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Plan Anual de Marketing Digital

Esta guia te ayudara a conocer las acciones estratégicas y a detectar tus oportunidades
en sus campanas de marketing digital.

Introduccion

Antes de comenzar, es importante conocer algunos nameros de tu empresa:

* El trafico de tu sitio web

» Proporcion de venta online y offline

» Cual es el ingreso mensual

» Tus metas de crecimiento para el 2016

» Porcentaje de conversion de tu sitio web
» Costo actual de adquisicion

* Valor del cliente
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Estos nimeros nos daran una idea clara sobre donde nos encontramos.
Es importante, que si no conocemos alguno de estos datos, establecer las medidas necesarias para poder tener acceso a esta

informacion.

Cuando hablamos de Marketing Digital se trabaja sobre 3 factores clave: TRAFICO, CONVERSIONES y MEDICION.

Los tres factores nos ayudaran a generar una estrategia de marketing digital exitosa.

Suponiendo que cuentas con las mediciones adecuadas de rastreo de tus esfuerzos de Marketing Digital,
¢con cual de estas situaciones de identificas?:

1.- Alto trafico, pocas conversiones.
Esto nos indica que una de las prioridades debe de ser una optimizacién de nuestro rate de conversion.
Debemos detectar la razon de este bajo indice de conversiones.
Pudiera ser una de las siguientes razones: No estamos llegando a nuestro mercado meta, el sitio web no esta
informando de la manera adecuada, no tenemos un call-to-action atractivo.

2.- Bajo tréfico, un nivel de conversiones aceptable.
La prioridad es incrementar el trafico al sitio web. Es necesario revisar los canales que se estan utilizando,

como: SEO, Costo por Click, Redes Sociales, Emailing Marketing, Inbound Marketing, asi como los resultados
gue cada uno de ellos genera. De esta evaluacion podras detectar tus oportunidades. Si ain no haces ningan
esfuerzo para el incremento de trafico, comienza de manera inmediata a implementar canales de generacion
de trafico. Tus objetivos definiran cuales son los canales indicados para comenzar.



3.- Si tu problema no esté en la cantidad de trafico que llega a tu sitio, y también cuentas con indice aceptable
de prospectos generados a través del mismo, y sin embargo, no tiene tu empresa el flujo de capital necesario para
continuar invirtiendo en el crecimiento o en estrategias de marketing, lo mas probable es que sea necesario
incrementar el valor de tus clientes, lo cual incrementa la rentabilidad de tu empresa y por lo tanto las posibilidades
de crecimiento.

Por favor, escribe en la siguiente linea cual es tu prioridad, trafico, conversiones o valor del cliente:

Una vez teniendo claro cual es nuestra prioridad, hablemos de las acciones necesarias para mejorar cada una de éstas
areas, pero antes, es necesario hablar de la medicién.

Medicion del Marketing Digital

Lo que no se puede medir, no se puede mejorar.

Existen varias razones por las cuales no podemos darnos el lujo de no medir resultados:
 Podrés detectar aquellas campafas que lejos de generar resultados, te causan peérdidas.
 Podras identificar aquel canal que genera resultados positivos, medir la eficiencia del mismo y
re-invertir para incrementar el ROI.
 Podras establecer un plan constante de optimizacion obteniendo siempre mejores resultados.

Componentes de tracking indispensables:

1) Google analytics. Es gratuito, facil de instalar, y es lo minimo necesario para conocer lo que sucede en tu sitio.
2) Si cuentas con diferentes canales de Marketing digital, querras poder diferenciar el desempefio de cada uno de ellos.
Dependiendo el canal existen distintas formas de identificar el origen de tus resultados.



3) Rastreo telefonico. Esto puede ser tan sencillo como asignar un namero telefénico a tu campana.
De esta manera podras conocer el numero de llamadas, prospectos, y clientes generados por esta campafa.
Google también te permite conocer el nimero de conversiones telefonicas de tus campanas.

Te recomendamos utilizar un sistema CRM (customer relationship management), que sera donde se reflejen los verdaderos
resultados de tus campafias convertidos en ventas.

Una vez que la medicion esta en orden...

¢ Sabes cual es esa
caracteristica que te diferencia
de la competencia?

Si lo sabes, Excelente!
Ese sera nuestro eje de comunicacion a partir de este momento.

Si aun no lo tienes definido, es momento para hacerlo.
Mi diferenciacion con la competencia es:

El valor agregado que aporto a los clientes es:
La razén por la que los clientes me compran a mi y no a otro es:




Si consideras que necesitas profundizar en el trabajo para determinar tu Oferta Unica de Valor, podemos intentar lo siguiente,
Seguramente conoces el analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas).

Analicemos nuestra situacion actual para definir posteriormente acciones y comunicacion estratégica de nuestras campafas.

Fortalezas
Oportunidades
Debilidades
Amenazas

Haciendo una combinacién de lo anterior podemos detectar facilmente acciones estratégicas para convertir las amenzas en
oportunidades y las debilidades en fortalezas.

Amenazas + Debilidades
Esto nos dara las estrategias defensivas. Te indicara aquello que debes cambiar para poder enfrentar mejor tu entorno.

Oportunidades + Debilidades
Esto nos dara las estrategias adaptativas. Define las acciones que debes tomar para adaptarte mejor y aprovechar las
oportunidades presentes.

Amenazas + Forlaezas
Esto nos dara las estrategias reactivas. Estas son las acciones inmediatas que debes tomar. Aprovecha tus fortalezas y
demuestra tus talentos.

