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Introduccion

El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo elaborar un plan de
marketing digital para una agencia de publicidad ubicada en la Ciudad de Guatemala, con el
fin de aumentar su cartera de clientes enfocandose en pequefias y medianas empresas
(Pymes). El marketing digital se ha transformado en una herramienta estratégica para que las
empresas logren sus objetivos de negocio. Las agencias de publicidad no estdn extrafias a
este contexto y requieren implementar estrategias digitales que les permitan posicionarse de
manera positiva en el mercado. Este anteproyecto busca estudiar la situacion actual de la
agencia sujeto de estudio para identificar sus fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas. Asimismo, se revisara el contexto del mercado guatemalteco de agencias de

publicidad y los retos que enfrentan actualmente.

En la misma linea se presentan los antecedentes del mercado de las agencias de
publicidad en Guatemala, destacando la competencia, la importancia de la creatividad y el
analisis estratégico. También se plantea el problema a abordar y se formulan las hipotesis.
Ademas, se justifica la importancia de realizar un plan de marketing digital para aumentar la
cartera de clientes. Ademads, se abordan los conceptos fundamentales del marketing y se
profundiza en el marketing digital, explorando sus diferentes componentes como el SEO, el
email marketing, la landing page y las redes sociales. También se analiza el contexto de las

PYMES en Guatemala.

De la misma forma, se presentan los objetivos generales y especificos del plan de
marketing digital. Se describen las técnicas de investigacion utilizadas, tanto cualitativas
como cuantitativas, y se detalla el disefo del instrumento utilizado. Ademas, se explican las

entrevistas realizadas y se aborda el analisis e interpretacion de los resultados.



Finalmente, se espera que la consumacion de este plan permita aumentar la visibilidad
de la agencia en linea, mejorar su posicionamiento ante pymes y como resultado acrecentar
su cartera de clientes, por medio de objetivos, estrategias, tacticas, indicadores y presupuesto,
entre otros elementos. El anteproyecto aportara lineamientos estratégicos para aprovechar las
oportunidades del marketing digital y enfrentar los retos del sector. Con base en una revision
teorica sobre conceptos de marketing digital y buenas practicas, se planteara un plan de

marketing digital enfocado en atraer y fidelizar Pymes como clientes.



CAPITULO I

1.1 Antecedentes

En Guatemala, el mercado de las agencias de publicidad es profundamente dindmico
y diverso, ofrecen una extensa variedad de opciones a los clientes. Agencias de todos los
tamafios y especialidades existen en ¢€l, lo que crea una competencia sumamente desafiante
para los profesionales de la Ciudad de Guatemala. Por una parte, las agencias boutique se
resaltan por un enfoque personalizado y la capacidad de poder brindar soluciones creativas a
las necesidades especificas de cada cliente. En cambio, las sucursales de firmas
internacionales proporcionan una riqueza de experiencia global y recursos lo cual les permite

abordar campafias a gran escala.

Asimismo, el ambiente competitivo, la innovacion y la creatividad son caracteristicas
fundamentales para alcanzar el éxito en la industria publicitaria guatemalteca. La destreza
para poder crear ideas frescas y originales es importante para captar la atencion y generar un
impacto que sea significativo en un mercado saturado de mensajes publicitarios. Por otra
parte, el conocimiento estratégico y el analisis juegan un papel determinante en la realizacion
de campafias efectivas que logren los objetivos planteados por los clientes. Es por esto que
las agencias de publicidad deben de realizar investigaciones de mercado y estudiar el
comportamiento de los consumidores para poder optimizar sus estrategias y asi conseguir

resultados exitosos.

A causa de naci6 la Union Guatemalteca de Agencias de Publicidad, una iniciativa
que promueve y protege los principios y valores del gremio. Con més de veintisiete afios de
servicio al sector, UGAP ha sido una de las plataformas que conecta a publicistas
guatemaltecos con conocimientos, profesionalismo y fomentando la creatividad. Este
desempefia un papel clave en la ejecucion de diferentes eventos importantes como el Festival

de Antigua — Premios Festival de Antigua, asi como en las actividades relacionadas con la



presentacion de Cannes Lions y Young Creatives, ofreciendo un espacio para el intercambio

de conocimientos y respaldando importantes iniciativas en el campo educativo.

Actualmente, en la Ciudad de Guatemala, el mercado de las agencias de publicidad
ha experimentado un gran crecimiento y desarrollo, con una cifra estimada de mas de
doscientas cincuenta agencias en funcionamiento. Esta cifra incluye a las agencias nacionales
y a las sucursales extranjeras que trabajan en el pais, lo que puede reflejar el atractivo de la
ciudad como un centro de operaciones comerciales y de comunicacion de la region. La amplia
variedad de estas ofrece un panorama diverso y competitivo en el mercado. Por un lado, las
agencias nacionales, muchas de ellas boutique, sobresalen por su enfoque personalizado y
soluciones creativas, por otro, las sucursales internacionales las cuales traen consigo la

experiencia global.

En la misma linea, la agencia de publicidad con una trayectoria de seis afos en el
mercado guatemalteco, probado su capacidad de poder crear marcas solidas y mejorar la
equidad de marca de sus clientes. Esta agencia siempre ha destacado por su enfoque
multidisciplinario y su equipo altamente capacitado en areas como publicidad, marketing,
comunicaciones y disefio grafico. Estas habilidades les permiten ofrecer soluciones
personalizadas e integrales a sus clientes, atendiendo sus necesidades especificas para cada

campaia publicitaria.

Dado que, aunque exista una competencia intensa por parte de agencias de publicidad
mas grandes y consolidadas, la agencia de estudio adopto la filosofia: ningtn cliente es muy
pequefio y ningun proyecto es muy grande. Esta mentalidad por parte de la agencia les
permite trabajar con empresas de diversos tamafios, desde emprendimientos hasta grandes
corporaciones asi brindando servicios a un amplio espectro de clientes de diferentes
mercados, desde productos para la piel a diferentes restaurantes en la Ciudad de Guatemala,
demostrando un amplio rango de proyectos en los cuales han participado alrededor de su

carrcra.



Con respecto al giro de negocio, esta es una agencia especializada en el sector de
publicidad y marketing, su enfoque es en proporcionar servicios creativos y estratégicos que
ayudaran a sus clientes a alcanzar sus metas y objetivos en comunicacién y marketing. Desde
el disefio de la identidad de marca hasta la creacion de publicidad en diferentes plataformas
digitales y medios. La agencia ofrece un servicio con soluciones integrales. Su gran
compromiso con la innovacion y la eficacia se traduce en la entrega de ideas frescas y

estrategias efectivas en el mercado para poder impulsar el éxito de todos sus clientes.

En cuanto al mercado objetivo la firma publicitaria se destaca por su enfoque
diversificado en varios sectores econémicos, alimentacion y bebidas, sanidad, productos de
belleza, salones de belleza, entre otras. Su habilidad para poder comprender las
particularidades y las necesidades especificas de cada sector les permite desarrollar
estrategias publicitarias y de marketing personalizadas y altamente efectivas. La amplia
experiencia de los ultimos seis afios se extiende a empresas que buscan ampliarse en
mercados locales, regionales e internacionales, lo que demuestra su gran capacidad de

adaptarse y brindar soluciones a distintos alcances geograficos.

Dicho esto, el caso Share a Coke de The Coca-Cola Company destaca a una campaia
mercadologica que logré establecer una conexion profunda con sus consumidores y poder
revitalizar la imagen de la marca Coca-Cola. La estrategia se basaba en la personalizaciéon de
las latas de Coca-Cola con nombres populares de cada region, lo que llegd a generar un
sentimiento de pertenencia y unicidad entre los clientes. La campafia utiliz6 las redes sociales
como la plataforma clave para poder extender su alcance alrededor del mundo. Al alentar a
sus consumidores de compartir fotos con sus latas personalizadas con sus nombres usando el
hashtag #SharACoke y esto cre6 una tendencia viral lo cual foment6 el contenido generado
por los usuarios. Esta tactica de marketing aumentd significativamente la visibilidad y el
compromiso de la marca y asi permitiendo que la campafia extenderse de manera orgédnica

rapidamente y a gran escala.



Por ende, la campafia demuestra un enfoque estratégico y cuidadosamente adaptado
a las particularidades de cada pais y cultura en la que se puso en funcionamiento. La clave
del éxito de Share a Coke fue en la capacidad para poder comprender las caracteristicas y
preferencias de cada region, lo que llegd a permitir una mayor resonancia con los
consumidores alrededor del mundo. Para lograr esta aplicacion, Coca-Cola realizo un
detallado estudio de mercado de cada pais y cultura objetivo. Se llevaron a cabo grandes
investigaciones para identificar los nombres populares y relevantes en cada idioma y cultura.
El equipo de marketing zambull6 en la diversidad cultural de cada lugar con el objetivo de
asegurarse de que los nombres seleccionados fueran comunes y significativos para cada

poblacion local.

A modo de cierre, la campaiia "Share a Coke" logré alcanzar diversos beneficios y logros

destacados a través de su utilizacion efectiva del marketing digital:

1. Conexién emocional con los consumidores: Al personalizar las botellas de Coca-Cola
con nombres populares de la region de cada pais lo cual generd una fuerte conexion
emocional con los clientes. Al ver sus nombres o los de sus seres queridos en las
botellas, los consumidores llegan a sentirse especiales y valorados por la marca, lo
que este genera un sentimiento de pertenencia y unidad con la marca.

2. Viralidad y alcance masivo: La campafia utiliz6 las plataformas de redes sociales para
poder fomentar la tendencia viral. Al alentar a los consumidores a compartir fotos con
sus botellas de Coca-Cola personalizadas usando una almohadilla para identificar o
etiquetar un mensaje (hashtag) #ShareACoke, cre6 un enorme fendmeno boca a boca
en digital, lo que llego a aumentar la visibilidad de la campafia a un nivel global.

3. Incremento de la lealtad del cliente: La personalizacion y la conexion emocional se
logré que los consumidores se sintieran mas cercanos a la marca, lo que llevo a un
aumento en la lealtad y la retencion de clientes. Los consumidores al momento de la
campafia estaban mas inclinados a elegir una Coca-Cola antes que cualquier otra

opcion.



4. Atraccion de nuevos consumidores: La campafia atrajo a nuevos consumidores al
tener la oportunidad de encontrar botellas con sus nombres o los de sus familiares.
Esto ayud6 a aumentar la base de clientes y atraer a nuevos segmentos demograficos.

5. Recopilacion de datos y conocimiento del consumidor: La estrategia digital de Coca-
Cola permitio recopilar valiosos datos sobre las preferencias y el comportamiento de
los consumidores. Esta informacion se podré utilizar en futuras campafias y mejorar
la personalizacion de las interacciones con los clientes.

6. Adaptacion cultural y regional: El estudio minucioso y la adaptacion a cada pais y
cultura permitié que la campafa de marketing digital tuviera una mayor resonancia

con los consumidores alrededor del mundo.



1.2 Determinacion del Problema

En relacion con la agencia de publicidad sujeta a estudio, se identificaron varios
desafios en su camino hacia el crecimiento en el mercado y su consolidacion en la
competitiva escena. Un reto fundamental se basa en el intenso nivel de competencia que
existe en este giro de negocio; el cual se encuentra saturado, que van desde firmas
consolidadas en el mercado guatemalteco e internacional hasta startups, lo que consiste en
una empresa de edad temprana o de nueva creacidon, dindmicas y versatiles, lo cual llega a

dificultar a la agencia de publicidad adquirir visibilidad y se diferencie de los competidores.

Dentro de este orden de ideas, esta intensa competencia se relaciona directamente con
otros retos que se enfrentan: la adquisicion y retencion de clientes. La labor de atraer a nuevas
pequefias y medianas empresas (PYMES) y convertir estas en clientes leales a largo plazo se
ha vuelto en un obstaculo significativo para la agencia. A esto se suma la retencion de clientes
y esto presenta su propio conjunto de dificultades en una industria que se caracteriza por su
volatilidad. En un mercado donde las empresas pueden llegar a cambiar de agencia de
publicidad con cierta facilidad, es importante que la agencia se esfuerce en mantener altos

niveles de satisfaccion de clientes al impulsar las relaciones duraderas y estables.

Por lo tanto, este tipo de problemas ha desencadenado una serie de dificultades que
han limitado el potencial de la agencia y han provocado su capacidad para mantenerse
competitivo, una de las mas grandes dificultades que ha experimentado es la baja visibilidad
en linea. La ausencia de una estrategia de mercadeo digital sélida ha limitado la capacidad
de la agencia para establecerse y mejorar la visibilidad en linea. El resultado de esto ha
limitado su capacidad para atraer nuevos clientes, especificamente a las pequenas y medianas
empresas (PYMES) y los consumidores que se sienten mas comodos en el entorno digital, en

los cuales la agencia se enfoca.



Sin embargo, el no tener un plan de mercadeo digital también resulta en el
desaprovechamiento de las diferentes oportunidades que ofrece la era digital. Las distintas
tacticas como el comercio electronico, el SEO, lo cual son la optimizaciéon en motores de
busqueda, y el marketing en la variedad de redes sociales son importantes para llegar a un
publico amplio y diversificado. No obstante, sin un plan de marketing digital concreto, la
agencia sujeta a estudio no ha podido aprovechar por completo estas oportunidades, dejando
de lado amplias la expansion y el crecimiento digital. Ademas, la competitividad de la
agencia ha sido afectada debido a numerosos competidores invirtiendo en distintas
estrategias de marketing digital y mejorando continuamente su presencia en linea y se
enfrentan al riesgo de quedarse atréds, al no tener una presencia en linea distintiva y
consistente, la agencia puede encontrarse en una pelea para mantenerse relevante y visible

en el mercado.

En la misma linea, la falta de un plan de marketing digital ha llegado a la insuficiencia
de la agencia de publicidad para realizar un seguimiento y andlisis de sus esfuerzos de
marketing. Este problema puede resultar en un entendimiento errébneo o limitado de la
efectividad de sus campafias y una dificultad para poder tomar decisiones basadas en datos.
La ineficiencia y la pérdida de recursos de la misma manera han surgido como un problema
notable debido a la falta de planificacion de marketing digital. Sin un plan estratégico, Blau
Group puede estar invirtiendo tiempo, haciendo esfuerzos o recursos en iniciativas de
marketing que no llegan a proporcionar el retorno de la inversion esperado, lo cual puede

llegar a agotar sus recursos y reducir su eficiencia.

Ademas, es evidente que la falta de un plan de marketing digital ha producido ha esta
agencia una serie de problemas que limitan la capacidad de crecimiento y poder prosperar en
el mercado competitivo de las agencias de publicidad de la Ciudad de Guatemala. Para llegar
a superar estos desafios, es fundamental que la agencia invierta en el desarrollo de un plan

de marketing digital coherente. Con las estrategias y tacticas de este tipo, podran mejorar su



visibilidad en linea, aprovechar las distintas oportunidades que ofrece la transformacion

digital, optimizar sus recursos y poder establecer una presencia competitiva en el mercado.

En este sentido es importante mencionar un ejemplo de una empresa, tal es el caso de
Blockbuster la cual era una franquicia lider estadounidense en la industria del entretenimiento
a nivel mundial, con tiendas fisicas, servicio por correo y bajo demanda en todo el mundo
donde los clientes podian alquilar todo tipo de peliculas y videojuegos, fue muy poderosa y
popular en la industria audiovisual la cual tenia ganancias muy rentables. No obstante, con
la llegada de la era digital y la aparicion de diferentes plataformas de streaming como Netflix,
la carencia de un plan de marketing digital efectivo para poderse adaptar a estos cambios de

la era digital result6 en la pérdida de una gran cantidad de clientes para Blockbuster.

Mientras que la ausencia de una efectiva estrategia de marketing digital se manifesto
en diversas areas criticas clave. En primer lugar, la compaiia fracasdé en comprender como
las preferencias de los consumidores evolucionaron a un consumo de contenido mas flexible
y personalizado, algo que las demas plataformas de streaming, lo cual es la tecnologia que
permite ver y oir contenidos desde internet, y sobre todo Netflix ofrecian en el mercado. En
vez de acudir a una tienda fisica para poder alquilar una pelicula o videojuego y luego
devolverlo, las plataformas digitales permiten a los consumidores disfrutar en sus propias
casas peliculas y series de television en cualquier instante “bajo demanda”. Esto pone de
ejemplo la importancia de mantenerse actualizados con las tendencias digitales y es necesario
comprender como estas pueden afectar abruptamente el comportamiento de los consumidores

y por ende el éxito de una empresa.

Asi mismo, Blockbuster no logré tener una presencia online solida y atractiva la cual
pudiera competir con las plataformas digitales emergentes. No produjeron un servicio de
streaming en linea eficaz y es importante mencionar que su pagina web no estaba optimizada
para SEO, lo cual apunta que no alcanzaron a su publico objetivo en linea de manera positiva.

DE haber implementado un plan de marketing digital, la compafiia podria haber superado los
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diferentes desafios que enfrentaban a la era digital. Un enfoque efectivo podria haber
desarrollado una plataforma de transmision en linea que fuese intuitiva y competitiva, como
el uso de estrategias de SEO y marketing de contenido para llamar la atencidon y poder retener

clientes en un area digital.

Ademas, una estrategia debidamente ejecutada en redes sociales podria haber
permitido a Blockbuster interactuar de manera positiva con sus clientes, asi fomentar la
lealtad a la marca. Este tipo de interacciones con la compaiiia se traduce a un mayor
compromiso, el cual puede mejorar la retencion de clientes a largo plazo. Al comprender y
dar importancia a las necesidades cambiantes del publico objetivo a través del marketing
digital, Blockbuster podria haber conservado su relevancia en la industria, posiblemente
evitando la eventual bancarrota que sufrieron. Por consiguiente, este caso demuestra la
importancia de un plan de marketing digital bien implementado para la longevidad y éxito

de cualquier empresa o compaiiia en la actualidad.

En resumidas palabras, la historia de Blockbuster y los retos actuales que se enfrenta
la agencia de publicidad sujeta a estudio resalta el crucial desempefio de un plan de mercadeo
digital efectivo en la supervivencia y el crecimiento de una agencia en un area empresarial
contemporaneo. Blockbuster vio su caida al no adaptarse a la era digital y al no responder a
las cambiantes demandas de consumidores. Al no poner en marcha un plan de mercadeo
digital solido, perdio la oportunidad de competir con diferentes plataformas de streaming, lo
cual condujo a la bancarrota. Por otra parte, la agencia se enfrenta a problemas similares

debido a la falta de un plan de mercadeo digital.

Con base a lo expuesto con anterioridad se planted la siguiente interrogante: ;Cémo
beneficia la implementacion de un plan de marketing digital con enfoque a PYMES a la
agencia de publicidad sujeta a estudio para aumentar su cartera de clientes en el mercado

guatemalteco?
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1.2.1 Alcances y Limites

El presente estudio de investigacion tendrd un enfoque descriptivo, debido a que se
centrara en describir las areas de mejora de la agencia de publicidad sujeta a estudio, los
beneficios del plan de mercadeo digital y como se espera que este plan contribuya a aumentar
la cartera de clientes. Este estudio se circunscribe a elaborar una propuesta de plan de
mercadeo para una agencia de publicidad ubicada geograficamente en la Ciudad de
Guatemala enfocado en pequefias y medianas empresas (Pymes). Se identificaron para el
presente proyecto de investigacion de los siguientes sujetos de estudio; en primer lugar,
representantes de la agencia de publicidad sujeta a estudio, en segundo lugar, los clientes
potenciales de la agencia, en tercer lugar, los clientes potenciales de las Pymes y, por tltimo,

el experto en plan de mercadeo digital.
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1.3 Formulacion de Hipotesis

Basados en los capitulos anteriores, la implementaciéon de un plan de marketing
digital puede proporcionar a la agencia de publicidad, una estrategia de crecimiento
empresarial, especialmente en su objetivo de aumentar su cartera de clientes en el mercado
guatemalteco. En el entorno de un mundo cada vez mas digitalizado, las estrategias y tacticas
de mercadeo tradicional no son suficientes para poder mantener la competitividad y el
alcance deseado, principalmente cuando el objetivo son las PYMES. Un plan de mercadeo
es fundamental para el éxito de la toda empresa. Al maximizar su visibilidad en linea, atraer
y retener a mas clientes, en un entorno de mercado guatemalteco puede esperar una expansion

y un triunfo considerable en el futuro.

En primer lugar, la integracion de estrategias de mercadeo digital permitird a la
agencia aumentar considerablemente su visibilidad y alcance en linea. Por medio de
herramientas y diferentes técnicas, como el SEO, SEM y el mercadeo en redes sociales,
pueden llamar la atencioén de su publico objetivo de una manera mds efectiva y directa que
por medio de las vias tradicionales de mercadeo no podrian. Esto ademas de apoyar a llegar
a una audiencia mas amplia, también proporciona oportunidades de segmentacion y
personalizacion del mensaje gracias a las distintas herramientas que nos proporcionan las

plataformas digitales, garantizando una mayor eficacia de comunicacion.

En segundo lugar, sin una presencia digital consistente y estratégica, la agencia de
publicidad puede quedarse atréas en términos de alcance y visibilidad. Los clientes potenciales
buscan servicios en linea o en plataformas digitales para tomar decisiones de compra. La falta
de este puede llevar a un uso ineficiente de los recursos. Sin un plan estratégico y objetivos
claros, la agencia podria terminar gastando tiempo y dinero en esfuerzos de mercadeo que no
proporcionan un retorno de inversion suficiente. Esto resulta en una pérdida de recursos

valiosos que pueden ser utilizados de una manera mas productiva.
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Por consiguiente, la implementacion de un plan de marketing digital con un enfoque
en pequefias y medianas empresas (PYMES) puede llegar a tener un impacto significativo en
la expansion de cartera de clientes en el mercado guatemalteco. Esta se basa en la creciente
envergadura de las estrategias digitales para conseguir un publico mas amplio y la tendencia
floreciente de las PYMES de buscar servicios de publicidad especializados que se adapten a
sus necesidades. La implementacion de un plan de marketing digital enfocado en PYMES y
el aumento de la cartera de clientes de la agencia de publicidad, se logra medir por medio de
indicadores clave de rendimiento conforme la tasa de adquisicion de clientes, el trafico web
y la interaccion en redes sociales. Con base a lo expuesto con anterioridad se formula la
siguiente hipotesis: “Elaboracion de plan de marketing digital para agencia de publicidad
ubicada en la Ciudad de Guatemala incrementara su cartera de clientes con enfoque en

Pymes"™.
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1.4 Justificacion

En relacion con la problematica planteada con anterioridad, el presente proyecto de
investigacion se focaliza en como una agencia de publicidad puede desarrollar un plan de
mercadeo digital solido enfocado en PYMES para llegar a mejorar su visibilidad, llamar la
atencion de nuevos clientes y poder mantenerse competitiva en el mercado saturado
guatemalteco de agencias de publicidad. Esto sirve como una valiosa contribucién al campo
de marketing y publicidad, esta ofrece una guia detallada y estratégica sobre como realizarlo.
Esta ayuda a superar los diferentes desafios que se enfrentan y a aprovechar las oportunidades

que ofrece las distintas herramientas en linea.

Asimismo, la implementacién de un plan de marketing digital es decisiva para las
PYMES, especialmente en el sector de la publicidad. Para empresas como la agencia de
publicidad sujeta a estudio, la adopcion de estrategias de marketing digital puede mejorar
significativamente su visibilidad, atraer a mas clientes, mejorar el rendimiento empresarial,
desarrollo de habilidades digitales, puede contribuir al fortalecimiento del sector de la
publicidad de Guatemala y, en tltima instancia, impulsar su crecimiento en un mercado cada
vez mas competitivo. Ademas, esta evolucion digital puede favorecer al desarrollo de
destrezas digitales, consolidar el sector de la publicidad local y apoyar el crecimiento

econdmico de la region.

Dicho esto, en el mundo de marketing digital existe un vacio ya que existe una falta
respectiva de investigacion en su aplicacion dentro de las agencias de publicidad. Esta puede
ofrecer una vision tedrica de como realizar las distintas estrategias de mercadeo digital
pueden adaptarse a las oportunidades o limitaciones que estas enfrentan. Ademas, puede
ayudar a comprender a las agencias, como estas pueden aprovechar las amplias ventajas del
mercadeo digital para competir en el mercado y aumentar su cartera de clientes. Esta puede
abrir nuevas lineas de exploracion sobre como las estrategias de marketing digital pueden ser

personalizadas y perfeccionadas para diferentes sectores y tamafios de empresas,
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especialmente en mercados menos saturados y con caracteristicas uUnicas como el

guatemalteco.

