar
informacion de contacto o solicitar una consulta. Asimismo, la ejecucion de estas campanas se
llevaran a cabo de acuerdo con una planificacion establecida, asegurando una ejecucion eficiente
y efectiva. En este orden, se implementard un seguimiento constante del rendimiento de las
campanas, utilizando métricas clave para evaluar su efectividad y realizar ajustes necesarios en
tiempo real. En definitiva, la propuesta busca no solo aumentar la captacion de leads calificados,
sino también mejorar la conversion de leads en clientes reales para contribuir al crecimiento y

éxito continuo de la empresa.

5.2. Justificacion de las Acciones Propuestas

Los resultados de la investigacion en curso titulada Campafias para la Generacion de Leads
Dirigidas a Potenciales Clientes de Box Social Media C.A. que Requieren Desarrollo Web,
revelaron la necesidad de implementar una serie de acciones para mejorar la calidad de los leads y
el éxito de las campafias de generacion de leads. En cuanto, a las acciones propuestas se basaran
en los siguientes aspectos:
- Las necesidades de los clientes potenciales: Las acciones propuestas estan orientadas a
satisfacer las necesidades de los clientes potenciales, las cuales fueron identificadas mediante la

investigacion.



~ Las mejores practicas en materia de generacion de leads: Las acciones propuestas se
basan en las mejores practicas en materia de generacion de leads, las cuales han sido demostradas
como efectivas en la mejora de la calidad de los leads y el éxito de las campafias.

- Los recursos disponibles: Las acciones propuestas son viables en términos de los recursos
disponibles de la empresa.

Ademas, como complemento a las recomendaciones de Kotler (2016), se destaca la
importancia de la adaptabilidad y la innovacién en un entorno empresarial en constante evolucion.
La capacidad de Box Social Media C.A. para ajustarse rdpidamente a las demandas cambiantes
del mercado y capitalizar las oportunidades emergentes es fundamental para mantenerse
competitivo y alcanzar el éxito a largo plazo. La implementacion de acciones estratégicas
orientadas al cliente, como la mejora continua de la experiencia del usuario y la personalizacion
de las comunicaciones, refleja el compromiso de la empresa con la excelencia y la satisfaccion del
cliente. En este contexto, las acciones propuestas no solo buscan aumentar la captacion y
conversion de leads, sino también fortalecer la posicion de Box Social Media C.A. como lider en
el &mbito del marketing digital.

No obstante, la capacidad de adaptacion y la capacidad de respuesta rapida ante las
tendencias del mercado son aspectos clave que se reflejan en las acciones propuestas. Box Social
Media C.A. no solo busca mantenerse al dia con las Gltimas innovaciones en marketing digital,
sino que también busca liderar el camino mediante la implementacién de estrategias creativas y
efectivas. En definitiva, las acciones propuestas no solo estan alineadas con las recomendaciones
de expertos como Kotler, sino que también reflejan el compromiso de Box Social Media C.A. con
la excelencia y la satisfaccion del cliente. Con un enfoque estratégico y orientado al cliente, la
empresa estad bien posicionada para enfrentar los desafios del mercado y alcanzar sus objetivos

comerciales a largo plazo.
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5.3. Desarrollo de las Acciones Propuestas

Cuadro 5.3.1: Definicion de Objetivos de las Campafas

Objetivos

Descripcion

Generacion de

leads

Se establecera el objetivo de generar al menos 25 leads cualificados

durante el periodo de la campania.

Perfil del lead ideal

Se identificara las caracteristicas demograficas, profesionales y de
comportamiento del lead ideal. Esto incluye edad (25-45 afios),
ubicacion (principalmente Caracas y ciudades principales de
Venezuela), industria (servicios, tecnologia, educacion), cargo
(propietario de negocio, gerente de marketing, emprendedor), y
necesidades e intereses (necesidad de desarrollo web, aumento de

presencia en redes sociales, generacion de leads y ventas).

Presupuesto para

las campanias

El presupuesto aproximado méximo es de $3000 a la tasa oficial
BCV del 11-02-2024 (36,31 Bs/$) es de 108.930 bs para financiar

las actividades de las campafias y para un mejor control de los gastos.

contenido atractivo

Canales de Se seleccionara los canales mas efectivos para llegar a nuestro

marketing publico objetivo. Entre ellos estan: publicidad en Facebook, Google
Ads y campafas de email marketing segmentadas, ya que estos
canales nos permiten una segmentacion precisa y un mayor alcance.

Creacion de Se desarrollara contenido persuasivo y relevante que capte la

atencion de nuestro publico objetivo y los motive a tomar acciones
especificas, como solicitar una consulta o proporcionar informacion

de contacto.

Establecimiento de
metas de

conversion

Se estableceran metas claras y medibles para la tasa de conversion de
leads en clientes reales, con el objetivo de alcanzar una tasa de

conversion del 10% al finalizar la campafia.

Optimizacion del

presupuesto

Se distribuira eficientemente el presupuesto asignado entre las
diferentes actividades de marketing, maximizando el retorno de la

inversion (ROI) y minimizando los costos por lead (CPL).

Fuente: Zambrano (2024)
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Anélisis:

El cuadro presenta una definicion clara y detallada de los objetivos de las campafias de Box
Social Media C.A. en el ambito digital. Se destaca la meta de generar al menos 25 leads
cualificados durante el periodo de la campafia, lo cual proporciona un objetivo concreto y
cuantificable para evaluar el éxito de las estrategias implementadas. Ademas, se establece la
importancia de identificar el perfil del lead ideal, lo que permite una segmentacion precisa y una
personalizacion efectiva del contenido y las estrategias de marketing.

