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RESUMEN

En este Trabajo Fin de Master se ha desarrollado un plan de marketing digital a través de todas

sus fases para la empresa de marketing digital INNOVA'T.

INNOVA'T se trata de una empresa real de futura creacion cuyo lanzamiento se realizard una
vez terminado este trabajo, sirviendo este mismo, como hoja de ruta para su salida al
mercado. INNOVA’'T es una empresa multidisciplinar dentro del sector del marketing digital
fruto de sus colaboraciones con otras agencias y auténomos especialistas en los diferentes
ambitos del sector. De esta manera, se ofrecera a los clientes un servicio integral con un Unico

punto de contacto.

El objetivo principal de este trabajo es ayudar a la empresa INNOVA'T a salir al mercado con

una estrategia definida que ayude a cumplir los objetivos de la marca.

El plan de marketing tiene una duracion de 6 meses y se realiza a través de 6 fases, empezando
por un analisis interno y externo de la situacion, estableciendo un publico objetivo, fijando
unos objetivos y desarrollando las estrategias y tacticas que ayudaran a cumplir dichos

objetivos.

marketing digital, plan de marketing, agencia de marketing digital, estrategia, empresa, pagina

web.
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ABSTRACT

In this Master’s Thesis, a digital marketing plan has been developed through all its phases for

the digital marketing company INNOVA'T.

INNOVA'T is a real newly created company whose launch will take place once this work is
finished. Serving this same, as a roadmap for its release to the market. INNOVAT is a
multidisciplinary company within the digital marketing sector due to collaborations with other
agencies and self-employed specialists in the different fields of digital marketing. In this way,

customers are offered a comprehensive service with a single point of contact.

The main objective of this work is to help the INNOVA’T company to go to market with a

defined strategy that helps to meet the objectives of the brand.

The marketing plan has a duration of 6 months and is carried out through 6 phases, starting
with an internal and external analysis of the situation, establishing a target audience, setting

objectives and developing strategies and tactics to meet these objectives.

digital marketing, marketing plan, digital marketing agency, strategy, company, website.
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1. INTRODUCCION

1.1. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

La principal motivacidn de este trabajo surge a raiz de un proyecto real, que es el lanzamiento
de INNOVA'T, una nueva empresa de marketing digital cuya misién es ayudar a las PYMES y

auténomos a ser competitivos en el mercado utilizando los recursos digitales.

Cada vez son mas las empresas que se dan cuenta que tener presencia en Internet es
fundamental para el crecimiento y desarrollo de sus negocios. El consumo de Internet en la
sociedad esta en continuo crecimiento y a consecuencia de ello, se consume mucha

publicidad a través de los diferentes canales digitales.

La competencia entre empresas dentro del mundo digital también ha aumentado. Hoy en dia
ya no es suficiente con tener una pagina web corporativa o perfiles activos en redes sociales,
sino que se requieren especialistas en marketing digital para posicionarse en lo alto de las
plataformas digitales y llegar un mayor nimero de personas. La mayoria de empresas ya se
han percatado de ello y la demanda de profesionales del marketing digital aumenta con el

tiempo.

Atendiendo a esta oportunidad de mercado, estdn apareciendo muchas nuevas empresas y
auténomos que ofrecen servicios de marketing digital para intentar cubrir esta necesidad. La
motivacidn de este trabajo surge por la gran necesidad de INNOVA'T, como empresa nueva,
de tener un Plan de Marketing Digital que servira como hoja de ruta para salir al mercado de

forma sélida y hacerse un lugar en un sector tan competido.
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1.2. OBJETIVO GENERAL

El objetivo general del trabajo es realizar un Plan de Marketing Digital enfocado al

lanzamiento de la empresa INNOVA'T. De manera que queden claramente definidas las

estrategias y tacticas que conduciran a la empresa a cumplir sus objetivos establecidos.