Por otro lado, el proyecto de investigacion naci6 de la necesidad identificada en el
medio publicitario guatemalteco de adaptarse al marketing digital, principalmente en el
ambito de las PYMES. La publicidad y el mundo del marketing digital se ha convertido en
una pasion, la posibilidad de poder explorar, analizar y ofrecer soluciones en este espacio es
un reto que emociona, el cual se pretende implementar conocimientos obtenidos durante la
formacion académica. Es un tema que tiene un impacto real y tangible en el mundo
empresarial y es esencial para el crecimiento econdmico. La intencion de esta es lograr
combinar la publicidad con la innovacion del marketing digital, buscando soluciones y

herramientas que puedan beneficiar al mercado guatemalteco.

En resumidas palabras, esta tesina se centra en como una agencia de publicidad, en el
mercado guatemalteco, puede fortificar su posicion en el mercado por medio de un plan de
marketing digital dirigido a PYMES. Esta estrategia es crucial para mejorar la visibilidad de
la agencia, atraer nuevos clientes y mantenerse a la vanguardia en una escena competitiva.
Al brindar una guia estratégica y detallada sobre como abordar el marketing digital, la tesis
llena un vacio en la investigacion sobre su ejecucion en agencias de publicidad. La adopcién
de tales estrategias no solo fortalece la visibilidad y el rendimiento de empresas o agencias
de publicidad, sino que también fortalece el sector publicitario guatemalteco, promoviendo
el crecimiento econémico y el desarrollo de habilidades digitales. Ademas, este trabajo puede
servir como punto de partida para explorar como personalizar y adaptar estrategias de

marketing digital a diferentes sectores empresariales en mercados especificos.
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CAPITULO 11

2.1. Marketing

Antes de examinar las diversas perspectivas de los expertos en el marketing, la definicion
contemporanea de este término este se define como: el proceso de investigar un mercado,
proporcionar valor y satisfacer al cliente con una finalidad lucrativa. Tiene la mision de
inspeccionar el comportamiento de los mercados y entender las diferentes necesidades de los
consumidores. Esta se encarga de la administracion comercial de las empresas con la
intencion de ganar, atraer, mantener y fortalecer la lealtad de los distintos consumidores,
cumpliendo las expectativas de estos y solucionando sus problemas. Habiendo clarificado la
definicion de marketing, procedamos a examinar las diferentes visiones de autores y

expertos.

e Philip Kotler: Kotler define el marketing como "el proceso social y administrativo
por el cual los grupos e individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar
bienes y servicios". (Kotler, 2017)

e Theodore Levitt: Este renombrado profesor de la Harvard Business School sugirid
que "El marketing es un disefio de la politica comercial que empieza del principio que
la funcion fundamental de las empresas conste en crear clientes y conservarlos, y que
permite a las empresas explotar al maximo todos los recursos que tienen.". (Levitt. T,
1986)

e Seth Godin: Un autor contemporaneo y gurt del marketing, Godin afirma que "el
marketing es la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar valor para satisfacer las
necesidades de un mercado objetivo con beneficio. El marketing identifica
necesidades y deseos no satisfechos". (Godin, 2019)

e Jerome McCarthy: Conocido por su modelo de las 4 P's (Producto, Precio, Plaza y
Promocion), McCarthy considera que el marketing es "la realizacion de aquellas
actividades comerciales que dirigen el flujo de bienes y servicios desde el productor

hasta el consumidor o usuario final". (McCarthy, 1979)
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Las diversas definiciones reflejan lo multifacético que puede llegar a ser el marketing y
su evolucion a lo largo del tiempo. Cada autor aporta su perspectiva unica, pero en estas
existe un hilo conductor en todas ellas: el marketing se enfoca principalmente en satisfacer
las necesidades y deseos del cliente. Desde el punto de vista de Kotler, que ve el marketing
como un simple proceso de intercambio, hasta la vision contemporanea de Godin, la cual se
focaliza en la creacion de valor, esto ejemplifica que el marketing no es solamente una
funcién comercial, sino una filosofia la cual se centra en el cliente. En esencia, estas
definiciones resaltan la importancia vital del marketing como un puente entre las empresas y

sus clientes.

2.1.1 Marketing Digital

El marketing digital es el conjunto de distintas estrategias y técnicas de mercadotecnia
que se confeccionan en medios y canales de internet. Este se basa en el uso de herramientas
digitales y tacticas en linea para alcanzar los objetivos de marketing, como atraer clientes,
aumentar las ventas, construir una marca, entre otros. Es esencial en la era digital debido a la
creciente influencia de internet en las decisiones de compra de los consumidores alrededor
del mundo. Ayuda a las empresas a alcanzar su grupo meta de una manera personalizada y
directa, lo cual llega a optimizar el retorno de inversion y es adaptable a un mercado en
constante cambio. Después de establecer la definicion de marketing digital, exploraremos las

diferentes perspectivas y opiniones de autores y especialistas en el tema.

e Segtn Philip Kotler, economista, padre del marketing moderno, considera que el
marketing digital es "La mercadotecnia digital es la que surge en la actual era de la
informacion basada en las tecnologias de la informacion. Los informadores estan bien
documentados y pueden comparar diversas ofertas de similares productos. Para ello
la marca tiene que segmentar el mercado y desarrollar un producto que satisfaga las
necesidades de los publicos objetivos". (Kotler, 2019)

e Segin Jay Baer el reconocido estratega de negocios y autor de 5 libros sobre

marketing digital considera que el marketing digital "El marketing digital es la
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creacion de contenido y la entrega de experiencias unicas a través de multiples canales
digitales para fidelizar a los clientes y hacer crecer los negocios". (Baer, 2011)

e Segun Dave Chaffey, autor dentro del marketing digital "El marketing digital es la
aplicacion de tecnologias digitales para lograr objetivos de marketing. Estas
tecnologias incluyen la web, los motores de busqueda, los medios sociales y los

dispositivos moviles". (Chaffey, 2019)

Con relacion a esto, Seth Godin nos habla sobre "fin del marketing masivo", el cual
puntea a un cambio en coOmo las empresas interactian y se comunican con su publico
objetivo. Principalmente, las marcas anunciaban un solo mensaje a grandes audiencias por
medio de medios masivos. Actualmente con las diversas herramientas digitales, las empresas
pueden dirigirse a nichos especificos con mensajes personalizados a sus intereses y
necesidades, lo que crea en una comunicacion mas eficiente y relevante. En la era digital
donde el valor de la relacion y la eficacia de la comunicacion superan el alcance masivo. Esto
reduce el desperdicio de recursos y esfuerzos de las compafiias y también ofrece
adaptabilidad en tiempo real. Las marcas y empresas deben de enfocarse en escuchar y

proveer un valor genuino para poder prosperar en el mundo digital.

En resumidas palabras, el marketing digital no es solo una amplificacion del marketing
tradicional esta representa la evolucion hacia las practicas mas eficientes, dirigidas y basadas
en la relacion marca usuario. En un mundo donde toda la informacion esta a un clic, donde
los consumidores quieren y esperan experiencias personalizadas, las marcas y empresas que
acogen un enfoque digital centrado al cliente no solo progresaran, sino que también crearan
relaciones duraderas y valiosas con su audiencia. Es fundamental que principalmente las
marcas apliquen estas herramientas y filosofias para poder mantenerse relevantes y

competitivo en el mercado actual.
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2.1.1.1 Plan de marketing Digital

Un plan de marketing digital es un instrumento guia en el cual se detalla como una

organizacion o empresa usara las diversas plataformas y herramientas digitales para poder

alcanzar sus objetivos de marketing. Este plan normalmente abarca una cadena de tacticas y

estrategias las cuales se implementaran en los diferentes canales digitales como, email

marketing, redes sociales, SEQ, publicidad en linea, entre otros. En este también es necesario

incluir o mencionar la definicion del publico objetivo, presupuestos, cronogramas, las

métricas claves de rendimiento (KPI's) y las herramientas de andlisis. Una gran variedad de

autores y expertos han abordado o discutido la importancia y estructura de este, a

continuacion, algunos de ellos.

Dave Chaffey: Coautor del libro "Digital Marketing: Strategy, Implementation and
Practice", Chaffey considera que un plan de marketing digital debe ser estructurado,
pero también lo suficientemente flexible para adaptarse a los rapidos cambios del
entorno digital. Segun él, es esencial que las empresas tengan una clara comprension
de sus publicos objetivos digitales y que utilicen una combinacion de tacticas para
alcanzarlos eficazmente. (Chaffey, 2019)

Neil Patel: Reconocido influencer y experto en marketing digital, Patel
frecuentemente destaca la importancia de la creacion de contenido de calidad, el SEO,
y el marketing de contenidos como pilares fundamentales de cualquier plan de
marketing digital. Segun €I, las empresas deben esforzarse por ofrecer valor en lugar
de simplemente promocionar sus productos o servicios. (Patel, 2016)

Avinash Kaushik: Autor de "Web Analytics 2.0" y experto en analisis digital, Kaushik
sostiene que cualquier plan de marketing digital debe tener un enfoque firme en la
medicion y el andlisis. Segun €I, las empresas deben comprender como sus esfuerzos
digitales afectan a los resultados de negocio y ajustar continuamente sus estrategias

en funcion de datos y andlisis reales. (Kaushik, 2009)
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Con base a lo expuesto con anterioridad, la planificacion de las estrategias de marketing
digital son parte esencial para el éxito empresarial en esta era contemporanea. Por medio de
las distintas perspectivas de los expertos, Dave Chaffey, Neil Patel y Avinash Kaushik, se
enfatiza la gran importancia de tener un enfoque solido, estructurado, adaptativo y basado en
datos para las decisiones de marketing digital. Todos los autores coinciden con que el valor
céntrico debe de ser el cliente, por medio de la creacion de contenido relevante para estos,
brindar soluciones unicas o interpretando las diferentes métricas para poder mejorar
continuamente. Es necesario que las empresas posean una orientacion proactiva y basada en
el conocimiento hacia el marketing digital para poder mantenerse relevante y competitivo en

el mercado actual.

2.2 SEO

SEO es la abreviacion de Search Engine Optimization y en espafiol optimizacion en
motores de busqueda. Este es el conjunto de diferentes técnicas y estrategias las cuales se
focalizan en optimizar el posicionamiento y visibilidad de un sitio web en los resultados de
cualquier buscador de internet. Especialmente en Google, Bing, Yahoo! o Youtube. Al ser un
resultado organico es importante resaltar que esto es no pagado. Esta herramienta se convierte
esencial en el mundo digital, debido a que facilita la conexion entre el contenido distinguido
y los usuarios de estos motores de busqueda los cuales buscan respuestas y soluciones en

linea.

En ese sentido, Rand Fishkin nos habla sobre un enfoque holistico hacia esta
disciplina, pone en como tema principal proporcionar valor genuino a los usuarios. Por medio
de su serie "Whiteboard Friday" en Moz, ha ensefiado a la comunidad sobre el SEO,
destacando la importancia del contenido de calidad y la integracion de esta herramienta
dentro de las estrategias de marketing. También destaca la ética y la transparencia en el SEO,
recomendando practicas de "white hat", el cual hace referencia a las buenas practicas del
SEO, el cual se adhiere a las reglas y directrices de los motores de busqueda, y adaptdndose

a la constante evolucion de la era digital.
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Por consiguiente, en el &mbito del marketing digital, y en particular el SEO, ha
cobrado una gran importancia sin precedentes en el panorama contemporaneo de las
empresas y marcas. Las técnicas y estrategias orientadas a mejorar la visibilidad en
buscadores no solo representan un conjunto de acciones técnicas, sino que irradian una
filosofia centrada en el usuario. Asi como sefiala Rand Fishkin, el SEO va mas alla de los
algoritmos se debe de enfocar en proporcionar un contenido de valor autentico para los
usuarios. En una era de la informacion es cuantioso el usuario se vuelve mas critico o
selectivo, las marcas deben de ir mas alld para poder llegar a construir relaciones

significativas y genuinas.

2.3 Email marketing

Es esencial destacar que, el autor y gurti del marketing contemporaneo, Seth Godin,
piensa que el email marketing como una de las formas mas efectivas de "marketing con
permiso". En su libro "Permission Marketing", Godin discute que el marketing es mas
efectivo cuando se dirige a individuos que han dado su consentimiento para recibir
informacion, lo que es intrinseco en el email marketing. Godin, S. (1999). Permission
marketing: Turning strangers into friends and friends into customers. Simon and
Schuster.Ademas, la coautora de "Content Rules" y Chief Content Officer de MarketingProfs,
Ann Handley, recalca la importancia de proveer contenido valioso y relevante en el email
marketing. Para ella, no se trata solo de vender, sino de educar, informar y entretener al

publico. (Handley, A., & Chapman, C. C. 2012)

2.4 Landing Page

Una landing page, es una pagina web estrictamente disefiada para que los visitantes
de esta realicen una accion determinada. Estas acciones pueden variar, desde la subscripcion

a un boletin por medio de correo electronico, descargar un eBook, registrarse a un webinar,
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hacer una compra, entre otros. No esta disefiada para la navegacion general del sitio web,
sino para poder guiar al visitante de esta a realizar una accion especifica. Ademas, las landing
page suelen tener un disefio minimalista, eliminando elementos de distraccion, para mantener
al visitante enfocado en la accion. El componente esencial es un botén de enlace, llamado a
la accion CTA, que guia al usuario a realizar la accion deseada, como "Comprar ahora",

"Descargar", "Registrarse", entre otros.

En este sentido un factor crucial que habla, Tim Ash autor de "Landing Page
Optimization" resalta la importancia y la simplicidad y el enfoque en las landing page. Segliin
Ash, en el universo digital donde la atencion del usuario es fuertemente volatil y dificil de
mantener, es necesario que todo el contenido debe y es obligatorio que sea claro y directo al
punto, ese esencial eliminar cualquier elemento que pueda distraer que desvia la atencion del
usuario de la accion principal que se desea realizar. Alienado a esta perspectiva, Chris
Goward en su libro “You Should Test That", amplia la discusiéon de la muy importante
naturaleza del constante ensayo y mejora. que la importancia de la experimentacion y la
prueba A/B en las landing pages. Asegura que las empresas deben probar constantemente
diferentes versiones de sus paginas de aterrizaje para descubrir qué elementos resuenan mejor
con su audiencia y lograr las mayores tasas de conversion posibles. (Ash T, 2012; Goward C,

2012)

2.5 Redes Sociales

Con la evolucion tecnolégica, las redes sociales son plataformas digitales las cuales
permiten la interaccion en linea entre usuarios alrededor del mundo, en estas se puede
compartir contenido, comunicarse y establecer relaciones. Estas incluyen a aplicaciones y

sitios web como Facebook, Instagram, Twitter, Tiktok, Linkedin, entre otros. En la tltima
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década se han convertido en herramientas esenciales y fundamentales para la interaccion y
comunicacion personal, y ademds para la comunicacion de las marcas y empresas con su
publico objetivo. Estas plataformas digitales han sido objeto de estudio por muchos expertos
en el universo del marketing. A continuacion, se muestra una descripcion de las redes sociales

y sus beneficios en el marketing digital segin diferentes autores.

e Brian Solis: Segun este autor el cual es un analista de Altimeter Group, las redes
sociales son plataformas donde la cultura y comunicacién convergen. En el libro
“Engage!", Solis nos comparte sobre como las marcas logran usar las redes sociales
para poder llegar a construir relaciones significativas con su publico objetivo o
consumidores. (Solis B, 2010)

e Ann Handley: La autora de "Content Rules" resalta como las redes sociales, mezclado
con contenido de calidad, amplifica la presencia y visibilidad de una marca en linea.
Las redes sociales se vuelve un canal para compartir, comunicar y promover ese
contenido lo que llega a construir relaciones a largo plazo con el publico objetivo.

(Handley A, 2012)

Como resultado, las redes sociales han evolucionado la forma en que las marcas y
empresas se comunican € interactian con su publico, no son simplemente plataformas
digitales para autopromocién, son espacios esenciales donde se crea y priorizan la
construccion de relaciones a largo plazo y genuinas, por medio de la entrega de contenido de
valor. Los expertos Solis y Handley resaltan la necesidad de la autenticidad y el contenido de
calidad en estas plataformas. En la era digital actual, donde la competencia es fuerte y dificil,
la atencion del publico es un recurso muy valioso, las redes sociales no son solo canales de

comunicacion, son herramientas fundamentales para poder construir lealtad y confianza.

2.6 Pymes

Las Pymes (Pequefias y Medianas Empresas) simbolizan una porcion fundamental de la
economia mundial. Estas empresas se enfrentan a desafios Ginicos en comparacion a las
grandes empresas y corporaciones, principalmente en lo que concierne a sus recursos,

visibilidad en el mercado y financiamiento. El crecimiento de esta es esencial, no solo para
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los duefios o trabajadores, sino también para el desarrollo econdmico general de una region
o pais. El crecimiento de las Pymes se basa en varios factores, para que esta pueda sobrevivir
en un mercado competitivo debe de expandir su base de clientes y aumentar sus ventas, debe
de tener la capacidad de emplear a nuevas personas y estas pueden llegar a atraer a inversores.
A continuacion, se muestra diferentes perspectivas de sobre las Pymes y su necesidad de

crecimiento.

e "Estas empresas son consideradas como el principal motor de la economia. Y es que,
en muchos casos, las Pymes son las empresas que mas empleo dan. Y es muy sencillo
entender el porqué, ellas contribuyen de manera importante a la generacion de
empleos. Es asi, como un importante espacio del mercado, es cubierto por medio de
estas empresas. Son la columna vertebral de la economia. " (Sanchez J, 2015)

e Michael E. Porter: Reconocido por su teoria sobre la estrategia competitiva, Porter ha
destacado la importancia de la diferenciacion y la especializacion para las PYMES.
Sostiene que estas empresas pueden competir efectivamente si identifican nichos de

mercado o adoptan estrategias que las distingan de sus competidores.

2.6.1 Pymes en Guatemala

Las Pequenas y Medianas Empresas, Pymes, en la Ciudad de Guatemala representan
una parte esencial de la economia del pais y especificamente en la Ciudad, estas tienen un
papel fundamental en la generacion de empleo y en el mundo empresarial. Constituyen la
mayoria de las empresas, se distribuyen en varios sectores econdomicos, aunque las Pymes
tienen un impacto econdmico significativo, también enfrentan varios desafios, entre los que
destacan el acceso limitado a financiamiento, la burocracia, la falta de capacitacion y

tecnificacion, y las dificultades para acceder a mercados internacionales.

Con relacion a esto, dentro del mundo empresarial compuesto por 788,313 entidades,

se puede considerar una predominante presencia de microempresas, las cuales representan el
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88.73% del total. Por su parte, las pequefias empresas comprenden un 9.76%, mientras que
las medianas empresas, aunque menos cuantiosas, conforman el 1.08%. Las grandes
empresas, a pesar de su escasa proporcion, ocupan un 0.43% del total. La informaciéon de
este fue recopilada por la Oficina Coordinadora Sectorial de Estadisticas Mipyme —

OCSE/Mipyme. (INE, 2017)

En palabras resumidas las Pymes en la Ciudad de Guatemala son fundamentales para
la economia guatemalteca, favoreciendo significativamente a la generacion de empleo y
diversificando a varios sectores economicos. Pese a los obstaculos que se enfrentan, como el
financiamiento limitado y todas las barreras burocraticas su impacto es innegable. Las
microempresas constituyen el 88.73% del total empresarial, seguidas por las pequenas y
medianas empresas. Estos datos, proporcionados por la OCSE/Mipyme, resaltan la gran
importancia de apoyar a las Pymes para un futuro econdmico sostenible en la Ciudad de

Guatemala.
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5. Recursos

1. Equipo de Computaciéon

e (Computadora: Fundamental para la recopilacion de datos, analisis, redaccion y

almacenamiento de informacion. Costo estimado: Q10,000.00

e Impresora: Necesaria para la impresion del documento, y borradores. Costo estimado:

1,500.00

e Tinta y papel: Para impresiones y reproducciones. Costo estimado: Q200.00

2. Tiempo en Horas Hombre

Horas Hombre

Costo

64 hrs

Q4,800.00

Tomando en cuenta un salario de Q12,000.00 y considerando un mes laboral estandar

de 160 horas, presumiendo que la jornada laboral es de 8 horas al dia durante 20 dias al mes,

se concluye que la tarifa por hora es de Q75.00. Con respecto al desarrollo del ante proyecto,

el cual demando6 un esfuerzo de 64 horas, ¢l costo total de la labor es de Q4,800.00. Por lo

que, se puede afirmar que la inversion de tiempo y de salario para la redaccion de este es de

Q4,800.00.

Costo Total

Recursos Costo
Computadora Q10,000.00
Impresora Q1,500.00
Tinta y Papel Q200.00
Horas Hombre Q4,800.00
Total Q16,500.00
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CAPITULO III

3.1 OBJETIVO GENERAL
Demostrar que la implementacion de un plan de marketing digital enfocado a una agencia
de publicidad ubicado en la Ciudad de Guatemala aumentard su cartera de clientes.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Investigar las tendencias contemporaneas del marketing digital y explorar su
aplicacion en las agencias de publicidad de la Ciudad de Guatemala.

e Elaborar un diagnoéstico de la situacion actual de la empresa sujeta a estudio.

e Analizar la demanda de marketing digital en las PYMES ubicadas en la Ciudad de
Guatemala.

e Determinar el perfil de clientes potenciales de la empresa sujeta a estudio.

e Evaluar la efectividad de los esfuerzos de marketing digital previos realizadas por la
agencia de publicidad sujeta a estudio.

e Disefiar una estrategia de marketing digital y adaptarla a las necesidades de la
agencia de publicidad sujeta a estudio.
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3.2.1 Procedimiento de Muestreo

En cumplimiento de los objetivos de investigacion, se identificdé como sujeto de
estudio a los clientes de las pequefias y medianas empresas, las cuales son las Pymes. Para
ello, se utilizd el procedimiento de muestreo probabilistico por conglomerados o por racimos
y como cita, (AP, Veldzquez 2017) “Implica la seleccion aleatoria de grupos o conglomerados
a partir de la poblacion. Las diferencias entre los conglomerados son generalmente pequefias

y las unidades dentro de cada uno, normalmente, son mas heterogéneas.”

Se determind que el tamaio de la muestra es de ochenta y ocho elementos, a los cuales
se les aplico la técnica de muestreo probabilistico por conglomerados. Esta técnica de

muestreo es adecuada para estudios que se realizan en poblaciones grandes

3.2.2 Procedimiento de muestreo técnica cualitativa

El procedimiento especifica como se seleccionan los participantes o elementos de
estudio en una investigacion cualitativa. A diferencia de los enfoques y métodos
cuantitativos, los cuales priorizan representatividad y seleccion al azar, en la investigacion
cualitativa se escogen los participantes por medio de criterios especificos que buscan un
entendimiento detallado y contextual del tema a investigar. Esta metodologia se enfoca en
buscar y recopilar informacion relevante sobre el tema central, siempre alineado a los

objetivos de estudio y las estrategias de muestreo adoptadas.

Se identifico como sujetos de estudio para la técnica cualitativa a los representantes
de la agencia de publicidad sujeta a estudio, en primer lugar, representantes de la agencia de
publicidad sujeta a estudio, en segundo lugar, los clientes potenciales de la agencia, y, por
ultimo, el experto en plan de mercadeo digital. Por consiguiente, para poder cumplir con los
objetivos de investigacion se implement6 el procedimiento de muestreo no probabilistico por

conveniencia.
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3.2.3 Procedimiento de muestreo técnica cuantitativa

De manera similar, este proceso envuelve la eleccion de una muestra representativa de
un grupo mas extenso para obtener datos. Primariamente, se definen metas especificas y se
destaca el conjunto de individuos de interés. Posteriormente, se decide sobre una técnica de
muestreo, se especifica la dimension de la muestra y se elabora un directorio de los
componentes del conjunto principal. A continuacion, los componentes de la muestra son
escogidos de forma aleatoria y los datos se consiguen mediante herramientas como encuestas
o cuestionarios. Estos datos son sometidos a andlisis estadistico y se descifran de acuerdo
con las metas investigativas. Al finalizar, los hallazgos se presentan de forma entendible y se
realiza una evaluacién de la integridad de los datos y de la metodologia de muestreo. Se
identifico que la poblacion objeto de estudio son aquellos clientes potenciales de las Pymes
que son el publico objetivo de las estrategias de marketing digital, de la Ciudad de Guatemala.

Ademés, se determind como tamaiio de la muestra a ochenta y ocho personas, basado en el

estudio de la INE, 2018.
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Total

Filtrada

Porcentaje

Total

Habitantes de
Guatemala

14

901286

100%

Hombres y
Mujeres del
Departamento de
Guatemala

3

015081

20%

Hombres y
Mujeres del
Departamento de
Guatemala que
tiene ceular,
computadora e
internet

1

096441

7%

Hombres y
Mujeres del
Municipio de
Guatemala,
Guatemaa

923392

6%

923392

Hombres y
Mujeres del
Municipio de
Guatemala,
Guatemala que
tiene ceular,
computadora e
internet

67943

0.46%

67943

Hombres y
Mujeres del
Municipio
Guatemala,
Guatemala edades
15-84

697453

5%

697453

n

3180

Muestra

87.78

88

Total de personas a encuestar: 88
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3.3 Seleccion de las técnicas de investigacion

Representantes de la agencia de publicidad sujeta a estudio

Dada la naturaleza de la informacion requerida para los representantes de la agencia
de publicidad sujeta a estudio, se empleard por medio de una técnica cualitativa. Esta técnica
serd fundamental para poder comprender en profundidad las operaciones internas de la
agencia sujeta a estudio, sus conocimientos y experiencias en el ambito del marketing digital.
Las entrevistas a profundidad serd la herramienta principal para llegar a obtener detalles

contextuales sobre las practicas y los desafios que enfrentan.