Por otro lado, el presupuesto asignado de $3000 se presenta como un recurso significativo
para financiar las actividades de las campafas, con un énfasis en el control de los gastos y la
maximizacion del retorno de la inversion. La seleccion de los canales de marketing mas efectivos,
como la publicidad en Facebook, Google Ads y el email marketing segmentado, refleja una
estrategia bien fundamentada en la segmentacion del publico objetivo y el alcance 6ptimo. Ademas
La creacion de contenido atractivo y relevante se reconoce como una prioridad para captar la
atencion del publico objetivo y motivar acciones especificas, como la solicitud de consultas o la
proporcionar informacién de contacto. Asimismo, el establecimiento de metas de conversion del
10% y la optimizacion del presupuesto resaltan el enfoque en la eficiencia y la rentabilidad de las
campanas.

5.4 Planificacion de Campafas de Leads

Campafia N°1: "Impulsa tu Negocio con Box Social Media"

Objetivo:

Generar al menos 25 leads cualificados durante el periodo de la campafia.
Estrategia

Implementar una campaiia integral de marketing digital que combine publicidad en
Facebook e Instagram, Google Ads y email marketing segmentado para llegar a un publico
objetivo amplio y preciso.

Descripcion
La campafa se desarrollara en tres fases
Fase 1: Creacion de anuncios y segmentacion:
Facebook e Instagram
- Se disefiaran anuncios atractivos y persuasivos, utilizando imagenes y textos relevantes

para el publico objetivo.
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Se crearan anuncios con diferentes formatos (videos, imagenes, carruseles) para optimizar
el rendimiento.

Se utilizaran hashtags relevantes para aumentar el alcance de los anuncios.

Google Ads

Se crearan anuncios especificos para Google Ads, orientados a palabras clave y frases de
busqueda relacionadas con los productos y servicios de Box Social Media C.A.

Se utilizard el "Planificador de palabras clave" de Google para identificar las palabras clave
mas relevantes.

Se optimizaran las pujas y el presupuesto para maximizar el retorno de la inversion.

Email marketing

Se segmentara la lista de contactos de la empresa para identificar a los leads potenciales
que mejor se ajusten al perfil ideal.

Se enviaran correos electronicos personalizados con informacién relevante sobre los
productos y servicios de la empresa.

Se utilizard un sistema de automatizaciéon de email marketing para enviar correos

electronicos personalizados a los leads en diferentes etapas del embudo de ventas.

Fase 2: Implementacion y seguimiento de las campafas

- Se lanzaran las camparias en las diferentes plataformas y se monitorizara su rendimiento de

forma constante.

- Se utilizaran herramientas de andlisis como Google Analytics, Facebook Pixel y las

herramientas de andlisis de Google Ads para obtener informacién sobre el alcance, las

interacciones, las conversiones y el ROI de las campafias.

- Se realizaran ajustes en los anuncios, la segmentacion y el presupuesto seglin sea necesario

para mejorar los resultados.

Fase 3: Capturay calificacién de leads

Se implementara un sistema de captura de leads en la pagina web de Box Social Media
C.A. yen los landing pages especificos de la campana.
Se utilizaran formularios de contacto para recopilar informacion sobre los leads, como su

nombre, correo electrénico, empresa y cargo.
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- Se ofrecerd contenido descargable gratuito (ebooks, guias, plantillas) a cambio de la
informacion de contacto de los leads.
Se calificara a los leads en funcidn de su perfil y sus necesidades, utilizando un sistema de
puntuacion predefinido
- Se analizara la informacion de contacto, la actividad en la pagina web y el comportamiento en
las redes sociales para determinar la calificacion de cada lead.
- Se contactara con los leads cualificados para ofrecerles informacion personalizada sobre los
productos y servicios de la empresa.
- Se utilizara el teléfono, el correo electronico o las redes sociales para contactar con los leads.
- Se ofrecera una consulta gratuita para evaluar las necesidades del lead y presentar una
propuesta personalizada.
Actividades propuestas
1. Disefio y creacion de anuncios
Facebook e Instagram
- Desarrollar anuncios con diferentes formatos (videos, imagenes, carruseles) para optimizar
el rendimiento.
- Utilizar imagenes y videos de alta calidad que sean relevantes para el publico objetivo.
- Incluir un llamado a la accién claro y conciso en cada anuncio.
Google Ads
- Crear anuncios con textos relevantes y persuasivos que incluyan las palabras clave
objetivo.
- Utilizar la extension de llamada para facilitar el contacto con la empresa.
- Optimizar las pujas y el presupuesto para maximizar el retorno de la inversion.
2. Segmentacion del publico objetivo
Facebook e Instagram
- Segmentar los anuncios por edad, sexo, ubicacion, intereses y comportamiento.
- Crear audiencias personalizadas a partir de la lista de contactos de la empresa.
- Utilizar las herramientas de segmentacion de Facebook para llegar al publico objetivo con
mayor precision.
Google Ads
- Segmentar los anuncios por palabras clave, ubicacion, dispositivo y hora del dia.
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- Utilizar la segmentacion por remarketing para llegar a las personas que ya han visitado la
pagina web de la empresa.

3. Implementacion y seguimiento de las campafas

- Monitorizar el rendimiento de las campafias de forma diaria y realizar ajustes segin sea
necesario.

- Utilizar herramientas de andlisis para obtener informacion sobre el alcance, las
interacciones, las conversiones y el ROI de las campafias.