1.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Los objetivos especificos son los siguientes:

Desarrollar un analisis interno, externo y de situacidn que servira como punto de partida.
Establecer cudl sera el publico objetivo de la empresa que serd clave para personalizar
cada accion que se lleve a cabo.

Fijar unos objetivos S.M.A.R.T. para cumplir con la aplicacién del Plan de Marketing
Digital.

Definir las estrategias y tacticas a través de las cuales se cumplirdan los objetivos
establecidos previamente.

Establecer un plan de accién con las KPI's relevantes para medir durante el proceso si se

estan cumpliendo los objetivos.
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1.4. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La empresa INNOVA'T es una empresa de nueva creacién y su lanzamiento al mercado se

realizara al finalizar este proyecto.

INNOVA'T se dedicara a ofrecer servicios de marketing digital a PYMES y auténomos y cuenta
con oficinas situadas en el Delta de I'Ebre (Tarragona) que servirdn como punto de contacto

fisico con los clientes.

Entre los servicios ofrecidos estaran:

e Creacién de marca

e Disefio web

e Gestion de RRSS

e SEO

e Publicidad digital SEM
e Email marketing

e CRM

e Auditorias digitales

INNOVA'T se encargara propiamente de la mayoria de los servicios ofrecidos, pero derivara
algunos servicios como gestion de RRSS, redaccion SEO o copyriwriting a colaboradores
autéonomos o agencias colaboradoras especializadas en dichos dambitos. De esta manera, se

ofrece un abanico mas amplio de servicios ofreciendo mayor calidad a los clientes.

INNOVA'T ofrecera de manera integral diferentes servicios relacionados con marketing digital,
de manera que los clientes Unicamente tendran un punto de contacto que cubrird todas sus

necesidades digitales. Lo que les ahorrara tiempo, mayor comodidad y mejor servicio.

10
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1.5. ELEMENTOS INNOVADORES DEL PROYECTO

Los elementos innovadores de este proyecto hacen referencia a la situacién de mercado que
afronta la empresa Innova’t. Que es una empresa que se ubicara alejada de las grandes
ciudades de Espafia, en una demarcacién dénde la competencia es minima. Concretamente
Innova’t operara en la provincia de Tarragona, pero centrando su foco en el Delta de I'Ebre

(situado en el sud de Catalufia).

Es por ello que debera centrar sus tacticas al posicionamiento local para intentar aprovechar
al maximo todas las oportunidades de la zona que se encuentra. Priorizando la visibilidad de

los posibles clientes que se encuentran cerca de la zona de Innova't.

11
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2. ANALISIS DE LA SITUACION

2.1. ANALISIS INTERNO

Como punto de partida del plan de marketing digital, se empieza con el analisis interno que
se basa en realizar un estudio de la propia empresa y permitird saber en qué situacion del
mercado se encuentra, en que se diferencia de la competencia y en qué modelo de negocio

se basa.

Para ello, se utilizara la herramienta Business Model Canvas que servird para definir el modelo
de negocio de la empresa y que recogera en una sola pagina los elementos fundamentales del

negocio mediante 9 partes (UNIR, 2021):

1. Segmentos de cliente al que van dirigidos los servicios ofrecidos.

2. Propuesta de valor, los puntos que diferencian el servicio ofrecido con el de la
competencia.

3. Canales de distribucidn.

4. Relacidn con los clientes. Las vias y la atenciéon que se proporcionara a los clientes,
siempre en linea con los valores de la marca.

5. Fuentes de ingresos. Teniendo en cuenta el precio establecido y el que estaria
dispuesto a pagar un cliente.

6. Recursos clave. Los activos fisicos o digitales que necesita el negocio para funcionar.

7. Actividades clave. Son aquellas mas importantes para lograr la propuesta de valor
definida.

8. Socios clave. Son los socios externos o partners que hacen que funcione bien el
negocio.

9. Estructura de costes. Definicidon de la proporcidn de costes que ira dirigida a cada

actividad (desarrollo del producto, acciones de marketing, servicios al cliente...).
En este andlisis interno se prescinde de una auditoria digital porqué se trata de una empresa
de nueva creacidén y no tiene activos los diferentes canales digitales para auditar. Para

terminar el analisis interno se definira la ventaja competitiva y la Unique Seller Proposition.