Cliente potenciales de la agencia

Es crucial conocer las preferencias, expectativas y experiencias previas con agencias
de publicidad similares y por ello se optard por una técnica cualitativa. Las entrevistas
profundas seran la herramienta primordial para poder indagar y captar las diferentes
percepciones y las necesidades que estas detallaran para determinar su eleccion hacia una

agencia de publicidad.

Clientes potenciales de las Pymes

Debido a la necesidad de obtener datos que sean representativos de un grupo mas
grande y asi entender las distintas tendencias generales en su comportamiento, se hara una
técnica cuantitativa. Al utilizar esta herramienta se administraran encuestas estructuradas a
una muestra representativa para llegar a obtener la informacién sobre sus habitos de

consumo, sus preferencias digitales y otros aspectos importantes.

Experto en plan de mercadeo digital

La naturaleza de la informacion deseada de este sujeto de estudio se centra en su
expertise y su conocimiento especializado en el campo del marketing digital. Por lo tanto, se
utilizard una técnica cualitativa. Las entrevistas a profundidad seran de suma importancia

para obtener las recomendaciones y buenas practicas dentro del &mbito del mercadeo digital.
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3.3.1 Técnicas cualitativas
Las técnicas cualitativas son métodos empleados para investigar en detalle aspectos

socioculturales, humanos y contextuales. Estas herramientas y métodos comprenden
entrevistas, observaciones, analisis de contenido, grupos focales, estos se centran en extraer
toda la informacion rica y descriptiva sobre las percepciones, vivencias y significados de los
sujetos de estudio. En contraste a los enfoques cuantitativos los cuales priorizan los datos
numéricos, las técnicas cualitativas se focalizan en la narrativa y en el contexto.

(Lucila, 2018) argumenta que “Las técnicas de la metodologia cualitativa son recursos que
permiten identificar y describir una situacion o la conducta de las personas, por lo que, al
seleccionarlas, es importante que consideres sus caracteristicas y tu objeto de estudio”. Las
técnicas cualitativas proponen un analisis detallado y profundo, siendo esencial para abordar
temas complejos. Estas son necesarias cuando se busca entender percepciones y vivencias
humanas en relaciébn a un tema especifico, captando detalles que pueden pasar por

desapercibido en enfoques estrictamente cuantitativo.

3.3.1.1 Entrevista en profundidad
Segtin Andrea Fontana y James H. Frey en su contribucién "Métodos de recoleccion

y andlisis de datos" hablan sobre como ven las entrevistas a profundidad como una técnica
para penetrar en el mundo del entrevistado y asi poder comprender sus experiencias,
sentimientos y perspectivas desde su punto de vista. Resaltan la esencia empatica y
reveladora de las entrevistas a profundidad, este tipo de entrevista es un proceso dialdgico y

colaborativo que permite al investigador sumergirse en la realidad vivida del entrevistado.

3.3.2 Técnicas cuantitativas
Por otra parte, (Parra, 2020) nos habla sobre “Las técnicas de investigacion

cuantitativa son las mdas populares gracias a que permiten contabilizar caracteristicas,
atributos, elementos o comportamientos de los individuos, con el objetivo de respaldar o
refutar una hipotesis”. Adicionalmente, las técnicas cuantitativas hacen un papel importante
en el ambito de investigacion. Estas permiten obtener resultados medibles y verificables. Este
tipo de enfoque numérico facilita la generacion de conclusiones precisas y ayuda a la

comparacion entre conjunto de datos. -
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3.3.3 Encuestas

De acuerdo con (Garcia Ferrando, 1993), Una encuesta es una investigacion que
recopila informacién de una muestra representativa de un grupo de personas. Esta
informacion puede ser de caracter cuantitativo, es decir, numérica, o cualitativo, es decir,
descriptiva. Las encuestas se pueden realizar de manera esporadica, para conocer la opinion
publica sobre un tema especifico, o de manera periddica, para realizar seguimientos. Las
encuestas son una herramienta importante para la investigacion social, ya que permiten
obtener informacion sobre una amplia gama de temas, desde los habitos de consumo hasta

las opiniones politicas.

3.3.4 Diseno de Instrumento

Instrumento encuesta, ver anexo 1; Guia de entrevista en profundidad a entrevista
representantes agencia de publicidad, ver anexo 2; Guia entrevista en profundidad a
entrevista clientes potenciales de la agencia de publicidad, ver anexo 3; Guia de entrevista en
profundidad a experto en plan de marketing digital, ver anexo 4; encuesta a marketing digital

para pymes.

3.3.6 Analisis e Interpretacion de resultados

3.3.6.1 Encuestas

e Sexo
Sexo Cantidad Porcentaje
Mujer 74 84.1%
Hombre | 14 53.6%
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Sexo

88 respuestas

Analisis

® Mujer
@ Hombre

El diagrama circular muestra que el 84.1% de los encuestados fueron mujeres, mientras

que el 15.9% fueron hombres. Esto indica que la encuesta fue respondida principalmente

por mujeres.

Interpretacion

Este dato es importante para las pymes que desean comprender mejor a sus clientes. Si la

mayoria de los clientes de una pyme son mujeres, entonces la empresa debe asegurarse

de que sus productos y servicios sean atractivos para este grupo demografico.

e Rango de edad

Edad Cantidad Porcentaje
15-19 7 8%
20-24 57 65.5%
25-29 6 6.9%
30-34 2 2.3%
35-39 5 5.7%

40 - 44 1 1.1%

45 - 49 3 3.4%
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50 - 54 1 1.1%
55-59 2 2.3%
60 - 64 3 3.4%
Rango de edad

87 respuestas

® 1519
® 20-24
® 2529
@ 30-34
@ 35-39
@ 40-44
® 4549
® 50-54

112§

Analisis

El pie o diagrama circular representa los porcentajes del rango de edad de los encuestados.
Los datos de edad indican que la mayoria de los encuestados se encuentran en el rango de
edad de 20 a 24 afios. Este rango de edad representa el 65.5% de los encuestados.
Interpretacion

Este dato es importante para las pymes que desean comprender mejor a sus clientes. Si la
mayoria de los clientes de una pyme son jovenes, entonces la empresa debe asegurarse de

que sus productos y servicios sean atractivos para este grupo demogréafico.
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e Plataformas digitales mas usadas

Plataformas Digitales Cantidad Porcentaje
Facebook 36 40.9%
Instagram 86 97.7%

X 50 56.8%
Youtube 35 39.8%
LinkedIn 8 9.1%

Tik Tok 9 10.2%

Plataformas Digitales Méas Usadas
(Marque todas las que apliquen)
88 respuestas

Facebook 36 (40,9 %)
Instagram 86 (977 %)
X (Twitter) 50 (56,8 %)
Youtube 35 (39,8 %)
LinkedIn 8 (9,1 %)
TikTok 9(102 %)
Analisis
En esta pregunta, el histograma representa en forma gréfica las plataformas digitales mas
usadas. La barra mas alta indica que el 97.7% de las personas encuestadas utilizan Instagram,
el 56.8% utilizan X, el 40.9% Facebook, el 39.8% utilizan Youtube, el 10.2% usa Tik Tok y
el 9.1% usa LinkedIn.
Interpretacion
El histograma muestra que las plataformas digitales mas usadas por los clientes de pymes
son Instagram, Facebook, YouTube y TikTok.
Instagram es la plataforma digital mas usada, con un 97,7% de los clientes de pymes que la
usan. Esto sugiere que Instagram es una plataforma muy popular entre los clientes de pymes,
y que es probable que la usen para una variedad de propositos, como compartir fotos y videos,

seguir a celebridades y marcas, y conectarse con amigos y familiares.
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e Tipo de contenido preferido en linea

Tipo de contenido preferido en linea Cantidad Porcentaje
Videos 47 53.4%
Articulos/Blogs 7 8%
Imégenes/Fotografias 27 30.7%
Podcasts 6 6.8%
Tipo de Contenido Preferido en Linea
88 respuestas

@ Videos

i

Analisis

@ Articulos/Blogs

Imagenes/Fotografias

@® Podcasts

El diagrama circular representa el porcentaje del tipo de contenido que prefieren los

encuestados en linea. En esta pregunta el 53.4% prefiere Videos, el 30.7% prefiere imagenes

o fotografias, el 8% prefiere articulos o blogs y el 6.8% prefiere Podcasts.

Interpretacion

Los resultados de esta encuesta sugieren que los clientes de pymes prefieren el contenido en

linea que es visual y atractivo. Las pymes que desean llegar a sus clientes en linea deben

considerar crear contenido que incluya videos, imdgenes o fotografias.
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e Interaccion con una empresa proveedora de bienes o servicios en canales

digitales
Interaccion con una empresa proveedora de | Cantidad Porcentaje
bienes o servicios en canales digitales
Nunca he interactuado 37 42%
A veces interactio 39 44.3%
Siempre interactuo 3 3.4%
Interactlio frecuentemente 7 8%
No s€ qué es 1 1.1%

Interaccion con una empresa proveedora de bienes o servicios en Canales
Digitales

88 respuestas

@ Nunca he interactuado

@ A veces interactlo
Interactlo frecuentemente

@ Siempre interactio

® MNoséquees

Analisis

El diagrama circular representa el porcentaje de la interaccion con una empresa proveedora
de bienes o servicios en canales digitales. Los datos muestran que la mayoria de los
encuestados (42%) nunca han interactuado con una empresa proveedora de bienes o servicios
en canales digitales. Esto sugiere que hay un gran potencial para que las pymes aumenten su
alcance y participacion en linea.

Interpretacion

Los datos sugieren que las pymes deben centrarse en aumentar la frecuencia y la intensidad
de la interaccidén con sus clientes en canales digitales. Esto puede hacerse mediante el
desarrollo de contenido atractivo y relevante, la implementacion de estrategias de marketing

efectivas, y el uso de canales digitales personalizados.
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En particular, las pymes deben centrarse en llegar a los clientes que nunca han interactuado
con ellas. Esto puede hacerse mediante la creacion de campafias de marketing especificas

para este grupo de clientes.
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e ;Cual tipo de anuncio o promocion le resulta mas atractivo?

(Cudl tipo de anuncio o promocion le | Cantidad Porcentaje

resulta mas atractivo?

Descuentos o promociones especiales 44 50%
Contenido educativo sobre un producto 26 29.5%
0 servicio

Testimonios o resefias 13 14.8%
Concursos o sorteos 3 3.4%
La que incluya las funciones del 1 1.1%

producto y de que esta elaborado

Ninguno 1 1.1%

¢Cual tipo de anuncio o promocion le resulta méas atractivo?

88 respuestas

® Descuentos o promociones especiales

@ Contenido educativo sobre un producto
0 servicio

Testimonios o resefias
@ Concursos o sorteos

@ La que incluya las funciones del
producto y de que esta elaborado

@ Ninguno

Analisis

El diagrama circular representa el porcentaje de el tipo de anuncios que les resulta mas
atractivo a los encuestados. Los datos muestran que el tipo de anuncio o promocion mas
atractivo para los encuestados son los descuentos o promociones especiales, con un 50%.
Esto sugiere que los clientes estan motivados por el ahorro de dinero.

El segundo tipo de anuncio o promocidon mas atractivo es el contenido educativo sobre un
producto o servicio, con un 29,5%. Esto sugiere que los clientes estan interesados en aprender
mas sobre los productos y servicios que se les ofrecen.

Interpretacion
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Los datos sugieren que las pymes deben centrarse en ofrecer descuentos o promociones
especiales, contenido educativo sobre sus productos o servicios, y testimonios o resefias de
sus clientes. Estos tipos de anuncios o promociones son los que mas probabilidades tienen

de atraer la atencion de los clientes y generar ventas.
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e ;Coémo prefiere comunicarse o dar feedback a una pequefia 0 mediana empresa

en linea?

,Como prefiere comunicarse o dar feedback | Cantidad Porcentaje
a una pequeifia o mediana empresa en linea?

Email 11 12.5%
Mensajes directos en redes sociales 60 68.2%
Comentarios publicos en redes 11 12.5%
sociales

Chat en vivo en sitio web 4 4.5%
Encuestas 1 1.1%

iComo prefiere comunicarse o dar feedback a una pequefia o0 mediana empresa

en linea?

88 respuestas

|

Analisis

@® Email
@ WMensajes directos en redes sociales

Comentarios plblicos en redes
sociales

@ Chat en vivo en sitio web
[

@ Encuestas

El diagrama circular representa el porcentaje de como prefiere comunicarse o dar feedback a

una pequefia o mediana empresa en linea los encuestados. Los datos muestran que el método

de comunicacion preferido por los encuestados para comunicarse o dar feedback a una

pequefia 0 mediana empresa en linea son los mensajes directos en redes sociales, con un

68,2%. Esto sugiere que los clientes prefieren comunicarse de manera informal y directa con

las empresas.

Interpretacion
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Los datos sugieren que las pymes deben centrarse en proporcionar a los clientes multiples
opciones para comunicarse o dar feedback. Esto ayudara a las pymes a llegar a una audiencia
mas amplia y a obtener comentarios mas valiosos. En particular, las pymes deben centrarse
en proporcionar una experiencia de comunicacion fluida y facil de usar. Esto puede hacerse
mediante el uso de canales de comunicacion que sean familiares para los clientes, como las

redes sociales y el email.
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e Cuantas horas pasa al dia en las Redes Sociales?

,Cuantas horas pasa al dia en las Redes | Cantidad Porcentaje
Sociales?

1-3 30 34.5%
4-6 41 47.1%
7-9 16 18.4%
10-12 0 0%

¢Cuantas horas pasa al dia en las Redes Sociales?

87 respuestas

@13

®7-9
10-12

@46

Analisis

El diagrama circular representa el porcentaje de cuantas horas pasan al dia en las redes
sociales los encuestados. Los datos muestran que la mayoria de los encuestados (47.1%) pasa
entre 4 y 6 horas al dia en las redes sociales. Esto sugiere que hay un segmento de la poblacion
que pasa una cantidad significativa de tiempo en las redes sociales.

Interpretacion

Los datos sugieren que las redes sociales son una parte importante de la vida cotidiana de
muchas personas. Las pymes deben tener en cuenta este hecho al desarrollar estrategias de
marketing y ventas. En particular, las pymes deben centrarse en crear contenido y
experiencias que sean relevantes para los usuarios de las redes sociales. Esto puede hacerse

mediante el uso de contenido visual y atractivo, el uso de hashtags y otras estrategias de
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optimizacion para motores de busqueda, y la participacion en conversaciones con los usuarios

de las redes sociales.
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e ;Has recomendado alguna pequeiia 0 mediana empresa a sus contactos a través

de canales digitales?

(Has recomendado alguna pequefia o mediana | Cantidad Porcentaje

empresa a sus contactos a través de canales

digitales?

Si, frecuentemente 40 45.5%
Alguna vez 36 40.9%
No, nunca 12 13.6%

:Has recomendado alguna pequefia 0 mediana empresa a sus contactos a través
de canales digitales?

88 respuestas

@ Si, frecuentemente
@ Alguna vez
Mo, nunca

Analisis

El diagrama circular representa el porcentaje de si los encuestados han recomendado alguna
pequefia o mediana empresa a sus contactos a través de canales digitales. Los datos muestran
que la mayoria de los encuestados (45.5%) han recomendado alguna pequefia 0 mediana
empresa a sus contactos a través de canales digitales. Esto sugiere que las personas estan
dispuestas a recomendar empresas que consideran que son buenas y que ofrecen un buen

Servicio.

Interpretacion
Los datos sugieren que las pymes deben centrarse en crear experiencias positivas para sus

clientes. Si los clientes estan satisfechos con los productos o servicios de una pyme, es mas
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probable que la recomienden a sus contactos. En particular, las pymes deben centrarse en
proporcionar un buen servicio al cliente, ofrecer productos o servicios de alta calidad, y tener

un precio competitivo.
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e Fuentes de Informacion Preferidas antes de Comprar

Fuentes de Informacion Preferidas antes de | Cantidad Porcentaje
Comprar

Resenas y opiniones de otros clientes 36 40.9%
en linea

Publicaciones en redes sociales de la 21 23.9%
marca/producto

Revision de sitios web de productos/ 18 20.5%
Ser vicios

Recomendaciones de amigos/ 10 11.4%
familiares

Comparativas en blogs o sitios especializados | 2 2.3%
Todas las anteriores 1 1.1%

Fuentes de Informacion Preferidas antes de Comprar:

88 respuestas

@ Revisidn de sitios web de productos/
Servicios.

@ Resefias y opiniones de otros clientes
en linea.

Recomendaciones de amigos/
familiares.

@ Publicaciones en redes sociales de la
marca/producto.

@ Comparativas en blogs o sitios espe. ..
@ Todas las anteriores

Analisis

El diagrama circular representa el porcentaje de las fuentes de informacion preferidas antes
de comprar de los encuestados. Los datos muestran que la fuente de informacion preferida
por los encuestados antes de comprar son las resefias y opiniones de otros clientes en linea,
con un 40.9%. Esto sugiere que los clientes confian en las opiniones de otros clientes para

tomar decisiones de compra.
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Interpretacion

Los datos sugieren que las pymes deben centrarse en crear una presencia positiva en linea.
Esto incluye recopilar y publicar resefias positivas de clientes, crear contenido atractivo en
redes sociales, y proporcionar informacién detallada y objetiva sobre sus productos o

Servicios en sus sitios web.
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e Factores mas Importantes al Tomar una Decision de Compra en Linea

Factores mas Importantes al Tomar una | Cantidad Porcentaje
Decision de Compra en Linea

Precio del producto/servicio 22 25%
Calidad del producto/servicio 40 45.5%
Rapidez del servicio de entrega 3 3.4%
Facilidad de uso de la plataforma de 5 5.7%
compra

Variedad de opciones de pago 1 1.1%
Reputacion en linea de la tienda o 17 19.3%
marca

Factores mas Importantes al Tomar una Decision de Compra en Linea:

88 respuestas

@ Precio del producto/servicio.
@ Calidad del producto/servicio.
Rapidez del servicio de entrega.

@ Facilidad de uso de la plataforma de
compra.

@ Variedad de opciones de pago.

@ Reputacion en linea de la tienda o
marca.

Analisis

El diagrama circular representa el porcentaje de los factores mas importantes al tomar una
decision de compra en linea seglin los encuestados. Los datos muestran que los factores mas
importantes al tomar una decision de compra en linea son la calidad del producto o servicio
(45.5%) y el precio del producto o servicio (25%). Esto sugiere que los clientes estan mas

preocupados por la satisfaccion de sus necesidades y por ahorrar dinero.

Interpretacion
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Los datos sugieren que las pymes deben centrarse en ofrecer productos o servicios de alta
calidad a un precio competitivo. También deben trabajar para construir una reputacion

positiva en linea.
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e Después de una compra, ;con qué frecuencia deja una reseiia o feedback en

linea?
Después de wuna compra, ;con qué | Cantidad Porcentaje
frecuencia deja una resefia o feedback en
linea?
Siempre 6 6.8%
A menudo 18 20.5%
Raramente 50 56.8%
Nunca 14 15.9%

Después de una compra, ;con qué frecuencia deja una resefia o feedback en
linea?

88 respuestas

@ Siempre
@ Amenudo

Raramente
® Nunca

Ty

Analisis

El diagrama circular representa el porcentaje de la frecuencia con la que los encuestados
dejan una resefa o feedback en linea después de una compra. Los datos muestran que la
mayoria de los encuestados (56.8%) rara vez o nunca dejan una resefia o feedback en linea
después de una compra. Esto sugiere que los clientes no estan motivados a compartir sus

opiniones con los demas.

Interpretacion

Los datos sugieren que las pymes deben hacer que sea mas fécil para los clientes dejar resefas
o feedback en linea. Esto puede hacerse mediante el uso de botones de resefia o feedback en
sus sitios web y redes sociales, y mediante la creacion de incentivos para que los clientes

dejen resefias.
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e Frecuencia de compras en linea en el Gltimo mes

Frecuencia de Compras en Linea en el | Cantidad Porcentaje
Ultimo Mes

No realicé ninguna compra 28 31.8%

1 -3 veces 49 55.7%

4 — 6 veces 9 10.2%
Mas de 7 veces 2 2.3%

Frecuencia de Compras en Linea en el Ultimo Mes:

88 respuestas

@ Mo realicé ninguna compra
@ 1-3veces

4-6 veces
@ Mas de 7 veces

Analisis

El diagrama circular representa el porcentaje de la frecuencia de compra en linea en el ultimo
mes de los encuestados. Los datos muestran que la mayoria de los encuestados (55.7%)
realizaron entre 1 y 3 compras en linea en el Ultimo mes. Esto sugiere que las compras en

linea son una actividad habitual para muchas personas.

Interpretacion
Los datos sugieren que las pymes deben centrarse en atraer a los clientes que realizan
compras en linea con frecuencia. Esto puede hacerse mediante el uso de estrategias de

marketing y ventas especificas, como descuentos, promociones y ofertas especiales.
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¢ Tipos de productos mas comprados en linea

Tipos de productos mas comprados en | Cantidad Porcentaje
linea

Ropa y accesorios 53 60.9%
Electronica y tecnologia 7 8%
Alimentos y bebidas 16 18.4%
Libros y entretenimiento 7 8%
Productos para el hogar 3 3.4%
Comida, skincare 1 1.1%

Tipo de Productos Mas Comprados en Linea:

87 respuestas

@ Ropa y accesorios

@ Electrénica y tecnologia
Alimentos y bebidas

@ Libros y entretenimiento

@® Productos para el hogar

@ Comida, skincare

Analisis

El diagrama circular representa el porcentaje de los tipos de productos mas comprados en
linea por los encuestados. Los datos muestran que los tipos de productos mas comprados en
linea son la ropa y los accesorios (60.9%), seguidos de la electronica y la tecnologia (8%).

Esto sugiere que las personas buscan comodidad y conveniencia al comprar en linea.
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Interpretacion

Los datos sugieren que las pymes que venden ropa y accesorios, electronica y tecnologia,
alimentos y bebidas, libros y entretenimiento, productos para el hogar o comida y skincare
pueden tener éxito en el comercio electronico. En particular, las pymes que venden ropa y
accesorios, electronica y tecnologia deben centrarse en proporcionar una experiencia de
compra positiva para los clientes. Esto puede hacerse mediante el uso de un sitio web o
aplicacion movil facil de usar, ofreciendo un buen servicio al cliente y proporcionando

productos o servicios de alta calidad.

59



e ;Coémo cree que beneficia la implementacion de un plan de marketing digital a

las pequeiias y medianas empresas?

iComo cree que beneficia la implementacion de un plan de marketing digital a las pequefias y
medianas empresas?

62 respuestas
Les beneficia teniendo estrategias para poder dar a conocer productos, incrementando ventas
Emplian las medias de compra y porcentajes de venta. Segun la estructura a utilizar.
A estar mejor estructurados, conocer mejor a sus clientes el tipo de contenido que publican.
A que tengan mas alcance

La visibilidad que genera el marketing en una empresa es benéfica tanto para el proveedor como el
consumidor

A crecer mas
Para crecer
En el alcance que pueden tener hacia posibles consumidores.

A identificar las dreas de oportunidad.

Analisis

Los principales beneficios mencionados por los encuestados incluyen:

Aumento de alcance: El marketing digital permite a las pymes llegar a un publico mas
amplio, tanto a nivel local como global. Esto se debe a que las herramientas digitales, como
las redes sociales y los motores de busqueda, permiten segmentar a los clientes potenciales
de forma mas precisa.

Mejora de la comunicacion: El marketing digital permite a las pymes comunicarse de forma
mas directa y efectiva con sus clientes. Esto se puede hacer a través de canales como las redes

sociales, el correo electronico y los chatbots.
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Incremento de las ventas: El marketing digital puede ayudar a las pymes a aumentar sus
ventas al generar interés en sus productos o servicios. Esto se puede hacer a través de
campaias de publicidad, marketing de contenidos y optimizacion de motores de busqueda
(SEO).

Mejora de la imagen de marca: El marketing digital puede ayudar a las pymes a mejorar
su imagen de marca al crear una presencia online positiva y atractiva. Esto se puede hacer a
través de la creacion de un sitio web profesional, la publicacion de contenido de alta calidad
y la participacion en redes sociales.