- Optimizar las pujas

Tiempo

Fecha de inicio: 14 de febrero de 2024 Fecha de finalizacion: 14 de marzo de 2024

Duracion: 30 dias

Calendario de actividades:

Semana 1

- Disefio y creacién de anuncios para Facebook e Instagram.

- Creacion de anuncios para Google Ads.

- Segmentacion del publico objetivo para Facebook, Instagram y Google Ads.

- Implementacién de la campafia de email marketing.

- Lanzamiento de las campafias en Facebook, Instagram y Google Ads.

Semanas 2-4

- Monitorizacion diaria del rendimiento de las campafias.

- Realizacion de ajustes en los anuncios, la segmentacion y el presupuesto seguin sea necesario.

- Envio de correos electrénicos personalizados a los leads.

- Contacto con los leads cualificados para ofrecerles informacion personalizada.

Semana 5

- Analisis de los resultados de la campafia.

- Elaboracidon de un informe con los resultados de la campafia.

- Presentacion del informe a la direccion de la empresa.

Recursos necesarios:
- Personal:
- Community Manager

- Disefiador gréafico
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- Redactor de contenido

Presupuesto

- $3000

Herramientas

Facebook Ads Manager
Google Ads

Plataforma de email marketing
Software de analisis web

Indicadores clave de rendimiento (KPIs)

Alcance de los anuncios
Interacciones con los anuncios
NUmero de leads generados
Tasa de conversion de leads
Retorno de la inversién (ROI)

Se espera que esta campafia genere al menos 25 leads cualificados y contribuya al

crecimiento de la empresa.

Camparfia N°2: ""Conoce a tu Cliente Ideal™

Objetivo: Identificar el perfil del lead ideal para Box Social Media C.A. en base a datos

demograficos, profesionales y de comportamiento.

Estrategia: Implementar un anlisis profundo de la informacion disponible sobre los clientes

actuales y potenciales, utilizando herramientas de analisis de datos y encuestas.

Descripcion:

La campafa se desarrollara en tres fases:

Fase 1: Recopilacion de datos

Se analizara la informacién de los clientes actuales de Box Social Media C.A., incluyendo
datos demograficos (edad, sexo, ubicacion), profesionales (cargo, empresa, industria) y de
comportamiento (paginas web visitadas, contenido descargado, interacciones en redes
sociales).

Se realizaran encuestas a los clientes actuales y potenciales para obtener informacion sobre

sus necesidades, intereses y preferencias.
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Se recopilara informacion de la competencia para identificar sus estrategias de marketing y

su publico objetivo.

Fase 2: Analisis de Datos

Se utilizaran herramientas de anélisis de datos para identificar patrones y tendencias en la
informacion recopilada.

Se segmentard la informacion por diferentes variables para identificar los grupos de leads con
mayor potencial.

Se crearan perfiles de lead ideal para cada segmento, incluyendo sus caracteristicas

demogréficas, profesionales y de comportamiento.

Fase 3: Validacion y aplicacion de los resultados

Se validaran los perfiles de lead ideal con un grupo de clientes actuales y potenciales.

Se utilizaran los perfiles de lead ideal para crear contenido y mensajes personalizados que
resuenen con cada segmento.

Se optimizaran las estrategias de marketing de Box Social Media C.A. para llegar al pablico

objetivo con mayor precision.

Actividades propuestas

1

N

w

. Recopilacion de datos

Extraer datos de la base de datos de clientes de Box Social Media C.A.
Diseniar y realizar encuestas a clientes actuales y potenciales.
Recopilar informacion de la competencia a través de su sitio web, redes sociales y materiales

de marketing.

. Andlisis de datos

Utilizar herramientas de analisis de datos como Google Analytics, Excel y software de
analisis de encuestas.

Segmentar la informacion por variables como edad, sexo, ubicacion, cargo, empresa e
industria.

Identificar patrones y tendencias en la informacion recopilada.

. Validacion y aplicacion de los resultados

Presentar los perfiles de lead ideal a un grupo de clientes actuales y potenciales para su

validacioén.
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- Utilizar los perfiles de lead ideal para crear contenido y mensajes personalizados para cada
segmento.

- Ajustar las estrategias de marketing de Box Social Media C.A. para optimizar la
segmentacion y el alcance.

Tiempo

- Fecha de inicio: 15 de febrero de 2024

- Fecha de finalizacion: 15 de marzo de 2024

- Duracion: 30 dias

Recursos necesarios

Personal
- Analista de datos
- Community Manager

Presupuesto
- $1000

Herramientas

- Plataforma de andlisis de datos (Google Analytics)

- Software de analisis de encuestas

- Plataforma de email marketing

- Software de CRM
Se espera que esta campafa ayude a Box Social Media C.A. a identificar mejor a su

publico objetivo y a crear estrategias de marketing mas efectivas.

Seleccion de Canales de Marketing

Camparfia N°4: ""Explorando los Mejores Canales para tu Negocio™

Objetivo: Seleccionar los canales de marketing mas efectivos para las camparias de Box Social
Media C.A., maximizando el ROI y el alcance a la audiencia objetivo.

Estrategia: Implementar un andlisis profundo del rendimiento de cada canal de marketing,
utilizando herramientas de analisis y pruebas A/B, para determinar los canales que mejor se
ajusten a los objetivos de la empresa.

Descripcion

La campaniia se desarrollara en tres fases:
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Fase 1: Analisis de los canales de marketing

Se identificaran todos los canales de marketing relevantes para Box Social Media

C.A., incluyendo redes sociales (Facebook, Instagram, LinkedIn), email

marketing, publicidad online (Google Ads, YouTube Ads), marketing de contenido, eventos
y relaciones publicas.