12



2.1.1. Business Model Canvas

8. Socios Q‘) 7. Actividades 2. Propuesta 4, Relaciones 1. Segmentos
clave clave de valor con clientes de cliente

- Partners a los que - Comunicacién fluida - Ofrecer un servicio . Resaf Innova't ofrece
se externalizan conlrmzlome. con un trato cercano SSenas. sus servicios de
algunos servicios de - Realizar las tareas y de proximidad. - Analisis mensuales marketing digital
marketing. de forma exclusiva de resultados. a empresas (B2B).

. Proveedores de y p;ar_r.onalizada - Un servicio integral . F‘rng'ramaE de fideli- Por lo que su target
merchandising y ﬁe«rltqndﬂ procasos ejecutado por zacion. pueden SE”E'FE'
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. H.Er.ramientas . . Continua formacian - No se imponen abarcara un territorio
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de Google, S R m e hostings que vinculen 3. Canales teniendo en cuenta
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- Atencion telefénica
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de gadgets (pc y/o periféricos camaras, material oficina..) landings pages, disefios..)

Figura 1 Business Model Canvas para Innova’t. Fuente: Propia.



2.1.2. Ventaja competitiva y Unique Seller Proposition (USP)

Tal y como nos menciona en uno de sus libros el exprofesor de la Escuela de Negocios de
Harvard, Michael Porter. “Una empresa posee una ventaja competitiva cuando tiene alguna
caracteristica diferencial respecto de sus competidores, que le confiere la capacidad para

alcanzar rendimientos superiores a los de éstos en el tiempo.” (Porter, 1982).

La base de la competencia de Innova’t es la diferenciacidn. Tras el aumento del uso de
productos digitales en la sociedad y la gran demanda de las empresas, han surgido muchas
agencias que ofrecen un abanico de servicios de marketing abarcando territorio nacional y
que ofrecen a los clientes precios asequibles ya que disponen de procesos automatizados para
que les sea rentable el negocio, priorizando la cantidad y no la calidad. Innova’t se centrara en
una zona provincial (Tarragona) y ofrecerad un servicio personalizado, cercano y de mayor
calidad. Tanto los integrantes como los colaboradores estan titulados oficialmente y con
experiencia en el sector. Ademas, Innova’t ofrece una oficina fisica donde las empresas
tendran este punto de contacto fisico para poder resolver todas sus inquietudes in situ, punto

fuerte a destacar frente a la multitud de freelances que ofrecen sus servicios desde casa.

Con la misidn de ofrecer un servicio integral que relna los servicios de marketing digital mas
demandados, una de les desventajas competitivas es que Innova’t busca una muy calidad en
sus servicios, y es consciente que no es experta en todas ramas del marketing digital, por lo
que la solucién es subcontratar estos servicios a especialistas colaborades. Un ejemplo seria
subcontratar los servicios de Community Manager, ya que Innova’'t no dispone de
profesionales experimentados en redes sociales. De este modo se ofrece al cliente servicios
de alta calidad con un Unico punto de contacto, sin que este tenga que recurrir a diferentes

empresas para cubrir sus necesidades de marketing digital.

Por otra parte, muchas agencias regalan la puesta a punto de las campanas, o una auditoria
gratuita a cambio de un periodo de permanencia, pero, équé pasa si no se obtienen los
resultados esperados, o la empresa no esta contenta con el trabajo llevado a cabo durante

esta permanencia?
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En Innova’t no se impondran permanencias o ataduras que tantas agencias de marketing
utilizan. Se buscara una sana relacion con el cliente pudiendo romper por cualquier de las

partes en cualquier momento.