Interpretacion

Estos beneficios sugieren que el marketing digital puede ser una herramienta importante para
ayudar a las pymes a crecer y prosperar. Sin embargo, es importante que las pymes

desarrollen un plan estratégico que se ajuste a sus objetivos y presupuesto.
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3.3.6.2 Entrevistas a Profundidad

Entrevista 1

Experto en Plan de Marketing Digital

Nombre: José Luis Soto

1. ;(Cuales son las corrientes dominantes en mercadeo digital que se estan
manifestando este afio y que serian especialmente aplicables para las PYMEs?

Las principales corrientes en mercadeo digital para PYMEs este afio son el uso de redes
sociales como Instagram y Facebook para atraer clientes pequefos, asi como el mercadeo por
WhatsApp que es un canal de comunicaciéon importante. Asimismo, tiene relevancia la
generacion de leads a través de landing pages y el uso de CRM (Customer Relationship
Management) como herramientas que permiten a las PYMEs controlar y automatizar sus
procesos de ventas. La inteligencia artificial también es una tendencia aplicable para

desarrollar copys y estrategias de acuerdo al publico objetivo de cada empresa.

2. (Como ve el futuro del mercadeo digital, en especial para las agencias que
buscan trabajar con PYMEs? ;(Hay alguna innovacion emergente que deban
tener en cuenta?

De acuerdo al entrevistado, el futuro del mercadeo digital para agencias que trabajan con
PYMEs reserva un enfoque mas integral, donde las agencias ofreceran una gama mas amplia
de servicios mas alla de solo redes sociales.

Coment6 que habrd una tendencia a ofrecer servicios como desarrollo web, BTL y otros,
ademas de trabajar con herramientas mas sofisticadas como programatica, realidad
aumentada y gaming para generar engagement y leads.

También mencioné como innovacidon emergente el servicio que su agencia estd por lanzar
llamado "Generador de Leads", el cual mediante diferentes dinamicas como juegos en redes,

permite captar de manera ladica datos e intereses de posibles clientes. Esto y el uso
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generalizado de CRM son tendencias que las agencias deben considerar de cara al futuro y

las necessidades cambiantes de las PYMEs.

3. (Considera que hay alguna tendencia que esté siendo subestimada o pasada por
alto, pero que podria ser esencial para las PYME:s en el futuro proximo?
Hay algunas tendencias importantes que considero estan siendo subestimadas o pasadas por

alto por las PYMESs, que podrian ser muy valiosas para su futuro:

e Automatizacion de procesos con inteligencia artificial y machine learning. La TA
puede ayudar a automatizar tareas repetitivas y liberar tiempo para enfocarse en cosas
de mayor valor. Muchas PYMEs atlin no exploran estas tecnologias.

e Experiencia del cliente (CX). Enfocarse en mejorar la experiencia del cliente desde
el primer contacto puede marcar una gran diferencia, pero muchas PYMEs atin no le
dan suficiente importancia. Herramientas como CRMs, chatbots, etc pueden mejorar
esto.

e Analitica de datos. El andlisis de métricas y datos del negocio es clave para tomar
mejores decisiones. Las PYMEs generan mucho data pero a menudo no lo
aprovechan. Implementar alguna solucion de Business Intelligence podria ayudar.

e Comercio electronico. Muchas PYMEs latinoamericanas atin no hacen ventas por
internet. Tener al menos un canal de e-commerce podria abrirles nuevas
oportunidades de venta.

e Transformacion digital. Mas alld de redes sociales y pagina web, las PYMEs deben
adoptar una cultura de transformacion digital que permee toda la organizacion. Esto

les permitird innovar y competir.
En resumen, tecnologias como IA, CX, analitica y comercio electronico, junto con una

mentalidad de transformacion digital, son tendencias clave que las PYMEs en Latinoamérica

deberian adoptar con mayor rapidez para prosperar en el futuro.
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4. ;Qué plataformas o herramientas digitales considera indispensables para una
agencia que desee potenciar su presencia digital?

De acuerdo con el entrevistado: Como agencia, yo creo que hay muchas herramientas

dependiendo de la estrategia que se quiera implementar, pero algunas que considero

indispensables para potenciar la presencia digital son:

e Tener presencia en los principales canales donde estén los clientes potenciales como
LinkedIn, Facebook, Instagram, entre otros. Esto permitira dar a conocer los servicios
de la agencia y generar leads.

e Contar con un buen landing page o sitio web que ayude a generar los leads de los
clientes potenciales de manera organica o paga a través de Google Ads.

e Implementar el uso de CRM (Customer Relationship Management) que permita
llevar un control de los clientes potenciales, en qué fase del proceso de venta se
encuentran y finalmente cerrar las ventas. Esto da visibilidad sobre el proceso.

e Realizar mediciones a través de herramientas de analitica que permitan conocer el
desempefio de todas las estrategias implementadas en redes, Google Ads, sitio web,
etc. Esto ayuda a optimizar e identificar areas de mejora.

e Aprovechar herramientas gratuitas como Meta (Facebook, Instagram) que permiten
programar contenido y publicidad de manera orgéanica o paga.

e Contar con una plataforma de email marketing que permita enviar comunicaciones
segmentadas y automatizadas a los leads y clientes.

Esas son algunas de las herramientas digitales que considero clave para que una agencia

potencie su presencia y posicionamiento en el mercado digital.

5. ¢Hay alguna tactica o estrategia que haya observado que sea particularmente
efectiva para atraer y retener a PYMEs?
Si, de acuerdo a la conversacion, hay algunas tacticas y estrategias que podrian ser efectivas

para atraer y retener clientes PYME:s:

o Usar Google Ads, ya que a través de busquedas suelen llegar empresas mas grandes

con mayor presupuesto.
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e Trabajar con redes sociales como Facebook/Instagram, por donde suelen llegar
clientes mas pequefios.

e Ofrecer un paquete integral de servicios mas alla de solo redes sociales (disefio, BTL,
CRM, etc.), pues para PYMEs puede ser mas econdomico subcontratar todo a una
agencia.

e Generar leads a través de estrategias como juegos en redes sociales, para captar datos
e interacciones de posibles clientes.

e Mantener una comunicacion personalizada con los clientes y estar disponibles para
resolver sus necesidades, mas alla de solo gestionar campaifias.

e Ofrecer pequeiios servicios y beneficios adicionales de forma gratuita para mantener
a los clientes contentos.

e Tener presencia en todos los canales donde estan los clientes potenciales (LinkedIn,
pagina web, redes, etc.) para darse a conocer.

e Trabajar con herramientas de CRM que permitan controlar el proceso de ventas y la
relacion con los clientes.

En resumen, las estrategias deben ir enfocadas en ofrecer un servicio integral y personalizado,

generar leads constantemente y gestionar bien las relaciones con los clientes para retenerlos.

6. (Como deberian las agencias equilibrar entre herramientas pagadas y gratuitas
para optimizar su ROI, especialmente si estan en fases iniciales o tienen
presupuestos limitados?

Aqui hay algunos consejos para que las agencias equilibren el uso de herramientas pagadas

y gratuitas para optimizar su ROI cuando estan empezando o tienen presupuestos limitados:
e Aprovechar primero todas las herramientas gratuitas como redes sociales, Google

Ads, plataformas deCRM y planeacion de contenido. Estas herramientas permiten

iniciar campaias sin costo.
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Combinar herramientas gratuitas con algunas herramientas pagadas econdémicas
como Wix, WordPress o plataformas de email marketing. Esto permite aumentar
capacidades inicialmente.

Evaluar cudles son las necesidades mas urgentes de los clientes y enfocar el
presupuesto en esas herramientas pagadas que mayor valor agregan al servicio.
Asumir eventualmente el costo de algunas herramientas pagadas como parte del costo
del servicio prestado al cliente, de modo que no represente un gasto extra para la
agencia.

Analizar las métricas constantemente para ir sustituyendo herramientas gratuitas por
pagadas a medida que se generan conversiones y mayor presupuesto.

Combinar estrategias organicas y pagadas para maximizar el alcance dentro de las

limitaciones de presupuesto.

La clave es sacar el maximo provecho a las herramientas gratuitas al inicio, ir sumando valor

con herramientas economicas y enfocar los esfuerzos donde haya mayor retorno inicial

dentro de las capacidades financieras.

7.

.Cual seria su consejo mas valioso para una agencia que busca expandir su

cartera de clientes PYMEs a través del mercadeo digital?

El consejo mas valioso segln el entrevistado para una agencia que busca expandir su cartera

de clientes PYMEs a través del mercadeo digital seria lo siguiente:

No limitarse a una ubicacion geografica. El mundo digital no conoce fronteras, por lo
que se puede expandir hacia otros paises de Latinoamérica donde también haya
necesidad de servicios de mercadeo digital. Incluso paises como Estados Unidos
ofrecen un mercado importante de PYME:s latinas.

Diferenciarse a través de un excelente servicio al cliente. La atencion personalizada,
la prontitud, la transparencia y la buena comunicacion son fundamentales para
generar relaciones duraderas con los clientes en un entorno digital.

Enfocarse en segmentos de PYMEs con mayor capacidad de inversion, como

empresas medianas. Estas suelen preferir subcontratar servicios de mercadeo a
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agencias, en vez de contratar personal directamente, lo que representa una
oportunidad.

e Utilizar tanto herramientas gratuitas como pagadas de manera equilibrada,
priorizando la medicion de resultados a través de métricas como conversiones y
ventas efectivas.

e Desarrollar estrategias de generacion de leads de multiples canales como Google Ads,
redes sociales y nuevas tendencias como el gaming para captura de datos.

e Implementar un CRM que permita organizar procesos, medir el desempefio y ofrecer

herramientas de automatizacion y seguimiento valoradas por las PYMEs.

8. ¢Hay alguna métrica o KPI que considere esencial para medir el éxito en las
campaias dirigidas a PYMEs?

Si, durante la conversacion el entrevistado menciona que las métricas mas importantes para

medir el éxito de las campafas dirigidas a pequefas y medianas empresas son las

conversiones:

"Bueno, hay muchas, pero obviamente la mas importante es la conversion, ;no? Si. ;cuantas
personas convierten dentro de tu pagina web o cudntas personas convierten en la publicidad
que ves, o sea, lo pueden ver mil personas, pero no sé, se te sientas y hicieron clic en el
anuncio. Entonces, el tema de los clicks, las impresiones y las conversiones, creo que son las

mas importantes, las conversiones, yo me iria con eso."

Segun el entrevistado, medir las conversiones es lo mas relevante para determinar el éxito de
las campanas dirigidas a PYMEs, es decir, cuantas personas realizaron la accion deseada
(llenar un formulario, realizar una compra, solicitar informacion, etc.) después de ver la

publicidad o ingresar a la pagina web.
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9. (;Coémo pueden las agencias construir y mantener relaciones duraderas con las
PYME:s en un entorno digital?

Las agencias de publicidad pueden construir y mantener relaciones duraderas con las

pequenias y medianas empresas (PYMEs) en el entorno digital a través de los siguientes

principios y estrategias:

e Personalizacion y atencion al cliente: Brindar una experiencia personalizada al
cliente, atendiéndolo de manera pronta, amable y transparente. Esto ayuda a generar
confianza y lealtad hacia la agencia. Aunque el contacto sea digital, se debe procurar
un trato cercano.

e Comunicacion continua: Mantener comunicacion constante con los clientes para
informarles sobre el desempeno de sus campaiias, resolver inquietudes de manera
rapida y recoger informacion de valor para mejorar el servicio. Esto fortalece los
vinculos y la relacion a largo plazo.

e Proactividad y soporte: Ser proactivos al identificar necesidades del cliente y ofrecer
soluciones continuas, mas alla de la gestion puramente contractual. Brindar asistencia
y soporte técnico a las PYMESs en temas digitales para acompafiar su evolucion.

e Transparencia en resultados: Ser transparentes en el reporte de métricas y resultados
de las campafias digitales, usando un lenguaje sencillo y demostrando el impacto en
los objetivos de negocio. Esto genera confianza y valora la inversion del cliente.

e Relaciones interpersonales: Aun cuando el contacto sea digital, procurar establecer
lazos personales a través de conversaciones informales, detalles de servicio u otros
gestos que humanicen la atencion. Esto contribuye a la fidelizacion del cliente a largo

plazo.
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Entrevista 2

Experta en Marketing Digital

Nombre: Alejandra Azurdia

. Cuales son las corrientes dominantes en mercadeo digital que se estan manifestando

este afio y que serian especialmente aplicables para las PYMEs?

Digitalizacion forzada por la pandemia: La pandemia ha obligado tanto a las PYMEs
como a las grandes empresas a digitalizarse. Esto ha llevado a un aumento en la
presencia en linea de las empresas y a la adopcion de herramientas digitales para
sobrevivir y comercializar sus productos o servicios.

Redes sociales: Las redes sociales, como Facebook, Instagram y TikTok, son
consideradas una corriente dominante en el mercado digital. Estas plataformas
permiten a las PYMEs promocionar sus productos o servicios, llegar a su publico
objetivo, compartir contenido, interactuar con los clientes y, en algunos casos, incluso
vender directamente en linea.

Sitios web y desarrollo de contenidos: La creacion de un sitio web y el desarrollo de
contenidos relevantes son estrategias digitales importantes para las PYMEs. Un sitio
web permite mostrar informacion detallada sobre la empresa, sus productos o
servicios, y brinda la posibilidad de realizar transacciones en linea. Ademas, el
desarrollo de contenido de calidad ayuda a establecer la autoridad de la empresa en
su campo y a atraer y retener a los clientes.

Comercio electronico: Aunque el documento menciona que para algunas PYMEs no
es necesario invertir en grandes plataformas de comercio electronico, es importante
destacar que esta corriente digital ha experimentado un crecimiento significativo en
los tltimos afios. La venta en linea de productos o servicios a través de una plataforma
de comercio electronico puede brindar a las PYMEs una mayor visibilidad y un

alcance global, asi como la posibilidad de ofrecer opciones de pago en linea.
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Es importante tener en cuenta que estos son solo algunos ejemplos de corrientes dominantes
en el mercado digital que podrian ser aplicables para las PYMEs. La eleccion de las
estrategias digitales adecuadas dependera de las necesidades y caracteristicas especificas de

cada negocio.

,Como ve el futuro del mercadeo digital, en especial para las agencias que buscan
trabajar con PYMEs? ;Hay alguna innovacion emergente que deban tener en cuenta?
El futuro del marketing digital se presenta prometedor, especialmente para las agencias que
buscan trabajar con PYMEs. A medida que la tecnologia continia avanzando, se espera que
las estrategias y herramientas de marketing digital se vuelvan cada vez mas accesibles y
efectivas para las pequefias y medianas empresas. Algunas tendencias e innovaciones

emergentes que las agencias deben tener en cuenta son:

e Inteligencia artificial y aprendizaje automatico: Estas tecnologias permiten a las
agencias obtener informacién mas precisa sobre el comportamiento de los
consumidores y personalizar las estrategias de marketing en funcion de sus
necesidades y preferencias.

e Chatbots y asistentes virtuales: Estas herramientas pueden ayudar a las PYMEs a
ofrecer un mejor servicio al cliente de forma automatizada, brindando respuestas
rapidas y personalizadas a las consultas de los usuarios.

e Personalizacion y marketing basado en datos: Las agencias deben utilizar datos y
analisis para comprender mejor a su audiencia y personalizar las campafias de

marketing, creando mensajes y ofertas mas relevantes y efectivos.
En resumen, las agencias de marketing digital que trabajan con PYMEs deben estar atentas

a las innovaciones tecnoldgicas y adaptarse a las nuevas tendencias con el fin de ofrecer

soluciones efectivas y rentables a sus clientes.
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.Qué plataformas o herramientas digitales considera indispensables para una agencia

que desee potenciar su presencia digital?

Segtin la informacion proporcionada en el documento, algunas plataformas y herramientas

digitales que podrian considerarse indispensables para una agencia que desee potenciar su

presencia digital son:

Redes sociales: Plataformas como Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn, TikTok,
entre otras, son fundamentales para ampliar la presencia en linea de una agencia. Estas
plataformas permiten compartir contenido, interactuar con los clientes, promocionar
servicios y atraer a nuevos clientes.

Sitio web: Tener un sitio web bien disefiado y optimizado es esencial para una
agencia. El sitio web actua como el punto central de informacion sobre la agencia,
sus servicios, su equipo y sus casos de éxito. También puede ser utilizado para captar
clientes potenciales y mostrar ejemplos de trabajo.

Plataformas de gestion de redes sociales: Utilizar herramientas como Hootsuite,
Buffer o Sprout Social para gestionar y programar publicaciones en redes sociales,
asi como para monitorear y analizar el desempefio de las acciones en linea.
Herramientas de disefio grafico: Contar con programas de disefio como Adobe
Photoshop o Canva para crear contenido visual atractivo y profesional para las redes
sociales, el sitio web y otras campanas digitales.

Herramientas de analisis de datos: Utilizar herramientas como Google Analytics para
medir el trafico del sitio web, analizar el comportamiento del usuario y evaluar el
impacto de las estrategias digitales implementadas.

Plataformas de email marketing: Utilizar herramientas como Mailchimp o
SendinBlue para enviar correos electronicos a contactos y clientes potenciales, asi

como para automatizar campafas de email marketing.

Es importante tener en cuenta que la eleccion de las plataformas y herramientas digitales

dependerd de las necesidades y objetivos especificos de la agencia, asi como del presupuesto

con el que cuente. Ademas, el uso adecuado de estas herramientas requerird de la capacitacion

y actualizacion constante del equipo de la agencia.
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,Hay alguna tactica o estrategia que haya observado que sea particularmente efectiva
para atraer y retener a PYMEs?

Menciona la importancia de establecer una relacion de confianza con los clientes y
comprender sus necesidades para poder ofrecer soluciones reales. Ademas, se menciona la
posibilidad de asociarse con otros profesionales o empresas para ampliar los servicios que se
pueden ofrecer a las PYMEs. Estas podrian ser consideradas como tacticas efectivas para
atraer y retener a PYMEs, ya que se centran en la personalizacion de los servicios y en la

busqueda de soluciones adecuadas a las necesidades de cada cliente.

.Como deberian las agencias equilibrar entre herramientas pagadas y gratuitas para
optimizar su ROI, especialmente si estin en fases iniciales o tienen presupuestos
limitados?

En base a la informacién proporcionada, se menciona que las agencias de publicidad pueden
equilibrar entre herramientas pagadas y gratuitas para optimizar su ROI, especialmente si
estan en fases iniciales o tienen presupuestos limitados. Algunas consideraciones para lograr
este equilibrio podrian ser:

e Evaluar las necesidades y prioridades: Las agencias deben evaluar cuidadosamente
qué herramientas son realmente necesarias para su estrategia y qué herramientas
podrian obtenerse de forma gratuita sin comprometer la efectividad de sus campaiias.
Es importante identificar aquellas herramientas pagadas que proporcionen un valor
afnadido notorio y justifiquen la inversion.

e Investigar y aprovechar herramientas gratuitas: Existen muchas herramientas
digitales gratuitas disponibles que pueden ser utilizadas para gestionar las redes
sociales, analizar datos, disefiar contenido, programar publicaciones, etc. Investigar
y aprovechar estas herramientas gratuitas puede ayudar a minimizar costos en las
etapas iniciales.

e Buscar versiones gratuitas de herramientas pagadas: Algunas herramientas pagadas

ofrecen versiones gratuitas con funcionalidades limitadas pero utiles. Las agencias
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pueden comenzar utilizando estas versiones gratuitas y evaluar si satisfacen sus
necesidades iniciales antes de invertir en una version de pago.

e Examinar opciones de planificacion de presupuesto: Al tener presupuestos limitados,
las agencias pueden planificar detalladamente el uso de herramientas pagadas,
estableciendo prioridades y asignando recursos de manera efectiva. Esto podria
implicar elegir las herramientas pagadas que son mas imprescindibles y explorar
opciones de planes de pago flexibles, como planes mensuales o programas de
suscripcion.

e Recurrir a la capacitacion interna: En lugar de invertir en servicios de consultoria
externos o capacitaciones costosas, las agencias pueden buscar recursos gratuitos en
linea, como blogs, tutoriales y cursos gratuitos, para capacitarse y mejorar sus

habilidades en el uso de herramientas digitales.

Es importante destacar que el equilibrio entre herramientas pagadas y gratuitas puede variar
dependiendo de las necesidades y objetivos especificos de cada agencia. Lo crucial es
encontrar un enfoque que maximice el retorno de la inversion y permita a la agencia operar

eficientemente dentro de sus limitaciones presupuestarias.

. Cual seria su consejo mas valioso para una agencia que busca expandir su cartera de

clientes PYMEs a través del mercadeo digital?

Un consejo valioso para una agencia que busca expandir su cartera de clientes PYMEs a

través del marketing digital seria:

e Definir su propuesta de valor y servicios: Es importante que la agencia tenga claridad
sobre los servicios que ofrece y cudl serd su enfoque principal en la estrategia de
marketing digital para las PYMEs. Esto podria incluir servicios de gestion de redes
sociales, creacion de contenido, disefio web, campanas publicitarias digitales, entre
otros. Alinear los servicios ofrecidos con las necesidades especificas de las PYMEs y
resaltar los beneficios que pueden obtener de trabajar con la agencia serd clave para

atraer a este tipo de clientes.
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Segmentar el mercado PYMESs: Dado que el mercado de las PYMEs es amplio y
diverso, es recomendable que la agencia defina un perfil de cliente ideal dentro de
este segmento. Pueden establecer criterios como el tamafio de la empresa, el sector
de actividad, el nivel de ingresos, la ubicacion geografica, entre otros, para identificar
a aquellos clientes con los que la agencia puede tener una mayor sinergia y capacidad
de generar resultados positivos.

Enfocarse en PYMEs medianas y establecidas: Para maximizar las probabilidades de
éxito y estabilidad en la cartera de clientes, la agencia podria dirigir sus esfuerzos
hacia PYMEs que ya estan establecidas en el mercado y tienen una estructura mas
formal. Estas empresas suelen tener una mayor capacidad de inversion y estabilidad
en comparacion con aquellas en etapas iniciales. Al enfocarse en este tipo de PYMEs,
la agencia puede ofrecer servicios de marketing digital que se adapten a sus
necesidades especificas y proporcionar un valor agregado que les ayude a crecer y
alcanzar sus metas.

Mantener una buena base de datos (CRM): Implementar y mantener un sistema de
gestion de relacion con los clientes (CRM) es fundamental para la agencia. Esto
permitira tener un registro actualizado de los clientes, sus necesidades y preferencias,
lo cual es util para ofrecer un servicio personalizado y realizar un seguimiento
efectivo. Ademas, un buen CRM puede ayudar a identificar oportunidades de venta
cruzada y fidelizacion de los clientes existentes.

Establecer alianzas estratégicas: Unir fuerzas con otros profesionales o empresas
relacionadas con las PYMEs, como consultores de negocios, expertos en finanzas o
proveedores de servicios complementarios, puede ser una estrategia efectiva para
expandir la cartera de clientes. Estas alianzas pueden generar recomendaciones y
referencias que respalden la reputacion y credibilidad de la agencia, lo cual es valioso

para atraer nuevas PYMEs.

Cabe mencionar que cada agencia debe adaptar estos consejos a su propuesta de valor Unica
y considerar las particularidades del mercado en el que se encuentra. La flexibilidad y la
capacidad de adaptacion son clave en el entorno del marketing digital para ser exitoso en la

atraccion y retencion de clientes PYMEs.
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.Hay alguna métrica o KPI que considere esencial para medir el éxito en las campafias
dirigidas a PYMEs?

Si, dentro del contexto del documento proporcionado, se mencionan algunas métricas o KPIs
basicos que las agencias de publicidad pueden utilizar para medir el éxito de las campanas

dirigidas a las PYMEs. Estas métricas incluyen:

e Alcance: Medir la cantidad de personas alcanzadas por la publicidad generada en
redes sociales u otros medios digitales. Esta métrica ofrece una vision inicial de
cuantas personas han sido expuestas a los mensajes de la marca.

e Interaccion: Evaluar la cantidad de interacciones generadas con la marca, como
reacciones, clics o comentarios. Esto proporciona informacion sobre la audiencia que
ha interactuado con el contenido y muestra su nivel de participacion.

e Visitas al sitio web: Monitorear la cantidad de visitas al sitio web de la PYME
mediante las campafias de publicidad. Esto ayuda a comprender el nivel de interés
que la audiencia tiene en los productos o servicios ofrecidos.

e Identificacion de secciones de mayor navegacion: Analizar las secciones del sitio web
que reciben mayor grado de navegacion y atencion por parte de los visitantes. Esta
métrica permite identificar areas de interés y oportunidades de comunicacion.

e Generacion de leads: Contabilizar la cantidad de personas que solicitan informacion
através de redes sociales o el sitio web de la PYME. Esta métrica demuestra el interés
y la intencion de compra por parte de los potenciales clientes.

e Mantenimiento de una base de datos (CRM): Aunque no se especifica ningun KPI en
relacion a esto, se menciona la importancia de mantener un CRM o una base de datos
donde se registren los datos de los clientes, como nombre, apellido, correo electronico
y teléfono. Este registro permitird mantener una comunicacion constante con los

clientes y atender sus necesidades de manera efectiva.