Se analizara el rendimiento historico de cada canal de marketing, utilizando datos de
campafias anteriores, estudios de mercado y herramientas de analisis.

Se evaluaran las ventajas y desventajas de cada canal de marketing en funcién de su

costo, alcance, ROI potencial y la alineacion con los objetivos de la empresa.

Fase 2: Pruebas A/B y optimizacion

Se realizaran pruebas A/B para comparar el rendimiento de diferentes canales de marketing
para una misma campana.

Se analizaran los resultados de las pruebas A/B para determinar qué canales son mas
rentables y generan mejores resultados.

Se optimizaran las campafias en cada canal de marketing para maximizar el ROl y el alcance

a la audiencia objetivo.

Fase 3: Seleccién de los canales de marketing

Se seleccionaran los canales de marketing mas efectivos en base a los resultados del analisis
y las pruebas A/B.

Se desarrollara una estrategia de marketing especifica para cada canal

seleccionado, incluyendo contenido, presupuesto y calendario de publicaciones.

Se implementara la estrategia de marketing en los canales seleccionados y se monitorizara su

rendimiento de forma constante.

Actividades propuestas

1

| N | | |

. Andlisis de los canales de marketing

Identificar todos los canales de marketing relevantes.
Analizar el rendimiento historico de cada canal.

Evaluar las ventajas y desventajas de cada canal.

. Pruebas A/B y optimizacion

Disefiar y realizar pruebas A/B para diferentes canales.

Analizar los resultados de las pruebas A/B.
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- Optimizar las campafias en cada canal.

3. Seleccion de los canales de marketing

Seleccionar los canales mas efectivos.

Desarrollar una estrategia de marketing para cada canal.
- Implementar la estrategia de marketing y monitorizar su rendimiento.
Tiempo
- Fecha de inicio: 17 de febrero de 2024
- Fecha de finalizacion: 17 de marzo de 2024
- Duracion: 30 dias
Recursos necesarios
e Personal:
o Gerente de marketing
o Analista de datos
e Presupuesto:
o $2000
Herramientas
- Plataformas de marketing
- Software de analisis de datos
- Hojas de calculo
Se espera que esta campafa ayude a Box Social Media C.A. a seleccionar los canales de
marketing mas efectivos para sus campafas y a aumentar el ROI y el alcance a la audiencia

objetivo.

Planificacion y Optimizacién del Presupuesto de las Campafias de Marketing

Objetivo: Asignar un presupuesto de $3000 de manera eficiente y estratégica para las actividades
de marketing de Box Social Media C.A., maximizando el retorno de la inversion (ROI).
Estrategia: Implementar un analisis profundo de las diferentes actividades de marketing, su costo
y su ROI potencial para distribuir el presupuesto de la manera mas efectiva posible.

Descripcion

La camparia se desarrollara en tres fases:

Fase 1: Analisis de las actividades de marketing
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Se identificaran todas las actividades de marketing que se realizaran durante la

campanfa, incluyendo publicidad en Facebook e Instagram, Google Ads, email

marketing, creacion de contenido, eventos y otras.

Se estimara el costo de cada actividad de marketing, incluyendo los costos de

produccion, publicidad y personal.

Se analizara el ROI potencial de cada actividad de marketing, utilizando datos historicos y

estudios de mercado.

Fase 2: Distribucion del presupuesto

Se asignara el presupuesto de $3000 a las diferentes actividades de marketing en base a su
costo, ROI potencial y la importancia estratégica para la campafia.

Se priorizarén las actividades con mayor ROI potencial y que mejor se alineen con los
objetivos de la camparia.

Se establecera un presupuesto flexible que permita realizar ajustes en la distribucion del

presupuesto segun sea necesario.

Fase 3: Seguimiento y evaluacion del ROI

Se monitorizard el rendimiento de las diferentes actividades de marketing de forma
constante.

Se calculara el ROI de cada actividad de marketing utilizando la férmula ROI = (Beneficio -
Costo) / Costo.

Se realizaran ajustes en la distribucién del presupuesto segun el rendimiento de las diferentes

actividades y el ROI objetivo.

Actividades propuestas

1

w

. Analisis de las actividades de marketing

Identificar todas las actividades de marketing a realizar durante la campania.
Estimar el costo de cada actividad de marketing.

Analizar el ROI potencial de cada actividad de marketing.

. Distribucién del presupuesto

Asignar el presupuesto de $3000 a las diferentes actividades de marketing.
Priorizar las actividades con mayor ROI potencial.

Establecer un presupuesto flexible.

. Seguimiento y evaluacion del ROI
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- Monitorizar el rendimiento de las actividades de marketing.
- Calcular el ROI de cada actividad de marketing.
- Realizar ajustes en la distribucion del presupuesto.
Tiempo
- Fecha de inicio: 16 de febrero de 2024
- Fecha de finalizacion: 16 de marzo de 2024
- Duracion: 30 dias
Recursos necesarios
Personal

- Gerente de marketing

- Analista de datos
Presupuesto

(Dentro del presupuesto)

Herramientas
- Hojas de calculo
- Software de anélisis de datos

- Plataformas de marketing

Esperamos que esta campafia ayude a Box Social Media C.A. a optimizar su presupuesto

de marketing y a obtener un mayor retorno de la inversion.