La USP de la empresa es ofrecer servicios de marketing digital de manera integral, de calidad,
con un trato personalizado y cercano a través de la oficina fisica. Se buscan clientes

satisfechos, por lo que no se imponen permanencias.

2.2. ANALISIS EXTERNO

2.2.1. Analisis del macroentorno a través de un PESTEL

A través de un analisis PESTEL se analizan que factores externos segun tipologias pueden

afectar a la empresa.

e Factores politicos

Con el objetivo de digitalizar mas de un millén de auténomos y PYMES en Espaiia, el gobierno
pone en marcha el Kit Digital, una subvencion de 3067 millones de euros procedente de los
fondos Next Generation de la Unidn Europea que las empresas se podran beneficiar para
servicios como pagina web, posicionamiento online, comercio electrdénico, gestion de redes

sociales...

Como agencia de marketing, para poder ofrecer estos servicios a las empresas es necesario
convertirse en Agente Digitalizador del Kit Digital. Innova’t, al ser una empresa de nueva
creacién no puede adscribirse ya que se requiere un minimo de facturacién en los ejercicios
anteriores. Aunque fruto a los acuerdos con otras empresas digitalizadoras podrd igualmente
ofrecer dichos servicios subvencionados a través de otras agencias partners (Acelera Pyme,

2022).
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e Factores econémicos

La situacion econdmica del pais no es del todo esperanzadora. El estancamiento econdmico y
la inflacion estdn poniendo cada vez mds en apuros a familias y empresas. Los autonomos y

empresas luchan por sobrevivir en un mar de incertidumbres.

El PIB ha aumentado un 0,3% en el Ultimo trimestre, un incremento minimo, aunque positivo
teniendo en cuenta la crisis socioecondmica a causa de la pandemia y de la guerra entre Rusia

y Ucrania.

El indice de Precios de Consumo (IPC) aumenta. En la siguiente imagen se observa la gréafica

ascendente de la inflacién (IPC), aunque el Ultimo mes de abril ha caido un 1,4%. (INE, 2022)

Evolucién anual del IPC?
indice general y subyacente. Porcentaje

ene "Ofab mar abr may jun jul 800 sap oct nov dic &ng fab mar abr
2021 2022

—a— Ganeral Subyacenis

Figura 2. Evoluciéon anual del IPC en Espaia. Fuente: INE

é¢Como puede afectar esto en el sector del marketing digital?

Ante esta incertidumbre econdmica, se puede dar un enfoque optimista, ya que muchos

autéonomos o empresarios ven el marketing digital como una oportunidad para sobrevivir en
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el mercado y poder remontar o hacer crecer su negocio. Por lo que se crea una necesidad
entre los empresarios de reinventarse y buscar soluciones. Ademads, durante el confinamiento
por la pandemia hubo un incremento en el uso de internet y compras online, los habitos del
consumidor han cambiado haciendo que el marketing digital cobre un papel aun mas

importante.

e Factores sociales

Espana tiene actualmente 47.326.6887 habitantes, de los cuales 2.033.399 son personas
trabajadoras por cuenta propia (auténomos). Destacar que el 73,9% de los auténomos

superan los 40 afios de edad. (Gobierno de Espafia, 2022)

En el grafico de a continuacidn, se puede observar cémo se distribuyen las PYMES segun su

tamafio, ocupando la mayor parte las que no disponen de ningun asalariado: (Ipyme, 2022)

Gréfico 1.
Distribucion de empresas por tamafio

Medianas Grandes
(50-249) (250 0 mds)
0,88% 0’17%

Pequefias
(10-49)
5,39%

PYME sin
asalariados
55,17%

Microempresas
(1-9)
38,40%

Figura 3. Distribucion de empresas por tamafio en Espafia. Fuente: Gobierno de Espafia
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e Factor tecnoloégico
Segun el informe anual de Hootsuite y We Are Social, podemos observar que los
usuarios de Internet aumentan con los aios. Actualmente un 93,2% de los habitantes

de Espafa son usuarios de internet.