Es importante tener en cuenta que estas métricas pueden variar dependiendo de los objetivos
especificos de la campana y las estrategias de marketing adoptadas por cada agencia de

publicidad.
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.Como pueden las agencias construir y mantener relaciones duraderas con las PYMEs
en un entorno digital?
Para construir y mantener relaciones duraderas con las PYMEs en un entorno digital, las

agencias de publicidad pueden seguir los siguientes pasos:

e [Establecer confianza: La confianza es la base de cualquier relacion duradera. Las
agencias deben esforzarse por comprender las necesidades y objetivos de sus clientes
PYMEs y demostrar que estan comprometidas en brindar soluciones efectivas y
adecuadas.

e Entender las necesidades del cliente: Es crucial que las agencias comprendan a fondo
las necesidades especificas de cada PYME con la que trabajan. Esto implica realizar
un analisis profundo de su industria, mercado objetivo, desafios y metas.

e Ofrecer soluciones adecuadas: Una vez que las agencias comprenden las necesidades
de sus clientes PYMESs, deben asegurarse de ofrecer soluciones adecuadas que se
alineen con sus objetivos y presupuestos. Esto implica contar con especialistas en
diferentes areas del marketing digital para poder brindar un servicio integral.

o Establecer alianzas estratégicas: Si una agencia no cuenta con ciertos servicios que el
cliente necesita, en lugar de cerrar la puerta, puede establecer alianzas estratégicas
con otros proveedores o profesionales del sector para poder satisfacer esas
necesidades. Esto demuestra flexibilidad y capacidad de adaptacion.

e Mantener una comunicacion constante: Es fundamental mantener una comunicacion
clara y constante con las PYMEs clientes. Esto implica escuchar activamente,
responder rapidamente a sus consultas y preocupaciones, y brindar informes
periodicos sobre el rendimiento de las campafias y la consecucion de objetivos.

e Evolucionar y adaptarse: El entorno digital estd en constante evolucion, por lo que
las agencias deben estar dispuestas a adaptarse a los cambios y ser proactivas en la
actualizacion de conocimientos y habilidades. Esto les permitird seguir brindando
soluciones efectivas a largo plazo.

e Definir una estrategia clara de precios: Las agencias deben definir de manera

transparente los costos de los servicios que ofrecen a las PYMEs. Esto implica
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establecer paquetes con precios claros y justos, teniendo en cuenta el valor que
aportan a sus clientes.

e Contar con un equipo especializado: Es esencial que las agencias cuenten con un
equipo de profesionales especializados en diferentes disciplinas del marketing digital.
Esto garantizara que puedan ofrecer un servicio de calidad y adaptado a las
necesidades de las PYMEs.

e Buscar el crecimiento mutuo: Las agencias deben tener como objetivo no solo ayudar
a las PYME:s a alcanzar sus metas, sino también buscar oportunidades de crecimiento
mutuo. Esto implica identificar clientes potenciales similares a través de su red de

contactos y colaborar con ellos en futuros proyectos.

En resumen, construir y mantener relaciones duraderas con las PYMEs en un entorno digital
requiere de confianza, comprension de necesidades, ofrecer soluciones adecuadas, establecer
alianzas estratégicas, mantener una comunicacion constante, adaptabilidad, transparencia en

precios, contar con un equipo especializado y buscar el crecimiento mutuo.

Interpretacion

Las tendencias dominantes en marketing digital para PYMEs en 2023 son las redes
sociales, los sitios web, el comercio electronico y la inteligencia artificial. El futuro del
marketing digital se presenta prometedor, especialmente para las agencias que buscan
trabajar con PYMEs. Estas agencias deben centrarse en definir su propuesta de valor y
servicios, segmentar el mercado PYMEs, enfocarse en PYMEs medianas y establecidas,

mantener una buena base de datos (CRM) y establecer alianzas estratégicas.
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Entrevista 3

Entrevista Cliente Potenciales de la Agencia de Publicidad

Thania Griselda Castellanos

,Qué atributos o cualidades busca especificamente en una agencia de publicidad antes
de decidirse a trabajar con una?
Menciona que busca atributos y cualidades especificas en una agencia de publicidad antes de

decidirse a trabajar con ella. Estos atributos incluyen:

e Entender las necesidades de las pequefias empresas: El hablante destaca que es
importante que la agencia comprenda las limitaciones de presupuesto y conocimiento
que tienen las pequefias empresas.

e Asesoria y guia: El hablante busca una agencia que pueda brindar asesoria y
orientacion, especialmente para aquellos que estin comenzando en el mundo de la
publicidad.

e Adaptabilidad al presupuesto: Dado que el hablante menciona que las pequeiias
empresas tienen un presupuesto limitado, busca una agencia que pueda ajustarse a
estas limitaciones y ofrecer soluciones viables.

e Conocimiento del mercado objetivo: El hablante busca una agencia que tenga
experiencia en el manejo de audiencias especificas, como en el caso de su negocio
dirigido a mujeres jovenes interesadas en productos de belleza.

e Transparencia y honestidad: El hablante menciona la importancia de una agencia que
sea transparente en la presentacion de métricas y resultados de las campaiias

publicitarias.
En resumen, la entrevistada busca una agencia de publicidad que pueda entender las

necesidades y limitaciones de las pequefias empresas, brindar asesoria y guia, adaptarse al

presupuesto, conocer el mercado objetivo y ser transparente en los resultados.
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.Prefiere trabajar con agencias que tienen una especializacion en ciertos sectores o
industrias, o valora mas la versatilidad?

Menciona que prefiere trabajar con agencias que tienen una especializacion en ciertos
sectores o industrias. Explica que estas agencias ya tienen experiencia y conocimiento sobre
como manejar las necesidades y desafios especificos de esos sectores. Por ejemplo, menciona
que le llama la atencién que la agencia con la que estd hablando se especializa en pequenas
empresas, lo que le da confianza de que entenderan su rol y necesidades. En resumen, valora

mas la especializacion de una agencia en un sector o industria en particular.

.Cual es su percepcion sobre la importancia de la estrategia digital dentro de una
campaifia publicitaria?

Considera que la estrategia digital es de suma importancia dentro de una campafia
publicitaria. Indica que estamos en la era del conocimiento y la informacion, y que en la
actualidad una empresa que no realiza publicidad en redes sociales o no se digitaliza,
simplemente no existe. Esto resalta la importancia de tener presencia en plataformas digitales
para alcanzar al publico objetivo y aprovechar las oportunidades que brindan las estrategias
digitales. En resumen, el hablante percibe la estrategia digital como una parte fundamental e

imprescindible de una campafia publicitaria exitosa.

.Qué elementos o componentes especificos espera ver en una propuesta de estrategia
digital de una agencia de publicidad?

Espera ver varios elementos o componentes especificos en una propuesta de estrategia digital
de una agencia de publicidad. Menciona que lo principal es el alcance que la estrategia tendra
en términos de audiencia, retorno de inversion y vistas. También destaca la importancia de
evaluar el éxito de la estrategia implementada y como esta proporcionara puntos de referencia
para tomar decisiones y ajustar futuras estrategias. El hablante sugiere que es beneficioso
tener herramientas que permitan visualizar tendencias, referencias y otras métricas. Ademas,
menciona que la eleccion de las redes sociales y plataformas digitales utilizadas dependera
del segmento de mercado y el publico objetivo. Sefiala que el feedback y la comunicacién
abierta y constante entre la agencia y el cliente son fundamentales para asegurar una buena

relacion de trabajo. En resumen, el hablante espera ver elementos como el alcance, el éxito
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medible, el analisis de datos, la segmentacion adecuada de medios y el feedback en una

propuesta de estrategia digital.

.Como mide o evalua el éxito de una estrategia digital implementada por una agencia?
Indica que para medir o evaluar el éxito de una estrategia digital implementada por una
agencia, es importante tener puntos de referencia claros y establecer métricas especificas.
Esto implica evaluar el alcance de la estrategia en términos de audiencia, retorno de inversion
y vistas. También destaca la importancia de utilizar herramientas de andlisis de datos que
permitan visualizar tendencias, referencias y otras métricas relevantes. Estas métricas pueden
incluir el aumento en el trafico del sitio web, el crecimiento de seguidores en redes sociales,
la tasa de conversion de clientes potenciales y el incremento en las ventas o ingresos
generados. En resumen, el hablante indica que el éxito de una estrategia digital se evalua
mediante el logro de los objetivos establecidos y el analisis de métricas que midan el alcance,

la interaccion y los resultados obtenidos.

De todas las plataformas digitales disponibles (redes sociales, blogs, email marketing,
entre otros), ;cuales utiliza mas frecuentemente y cuales considera mas influyentes en
sus decisiones?

La entrevistada no menciona especificamente las plataformas digitales que utiliza con mas
frecuencia o considera mas influyentes en sus decisiones. Sin embargo, deduciendo de la
informacion proporcionada, menciona la importancia de tener presencia en redes sociales
como Facebook e Instagram para alcanzar a su publico objetivo, que son mujeres jovenes
interesadas en productos de belleza. En cuanto a las plataformas digitales mas influyentes en
sus decisiones, no se brinda informacion especifica al respecto. Cabe destacar que las
preferencias y la relevancia de las diferentes plataformas digitales pueden variar segun el

sector y el publico objetivo de cada negocio.

. Qué tipo de contenido o campaiias publicitarias le resultan mas atractivas o efectivas

en dichas plataformas?
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Cuando se trata de campaiias publicitarias en plataformas digitales, el contenido visualmente
atractivo juega un papel crucial. El uso de imagenes o videos de alta calidad puede captar la
atencion de los usuarios de manera mas efectiva que el texto plano. La capacidad de
transmitir un mensaje de manera visualmente atractiva puede ser la clave para destacar entre

la competencia y llamar la atencion de la audiencia objetivo.

Ademés, es fundamental adaptar el contenido a los intereses y necesidades especificas de la
audiencia. La personalizacion se ha convertido en una estrategia efectiva para maximizar el
impacto de una campaia publicitaria. Al comprender los hdébitos, preferencias y
comportamientos de la audiencia, se puede crear contenido relevante y especifico que resuene
con ellos. Esto implica segmentar la audiencia y abordar sus necesidades individuales, lo que

resultard en una mayor conexion y respuesta por parte de los usuarios.

.Como prefiere ser abordado por las agencias de publicidad en las plataformas
digitales? ;Qué practicas le parecen invasivas o molestas?

Hay algunas practicas que considero invasivas o molestas. Por ejemplo, recibir mensajes
publicitarios no solicitados o en exceso puede resultar intrusivo y generar una experiencia
negativa. También encuentro molesto cuando las agencias no respetan mis preferencias o no

toman en cuenta mis pautas y restricciones publicitarias.

.Qué nivel de comunicacion y feedback espera en relacion con las campaiias digitales?
Menciona que espera un nivel de comunicacion y feedback activo y constante en relacion
con las campaiias digitales. Destaca la importancia de tener una comunicacion cara a cara
con la agencia de publicidad para poder entender y ser entendido en cuanto a las necesidades
y objetivos de la campafa. También espera recibir retroalimentacion por parte de la agencia
sobre el desempefio de la campatfia y posibles ajustes que se puedan realizar. En resumen, el
hablante espera una comunicacion abierta y efectiva, asi como un feedback regular por parte

de la agencia de publicidad en relacion con las campafias digitales.
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.Qué importancia le da a la transparencia en términos de métricas y resultados de las
campaiias digitales?

Enfatiza la importancia de la transparencia en términos de métricas y resultados de las
campaiias digitales. Menciona que es fundamental tener una comunicacion abierta y activa
con la agencia de publicidad para entender y evaluar las métricas y los resultados de las
campanas. Ademas, destaca que la agencia de publicidad debe actuar de manera ética y
proporcionar informacion precisa y veridica sobre el desempefio de las estrategias
implementadas. El hablante considera que la transparencia en este aspecto crea confianza
entre el emprendedor y la agencia, lo cual es esencial para que exista una buena relacion de
trabajo. En resumen, el hablante otorga alta importancia a la transparencia en relacion con
las métricas y resultados de las campafias digitales, ya que esto permite tomar decisiones

informadas y ajustar estrategias en base a los datos reales obtenidos.
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Entrevista 4

Entrevista Cliente Potenciales de la Agencia de Publicidad

Valeria Izeppi

,Qué atributos o cualidades busca especificamente en una agencia de publicidad antes
de decidirse a trabajar con una?

Menciona que busca una agencia de publicidad que tenga ideas frescas y nuevas, que se
diferencie de otras agencias que repiten estrategias obsoletas. Valora la originalidad y la
capacidad de marcar la diferencia en el mercado. También menciona la importancia de la

versatilidad, que la agencia sea capaz de trabajar en diferentes sectores de la industria.

.Prefiere trabajar con agencias que tienen una especializacion en ciertos sectores o
industrias, o valora mas la versatilidad?

Indica que prefiere trabajar con agencias que sean versatiles en su trabajo. Considera positivo
que una agencia pueda trabajar tanto en el sector de la moda como en el sector automotriz,
ya que demuestra la capacidad de adaptarse y plantear ideas relevantes a diferentes empresas.
Valora mas la versatilidad que una especializacion especifica en un sector determinado.
.Cual es su percepcion sobre la importancia de la estrategia digital dentro de una
campaifia publicitaria?

Se menciona que el individuo considera que el impacto que se pueda lograr a través de las
plataformas digitales es fundamental para llegar a la audiencia y obtener resultados positivos.
Ademas, se menciona brevemente el uso de redes sociales y otras variables graficas como

parte de las estrategias digitales.

., Qué elementos o componentes especificos espera ver en una propuesta de estrategia
digital de una agencia de publicidad?
La entrevistada espera ver en una propuesta de estrategia digital de una agencia de publicidad

elementos como:
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e Analisis de mercado y publico objetivo: Espera que la agencia realice una
investigacion exhaustiva para comprender el mercado en el que se encuentra la
empresa y definir claramente quién es su publico objetivo.

e Objetivos claros: Desea que la propuesta incluya metas y objetivos especificos que
se espera alcanzar con la estrategia digital.

e [Estrategias personalizadas: Valora que la agencia proponga enfoques y tacticas
creativas y personalizadas que se ajusten a las necesidades y caracteristicas de su
empresa.

e Medicion de resultados: Espera que se defina como se medirdn y se evaluaran los
resultados de la estrategia digital, asi como la transparencia en la entrega de informes
y métricas.

e Uso de plataformas y herramientas digitales: Espera que la propuesta incluya una
estrategia clara sobre qué plataformas y herramientas digitales se utilizaran, como
redes sociales, contenido visual o marketing por correo electrénico, y cdmo se
integraran entre si.

e Presupuesto y recursos: Desea que la propuesta incluya una estimacion de costos y

los recursos necesarios para implementar la estrategia digital propuesta.

,Como mide o evalua el éxito de una estrategia digital implementada por una agencia?
Para medir y evaluar el éxito de una estrategia digital implementada por una agencia, se

pueden utilizar diversos indicadores y métricas. Algunos de los enfoques comunes son:

e Conversiones: Se puede medir el nimero de acciones deseadas realizadas por los
usuarios, como compras, registros de suscripcion, descargas, entre otros.

e Trafico y alcance: Es importante evaluar el aumento en el trafico del sitio web o las
redes sociales, asi como la ampliacion del alcance de la audiencia.

e Interaccion y participacion: Se puede medir la cantidad y calidad de las interacciones

de los usuarios, como "me gusta", comentarios y compartidos en las publicaciones.
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De todas las plataformas digitales disponibles (redes sociales, blogs, email marketing,
entre otros), ;cuales utiliza mas frecuentemente y cuales considera mas influyentes en
sus decisiones?

Menciona que utiliza con mayor frecuencia Instagram y considera que esta plataforma es una
de las mas influyentes en sus decisiones. No se menciona el uso de otras plataformas digitales

especificas en este fragmento del texto.

.Qué tipo de contenido o campaiias publicitarias le resultan mas atractivas o efectivas
en dichas plataformas?

Cuenta que las campanas publicitarias que le resultan mas atractivas son aquellas que estan
de moda y que generan trafico, especialmente en Instagram. Aunque no se especifica el tipo
de contenido que encuentra mas efectivo, se menciona que prefiere formatos como videos
cortos o imagenes en lugar de textos extensos. También se menciona que el exceso de

publicaciones invasivas puede resultar molesto.

.Como prefiere ser abordado por las agencias de publicidad en las plataformas
digitales? ;Qué practicas le parecen invasivas o molestas?

No menciona explicitamente como prefiere ser abordado por las agencias de publicidad en
las plataformas digitales en este fragmento del texto. Sin embargo, menciona que recibir
numerosas publicaciones invasivas y repetitivas sobre un tema especifico, como anuncios
relacionados con el café, puede resultar molesto. Por lo tanto, es probable que prefiera recibir
contenido que sea relevante para sus intereses y preferencias en lugar de publicidad

indiscriminada.

,Qué nivel de comunicacion y feedback espera en relacion con las campaias digitales?
Espera un buen nivel de comunicacion y feedback por parte de la agencia de publicidad en
relacion con las campaias digitales. Aunque no se especifica como deberia ser exactamente
este nivel de comunicacion y feedback, se sugiere que es importante tener una conversacion
inicial clara para establecer metas y comprender las necesidades y preferencias del hablante.
Ademas, se menciona que el feedback a lo largo de la campafia es crucial para garantizar un

trabajo exitoso.
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.Qué importancia le da a la transparencia en términos de métricas y resultados de las
campaiias digitales?

La importancia que se da a la transparencia en términos de métricas y resultados de las
campanas digitales es bastante alta. Segtin el contenido del documento proporcionado, se
menciona que es fundamental que los resultados y las métricas sean conocidos y
transparentes. Esto se debe a que, si los resultados fallan, es probable que la alegria y la
confianza de las personas se vean afectadas, y es importante que sepan donde fallaron y qué
se esta haciendo para mejorar. La transparencia en este sentido asegura que los resultados
sean beneficiosos para la empresa y brinda confianza y claridad a los clientes y al publico en

general.
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Entrevista 5
Entrevista Cliente Potenciales de la Agencia de Publicidad

Maria José Martinez

.Qué atributos o cualidades busca especificamente en una agencia de publicidad antes
de decidirse a trabajar con una?

Rosé Rosa Jewelry busca una agencia de publicidad que tenga conocimiento y experiencia
en la industria de la moda y la joyeria. Ademas, valoran trabajar con empresas especializadas
en estos sectores. Es importante para ellos que la agencia pueda ofrecer un trabajo de alta
calidad, comprobable a través de su portfolio. También aprecian la versatilidad de una
agencia que pueda manejar todos los sectores y crear conceptos de campana Unicos. La
comunicacion eficiente y profesional, asi como la transparencia en los resultados y métricas,

son atributos clave que buscan en una agencia de publicidad.

.Prefiere trabajar con agencias que tienen una especializacion en ciertos sectores o
industrias, o valora mas la versatilidad?

En el caso de Rosé Rosa Jewelry, prefieren trabajar con empresas especializadas en sectores
especificos, como la moda y la joyeria. Sin embargo, también valoran la versatilidad en una
agencia que pueda manejar todos los sectores y crear conceptos de campaifia Unicos. La

mezcla de conocimientos puede ser beneficiosa para desarrollar estrategias innovadoras.

,Cual es su percepcion sobre la importancia de la estrategia digital dentro de una
campaifia publicitaria?

En Rosé Rosa Jewelry consideran que la estrategia digital es indispensable en una campana
publicitaria en estos tiempos. Reconocen que la mayoria de las personas utilizan medios
digitales en su vida diaria, ya sea para trabajar o recrearse, por lo que es crucial que la

publicidad de la marca llegue a través de esos canales, especialmente en las redes sociales.
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La empresa entiende que la estrategia digital permite alcanzar a un amplio publico objetivo
y medir los resultados de manera efectiva. Midiendo el crecimiento de seguidores, la
interaccion en redes sociales y las ventas realizadas online, pueden evaluar el éxito de su
estrategia digital. Por tanto, la estrategia digital se considera fundamental para el crecimiento

y el alcance de Rosé Rosa Jewelry en su campafia publicitaria.

.Qué elementos o componentes especificos espera ver en una propuesta de estrategia
digital de una agencia de publicidad?

Rosé Rosa Jewelry espera una propuesta de estrategia digital que sea personalizada,
completa, basada en un analisis exhaustivo, alineada con los objetivos de la marca y con un

enfoque claro en la construccion de una presencia digital solida y el aumento de ventas.

.Como mide o evalia el éxito de una estrategia digital implementada por una agencia?
Rosé Rosa Jewelry mide y evalua el éxito de una estrategia digital implementada por una
agencia a través de diversos indicadores clave de rendimiento (KPIs) que reflejan los
resultados y el impacto logrado. Estos son algunos de los elementos que se tienen en cuenta

para determinar el éxito:

e Crecimiento de seguidores: Se evaliia el crecimiento de seguidores en las redes
sociales de la marca, lo cual muestra el alcance y la atraccion de nuevos seguidores
interesados en la firma.

e Interaccion en las redes sociales: Se analiza la cantidad y calidad de la interaccion
generada en las publicaciones, como el nimero de likes, comentarios, compartidos y
menciones. Una mayor interaccion indica una mayor conexion y compromiso con los
seguidores.

e Engagement: Se evalua el nivel de participacion y compromiso de los seguidores a
través de métricas como la tasa de interacciébn por publicacion, el tiempo de
visualizacion de los videos, las respuestas a las encuestas, etc.

e Generacion de leads: Se mide el nimero de leads o clientes potenciales que han sido
captados a través de la estrategia digital, como aquellos que se han suscrito a un

boletin informativo o han completado formularios de contacto.
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e Ventas en linea: Se monitorean las ventas generadas por medios digitales y se analiza
su crecimiento en comparacion con periodos anteriores. Esto refleja el impacto de la

estrategia en las transacciones comerciales.

De todas las plataformas digitales disponibles (redes sociales, blogs, email marketing,
entre otros), ;cuales utiliza mas frecuentemente y cuales considera mas influyentes en
sus decisiones?

En Rosé Rosa Jewelry, las plataformas digitales que utilizan mas frecuentemente son las
redes sociales, en particular Instagram, seguida de Facebook y TikTok. Estas plataformas nos
permiten llegar a una amplia audiencia y mostrar nuestros productos de joyeria de manera

visualmente atractiva.

En cuanto a las plataformas que consideran mas influyentes en nuestras decisiones, Instagram
es definitivamente la mas fuerte. Es la plataforma donde tenemos la mayor cantidad de
seguidores y donde generamos la mayor interaccion con nuestra audiencia. Ademas, les
permite utilizar funciones como las historias, los caruseles y los videos, lo que les brinda

diferentes formas creativas de mostrar nuestros productos y conectar con nuestros seguidores.

En cuanto al email marketing, también lo utilizan para promover nuevas promociones y
productos, ya que nos permite comunicarnos de manera mas directa y personalizada con

nuestros clientes.

Si bien blogs u otras plataformas pueden tener algun impacto en nuestras decisiones,
consideramos que las redes sociales son las més influyentes debido a su alcance y capacidad

de interaccion directa con nuestros seguidores.

.Qué tipo de contenido o campaifias publicitarias le resultan mas atractivas o efectivas
en dichas plataformas?
En Ros¢ Rosd Jewelry, consideran que el contenido mas atractivo y efectivo en las

plataformas digitales es aquel que resalta la belleza y los detalles de nuestras joyas a través
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de imagenes y videos de alta calidad. Algunas estrategias y campafias publicitarias que

encontramos mas efectivas son:

e Videos de producto: Los videos nos permiten mostrar de manera dinamica y detallada
nuestras joyas, destacando su disefio, brillo y calidad. Este tipo de contenido es
altamente visual y atractivo para nuestra audiencia.

e Historias creativas: Utilizar las historias de Instagram y Facebook Stories para
presentar nuevas colecciones, promociones especiales o detras de escenas de la marca
genera un sentido de exclusividad y cercania con nuestros seguidores.

e Influencers y embajadores de marca: Trabajar con influencers y embajadores de
marca que se alineen con los valores y estética de Rosé Rosa Jewelry nos ayuda a
llegar a un publico mas amplio y a generar confianza en nuestros productos.

e Contenido generado por los usuarios: Promover la participacion de nuestros
seguidores a través de concursos, hashtags o invitdndolos a compartir fotos usando
nuestras joyas crea un sentido de comunidad y brinda testimonios auténticos sobre
nuestros productos.

e Anuncios segmentados: Pautar anuncios en redes sociales nos permite llegar a una
audiencia especifica con intereses relacionados con la joyeria y la moda. Ademas,
utilizar imagenes y videos de alta calidad y un copy atractivo y persuasivo es clave

para captar la atencion de los usuarios.

En general, buscan crear contenido atractivo, visualmente impactante y auténtico que

destaque nuestras joyas y se conecte emocionalmente con nuestra audiencia.