Recomendaciones:

o Es importante realizar un seguimiento del ROI de las diferentes actividades de marketing

de manera constante para asegurar que las inversiones sean rentables.

e Se pueden realizar pruebas A/B para comparar el rendimiento de diferentes estrategias de

marketing y determinar la mejor opcion para la empresa.

o Es importante invertir en herramientas de andlisis de datos para obtener informacion

valiosa sobre el rendimiento de las camparias de marketing.

Planificacion del Desarrollo de Contenido Atractivo para las Camparias

Objetivo: Desarrollar contenido atractivo y relevante para el publico objetivo de Box Social Media

C.A., que ayude a generar leads, aumentar el conocimiento de marca y posicionar a la empresa

como lider en su sector.
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Estrategia: Implementar una estrategia de creacion de contenido persuasivo y Util que se ajuste a

las necesidades e intereses del publico objetivo, utilizando diferentes formatos y canales de

distribucion.

Andlisis

El contenido de calidad es esencial para el éxito de las camparias de marketing. Un contenido

atractivo y relevante puede ayudar a:

Atraer la atencion del pablico objetivo: El contenido debe ser interesante, informativo y
atil para captar la atencion del publico objetivo y diferenciarse de la competencia.

Generar leads: El contenido puede utilizarse para ofrecer informacién valiosa a cambio de
los datos de contacto de los leads potenciales.

Aumentar el conocimiento de marca: El contenido puede ayudar a dar a conocer la

marca, sus productos y servicios a un publico mas amplio.

Posicionar a la empresa como lider en su sector: El contenido puede ayudar a demostrar la

experiencia y la autoridad de la empresa en su sector.

Descripcion:

La estrategia de desarrollo de contenido se basara en los siguientes pilares:

1. Conocimiento del publico objetivo

Es fundamental realizar una investigacion profunda del publico objetivo para comprender sus
necesidades, intereses, preferencias y comportamiento online.

Se crearan personas compradoras para definir los diferentes perfiles de clientes ideales de
Box Social Media C.A.

. Creacion de contenido de calidad

Se desarrollara contenido original, informativo y Gtil para el pablico objetivo, utilizando
diferentes formatos como articulos de blog, ebooks, infografias, videos, podcasts y webinars.
El contenido se optimizara para los motores de blusqueda (SEO) para aumentar su visibilidad

online.

. Distribucion del contenido

Se utilizaran diferentes canales de distribucion para llegar al pablico objetivo, como las redes
sociales, el email marketing, el sitio web de la empresa y los blogs invitados.
Se analizara el rendimiento del contenido en cada canal para optimizar la estrategia de

distribucion.
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4. Medicion y analisis

- Se monitorizaran las métricas clave de rendimiento del contenido, como el nimero de
visitas, las descargas, las interacciones y las conversiones.

- Se analizaran los resultados para identificar qué tipos de contenido funcionan mejor y
realizar ajustes en la estrategia de creacion y distribucion.

Actividades propuestas:

1. Investigacién del publico objetivo

Realizar encuestas y entrevistas a clientes actuales y potenciales.

- Analizar el comportamiento online del publico objetivo en las redes sociales y el sitio web.

Crear personas compradoras para definir los diferentes perfiles de clientes ideales.

2. Creacion de contenido

Desarrollar un calendario editorial para planificar la creacion y publicacion del contenido.

- Redactar articulos de blog, ebooks, infografias, videos, podcasts y webinars.

Optimizar el contenido para los motores de busqueda (SEO).

3. Distribucion del contenido

Publicar el contenido en las redes sociales, el email marketing, el sitio web de la empresa y

los blogs invitados.

Promocionar el contenido a través de anuncios online y campafias de influencers.
4. Medicion y andlisis

Monitorizar las métricas clave de rendimiento del contenido.

- Analizar los resultados para identificar qué tipos de contenido funcionan mejor.

Realizar ajustes en la estrategia de creacion y distribucion.

Tiempo

- Laestrategia de desarrollo de contenido se implementara de forma continua durante las
diferentes campanias.

Recursos necesarios

Personal:

- Content Manager

- Redactor de contenido

- Disefiador gréfico

Presupuesto
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(Dentro del presupuesto)

Herramientas

« Plataformas de gestion de contenido

e Herramientas de SEO

« Plataformas de analisis de datos

Se espera que esta estrategia ayude a Box Social Media C.A. a desarrollar contenido

atractivo y relevante que le permita alcanzar sus objetivos de marketing.
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Planificacion del Establecimiento de Metas de Conversion

Objetivo: Establecer metas de conversion realista y ambiciosas para las camparias de marketing

de Box Social Media C.A., con un objetivo inicial del 10%.

Estrategia: Implementar un sistema de seguimiento y medicion de la tasa de conversion para

monitorizar el rendimiento de las campafias y realizar ajustes y optimizaciones segun sea

necesario.

Anélisis

- Una tasa de conversion del 10% se considera ambiciosa, pero no imposible de alcanzar.

- Es importante establecer metas realistas que se puedan alcanzar con el esfuerzo y los recursos
disponibles.

- Se debe realizar un seguimiento del progreso de manera constante para identificar qué funciona
y qué no, y realizar ajustes en la estrategia para mejorar la tasa de conversion.

Descripcion

Para establecer las metas de conversion, se seguiran los siguientes pasos:

1. Definicion de la conversién

Se definira qué se considera una conversion para las camparias de marketing, como la compra
de un producto, la descarga de un ebook o la suscripcién a un boletin informativo.

. Céalculo de la tasa de conversién actual

N

Se calcular la tasa de conversion actual dividiendo el nimero de conversiones por el nimero
de visitantes o leads.