Oportunidades + Fortalezas
Esto nos dara las estrategias ofensivas. Toma esa ventaja en la oferta utilizando estos dos factores..




Ahora que ya tenemos listo nuestro plan de comunicacion...

Incrementemos el trafico

En la actualidad existen variadas alternativas para generar trafico a tu sitio. Si el trafico es una de tus prioridades, o mejor es
elaborar una estrategia multi-canal.

1) SEM. Search Engine Marketing.
El trafico pagado ofrece multiples ventajas:
- Es inmediato. En el momento en que comiencen a correr las campafias se comenzara a tomar una posicion en los
resultados de las busquedas.
- Es controlable. Se pueden predecir los resultados en base a la inversién. Uno decide cuanto y cuando gastar.

La desventaja es, sin embargo, que si se deja de pagar, se desaparece automaticamente de los resultados de las busquedas
sin haber construido nada.

Otra desventaja es la tendencia hacia la alta del valor del Costo por Click. Es normal que cada vez se requieran mayores
presupuestos para poder tener los mismos resultados.

2) SEO. Search Engine Optimization.

El SEO nos permite obtener una posicién en los resultados organicos de las busquedas, aunque esto no se consigue de la
noche a la mafiana. Sin embargo es una estrategia rentable, que no requiere de un pago por cada visita que se reciba en el
sitio. Generalmente la calidad de los prospectos que se obtienen a través del SEO son de perfiles méas calificados, debido a
gue muchas personas confian mas en los resultados gratuitos que los pagados que entrega el buscador.

3) Emailing Marketing.

El 99% del éxito del emailing marketing depende de la calidad de la base de datos con la que se cuente.

Lo ideal es que tu empresa vaya construyendo su propia base de datos, para que tengas contactos que desean recibir
informacién acerca de tus productos y/o servicios y de tu empresa.



4) Social Media Marketing

Las redes sociales se han vuelto un medio muy popular, mas sin embargo, pocas son las empresas que conocen los
objetivos por las cuales las estan trabajando. Este es un error muy comun por parte de las empresas, pero si consideramos
la cantidad de horas que requiere el tener las redes sociales actualizadas vale la pena definir objetivos y en base a estos las
redes sociales que nos ayudaran a conseguir los mismos.

Muchas personas creen que las redes sociales generan presencia, y por consecuencia "branding”, y que es to ya es una
ganancia, y que hay que estar presentes, pues "todas" las empresas cuentan con sus redes sociales corporativas.

La verdad es que si es posible monetizar el trabajo que se invierte al contar con redes sociales bien trabajadas, con
estrategias que lleven a convertir ese "like" en una venta.

5) Marketing de Contenidos

Esta area del marketing digital esta tomando cada vez mayor importancia. Se trata de realizar un marketing que no gire en
torno al producto, sino alrededor del usuario. Démosle al usuario respuestas a sus necesidades, aportando contenidos que
tengan un alto valor para él. Los beneficios son: incremento en trafico, incremento en conversiones, fidelizacion, entre otros.

Generemos Conversiones

Una vez que ya tenemos visitas en nuestro sitio, 1o que ahora necesitamos es que se conviertan en prospectos.
Existen distintos recursos para incrementar el nUmero de conversiones que se generan en tu sitio web.

1) Utilizacién de un landing page. Evalla si es necesario contar con un Landing Page por producto o servicio, cuyo principal
objetivo no sea informar, sino generar prospectos. Proporcionar una forma de contacto y dar las minimas opciones de salida
(como enlaces a las redes sociales, 0 a un menu de navegacion que provocaria que perdiéramos el contacto de la persona

interesada).

2) Call To Action. ¢ Estéas utilizando un mensaje llamativo en el boton para solicitud de informacién? ¢ Es visible este boton en
la parte de arriba de la pantalla antes de que sea necesario realizar un scroll down? ¢ Puedes visualizar la accion que quieres
gue tome el usuario a 5 pasos hacia atras de la pantalla?



3) Contenido. Evalua si el look & feel del sitio, asi como el mensaje que estas transmitiendo a través del texto es claro y
directo. ¢ Hay manera de hacerlo mas interesante y atractivo?

Un tema importante, cuando hablamos de conversiones es la responsividad del sitio. ¢ Como se ve tu sitio en moéviles?
Recuerda que casi un 50% de las consultas se realiza en dispositivos moviles.

4) Split testing.
También conocido como A/B test.

Existen diversas aplicaciones que nos ayudan a medir en tiempo real el desempefio de nuestras conversiones. Se realizan
dos o0 mas versiones modificando aspectos clave para las conversiones, como puede ser, el nimero de campo de la forma

Ahora, jhagamos un plan!

En este punto, ya sabes los objetivos que quieres alcanzar y cuales son tus oportunidades de accion.
Documéntalo, indicando:

1) Accion
2) Objetivos
3) Plazo de tiempo

Y revisa los resultados al final del mes.

Prioriza nuevamente tus opciones y ajusta tu plan.



Si requieres ayuda para alcanzar tus objetivos de crecimiento este afio, estamos a tus ordenes.

Puedes solicitar una consulta gratuita para una evaluacion, y estaremos felices de ayudarte a crecer tu empresa.

Paradigma Cero, Comunicacion Digital, S.A. de C.V.

Tel: +52 (55) 5033 1212
info@paradigmacero.net

www.p[aradigmacero.com