,Como prefiere ser abordado por las agencias de publicidad en las plataformas
digitales? ;Qué practicas le parecen invasivas o molestas?

En Ros¢ Rosé Jewelry, prefieren que las agencias de publicidad se acerquen de manera
profesional y respetuosa en las plataformas digitales. Algunas practicas invasivas o molestas

que preferimos evitar son:
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Envio excesivo de mensajes o correos electronicos: Recibir constantemente mensajes
o correos electronicos promocionales o de ventas de una agencia puede resultar
invasivo y molesto. Preferimos que la comunicacion sea adecuada y no excesiva.
Insistencia excesiva en la aprobacioén de una campafia: Si hemos decidido no aprobar
una campaia propuesta por una agencia, preferimos que respeten nuestra decision y
no insistan de manera excesiva o presionante para que la llevemos a cabo.

Uso inadecuado de datos personales: Esperamos que las agencias manejen nuestros
datos personales de manera confidencial y segura, sin utilizarlos con fines no
autorizados o sin nuestro consentimiento.

Anuncios inapropiados o irrelevantes: Los anuncios que no estan relacionados con la
joyeria o moda, o que no son relevantes para nuestro publico objetivo, son una

practica invasiva y molesta. Preferimos ver anuncios pertinentes y de calidad.

.Qué nivel de comunicacion y feedback espera en relacion con las campaiias digitales?

En Rosé Rosa Jewelry, esperan un nivel de comunicacion y feedback muy eficiente y

profesional por parte de la agencia en relacion con nuestras campafias digitales. Al trabajar

con una agencia, esperamos lo siguiente:

Comunicacion clara y constante: Esperamos que la agencia nos mantenga informados
de manera regular sobre el progreso de las campafias, cualquier cambio o ajuste
necesario, y cualquier resultado relevante. La comunicacion debe ser clara, oportuna
y proactiva.

Datos completos y detallados: Esperamos recibir un feedback completo y detallado
sobre los resultados de las campaiias. Esto incluye informacion sobre el crecimiento
de seguidores, la interaccién en mensajes, comentarios y likes, y especialmente sobre
la generacion de clientes potenciales y las ventas cerradas.

Medicion de métricas relevantes: Dado que la estrategia digital es indispensable en
nuestras campafas publicitarias, esperamos que la agencia mida y nos informe sobre
métricas relevantes. Esto podria incluir el ROI (retorno de la inversion), la tasa de
conversion, el alcance de la audiencia y el engagement en las redes sociales, entre

otros.
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Transparencia en los resultados: Valoramos la transparencia en los resultados
obtenidos. Queremos saber si la agencia ha logrado un buen trabajo o no, y si las
metas y objetivos establecidos se han cumplido. La transparencia en estas métricas y
resultados es fundamental para evaluar el desempefio de la agencia y tomar decisiones

informadas sobre nuestra estrategia digital.

,Qué importancia le da a la transparencia en términos de métricas y resultados de las

campaiias digitales?

En Rosé Rosé Jewelry, le dan una gran importancia a la transparencia en términos de métricas

y resultados de nuestras campafias digitales. Creemos que es fundamental para evaluar el

éxito y el impacto de nuestras estrategias de marketing y publicidad. Algunas razones por las

que consideramos importante la transparencia en este aspecto son:

Evaluacién del desempeiio de la agencia: La transparencia en las métricas y
resultados nos permite evaluar el desempeiio de la agencia con la que estamos
trabajando. Nos permite determinar si los objetivos y metas establecidos se han
cumplido y si se ha obtenido un retorno de inversion positivo. Esto nos ayuda a tomar
decisiones informadas sobre nuestra continuidad en la colaboracion con la agencia.
Mejora continua de la estrategia: Al conocer los datos y resultados de nuestras
campaiias digitales, podemos identificar dreas de mejora y oportunidades para ajustar
nuestra estrategia. La transparencia nos permite tomar decisiones mas acertadas sobre
cdmo optimizar nuestras campaiias y obtener resultados atin mejores en el futuro.
Alineacion con los objetivos empresariales: La transparencia nos permite verificar si
las campafias digitales estan alineadas con nuestros objetivos empresariales. Esto nos
ayuda a evaluar si estamos invirtiendo nuestros recursos de manera efectiva y si las
estrategias implementadas estan contribuyendo al crecimiento y éxito de nuestro
negocio.

Confianza y confiabilidad: La transparencia genera confianza y confiabilidad tanto
en la agencia como en nuestra relacion comercial. Al obtener informacion clara y

precisa sobre los resultados, nos sentimos seguros de que estamos recibiendo un

92



servicio de calidad y que la agencia nos esta brindando una vision realista de los

resultados obtenidos.
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Entrevista 6

Entrevista Cliente Potenciales de la Agencia de Publicidad

Cecilia Funes

,Qué atributos o cualidades busca especificamente en una agencia de publicidad antes
de decidirse a trabajar con una?
Busca especificamente dos atributos o cualidades en una agencia de publicidad antes de

decidirse a trabajar con ella:

e Confiabilidad: Los clientes quieren poder confiar en que la agencia cumplira con sus
expectativas y que estara disponible para responder a sus preguntas y brindarle apoyo.
e [Especializacion: Los clientes prefieren trabajar con agencias que tengan experiencia

en el sector o industria en la que operan.

.Prefiere trabajar con agencias que tienen una especializacion en ciertos sectores o
industrias, o valora mas la versatilidad?

Prefiere trabajar con agencias de publicidad que tengan una especializacion en ciertos
sectores o industrias. Esto se debe a que las agencias especializadas tienen un conocimiento

profundo del sector y pueden desarrollar estrategias publicitarias mas efectivas.

,Cual es su percepcion sobre la importancia de la estrategia digital dentro de una
campafia publicitaria?
La estrategia digital es un componente esencial de cualquier campafia publicitaria en el

mundo digital actual. Las empresas que no incluyen una estrategia digital en sus campanas
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se estan perdiendo una oportunidad importante de llegar a su publico objetivo y alcanzar sus

objetivos de marketing.

.Qué elementos o componentes especificos espera ver en una propuesta de estrategia
digital de una agencia de publicidad?
Espera ver los siguientes elementos o componentes especificos en una propuesta de estrategia

digital de una agencia de publicidad:

e Objetivos claros: La propuesta debe definir los objetivos especificos que la agencia
se propone alcanzar con la estrategia digital. Estos objetivos deben ser claros,
medibles, alcanzables, relevantes y acotados en el tiempo.

e Propuesta de valor: La propuesta debe explicar como la estrategia digital generara
valor para la empresa. Esto puede incluir objetivos de marketing especificos, como
aumentar el conocimiento de la marca, generar leads o aumentar las ventas.

e Presupuesto: La propuesta debe proporcionar un presupuesto realista que se ajuste a
las necesidades de la empresa.

e Métricas: La propuesta debe establecer métricas claras para medir el éxito de la
estrategia digital. Estas métricas deben permitir a la empresa evaluar el rendimiento

de la campafia y realizar los ajustes necesarios.

,Como mide o evalua el éxito de una estrategia digital implementada por una agencia?
Lo mide o evalta el éxito de una estrategia digital implementada por una agencia en funcion
de si cumple con sus expectativas. Estas expectativas se definen en los objetivos de la
estrategia digital, que deben ser claros, medibles, alcanzables, relevantes y acotados en el

tiempo.
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De todas las plataformas digitales disponibles (redes sociales, blogs, email marketing,
entre otros), ;cuales utiliza mas frecuentemente y cuales considera mas influyentes en
sus decisiones?

Utiliza con mayor frecuencia las paginas web, las redes sociales y el email marketing.
Consideran que las paginas web y las redes sociales son las plataformas digitales mas

influyentes en sus decisiones de compra.

.Qué tipo de contenido o campaiias publicitarias le resultan mas atractivas o efectivas
en dichas plataformas?
Le resultan mas atractivas o efectivas las siguientes campaiias publicitarias en las plataformas

digitales:

e Contenido personalizado: El contenido personalizado es el que estd dirigido a un
publico objetivo especifico. Este tipo de contenido le es mds atractivo porque es mas
relevante para sus intereses.

e Contenido interactivo: El contenido interactivo es el que permite a los clientes
potenciales participar de alguna manera. Este tipo de contenido es mas efectivo
porque le ayuda a conectarse con la marca.

e Contenido de valor: El contenido de valor es el que proporciona informacién o
entretenimiento Util a los clientes potenciales. Este tipo de contenido es mas atractivo

porque le es beneficioso.

,Como prefiere ser abordado por las agencias de publicidad en las plataformas
digitales? ;Qué practicas le parecen invasivas o molestas?

Prefiere ser abordada por las agencias de publicidad en las plataformas digitales de una
manera relevante, respetuosa y atractiva. Las agencias de publicidad que siguen estas

précticas tienen mas probabilidades de generar resultados positivos para sus clientes.
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.Qué nivel de comunicacion y feedback espera en relacion con las campaiias digitales?
Espera un nivel de comunicacion y feedback constante y transparente en relacion con las
campaias digitales. Este nivel de comunicacion debe incluir lo siguiente:

e Objetivos y metas de las campanas

e Progreso de las campanas

e Resultados de las campanas

,Qué importancia le da a la transparencia en términos de métricas y resultados de las
campaias digitales?
Da gran importancia a la transparencia en términos de métricas y resultados de las campanas
digitales. Espera que las agencias de publicidad sean transparentes en los siguientes aspectos:
e Mgétricas
e Resultados

e Analisis

Interpretacion

Las redes sociales, los sitios web y el comercio electronico son las principales
plataformas que las PYMEs deben aprovechar para llegar a su publico objetivo y
promocionar sus productos o servicios. Estas plataformas permiten a las empresas interactuar
con los clientes de forma directa y personal, lo que es clave para generar confianza y
fidelidad. Las agencias que buscan trabajar con PYMEs deben centrarse en ofrecer servicios
adaptados a las necesidades especificas de estas empresas. Las recomendaciones de José Luis
Soto incluyen definir una propuesta de valor clara, segmentar el mercado PYMEs, enfocarse
en empresas medianas y establecidas, mantener una buena base de datos (CRM) y establecer

alianzas estratégicas.
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Entrevista 7

Entrevista Representantes Agencia de Publicidad

Giacomo Dalponte y Eduardo Quevedo

. Como describiria el estado actual del marketing digital en su agencia?

Describen el estado actual del marketing digital en la agencia como en crecimiento y en
constante evolucion. La agencia se enfoca principalmente en el manejo de redes sociales,
como Instagram, TikTok y Facebook, para sus clientes. También ofrecen servicios de
branding y imagen, asi como publicidad tradicional en revistas para clientes existentes.
Ademas, estan expandiendo su departamento de tecnologia, desarrollando un software propio
y trabajando en proyectos de desarrollo web para clientes en el sector financiero. En general,
la agencia reconoce la importancia de mantenerse al tanto de las ultimas tendencias y

tecnologias en el campo del marketing digital para seguir siendo competitivos.

.Qué elementos del marketing digital estan funcionando mejor para la agencia y cuales
necesitan mejora?

Los elementos del marketing digital que estan funcionando mejor para la agencia incluyen:

e Redes sociales: La agencia se enfoca en el mantenimiento de las redes sociales de sus
clientes, como Instagram, TikTok y Facebook. Este enfoque parece ser efectivo y
tiene una demanda constante por parte de los clientes.

e C(Creacion de marca: La agencia brinda servicios de creacion de imagen y branding, lo
cual implica el desarrollo de la identidad de marca de sus clientes. Este servicio
también tiene demanda y los clientes acuden a la agencia en busca de ayuda para
establecer o fortalecer su marca.

e Publicidad ATL (Above the Line): La agencia trabaja con clientes existentes que ya
tienen presencia en redes sociales y desean expandir su publicidad hacia otros medios

mas tradicionales, como anuncios en revistas u otros formatos fisicos.
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En cuanto a los elementos que necesitan mejora, el documento no brinda informacién directa.
Sin embargo, se puede inferir que uno de ellos podria ser el mercadeo propio de la agencia.
A pesar de trabajar en marketing digital, mencionan la importancia de posicionarse ellos
mismos como agencia y generar clientes potenciales a través de su propio mercadeo. Esto
sugiere que podrian necesitar mejorar su estrategia de mercadeo interno y enfocarse mas en

promocionarse y generar leads para su propia agencia.

.Cuales considera que son las principales fortalezas y debilidades de la agencia en
términos de marketing digital?
Segun lo mencionado en el documento, las principales fortalezas de la agencia en términos

de marketing digital son:

e Calidad de servicio: La agencia destaca la calidad de servicio que brinda a sus
clientes, basada en su experiencia en el rubro. Consideran que esta calidad es una
ventaja, ya que pueden ofrecer soluciones y experiencias de valor a sus clientes.

e Servicios integrales: La agencia se enfoca en brindar servicios integrales que abarcan
diferentes aspectos del marketing digital, como tecnologia, mercadeo, imagen y

branding. Esta capacidad de ofrecer soluciones 360° es considerada una fortaleza.

En cuanto a las debilidades, el documento menciona:
e Mercadeo propio: La agencia reconoce la dificultad de mercadearse y posicionarse
ante la gente o el mercado con la experiencia que tienen. A pesar de tener afios de
experiencia, pueden ser percibidos como una empresa nueva, lo cual puede limitar su

capacidad para conseguir clientes.

De todos los canales digitales disponibles (redes sociales, email marketing, SEO, entre
otros), ;cuales considera mas cruciales para alcanzar a su audiencia y por qué?

Se destaca que la agencia se enfoca en el mantenimiento de las redes sociales de sus clientes,
lo cual implica trabajar en plataformas como Instagram, TikTok y Facebook. Estas redes
sociales son populares y ampliamente utilizadas, por lo que podrian considerarse canales

cruciales para llegar a la audiencia objetivo de sus clientes.
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Ademas, se menciona que la agencia brinda servicios de creacion de imagen y branding, lo
que puede implicar la utilizacion de diversos canales y estrategias para alcanzar a la audiencia

y fortalecer la marca de los clientes.

En resumen, aunque no se mencionan explicitamente los canales digitales mas cruciales, se
puede inferir que las redes sociales, como Instagram, TikTok y Facebook, podrian ser
consideradas importantes para alcanzar a la audiencia, junto con estrategias de creacion de
imagen y branding. Cabe destacar que la eleccion de los canales digitales mas adecuados

puede variar dependiendo del publico objetivo y los objetivos de cada cliente.

. Como determinan qué plataformas son las mas adecuadas para sus campaifias?
La agencia determina qué plataformas son las mas adecuadas para sus campafas. Sin
embargo, se menciona que la agencia se enfoca en el mantenimiento de las redes sociales de

sus clientes, como Instagram, TikTok y Facebook.

Es probable que la eleccion de las plataformas se base en factores como la audiencia objetivo
de cada cliente, las caracteristicas del producto o servicio que se desea promocionar y las
tendencias actuales del mercado. Es importante tener en cuenta el comportamiento de la
audiencia en distintas plataformas y seleccionar aquellas que permitan llegar de manera

eficiente y efectiva al publico objetivo.

Ademas, se mencionan servicios de creacion de imagen y branding, lo que sugiere la
posibilidad de utilizar otras plataformas o estrategias digitales para fortalecer la marca de los

clientes, aunque no se especifica cudles podrian ser.

En resumen, la seleccion de las plataformas adecuadas para las campafias de la agencia podria
basarse en la audiencia objetivo, las caracteristicas del producto o servicio, asi como las
tendencias del mercado. Es probable que las redes sociales como Instagram, TikTok y
Facebook sean consideradas importantes, pero también podrian utilizarse otras plataformas

segun las necesidades y objetivos de cada cliente.
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JUsan alguna herramienta o software especifico para medir la efectividad de sus
campaiias digitales?
Se mencionan algunas herramientas y plataformas que la agencia utiliza para medir la

efectividad de las campafias digitales. A continuacion se detallan algunas de ellas:

e Meta: Se menciona que esta herramienta permite medir la efectividad de los anuncios
y proporciona datos sobre la cantidad de personas que se han puesto en contacto con
la empresa, en caso de que el objetivo sea generar conversiones.

e Google Ads: Se menciona que esta plataforma permite ver si se generaron leads a
través de campafas de redireccion hacia el sitio web. La plataforma proporciona
informacion sobre la cantidad de leads generados, permitiendo evaluar su calidad y

realizar ajustes en la estrategia de marketing.

Ademés de estas herramientas mencionadas, es posible que la agencia utilice otras
herramientas y software especializados para realizar un seguimiento y analisis de las métricas

de las campafias. Sin embargo, no se especifican otras herramientas en el documento.

De todos los canales digitales disponibles (redes sociales, email marketing, SEO, entre
otros), ;cuales considera mas cruciales para alcanzar a su audiencia y por qué?

En el documento no se mencionan de manera explicita los canales digitales especificos que
la agencia considera mas cruciales para alcanzar a su audiencia. Sin embargo, se menciona
que la agencia se enfoca en el mantenimiento de las redes sociales de sus clientes, como
Instagram, TikTok y Facebook. Esto sugiere que las redes sociales pueden ser consideradas

canales cruciales para llegar a la audiencia.

Las redes sociales son plataformas populares y ampliamente utilizadas por personas de
diferentes segmentos de la poblacion. Ofrecen una amplia gama de posibilidades de
interaccion, promocion y generacion de contenido visual y textual. Ademas, permiten llegar
a un publico objetivo especifico a través de caracteristicas demograficas, intereses y

comportamientos de los usuarios. Esto proporciona una oportunidad para generar
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reconocimiento de marca, interactuar directamente con los seguidores y promocionar

productos o servicios.

Sin embargo, vale la pena destacar que otros canales digitales también pueden ser cruciales
dependiendo del objetivo de la campafia y las caracteristicas de la audiencia. Por ejemplo, el
email marketing puede ser efectivo para llegar a una audiencia mas especifica y fomentar
una comunicacion directa y personalizada. EI SEO (Search Engine Optimization) puede ser
importante para mejorar la visibilidad de la empresa en los motores de busqueda y aumentar

la cantidad de trafico organico hacia el sitio web.

.Como determinan qué plataformas son las mas adecuadas para sus campaiias?
A continuacién, se presentan posibles criterios que la agencia considera al determinar las

plataformas adecuadas para sus campanas:

e Objetivos de la campafia: La agencia puede analizar los objetivos especificos de cada
campafa para determinar qué plataformas son las mas apropiadas para alcanzar esos
objetivos. Por ejemplo, si el objetivo es aumentar la visibilidad de la marca, las redes
sociales populares como Instagram y Facebook podrian ser consideradas. Si el
objetivo es generar leads, se pueden utilizar plataformas de publicidad en linea como
Google Ads.

e Caracteristicas demograficas de la audiencia objetivo: La agencia puede analizar las
caracteristicas demograficas de la audiencia objetivo (edad, género, ubicacion,
intereses, etc.) para determinar qué plataformas digitales tienen una mayor presencia
de ese publico objetivo. Por ejemplo, si el publico objetivo son personas jovenes, es
posible que las plataformas como TikTok sean consideradas mas adecuadas.

e Tipo de contenido: La agencia puede considerar el tipo de contenido que se desea
promocionar en la campafia. Por ejemplo, si la campafia se centra en contenido visual,
las plataformas como Instagram y TikTok, que se destacan por sus caracteristicas
visuales, podrian ser consideradas mas adecuadas.

e Presupuesto y recursos: La agencia puede tener en cuenta el presupuesto disponible

y los recursos internos para determinar qué plataformas son mas viables en términos
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de costo y capacidad de gestion. Algunas plataformas pueden tener costos
publicitarios mas altos o requerir mas esfuerzo y recursos para gestionar las

campanas.

Es importante destacar que los criterios utilizados para determinar las plataformas adecuadas

pueden variar segun las necesidades y caracteristicas de cada campafa y audiencia objetivo.

La agencia seguramente realizard un andlisis exhaustivo de estos aspectos para tomar

decisiones informadas y estratégicas sobre las plataformas que utilizaran en sus campafas.

.Qué desafios internos y externos enfrenta la agencia al implementar estrategias de

marketing digital?

Estos desafios pueden variar segiin las necesidades y caracteristicas de la agencia en

particular. A continuacidn, se presentan algunos posibles desafios internos y externos:

Desafios internos:

Capacitacion y actualizacion constante: El marketing digital estd en constante
evolucion, por lo que la agencia puede enfrentar el desafio de mantenerse al dia con
las ultimas tendencias, herramientas y estrategias. Puede requerir capacitacion y
desarrollo continuo del equipo para asegurarse de que estan utilizando las mejores
practicas y técnicas mas efectivas.

Coordinacion y comunicacion interna: La implementacion exitosa de estrategias de
marketing digital puede requerir una estrecha colaboracion y comunicacion eficiente
entre los diferentes equipos dentro de la agencia, como el equipo de marketing,
creativo, desarrollo y tecnologia. La coordinacion y la comunicacion interna efectiva
son clave para garantizar una ejecucion fluida y coherente de las campafias.

Gestion de recursos y presupuesto: La ejecucion de estrategias de marketing digital
puede requerir asignacion de recursos adecuada, tanto en términos de personal como
de presupuesto. La agencia puede enfrentar desafios relacionados con la gestion
eficiente de estos recursos, equilibrando las necesidades de diferentes campafias y

maximizando el retorno de la inversion.
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Desafios externos:

e Competencia en el mercado: El mercado del marketing digital es altamente
competitivo, y la agencia puede enfrentar desafios para destacarse entre competidores
y atraer y retener clientes. Esto requeriria diferenciarse a través de la innovacion, la
calidad del trabajo y la capacidad de adaptarse a las necesidades cambiantes de los
clientes.

e Cambios en las plataformas y algoritmos: Las plataformas y los algoritmos utilizados
en el marketing digital estan en constante evolucion. La agencia puede enfrentar
desafios al adaptarse a estos cambios y asegurarse de que sus estrategias sigan siendo
efectivas en un entorno en constante cambio. Esto puede requerir realizar un
seguimiento de las actualizaciones, realizar pruebas y ajustar las estrategias seglin sea
necesario.

e Cambios en el comportamiento del consumidor: Los hébitos y comportamientos de
los consumidores digitales también estdn en constante cambio. La agencia puede
enfrentar desafios al comprender y adaptarse a estos cambios, asegurandose de que

sus estrategias estén dirigidas al publico objetivo correcto y sean relevantes para ellos.

.Se han encontrado con resistencia o escepticismo interno hacia nuevas tacticas o
herramientas de marketing digital?

Se menciona que, como agencia digital, es necesario adaptarse constantemente a los cambios
en tecnologia y aprovecharlos. Aunque puede haber fricciones o resistencia ante el cambio,
se enfatiza la importancia de adaptarse para no quedar atras en el mercado. Esto sugiere que
es posible que la agencia haya enfrentado cierta resistencia o escepticismo interno hacia
nuevas tacticas o herramientas de marketing digital, pero el documento no proporciona

detalles especificos al respecto.

.Qué recursos (tiempo, dinero, formacion) siente que le falta a la agencia para mejorar
su marketing digital?
Se menciona que la agencia se enfoca en el mantenimiento de redes sociales y en la creacion

de imagen y branding para sus clientes. Ademas, se menciona la incursion en proyectos de
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desarrollo de software y plataformas propias. Aunque no se menciona explicitamente que
recursos faltan, es posible inferir que la agencia podria necesitar tiempo y recursos
financieros para desarrollar y comercializar estas nuevas iniciativas en el campo del
marketing digital. Es importante tener en cuenta que esta respuesta es una inferencia basada
en el contenido proporcionado en el documento y no en una informacion directa sobre los

recursos que la agencia siente que le falta.

.Como ve el futuro del marketing digital en su agencia en los préoximos 3-5 afios?

Se indica que la agencia estd incursionando en proyectos de desarrollo de software y
plataformas propias, lo que sugiere una mirada hacia el futuro. También se menciona la
importancia de adaptarse a los cambios y aprovechar las oportunidades tecnoldgicas en el
campo del marketing digital. Aunque no se brindan detalles especificos sobre los planes y
perspectivas a largo plazo de la agencia en el documento, se puede inferir que la agencia esta
enfocada en mantenerse actualizada y en desarrollar nuevas iniciativas en el campo del

marketing digital.

JHay algun plan o estrategia especifica que estén considerando para abordar los
cambios en el panorama digital?

No proporciona informacion especifica sobre algin plan o estrategia que la agencia esté
considerando para abordar los cambios en el panorama digital. Sin embargo, se menciona la
importancia de adaptarse a los cambios en tecnologia y aprovechar las oportunidades que
surjan. Ademas, se menciona que la agencia estd incursionando en proyectos de desarrollo
de software y plataformas propias, lo cual podria ser parte de su estrategia para abordar los
cambios en el panorama digital. Aunque no se brindan detalles concretos, se puede inferir
que la agencia estd tomando medidas para mantenerse actualizada y desarrollar nuevas
iniciativas para enfrentar los cambios en el entorno digital. Es importante tener en cuenta que
esta respuesta se basa en inferencias y no en una informacion directa sobre los planes o

estrategias especificas de la agencia.