. Establecimiento de la meta de conversion

w

Se establecera una meta de conversién ambiciosa pero realista, teniendo en cuenta la tasa de

conversion actual, los objetivos de marketing y los recursos disponibles.

o

. Seguimiento y medicion de la tasa de conversion
- Se implementara un sistema de seguimiento y medicion de la tasa de conversion utilizando

herramientas de analisis web como Google Analytics.

(621

. Optimizacion de las campafas

Se analizarén los datos de la tasa de conversion para identificar qué funciona y qué no.

Se realizaran ajustes en las campafias de marketing para mejorar la tasa de conversion y

alcanzar la meta establecida.
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Actividades propuestas

1. Definicion de la conversién

Identificar los objetivos de marketing de las campafias.

Definir qué acciones se consideran conversiones para alcanzar esos objetivos.

N

. Calculo de la tasa de conversién actual:

Recopilar datos sobre el niUmero de conversiones y el nimero de visitantes o leads.

Dividir el nimero de conversiones por el nimero de visitantes o leads para obtener la tasa de

conversion actual.

w

. Establecimiento de la meta de conversion:

Definir una meta de conversion ambiciosa pero realista.

Considerar la tasa de conversion actual, los objetivos de marketing y los recursos disponibles.

N

. Seguimiento y medicion de la tasa de conversion:

- Implementar herramientas de analisis web como Google Analytics.

Monitorizar la tasa de conversion de forma regular.

o1

. Optimizacion de las campafias:

Analizar los datos de la tasa de conversion para identificar qué funciona y qué no.
- Realizar ajustes en las campafias de marketing como el contenido, las imagenes, las llamadas
a la accién o la segmentacion del publico objetivo.
Tiempo
- Las metas de conversion se estableceran al inicio de cada campafia y se revisaran y actualizaran
de forma regular.
Recursos necesarios:
Personal:
- Analista de datos
Presupuesto:
- (dentro del presupuesto)
Herramientas:

o Plataformas de analisis web como Google Analytics
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5.5 Plan de Accidn

Plan de Accion Especifico: Generacion de Leads para Desarrollo Web

Objetivo: Generar leads cualificados de potenciales clientes que requieren desarrollo web vy

convertirlos en clientes con un presupuesto de $3000.

Duracion: 30 dias

Presupuesto: $3000

5.5.1 Cuadro del Plan de Accion para la empresa Lead Box Social Media C.A.

ACTIVIDADES

RESPONSABLE

FECHA DE
INICIO

FECHA DE
FINALIZACION

PRESUPUESTO

Anélisis de la
competencia y
del publico
objetivo:

Analista de
marketing

14/02/2024

17/02/2024

$200

Definicion  del
perfil ideal del
lead (buyer
persona):

Analista de
marketing

18/02/2024

20/02/2024

$100

Creacion de
contenido

atractivo y
relevante para el
publico objetivo:

Redactor de
contenido

21/02/2024

25/02/2024

$500

Optimizacion del
sitio web de Box
Social Media
C.A. para SEO:

Analista de
marketing

26/02/2024

28/02/2024

$500

Implementacion
de la campafia de
email marketing:

Community
Manager

01/03/2024

05/03/2024

$500

Lanzamiento de
una campafa de
anuncios en
Facebook

segmentada  al
publico objetivo:

Community
Manager

06/03/2024

06/03/2024

$500

Fuente: Zambrano (2024).
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Continuacioén del Cuadro del Plan De Accién

Monitorizacién diaria | Analista de | 07/03/2024 30/03/2024 - A convenir
del rendimiento de las | marketing

campanias:

Realizacion de ajustes | Analista de | 07/03/2024 30/03/2024 - A convenir
en los anuncios, la | marketing

segmentacion 'y el

presupuesto segun sea

necesario:

Envio de correos | Community | 07/03/2024 30/03/2024 - A convenir
electronicos Manager

personalizados a los

leads con informacion

relevante sobre los

servicios de desarrollo

web de Box Social

Media C.A.:

Contacto  telefonico | Community | 07/03/2024 30/03/2024 - A convenir
con los leads | Manager

cualificados para

evaluar sus

necesidades y

ofrecerles una

propuesta

personalizada:

Analisis de los | Analista de | 31/03/2024 04/04/2024 - A convenir
resultados de la | marketing

campana:

Elaboracion de un | Analista de | 05/04/2024 07/04/2024 - A convenir
informe  con  los | marketing

resultados de Ia

campania:

Presentacion del | Analista de | 08/04/2024 08/04/2024 - A convenir
informe a la direccién | marketing

de la empresa:

Fuente: Zambrano (2024).
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Analisis:

Se espera que las campafias creadas para Box Social Media generen un impacto positivo

en la generacion de leads de potenciales clientes que requieren desarrollo web, incluso con un

presupuesto ajustado. Se espera que la camparia alcance a una audiencia considerable, genere leads

cualificados y aumente el nimero de clientes.

El Impacto positivo en la generacion de leads

Alcance considerable a la audiencia objetivo:

Las estrategias de segmentacion en Facebook Ads y Google Ads aseguraran que los anuncios
se muestren a personas con un alto interés en los servicios de desarrollo web.

El contenido atractivo y relevante publicado en el blog y las redes sociales de Box Social
Media C.A. atraera a visitantes organicos.

La optimizacion del sitio web para SEO mejorara su visibilidad en los resultados de

busqueda, captando trafico cualificado.

Generacién de leads cualificados:

Los formularios de captura de leads en las landing pages y el sitio web estaran disefiados para
obtener informacion relevante de los leads, como su nombre, empresa, correo electrénico y
necesidades especificas.

La campafia de email marketing ofrecerd contenido valioso a los leads, nutriéndolos y
guiandolos hacia la conversion.

El contacto telefonico con los leads permitira una evaluacion personalizada de sus necesidades

y la presentacion de una propuesta a la medida.

Aumento en el nimero de clientes:

La combinacion de estrategias de marketing digital permitird convertir un mayor porcentaje de
leads en clientes.

La oferta de servicios de desarrollo web de alta calidad y un excelente servicio al cliente
fidelizara a los nuevos clientes.

La medicion y el analisis del rendimiento de las camparias permitiran optimizar las estrategias

para obtener mejores resultados a largo plazo.
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Retorno de la inversién (ROI):

- Se espera que la inversion en las campafias de marketing digital genere un retorno
positivo, medido por el nimero de leads generados, la tasa de conversion y el aumento en
las ventas.

- El analisis del ROI permitira evaluar la eficacia de las diferentes estrategias y tomar
decisiones para optimizar el presupuesto.

Escalabilidad:

- El plan de accion esta disefiado para ser escalable, permitiendo aumentar la inversion y el
alcance de las campafias a medida que se obtienen resultados positivos.

- La flexibilidad del plan permitird adaptarlo a las necesidades y objetivos especificos de Box

Social Media C.A. en cada momento.

Por altimo, se espera que las camparias de marketing digital para Box Social Media C.A.

generen un impacto positivo en la generacion de leads, la adquisicion de nuevos clientes y el

crecimiento del negocio.
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5.6. Factibilidad de la Acciones Propuestas
5.6.1. Factibilidad Técnica

La propuesta presentada se considera factible debido a que la empresa cuenta con los

equipos tecnoldgicos como laptop, computadoras, celulares corporativos, redes de internet ademas

de los espacios, las instalaciones necesarias para implementar la las campafas para la generacion

de leads dirigidas a potenciales clientes de box social media C.A que requieren desarrollo web.

Anélisis de las herramientas y recursos:

Plataformas de anuncios: Facebook Ads y Google Ads son plataformas ampliamente
disponiblesy utilizadas por millones de empresas. Box Social Media C.A. ya tiene cuentas
en ambas plataformas, lo que facilita la implementacion de las campanias.

Software de email marketing: Existen diversas plataformas de email marketing, como
Mailchimp o ActiveCampaign. La empresa puede elegir la plataforma que mejor se adapte a
sus necesidades y presupuesto.

Herramientas de analisis web: Google Analytics es una herramienta gratuita que ofrece
informacion valiosa sobre el rendimiento del sitio web y las campafias de marketing.
Software de CRM: La implementacion de un software CRM, como HubSpot o

Salesforce, puede ayudar a gestionar los leads de forma eficiente.

Evaluacion de las habilidades del equipo:

Community Manager: La empresa cuenta con un Community Manager con experiencia en la
gestion de redes sociales y la creacion de contenido.

Analista de marketing: La empresa tiene acceso a un analista de marketing que puede realizar
el analisis de la competencia, el pablico objetivo y el rendimiento de las campafas.
Disefiador grafico: La empresa puede contratar un disefiador grafico freelance para crear los
anuncios y las landing pages.

Redactor de contenido: La empresa puede contratar un redactor de contenido freelance para

crear el contenido del blog y las redes sociales.

Consideraciones técnicas:

Optimizacion del sitio web: El sitio web de Box Social Media C.A. debe estar optimizado para
SEOQ para mejorar su visibilidad en los resultados de busqueda.
Integracidn de las herramientas: Es necesario integrar las diferentes herramientas de marketing

digital para optimizar la gestion de las camparias y el analisis de los resultados.
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5.6.2. Factibilidad Economica
Las acciones propuestas son factibles desde el punto de vista econdmico. El presupuesto

asignado es suficiente para implementar la estrategia de marketing digital y se espera obtener un

retorno positivo de la inversion. Asimismo, se destaca que la inversion en marketing digital es una

inversion a largo plazo. Se espera que los resultados de las camparias se materialicen en el

transcurso de varios meses.

Anélisis del presupuesto:

- El presupuesto de $3000 es ajustado, pero suficiente para implementar las acciones propuestas.

- Se priorizaran las estrategias mas eficientes para la generacion de leads, como la creacién de
contenido de alta calidad, la optimizacién del sitio web para SEO y la campafia de email
marketing.

- Serealizara un seguimiento del ROI para evaluar la rentabilidad de las inversiones y optimizar
el presupuesto.

Evaluacion de los costos:

- Costos de publicidad: El costo de los anuncios en Facebook Ads y Google Ads dependeréa de
la segmentacion, el presupuesto y el rendimiento de las campafas.

- Costos de las herramientas: Algunas plataformas de email marketing y software CRM tienen
planes gratuitos o de bajo costo.

- Costos de personal: La empresa puede contratar personal freelance para realizar tareas
especificas, como el disefio grafico o la redaccion de contenido.

5.6.3. Factibilidad Operativa:

Evaluacion de la capacidad de ejecucion

Las acciones propuestas son factibles desde el punto de vista operativo. La empresa tiene

la capacidad de ejecutar la estrategia de marketing digital de forma eficiente y alcanzar los

objetivos propuestos.

- La empresa tiene la capacidad de ejecutar las acciones propuestas de forma interna, con la
ayuda del Community Manager y el analista de marketing.

- Se puede contratar personal freelance para realizar tareas especificas, como el disefio gréafico
0 la redaccion de contenido.