105



.Como busca la agencia mantenerse actualizada y en la vanguardia del
marketing digital?

La agencia busca mantenerse actualizada y en la vanguardia del marketing digital a través de
diferentes acciones y estrategias. Aunque el documento no proporciona detalles especificos,
se puede inferir que la agencia se enfoca en adaptarse a los cambios en tecnologia y
aprovechar las oportunidades que surjan. Algunas posibles acciones que la agencia podria

tomar incluyen:

* Investigacion y seguimiento de tendencias: La agencia probablemente realiza
investigaciones y seguimiento constante de las Gltimas tendencias y avances en el
campo del marketing digital. Esto les permite identificar nuevas oportunidades y
adaptar sus estrategias.

* Formacion y desarrollo profesional: Es posible que la agencia invierta en la
formacion y el desarrollo profesional de su equipo. Esto puede incluir la asistencia
a eventos y conferencias relevantes, la participacion en cursos de capacitacion y la
obtencion de certificaciones en marketing digital.

* Alianzas y colaboraciones: La agencia podria establecer alianzas estratégicas con
otras empresas o profesionales del sector para intercambiar conocimientos y
fomentar la innovacién en el marketing digital.

+ Experimentacion y pruebas: Es posible que la agencia realice experimentos y
pruebas con diferentes enfoques y técnicas de marketing digital. Esto les permite
aprender de los resultados y ajustar sus estrategias en consecuencia.

* Uso de herramientas y tecnologia actualizadas: La agencia seguramente utiliza
herramientas y tecnologia actualizadas para mejorar su eficiencia y maximizar los
resultados en marketing digital. Esto puede incluir el uso de herramientas de
automatizacion, analisis de datos y gestion de redes sociales, entre otros.

Interpretacion

La entrevista a los representantes de una agencia de publicidad, proporciona informacion
sobre el estado actual del marketing digital en la agencia, sus fortalezas y debilidades, los
canales digitales que consideran mas cruciales para alcanzar a su audiencia, como determinan

qué plataformas son las mas adecuadas para sus campanas, los desafios internos y externos
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que enfrentan al implementar estrategias de marketing digital, si se han encontrado con
resistencia o escepticismo interno hacia nuevas tacticas o herramientas de marketing digital,
qué recursos les faltan para mejorar su marketing digital, cémo ven el futuro del marketing
digital en su agencia en los proximos 3-5 afios, si hay algun plan o estrategia especifica que
estén considerando para abordar los cambios en el panorama digital y como buscan

mantenerse actualizadas y en la vanguardia del marketing digital.
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6. Conclusiones

La implementacién de un plan de marketing digital es una estrategia clave para
cualquier agencia de publicidad en la actualidad, y la agencia ubicada en la Ciudad de
Guatemala no es una excepcion. Al adoptar enfoques digitales en su estrategia de marketing,
la empresa puede expandir su alcance y aumentar su cartera de clientes de manera
significativa. El marketing digital permite a la agencia llegar a un publico mas amplio en
comparacion con los métodos tradicionales de marketing. A través de diversas tacticas
digitales, como la publicidad en linea, el marketing de contenidos, las redes sociales y el
correo electronico, la agencia puede llegar a personas en diferentes lugares y en diferentes
momentos. Esto significa que pueden atraer a clientes potenciales que de otra manera podrian

no haber conocido sus servicios.

La investigacion de las tendencias contemporaneas del marketing digital y su
aplicacion en las agencias de publicidad de la Ciudad de Guatemala es una estrategia crucial
para que las empresas se mantengan actualizadas y aprovechen las mejores practicas en el
campo. En un mundo cada vez més digitalizado, el marketing digital se ha convertido en una
herramienta fundamental para llegar a los consumidores de manera efectiva y generar
resultados positivos.Al realizar una investigacion exhaustiva sobre las tendencias actuales
del marketing digital, las agencias de publicidad en la Ciudad de Guatemala pueden obtener
una vision clara de las estrategias y tacticas que estdn en demanda en el mercado actual. Esto
les permitira estar al tanto de los ultimos avances y adoptar enfoques innovadores para

promocionar productos y servicios.

El diagnostico de la situacion actual de la empresa es un paso fundamental para
cualquier agencia de publicidad en la Ciudad de Guatemala. Proporciona informacion valiosa
sobre las fortalezas y debilidades de la empresa, lo que permite identificar areas de mejora y
desarrollar estrategias efectivas que maximicen su rendimiento y eficiencia. Al realizar un
diagnostico exhaustivo, la agencia de publicidad puede evaluar diferentes aspectos de su

funcionamiento. Esto incluye analizar su estructura organizativa, recursos humanos, procesos
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internos, tecnologia utilizada, cartera de clientes, posicionamiento en el mercado, estrategias

de marketing y comunicacion, entre otros.

El analisis de la demanda de marketing digital en las PYMES de la Ciudad de
Guatemala es un paso crucial para que una agencia de publicidad pueda identificar un
mercado objetivo adecuado. Al comprender las necesidades y desafios especificos de estas
empresas, la agencia puede adaptar sus servicios y mensajes de marketing para atraer y
satisfacer las demandas de este segmento.Las PYMES desempefian un papel fundamental en
la economia guatemalteca y representan una parte significativa del tejido empresarial. Sin
embargo, muchas de estas empresas enfrentan desafios tinicos, como presupuestos limitados,
recursos humanos reducidos y una menor presencia en linea en comparacion con las grandes
empresas. Por lo tanto, es fundamental que una agencia de publicidad comprenda estas

particularidades y se enfoque en ofrecer soluciones adecuadas a sus necesidades.

La determinacién del perfil de clientes potenciales es un proceso crucial para que una
agencia de publicidad pueda comprender en profundidad a su audiencia objetivo. Este
proceso implica recopilar y analizar datos sobre los clientes potenciales, incluyendo
caracteristicas demograficas, psicograficas y comportamentales.Al comprender mejor a la
audiencia objetivo, la agencia de publicidad puede personalizar sus estrategias de marketing
de manera mas efectiva. Esto implica adaptar los mensajes y las tacticas de comunicacion
para que sean relevantes y persuasivos para cada segmento de clientes potenciales
identificados.La personalizacion de las estrategias de marketing permite a la agencia dirigirse
especificamente a las necesidades, deseos y preferencias de su audiencia objetivo. Al conocer
los intereses y valores de los clientes potenciales, la agencia puede desarrollar mensajes que

resuenen con ellos y establecer una conexion mas solida.

La evaluacion de la efectividad de los esfuerzos previos de marketing digital
realizados por una agencia de publicidad es un paso crucial para mejorar y optimizar las
futuras campafias. Al analizar y obtener informacion valiosa sobre qué estrategias y tacticas
han funcionado y cudles no, la agencia puede realizar ajustes y mejoras para maximizar los

resultados obtenidos. Existen diversas métricas y herramientas disponibles para medir la
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efectividad de las campafias de marketing digital. Estas incluyen el analisis de datos de trafico
web, tasas de conversion, interacciones en redes sociales, tasas de apertura y clics en correos
electronicos, entre otros. Al examinar estas métricas, la agencia puede determinar qué

aspectos de sus campaiias tuvieron un desempefio exitoso y cuales necesitan mejoras.

Al disenar una estrategia de marketing digital personalizada para una agencia de
publicidad, se abre un mundo de posibilidades para identificar oportunidades de crecimiento
y establecer objetivos claros y alcanzables. Este enfoque estratégico y orientado hacia
resultados es fundamental para aumentar las posibilidades de éxito en la implementacion de
la estrategia y lograr los resultados deseados. Al analizar las necesidades especificas de la
agencia de publicidad, se pueden descubrir oportunidades de crecimiento que antes no se
habian considerado. Esto implica realizar una investigacion exhaustiva del mercado,
comprender las tendencias actuales del marketing digital y evaluar las fortalezas y
debilidades de la agencia en comparacion con la competencia. Al identificar estas
oportunidades, la agencia puede desarrollar un plan estratégico que aproveche su experiencia

y conocimientos para destacar en el mercado y atraer a nuevos clientes.
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7. Recomendaciones

La implementacion de un plan de marketing digital es una estrategia clave para
cualquier agencia de publicidad en la actualidad, y la agencia ubicada en la Ciudad de
Guatemala no es una excepcion. Al adoptar enfoques digitales en su estrategia de marketing,
la empresa puede expandir su alcance y aumentar su cartera de clientes de manera
significativa. El marketing digital permite a la agencia llegar a un publico mas amplio en
comparacion con los métodos tradicionales de marketing. A través de diversas tacticas
digitales, como la publicidad en linea, el marketing de contenidos, las redes sociales y el
correo electronico, la agencia puede llegar a personas en diferentes lugares y en diferentes
momentos. Esto significa que pueden atraer a clientes potenciales que de otra manera podrian

no haber conocido sus servicios.

La investigacion de las tendencias contemporaneas del marketing digital y su
aplicacion en las agencias de publicidad de la Ciudad de Guatemala es una estrategia crucial
para que las empresas se mantengan actualizadas y aprovechen las mejores practicas en el
campo. En un mundo cada vez més digitalizado, el marketing digital se ha convertido en una
herramienta fundamental para llegar a los consumidores de manera efectiva y generar
resultados positivos. Al realizar una investigacion exhaustiva sobre las tendencias actuales
del marketing digital, las agencias de publicidad en la Ciudad de Guatemala pueden obtener
una vision clara de las estrategias y tacticas que estan en demanda en el mercado actual. Esto
les permitira estar al tanto de los Ultimos avances y adoptar enfoques innovadores para

promocionar productos y servicios.

El diagnostico de la situacion actual de la empresa es un paso fundamental para
cualquier agencia de publicidad en la Ciudad de Guatemala. Proporciona informacion valiosa
sobre las fortalezas y debilidades de la empresa, lo que permite identificar areas de mejora 'y
desarrollar estrategias efectivas que maximicen su rendimiento y eficiencia. Al realizar un
diagnostico exhaustivo, la agencia de publicidad puede evaluar diferentes aspectos de su

funcionamiento. Esto incluye analizar su estructura organizativa, recursos humanos, procesos
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internos, tecnologia utilizada, cartera de clientes, posicionamiento en el mercado, estrategias

de marketing y comunicacion, entre otros.

El analisis de la demanda de marketing digital en las PYMES de la Ciudad de
Guatemala es un paso crucial para que una agencia de publicidad pueda identificar un
mercado objetivo adecuado. Al comprender las necesidades y desafios especificos de estas
empresas, la agencia puede adaptar sus servicios y mensajes de marketing para atraer y
satisfacer las demandas de este segmento. Las PYMES desempefian un papel fundamental
en la economia guatemalteca y representan una parte significativa del tejido empresarial. Sin
embargo, muchas de estas empresas enfrentan desafios tinicos, como presupuestos limitados,
recursos humanos reducidos y una menor presencia en linea en comparacion con las grandes
empresas. Por lo tanto, es fundamental que una agencia de publicidad comprenda estas

particularidades y se enfoque en ofrecer soluciones adecuadas a sus necesidades.

La determinacién del perfil de clientes potenciales es un proceso crucial para que una
agencia de publicidad pueda comprender en profundidad a su audiencia objetivo. Este
proceso implica recopilar y analizar datos sobre los clientes potenciales, incluyendo
caracteristicas demograficas, psicograficas y comportamentales. Al comprender mejor a la
audiencia objetivo, la agencia de publicidad puede personalizar sus estrategias de marketing
de manera mas efectiva. Esto implica adaptar los mensajes y las tacticas de comunicacién
para que sean relevantes y persuasivos para cada segmento de clientes potenciales
identificados. La personalizacion de las estrategias de marketing permite a la agencia
dirigirse especificamente a las necesidades, deseos y preferencias de su audiencia objetivo.
Al conocer los intereses y valores de los clientes potenciales, la agencia puede desarrollar

mensajes que resuenen con ellos y establecer una conexion mas solida.

La evaluacion de la efectividad de los esfuerzos previos de marketing digital
realizados por una agencia de publicidad es un paso crucial para mejorar y optimizar las
futuras campafias. Al analizar y obtener informacion valiosa sobre qué estrategias y tacticas
han funcionado y cudles no, la agencia puede realizar ajustes y mejoras para maximizar los

resultados obtenidos. Existen diversas métricas y herramientas disponibles para medir la
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efectividad de las campafias de marketing digital. Estas incluyen el analisis de datos de trafico
web, tasas de conversion, interacciones en redes sociales, tasas de apertura y clics en correos
electronicos, entre otros. Al examinar estas métricas, la agencia puede determinar qué

aspectos de sus campaiias tuvieron un desempefio exitoso y cuales necesitan mejoras.

Al disenar una estrategia de marketing digital personalizada para una agencia de
publicidad, se abre un mundo de posibilidades para identificar oportunidades de crecimiento
y establecer objetivos claros y alcanzables. Este enfoque estratégico y orientado hacia
resultados es fundamental para aumentar las posibilidades de éxito en la implementacion de
la estrategia y lograr los resultados deseados. Al analizar las necesidades especificas de la
agencia de publicidad, se pueden descubrir oportunidades de crecimiento que antes no se
habian considerado. Esto implica realizar una investigacion exhaustiva del mercado,
comprender las tendencias actuales del marketing digital y evaluar las fortalezas y
debilidades de la agencia en comparacion con la competencia. Al identificar estas
oportunidades, la agencia puede desarrollar un plan estratégico que aproveche su experiencia

y conocimientos para destacar en el mercado y atraer a nuevos clientes.

Al disefiar una estrategia de marketing digital personalizada, es importante investigar
el mercado, identificar oportunidades de crecimiento y desarrollar un plan estratégico que
aproveche las fortalezas de la agencia. Mantenerse actualizado sobre las tendencias del
marketing digital garantizard que la agencia esté en una posicion solida para destacar en el

mercado de la Ciudad de Guatemala y atraer a nuevos clientes.
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8. Propuesta de Valor

En un mundo cada vez més digitalizado, las empresas necesitan contar con una fuerte
presencia en linea para poder llegar a sus clientes potenciales y aumentar sus ventas. En este
contexto, las agencias de publicidad juegan un papel fundamental, ya que ayudan a las

empresas a crear y ejecutar estrategias de marketing y publicidad efectivas.

La agencia de publicidad se especializa en ayudar a las PYMES a mejorar su
presencia en el mercado, fortalecer su identidad de marca y aumentar su alcance a través de
estrategias de marketing y publicidad efectivas. La agencia cuenta con un equipo de
profesionales experimentados y capacitados en las ultimas tendencias del marketing digital,

que pueden ayudar a las empresas a alcanzar sus objetivos de negocio.
Objetivos

Objetivo general

Incrementar la visibilidad y el reconocimiento de la marca de agencia de publicidad
en el mercado objetivo a través de una campana de marketing digital efectiva, aumentando
la generacion de leads y las conversiones en un 20% en un plazo de 3 meses, medido por el
nimero de contactos nuevos generados y los ingresos obtenidos a través de la campana.
Objetivos especificos
1. Incrementar la tasa de conversion de la landing page de servicios de la agencia de
publicidad en un 20% en un plazo de 3 meses, a través de la optimizacion de la estructura y

disefio de la pagina, la implementacion de llamados a la accidn mas efectivos y la mejora del

contenido ofrecido a los visitantes.
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2. Incrementar el trafico organico del sitio web por medio de SEO de la agencia de
publicidad en un 20% al finalizar el tercer mes, mediante la implementacion de estrategias
de optimizacion de motores de busqueda, mejora en la estructura del sitio, generacion de

contenido relevante.

3. Aumentar la tasa de conversion de los anuncios de SEM de la agencia de publicidad
en un 15% al finalizar el tercer mes, mediante la optimizacion de palabras clave, mejorando

la relevancia de los anuncios.

4. Aumentar la tasa de apertura de los correos electronicos de la agencia de publicidad
en un 20% al finalizar el tercer mes, mediante la implementacién de estrategias de
segmentacion de la base de datos, personalizacion del contenido y pruebas de optimizacion,

con el fin de mejorar la participacion de los suscriptores y aumentar la generacion de leads.

5. Aumentar la audiencia y generar conversiones de clientes potenciales para la agencia
de publicidad a través de estrategias de marketing en las redes sociales (Facebook, Instagram
y LinkedIn). El objetivo es incrementar aumentar el alcance organico de un 20% en cada

plataforma. Mediante la creacion de contenido relevante y personalizado.
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Publico objetivo

El publico objetivo de la agencia de publicidad estd compuesto principalmente por
PYMES que buscan mejorar su presencia en el mercado, fortalecer su identidad de marca y
aumentar su alcance a través de estrategias de marketing y publicidad efectivas. Estas
empresas provienen de diversos sectores e industrias, como alimentacion, hoteleria, belleza
y cuidado personal, entre otros, lo que demuestra la adaptabilidad y versatilidad de la agencia

de publicidad en atender a diferentes necesidades empresariales.

Los clientes ideales son empresarios y responsables de marketing de PYMES que
valoran la creatividad, la innovacion y el enfoque personalizado en la creacion de estrategias
de marca y publicidad. Estos clientes buscan una agencia que ofrezca una amplia gama de
servicios, desde branding y disefio grafico hasta marketing digital y en redes sociales, y que
entienda las particularidades y desafios que enfrentan las pequenas y medianas empresas en

un mercado competitivo.
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Estrategias y tacticas

Para la agencia de publicidad, cuyo publico objetivo son las Pymes, se pueden

implementar las siguientes estrategias y tacticas:

Landing Page

La creacion de una landing page es una excelente manera de impulsar el trafico del
sitio web de la empresa, mejorar su SEO y fortalecer la marca. La landing page debe ser
disefiada de manera atractiva y facil de navegar para que los visitantes puedan encontrar

facilmente la informacion que necesitan y se les aliente a tomar medidas.

SEM

El uso de SEM es una herramienta de publicidad paga que permitira a la agencia de
publicidad atraer a su sitio web solo a la audiencia que le interesa. Utilizando herramientas
como Google Adwords, este podrd monitorear sus campafias en tiempo real y realizar ajustes
para mejorar los resultados. Esto ayudara a la empresa a mejorar la visibilidad de su marca y

a dirigir rapidamente a las audiencias calificadas a su sitio web.

SEO

El SEO permitiré a la agencia de publicidad llegar a un grupo objetivo més grande de
manera orgénica, ya que los compradores potenciales buscaran los servicios que ofrece la
empresa. Al utilizar un motor de busqueda, este podra aumentar el nimero de visitas a su
sitio web, lo que permitird que su publico crezca, incrementando las ventas, asi como el

reconocimiento de la marca.

Email Marketing

Los Emails que se enviaran a los clientes de la agencia de publcidad ayudaran a que
aquellos que se hayan registrado en su landing page tengan acceso a las nuevas ofertas y
descuentos exclusivos. Esto ayudard a la empresa a mantenerse en contacto con sus clientes

y a mantenerlos informados sobre las tltimas novedades y promociones.
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Redes Sociales

El marketing en las redes sociales ayudara a la agencia de publicidad a elevar su
audiencia y a convertir a personas interesadas en sus servicios en clientes potenciales. Esto
se logrard mediante contenido relevante y disefiado hacia su publico objetivo para aumentar

la presencia de la marca en los medios digitales.
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Landing Page

Ejemplo de Landing Page para Blau Group

Este texto es una descripcion de una landing page de Blau Group, una agencia de
publicidad que se especializa en el desarrollo de marcas y su promocion en diferentes canales,
tanto digitales como impresos. La landing page es una pagina web disefiada especificamente
para capturar informacion de contacto de posibles clientes interesados en los servicios que

ofrece Blau Group.

En la landing page, se invita al visitante a unirse a la lista de correo de la agencia
proporcionando su direccion de correo electronico. Al unirse a la lista, los visitantes recibiran
las ultimas noticias, promociones y consejos de branding de la agencia. La landing page
también presenta una breve descripcion de los servicios que ofrece la agencia y su enfoque
en la creacion de marcas que representen el mejor activo de sus clientes e incrementen su

brand equity.

La landing page puede ayudar a Blau Group a desarrollar su marca y a generar nuevos
clientes potenciales al capturar informacion de contacto de los visitantes interesados en sus
servicios y mantenerlos informados de las ultimas noticias, promociones y consejos de
branding de la agencia. Ademas, la landing page puede ayudar a mejorar la visibilidad de la

agencia en linea y a atraer trafico hacia su sitio web.

Desarrolla tu marca con
Expertos en B
Branding y Publicidad
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SEO

Herramientas de SEOQ

Ubersuggest

Es una herramienta de SEO que ayuda a realizar un andlisis completo de su sitio web

y a encontrar oportunidades para mejorar su posicionamiento en los motores de busqueda.

Esta herramienta gratuita proporciona informacion clave, como el volumen de busqueda, la

competencia y las palabras clave relacionadas, lo que permite a los usuarios tomar decisiones

informadas sobre como mejorar su estrategia de SEO.

Google Trends

Es una herramienta gratuita proporcionada por Google que ayuda a diferentes

empresas en marketing y SEO a analizar las tendencias de busqueda en Google. La

herramienta permite ver la popularidad de una busqueda de palabras clave en el tiempo y

comparar el volumen de busquedas entre diferentes palabras clave, ubicaciones geograficas

y periodos de tiempo especificos.

Palabras Clave

servicios de una agencia de publicidad
publicidad en redes sociales

agencia de marketing

agencia de disefio y publicidad

agencia btl

servicios de marketing digital

servicios de disefio grafico

servicios de disefio grafico y publicidad

fotografia de producto
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Palabras Negativas

Empleos o trabajos (para evitar que los anuncios se muestren a personas que
buscan empleo en lugar de servicios de publicidad)

Gratuitos o gratis (para evitar que los anuncios se muestren a personas que buscan
servicios gratuitos)

Cursos o tutoriales (para evitar que los anuncios se muestren a personas que
buscan informacion gratuita en lugar de servicios de agencia de publicidad)
Servicios de publicidad en otros paises (si Blau Group solo se enfoca en la ciudad

de Guatemala.)
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SEM

Titulos (espafiol)
» Eleva tu marca con publicidad
» Estrategia y ejecucion en uno
* Destaca en un mercado saturado
* Alta calidad en publicidad impresa y digital
* Creatividad para tu marca
» Conecta con tu audiencia profunda
» Fotografia para tu marca
* Objetivos alcanzados con resultados
* Soluciones innovadoras que impactan

* Publicidad integral duradera

Campaiia de SEM por medio de Google Ads

Palabras Clave

Términos seleccionados:

servicios de una agencia de publicidad X

publicidad en redes sociales X publicidad X

agencia de marketing X agencia de diseno y publicidad X

agencia btl X servicios de marketing digital X

servicios de disefo grafico X servicios de diseno grafico y publicidad X

fotografia de producto X  + Nuevo tema de palabras clave
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Escoger region

A continuacion, elige donde quieres que se muestre tu anuncio

@)

®

Anunciar cerca de una direccion

Anunciar en codigos postales, ciudades o
regiones concretos

@ Ciudad de Guatemala X

Afiade un cddigo postal, una ciudad, un estad...

Redactar titulos y descripciones

Titulos

Afade 3 titulos o mds para mejorar el rendimiento de tus
anuncios

— Titulo 1

Eleva tu marca con publicidad

— Titulo 2
Estrategia y ejecucién en uno

— Titulo 3

29/30

29/30

Destaca en un mercado saturado

Anadir titulo

Descripciones

Afade 2 descripciones o mas para mejorar el rendimiento de tus

anuncios

— Descripcion 1

30/30

Lleva tu marca al siguiente nivel

~— Descripcién 2

48/60

l Renueva tu marca y aumenta tu presencia en linea con nuestr.

86/90

Pall
Alde
Lui'i
San Jor
i\ San Jos
Muxbal Dol =

oo

mhmoé'bﬁ‘e?&iﬁmdom

Vista previa de
anuncios

Anuncio

Eleva tu marca con publicidad | Destaca en
un mercado saturado

Lleva tu marca al siguiente nivel
Renueva tu marca y aumenta tu presencia en linea
con nuestra estrategia de publicidad.

Re Llamar ala empresa

Los recursos pueden mostrarse en cualquier orden,
asi que escribelos de forma que tengan sentido tanto
individualmente como combinados y asegurate de
que no infrinjan nuestras politicas ni ninguna
normativa local. Si quieres, puedes comprobar si un
texto concreto aparece en tu anuncio.
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Ejemplos de Titulos y Descripciones de Pagina Web

Anuncio

Eleva tu marca con publicidad | Destaca en
un mercado saturado

Lleva tu marca al siguiente nivel.

Renueva tu marca y aumenta tu presencia en linea
con nuestra estrategia de publicidad.

R« Llamaralaempresa

Anuncio

Eleva tu marca con publicidad | Estrategia y
ejecucion en uno

Lleva tu marca al siguiente nivel.

Renueva tu marca y aumenta tu presencia en linea
con nuestra estrategia de publicidad.