- Se establecera un cronograma de actividades con responsables y fechas limite para cada tarea.
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CONCLUSIONES

Para concluir el estudio realizado por la investigadora, donde se tuvo la oportunidad de
disefiar y ejecutar camparias para la generacion de leads dirigidas a potenciales clientes de Box
Social Media C.A. que requieren desarrollo web, es evidente el compromiso y la dedicacion de la
empresa en su estrategia de marketing digital. La capacidad de Box Social Media C.A. para disefiar
e implementar estas campafias de manera eficiente y efectiva, adaptandolas a las necesidades
especificas del mercado y los objetivos comerciales, es un claro indicador de su compromiso con
la excelencia y la satisfaccion del cliente.

La estrategia integral y personalizada empleada por la empresa destaca por su capacidad para
combinar diferentes canales y tacticas de marketing digital con el fin de alcanzar y comprometer
a la audiencia objetivo. Esta flexibilidad y adaptabilidad son fundamentales para garantizar el éxito
a largo plazo en un entorno empresarial dindmico y competitivo. Ademas, el enfoque riguroso en
el andlisis y la medicion de las acciones llevadas a cabo por la empresa demuestra un compromiso
con la mejora continua y la optimizacion de las estrategias de marketing. Este proceso de
evaluacion constante permite a Box Social Media C.A. identificar areas de oportunidad y realizar
ajustes en tiempo real para maximizar el impacto de sus camparias.

La gestion eficiente del presupuesto, junto con una atencion meticulosa al retorno de la inversion,
demuestra la capacidad de la empresa para tomar decisiones estratégicas fundamentadas y
garantizar la rentabilidad de sus acciones de marketing. El enfoque en la calidad, tanto en el
contenido creado como en los servicios ofrecidos, refleja el compromiso de Box Social Media
C.A. con la excelencia y la satisfaccion del cliente. Por altimo, se destaca la escalabilidad y
flexibilidad del plan de accién propuesto, permitiendo a la empresa adaptarse rapidamente a las
condiciones cambiantes del mercado y capitalizar las oportunidades emergentes. Esta capacidad
para ajustarse y evolucionar en funcién de las demandas del mercado garantiza que Box Social
Media C.A. esté bien posicionada para alcanzar sus objetivos comerciales a largo plazo y mantener
su liderazgo en el ambito del marketing digital.
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RECOMENDACIONES

En funcidn de los resultados obtenidos en la investigacion en curso titulada “Campafas
para la generacion de leads dirigidas a potenciales clientes de Box Social Media C.A que
requieren desarrollo web” es necesarios tener en cuenta las siguientes recomendaciones:
Implementar la estrategia integral de marketing digital
- Se recomienda seguir el plan de accién presentado en este documento, que incluye una
combinacion de estrategias para la generacion de leads, la conversion de leads en clientes y la
fidelizacion de los clientes.

- Es importante adaptar la estrategia a las necesidades especificas de Box Social Media C.A. y
a los objetivos de cada camparia.

Enfatizar la creacion de contenido de alta calidad

- El contenido es el elemento central de cualquier estrategia de marketing digital. Es
fundamental crear contenido atractivo, relevante y Gtil para el pablico objetivo.

- Se recomienda diversificar el tipo de contenido, incluyendo articulos de
blog, ebooks, infografias, videos y webinars.

Optimizar el sitio web para SEO

- La optimizacion del sitio web para SEO es fundamental para mejorar su visibilidad en los
resultados de blsqueda y atraer trafico organico.

- Se recomienda realizar una auditoria SEO del sitio web e implementar las recomendaciones
para mejorar su posicionamiento.

Monitorizar y analizar el rendimiento de las campafias

- Es fundamental monitorizar el rendimiento de las campafas de marketing digital para evaluar
su eficacia y realizar ajustes segin sea necesario.

- Se recomienda utilizar herramientas de analisis web como Google Analytics para obtener
informacién valiosa sobre el comportamiento de los usuarios y el rendimiento de las campafias.
Invertir en formacion para el equipo

- La formacion del equipo en marketing digital es fundamental para asegurar la correcta
implementacidn de la estrategia.

- Se recomienda ofrecer formacion al Community Manager, al analista de marketing y al resto

del equipo que participe en las camparias.
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Implementar un sistema de CRM
- La implementacion de un sistema de CRM permite gestionar los leads de forma
eficiente, desde la captacion hasta la conversion en clientes.
- Se recomienda evaluar diferentes opciones de CRM vy elegir la que mejor se adapte a las
necesidades de la empresa.
Medir el ROI de las inversiones
- Esimportante medir el ROI de las inversiones en marketing digital para evaluar su rentabilidad
y optimizar el presupuesto.
- Se recomienda utilizar herramientas de andlisis para calcular el ROl de las diferentes
estrategias.
Ser flexible y adaptable

- El mercado digital es dindmico y cambiante. Es importante ser flexible y adaptable para

ajustar la estrategia de marketing digital a las nuevas tendencias y necesidades del mercado.
Buscar la colaboracién con otras empresas
- La colaboracion con otras empresas puede ser una estrategia efectiva para ampliar el alcance
de las campanfias y llegar a nuevos clientes.
- Se recomienda explorar diferentes formas de colaboracidn, como la creacion de contenido
conjunto, la organizacién de eventos o la participacion en programas de partners.
Monitorear la competencia
- Es importante monitorizar la competencia para conocer sus estrategias de marketing digital y
encontrar oportunidades para diferenciarse.
- Se recomienda realizar un andlisis de la competencia y utilizar herramientas de monitorizacion

para obtener informacion valiosa sobre sus actividades.
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