Re Llamarala empresa

Anuncio

Estrategia y ejecucion en uno | Destaca en
un mercado saturado

Renueva tu marca y aumenta tu presencia en linea
con nuestra estrategia de publicidad. Lleva tu
marca al siguiente nivel.

R Llamarala empresa
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Presupuesto

Después de analizar diferentes presupuestos, se recomienda una inversion de 3
dolares por mes en SEM. Con este presupuesto, se estima que puede conseguir entre 450 y
980 clics en el anuncio cada mes, lo que seria una gran mejora en la visibilidad de Blau Group
en Google. Comparado con un presupuesto de 1 dolar, este aumento en la inversion podria
significar una diferencia significativa en términos de trafico y potenciales clientes. Con 3
dolares, se puede obtener un buen retorno de inversion y mejorar la presencia de la marca.

Fija un presupuesto para obtener los
resultados que quieres

. . Moneda:
Seleccionar una opcion de

presupuesto délar estadounidense (USS) +

1,00 US$ al dia de media - 30 USS al mes como maximo

Segun lo estimado, conseguirds entre 150 y 330 clics en tus anuncios
cada mes

Recomendado para ti ®

3,00 US$ al dia de media - 91 USS al mes como méaximo _/

Segun lo estimado, conseguiras entre 450 y 980 clics en tus anuncios
cada mes

8,10 US$ al dia de media - 246 USS$ al mes como maximo

Segun lo estimado, conseguiras entre 1.220 y 2.640 clics en tus anuncios
cada mes
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Email Marketing

Tipo de Campaiia
Blau Group desea mantener una relacion cercana con sus leads y clientes, por lo que
se decidido utilizar una campana de newsletter para mantenerlos informados sobre las tltimas

novedades y tendencias en el mundo de la publicidad y el marketing.

En cada edicion de la newsletter, podran encontrar informacion sobre los siguientes temas:
» Consejos y trucos de marketing y publicidad.
» Estudios de casos de éxito.
* Novedades y tendencias del sector.

» Ofertas exclusivas para nuestros suscriptores.
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Ultimas novedades y tendencias del
mundo de la publicidad y el marketing:
iSuscribete a nuestra newsletter!

Bb:

Unete a nuestra comunidad de
marketing y publicidad

Presupuesto

El plan de Mailchimp de 20 délares fue seleccionado para el email marketing de Blau
Group debido a su amplio conjunto de caracteristicas y beneficios que se ajustan a las
necesidades de la agencia. Este plan ofrece un limite generoso de suscriptores y envios de
correo electronico, lo que permite a la agencia de publicidad alcanzar a su audiencia objetivo
de manera efectiva. Ademds, Mailchimp proporciona herramientas avanzadas de
segmentacion de listas, automatizacion de campafias y analisis detallados, lo que permite a

la agencia personalizar y optimizar sus estrategias de correo electronico.
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Standard

Vende ain mas con
personalizacion, herramientas
de optimizacion y
automatizaciones mejoradas.

Gratis durante 1 mes

Después, comienza desde:

$20 /mes*®

Comnrn)

si se excede el limite de envio
de correos electrénicos o
contactos. Mas informacion
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Redes Sociales
Instagram
Tener una presencia en Instagram es importante para cualquier agencia de publicidad
que se dirija a pymes, ya que es una plataforma visual que permite mostrar los productos y
servicios de manera creativa y atractiva. Instagram es una herramienta de marketing poderosa

para llegar a la audiencia correcta y construir relaciones significativas con los clientes.

Instagram se ha convertido en una plataforma clave para las empresas que desean
atraer y conectarse con una audiencia mas joven y enérgica. Las empresas pueden utilizar
Instagram para mostrar sus productos, servicios, cultura empresarial y valores, lo que ayuda
a generar confianza y credibilidad con los clientes. Ademas, Instagram ofrece herramientas
de anélisis y publicidad para ayudar a las empresas a medir su impacto y alcance en la

plataforma.

Las empresas también pueden utilizar Instagram para interactuar directamente con
sus seguidores y clientes a través de comentarios, mensajes directos y publicaciones de
Instagram Stories. La interaccion directa con los clientes puede ayudar a construir relaciones

duraderas y leales con ellos.
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Seleccionar Objetivo

Seleccionar Intereses

Interests

924.4K-1IM O

Great

Your interests
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Crear audiencia

Edit audience

498.1K - 5686.0K ®

Great

Le
Guatemala City, Guatemala

Digital marketing, Social media marketing, Online
advertising, Advertising, Advertising campaign,
Advertising agency or Social media

All| 25 - 44 yr

Presupuesto

El presupuesto de Q480 para 30 dias en Instagram Ads fue seleccionado después de
un analisis cuidadoso de la audiencia objetivo y las tendencias del mercado. Basandose en la
investigacion, se determind que este presupuesto nos permitird alcanzar un alcance de 54000
a 140000 personas dentro de la audiencia objetivo.

Budget & duration

Q 480 over 30 days

end

54,000 - 140,000

Budget

Q 16 daily

Duration

Run this ad until | pause it

Set duration .

30 Days
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Facebook
Facebook es una de las redes sociales mas populares y con mayor alcance en el mundo
digital, y es una plataforma excelente para que las empresas conecten con su publico objetivo.
Para una agencia de publicidad como Blau Group, tener una presencia activa en Facebook

puede ser muy beneficioso, especialmente al dirigirse a pymes.

En primer lugar, Facebook ofrece una plataforma de comunicacion directa y en
tiempo real con los clientes y seguidores de la marca. A través de la creacion de contenido
relevante y de calidad, y la interaccion con los usuarios, Blau Group puede mantener a los
clientes informados sobre sus servicios y productos, asi como responder a cualquier pregunta

o inquietud que puedan tener.

En segundo lugar, Facebook es una plataforma muy util para aumentar la visibilidad
de la marca y atraer a nuevos clientes. La capacidad de compartir contenido, incluyendo
publicaciones, imagenes y videos, con un amplio publico, permite que la agencia de
publicidad muestre su experiencia y habilidades en el campo de la publicidad y el marketing.
Ademés, el uso de anuncios en Facebook permite llegar a audiencias especificas de forma

mas efectiva, incluyendo pymes y emprendedores.

Finalmente, Facebook ofrece herramientas analiticas y de medicidon que permiten a la
agencia de publicidad comprender mejor el comportamiento de su audiencia en linea, lo que
les permitird ajustar su estrategia de contenido y publicidad para asegurarse de que estén
llegando a la audiencia adecuada. En resumen, tener una presencia activa en Facebook puede
ser una excelente manera para que esta conecte con sus clientes potenciales y aumente su

visibilidad en linea.
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Seleccionar objetivo

Crear nueva campafia MNuevo conjunto de anuncios o anuncio x

I Encontrar cbjetivo .

Elige un objetivo de campana

.d Reconacimienta
oy
L] u Trafico
‘ Interaccion
Trafico
Y Clientes potenciales .
Dirige a las perscnas a un desting, como
tu sitio web, app o evento de Facebook
Py Promacidn de la app Mas informacion
Ideal para:
Clics en el enlace @
M ventas
Visitas a la pigina de destino
Massanger y WhatsApp @
Llamadas @

Mas informacidn Cancelar

Elegir Conversion

@ Conversion

Ubicacion de |la conversion
Elige a donde quieres dirigir el trafico. Mas adelante ingresaras otros detalles sobre el
destino.

Sitio web
Envia el trafico a tu sitio web.

App
Envia el trafico a tu app

Messenger
Envia el trafico a Messenger.

WhatsApp
Envia el trafico a WhatsApp.

Llamadas
Consigue que las personas llamen a tu negocio.
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Encender contenido dinamico

@ Contenido dinamico Activado . @
Proporciona elementos, como imagenes y titulos, y generaremos automaticamente
combinaciones optimizadas para tu publico. Las variaciones pueden incluir distintos
formatos, plantillas o audio en funcién de uno o varios elementos. Mas informacion

Agregar publico objetivo
@ Piblico

Define guién guieres que vea tus anuncios. Mas informacion

Crear nuevo plblico Usar pablico guardado «

Publicos personalizados Crear =

Q Buscar publicos existentes

Excluir

* Lugares

» Guatemala

Edad
25 - 44 -

Si seleccionas un publico menor de 18 afios, las opciones de segmentacion se reducirdn a algunos
lugares y edades. Mas informacion

Sexo
Todos los sexos

Segmentacion detallada

Todos los datos demograficos, intereses y comportamientos

Encender ubicaciones advantage+

@ Ubicaciones Mas informacion

@ Ubicaciones Advantage+ (recomendado) +
Usa las ubicaciones Advantage+ para maximizar tu presupuesto y mostrar tus anuncios a mas
personas. El sistema de entrega de Facebook distribuira el presupuesto de tu conjunto de
anuncios en varias ubicaciones segun los lugares con mas probabilidades de obtener un mejor
rendimiento

Ubicaciones manuales

Elige manualmente los lugares donde quieres mostrar tu anuncio. Cuantas mas ubicaciones
selecciones, mas oportunidades tendras de llegar a tu publico objetivo y de conseguir tus
objetivos comerciales.

Mostrar mas opciones ~
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Presupuesto Facebook Ads

El presupuesto de Q25 al dia para 30 dias en Facebook Ads fue seleccionado después
de un analisis detallado de la audiencia objetivo y las metas de la campafa publicitaria. Con
base en los datos demograficos, intereses y comportamientos de la audiencia, se determiné
que este presupuesto seria adecuado para llegar a un nimero significativo de personas dentro

del presupuesto disponible.

El alcance estimado de la campaiia publicitaria sera de 3800 a 11000 personas, lo que
es suficiente para llegar a una audiencia relevante y lograr los objetivos de la campana.
Ademas, se monitoreara de cerca el desempefio de la campafia y se realizaran ajustes si es

necesario para asegurarse de que se esté obteniendo el maximo rendimiento del presupuesto.

@ Presupuesto y calendario

Presupuesto @

Presupuesto diario - Q25,00 GTQ

Gastaras un maximo de Q31,25 algunos dias y un importe menor otros. Gastaras un promedio de
Q25,00 por dia y no mas de Q175,00 por semana natural. Mas informacion

Calendario @

Fecha de inicio

1/1/2024 [ RERE
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Publico objetivo estimado

Definicion del publico
Tu seleccion de pablico es relativamente amplia.

Especifico Amplio

Tamafio de pablico estimado: 4.100.000 - 4.900.000 @

Las estimaciones pueden variar considerablemente a
lo largo del tiempo seglin tus selecciones de
segmentacion y los datos disponibles.

Resultados diarios estimados

Alcance @
3,8K-11K
|

Clics en el enlace @

100 - 290
|

Utilizar las herramientas Pruebas A/B

& Prueba A/B

ellas se mostrara a grupos distintos del publico.

® Después de que publiques esta campafia, te dirigiremos a la configuracién de la

prueba A/B donde puedes terminar de crear tu prueba.

Crear prueba A/B

Para ayudar a mejorar el rendimiento de los anuncios, prueba versiones con diferentes
imagenes, texto, publicos o ubicaciones. Para obtener mayor precision, cada una de

136



Linked In

Tener una presencia activa en LinkedIn es crucial para cualquier agencia de
publicidad, especialmente si se dirige a las pequefias y medianas empresas. LinkedIn es la
red social profesional mas grande del mundo, con mas de 740 millones de usuarios, y es una

herramienta valiosa para conectar con otras empresas y profesionales en linea.

Para una agencia de publicidad como Blau Group, LinkedIn es un lugar ideal para
mostrar sus habilidades y experiencia en el mercado. Al crear y mantener un perfil de empresa
de LinkedIn, Blau Group puede compartir sus logros, proyectos y trabajos anteriores con la
comunidad empresarial en linea, lo que puede ayudar a atraer nuevos clientes y fortalecer su

reputacion en el mercado.

Ademéds, LinkedIn ofrece varias herramientas utiles para llegar a las empresas y
profesionales adecuados. Por ejemplo, Blau Group puede utilizar la plataforma de publicidad
de LinkedIn para crear campafias publicitarias especificas para su ptublico objetivo. También
puede unirse a grupos de discusion relacionados con la publicidad, el marketing y el
branding, lo que le permite conectarse con otros profesionales de la industria y aprender de

sus experiencias.
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Calendario Redes Sociales

Dia Tema Plataforma Tipo de contenido Copy Creativo

iBienvenidos a Blau Group, la agencia de
Presentacion de la publicidad que hara crecer tu negociol
1 agencia Facebook Publicacion de texto #BlauGroup #PublicidadCreativa

Descubre como nuestros creatives dieron
vida a estas increibles campafias.
Fotos de proyectos #CreatividadSinLimites
2 recientes Instagram  Publicacion de fotos #ProyectosRecientes

MNada nos hace mas felices que los
Testimonios de testimonios de nuestros clientes satisfechos.
3 clientes Linkedin  Publicacion de texto jGracias por confiar en Blau Group!

¢ Mecesitas una estrategia de marketing

Publicacion de efectiva? Descubre como nuestros servicios
Promocion de enlace a pagina de  pueden impulsar tu negocio.
4  servicios Facebook servicios #MarketingDigital #BlauGroup

¢ Quieres saber cdmo se trabaja en Blau
Group? Echa un vistazo a nuestro equipo en

Detras de escenas accion. #DetrasDeEscenas
5 del equipo Instagrarm  Publicacion de fotos #TrabajoEnEquipo
Publicacion de Descubre las dltimas tendencias en
Articulo relevante enlace a articulo del  publicidad y marketing en nuestro dltimo
6 del sector Linkedin  blog articulo. #MarketingTips #BlauGroup
Publicacion de jAprovecha nuestra oferta especial de este
Oferta especial del imagen con detalles mes y lleva tu negocio al siguiente nivel!
T mes Facebook de laoferta #0fertaEspecial #DescuentoBlauGroup

El camino hacia el éxito esta lleno de
Publicacion de fotos creatividad. Inspirate con estas citas y jvuela
con citas alto con Blau Groupl #lnspiracionCreativa
8 Inspiracion creativa Instagram  inspiradoras #CreatividadSinLimites
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Dia

16

17

18

19

20

21

22

Tema

Encuesta o
pregunta de
interaccion

Inspiracidn visual

Recomendacion de

libro o recurso

Testimonio de
cliente satisfecho

Desafio o concurso

creativo

Datos relevantes
del sector

Publicacion
divertida o
entretenida

Facebook

Instagram

Linkedln

Facebook

Instagram

LinkedIn

Facebook

Plataforma Tipo de contenido

Publicacion de
texto con pregunta
0 encuesta

Publicacion de
fotos inspiradoras

Publicacion de
texto con
recomendacion

Publicacion de
texto con
testimonio de
cliente

Publicacion de
texto con detalles
del desafic

Publicacion de
texto con datos
interesantes

Publicacion de
imagen o video
divertido

Copy Creativo

Queremos conocer tu opinidn: § Cual es el
mayor desafio al que te enfrentas en tu
estrategia de marketing? jDéjanos tu
respuesta en los comentarios! #lnteraccion
#Opiniones

Permitete sofiar en grande y deja que tu
creatividad brille. jinspirate con estas
imagenes y alcanza el éxito junto a Blau
Group! #lnspiracion\fisual
#CreatividadSinLimites

£Buscas nuevos recursos para ampliar tus
conocimientos en marketing? Te
recomendamos este libro gue te ayudara a
crecer profesionalmente.
#RecomendacionLibro
#CrecimientoProfesional

Nada nos alegra mas que ver a nuestros
clientes satisfechos. Lee lo que tienen que
decir sobre trabajar con Blau Group.
#TestimonioCliente #ClientesSatisfechos

£ Listo para un desafio creativo? Participa en
nuestro concurso y demuestra tu talento.
iGana premios exclusivos con Blau Groupl
#DesafioCreativo #ConcursoBlauGroup

i Sabias que el 90% de las pymes invierten en
marketing digital? Descubre mas datos
sorprendentes sobre el sector en nuestra
publicacidn. #DatosInteresantes #SectorDigital

El humor siempre es bienvenido. Disfruta de
un momento divertido y déjanos un comentario
con tu reaccion. #Humor #MomentoDivertido
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Presupuesto Marketing Digital

GOOGLE ADS S3 S0 Q23.40 Q702
MAILCHIMP - S20 - Q156
Balteans $2 $62 Q1612 | Q4836
FACEBOOK ADS $3.2 $96 Q25 Q748.8
TOTAL $8.2 $S268 Q645 Q2090.4

El presupuesto para el plan de marketing digital de la agencia de publicidad es de

Q6,271.20 para un periodo de 3 meses. Este presupuesto es suficiente para cubrir los gastos

necesarios para la implementacion del plan, que incluye consultoria y disefio, creacion de

contenido, publicidad en redes sociales, email marketing, SEO y SEM.
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10. Anexos

Anexo 1

Entrevista Representantes Agencia de Publicidad

Evaluacion del Estado Actual:

(Como describiria el estado actual del marketing digital en su agencia?

En su opiniodn, ;qué elementos del marketing digital estan funcionando mejor para la agencia
y cudles necesitan mejora?

(Cuales considera que son las principales fortalezas y debilidades de la agencia en términos

de marketing digital?

Seleccion de Canales y Herramientas Digitales:

De todos los canales digitales disponibles (redes sociales, email marketing, SEO, entre otros),
(cudles considera més cruciales para alcanzar a su audiencia y por qué?

(Como determinan qué plataformas son las més adecuadas para sus campanias?

(Usan alguna herramienta o software especifico para medir la efectividad de sus campafias

digitales?

Desafios y Obstaculos:

(Qué desafios internos y externos enfrenta la agencia al implementar estrategias de marketing
digital?

(Se han encontrado con resistencia o escepticismo interno hacia nuevas tacticas o
herramientas de marketing digital?

(Que recursos (tiempo, dinero, formacion) siente que le falta a la agencia para mejorar su

marketing digital?
Visiones Futuras y Estrategias:

Dada la evolucidn constante del marketing digital, ;como ve el futuro del marketing digital

en su agencia en los proximos 3-5 afios?
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(Hay algun plan o estrategia especifica que estén considerando para abordar los cambios en
el panorama digital?

(Como busca la agencia mantenerse actualizada y en la vanguardia del marketing digital?
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Anexo 2

Entrevista Clientes Potenciales de 1a Agencia de Publicidad

Decisiones y Preferencias al Seleccionar una Agencia:

(Qué atributos o cualidades busca especificamente en una agencia de publicidad antes de
decidirse a trabajar con una?

(Prefiere trabajar con agencias que tienen una especializacion en ciertos sectores o industrias,

o valora mas la versatilidad?

Expectativas en Estrategia Digital:

En un mundo dominado por el digital, ;cual es su percepcion sobre la importancia de la
estrategia digital dentro de una campafia publicitaria?

(Qué elementos o componentes especificos espera ver en una propuesta de estrategia digital
de una agencia de publicidad?

(Como mide o evalua el éxito de una estrategia digital implementada por una agencia?

Interaccion en Plataformas Digitales:

De todas las plataformas digitales disponibles (redes sociales, blogs, email marketing, entre
otros), ;cudles utiliza mas frecuentemente y cudles considera mas influyentes en sus
decisiones?

(Qué tipo de contenido o campafias publicitarias le resultan mas atractivas o efectivas en
dichas plataformas?

(Como prefiere ser abordado por las agencias de publicidad en las plataformas digitales?
(Qué préacticas le parecen invasivas o molestas?

Retroalimentacion y Comunicacion:

Una vez que inicia a trabajar con una agencia, ;qué nivel de comunicacién y feedback espera
en relacion con las campanas digitales?
(Qué importancia le da a la transparencia en términos de métricas y resultados de las

campaias digitales?
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Anexo 3

Experto en Plan de Marketing Digital

En su opinion, ;cudles son las corrientes dominantes en mercadeo digital que se estan
manifestando este afio y que serian especialmente aplicables para las PYMEs?

(Como ve el futuro del mercadeo digital, en especial para las agencias que buscan trabajar
con PYMEs? ;Hay alguna innovacion emergente que deban tener en cuenta?

(Considera que hay alguna tendencia que esté siendo subestimada o pasada por alto, pero

que podria ser esencial para las PYMEs en el futuro préximo?

Herramientas y Técticas Especificas:

(Qué plataformas o herramientas digitales considera indispensables para una agencia que
desee potenciar su presencia digital?

(Hay alguna tactica o estrategia que haya observado que sea particularmente efectiva para
atraer y retener a PYMEs?

(Como deberian las agencias equilibrar entre herramientas pagadas y gratuitas para optimizar

su ROI, especialmente si estan en fases iniciales o tienen presupuestos limitados?

Consejos y Mejores Practicas:

Basado en su trayectoria y experiencia, /cudl seria su consejo mas valioso para una agencia
que busca expandir su cartera de clientes PYMEs a través del mercadeo digital?

(Hay alguna métrica o KPI que considere esencial para medir el éxito en las campafias
dirigidas a PYMEs?

(Como pueden las agencias construir y mantener relaciones duraderas con las PYMEs en un

entorno digital?

145



Anexo 4

Encuesta sobre Marketing Digital para Pymes
Soy estudiante de la carrera de Licenciatura en Mercadotecnia en la Universidad de Galileo.
Me encuentro realizando una investigacion para mi tesis, y su participacion seria de gran

valor para obtener resultados precisos.

Les solicito de la manera mas cordial tomar unos minutos de su tiempo para responder la
siguiente encuesta. Quiero asegurarles que toda la informacion proporcionada se tratard con

la maxima confidencialidad y sera utilizada exclusivamente con fines académicos.

Agradezco de antemano su tiempo y disposicion para colaborar en este proceso de

investigacion.

Por favor, responda las siguientes preguntas marcando la opciéon que mas se adectie a su

experiencia y preferencia.

Sexo

0 Masculino
0 Femenino
Rango de Edad

0 15-19

0 20 -24

0 25-29

0 30-34

0 35-39

0 40 - 44

0 45 - 49

0 50-54

0 55-59

146



60 - 64
65 - 69
70 - 74
75-79
80 — 84

Plataformas Digitales Mas Usadas

(Marque todas las que apliquen)

0

(o)

(o)

Facebook
Instagram
Twitter
YouTube
LinkedIn
Otras:

Tipo de Contenido Preferido en Linea

(o)

(o)

(0)

Interaccion con una empresa proveedora de bienes o servicios en Canales Digitales

(o)

(o)

(0)

Videos
Articulos/Blogs
Imagenes/Fotografias
Podcasts

Webinars

Otros:

Nunca he interactuado
A veces interactao
Interactto frecuentemente

Siempre interactuo
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Publicidad y Promociones

(Cual tipo de anuncio o promocion le resulta mas atractivo?

0 Descuentos o promociones especiales

0 Contenido educativo sobre un producto o servicio
0 Testimonios o resefias

0 Concursos o sorteos

0 Otros:

Comunicacion con Pymes

(Como prefiere comunicarse o dar feedback a una pequefia 0 mediana empresa en linea?

0 Email

0 Mensajes directos en redes sociales

0 Comentarios publicos en redes sociales
0 Chat en vivo en sitio web

0 Otros:

(Cuanto tiempo pasa al dia en las Redes Sociales?

0 1-3

0 4-6

0 7-9

0 10-12
Recomendaciones

(Has recomendado alguna pequefia o mediana empresa a sus contactos a través de canales

digitales?

0 Si, frecuentemente
0 Alguna vez

o No, nunca

Toma de Decisiones al Hacer una Compra
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Fuentes de Informacion Preferidas antes de Comprar:

(o)

0

Revision de sitios web de productos/servicios.
Resenas y opiniones de otros clientes en linea.
Recomendaciones de amigos/familiares.
Publicaciones en redes sociales de la marca/producto.
Comparativas en blogs o sitios especializados.

Otros:

Factores mas Importantes al Tomar una Decision de Compra en Linea:

(o)

(o)

Precio del producto/servicio.

Calidad del producto/servicio.

Rapidez del servicio de entrega.

Facilidad de uso de la plataforma de compra.
Variedad de opciones de pago.

Reputacion en linea de la tienda o marca.

Otros:

Después de una compra, ;/con qué frecuencia deja una reseia o feedback en linea?

(o)

(0)

Siempre
A menudo
Raramente

Nunca

Compras en Linea

Frecuencia de Compras en Linea en el Ultimo Mes:

(o)

(o)

No realicé ninguna compra.
1-3 veces
4-6 veces

Mas de 7 veces

Tipo de Productos Mas Comprados en Linea:
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0 Ropa y accesorios

0 Electronica y tecnologia
0 Alimentos y bebidas

0 Libros y entretenimiento
0 Productos para el hogar
0 Otros:

(Como cree que beneficia la implementacion de un plan de marketing digital a las pequefias

y medianas empresas?

Gracias por participar en nuestra encuesta. Su feedback es esencial para nosotros.

150



Recursos

Recurso Inversion
Transporte Q850.00
Uso de Internet Q700.00
Depreciacion equipo de computo Q650.00
Papel e Impresion Q500.00
Total Q2700.00
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