INTERNET USERS OVER TIME

NUMBER OF INTERNET USERS AND YEAR-ON-YEAR CHANGE

425 M

373M BN
325 M 338 M ' l l | l

03 8%
JAN JAN JAN JAN JAN JAN
012 20 3 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

+0.8%

soURCE NOTE we .
° £a are. . ® Hootsuite
aSARTS social

Figura 4. Crecimiento de los usuarios de Internet en Espafia. Fuente: We Are Social

Fruto de este crecimiento, las empresas han visto una oportunidad para darse a conocer o

vender directamente sus productos o servicios a través de los canales digitales.

La trasformacion digital del tejido empresarial podria aumentar el PIB hasta 2.5 puntos
anuales hasta 2025 y aumentar la productividad de las empresas entre un 15% y 25%.

(Telefdnica, 2022)
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En la Figura 5 del estudio “Digitalizacion de las PYMES” de la ONTSI se puede observar el
porcentaje de empresas que disponen de conexién a Internet y pagina web. Unicamente un
alto porcentaje lo tienen las grandes empresas (78,1%), siendo el total de empresas con pagina
web un 32,1% en 2020. (ONTSI, 2021)

GRAFICO 2.10. EVOLUCIGN DE LAS EMPRESAS CON CONEXION A INTERNET Y SITIO/
PAGINA WEE (%, 2018-2020)

Fuente: OWTSl a partir de datos IME. / Base: Total de emprasas con canaxidn a Intemet.

2016 207 20ng 2018 2020

. TOTAL EMPRESAS . TOTAL MICROEMPRESAS . TOTAL PYMES ¥ GRANDES EMPFRESAS

Figura 5. Evolucidn de las empresas con conexion a Internet y sitio web. Fuente: ONTSI

El portal Statista muestra una grafica sobre el crecimiento de la inversién en publicidad digital

en Espana:
W
3.000
a
2,500 2.482,2
2.296,2 ]
21743
2.109,9
00 <
g 2.000 1.861,5
3
3 13
H
= 1.500 1.407,8
E L
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g 1.076,2
E] . (=]
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Figura 6. Inversién anual en publicidad digital en Espafia entre 2012 y 2021. Fuente: Statista 19
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e Factores legales

A continuacidn, se describen una serie de leyes que afectan directa o indirectamente a las

agencias de marketing digital.

- Ley de Mercados Digitales y Ley de Servicios Digitales, la Unién Europea quiere poner
fin a las practicas abusivas que utilizan grandes empresas como Meta, Amazon, Google
o Apple para limitar el desarrollo de otras empresas que podrian convertirse en

competencia.

El principal objetivo es que todos los negocios digitales tengan las mismas condiciones,
sin importar su tamano. Algunos de los puntos reguladores mas importantes son la
trasparencia en los algoritmos, proporcionando mayor informacioén al usuario sobre
como se elige el contenido que ven y refuerzo de la proteccién a los menores de edad

(Parlamento europeo, 2022).

Estas dos leyes ya han sido aprobadas, pero adn no se han publicado a falta de matices.

- Ley del Comercio Minorista, cualquier tienda online deberd cumplir esta ley que son

los mismos requisitos legales de cualquier tienda fisica (BOE, 1996).

- Ley General de Publicidad (LGP), esta ley regula cualquier actividad publicitaria por lo
gue afecta de lleno a cualquier agencia de marketing digital como Innova’t, de hecho,
muchas marcas conocidas como Red Bull o Font Vella han infringido esta ley en alguna

de sus publicidades (BOE, 1988).

- Ley de Competencia Desleal (LCD), su principal objetivo es controlar que todos los que
participan en el mercado lo hagan con las mismas condiciones. Algunos aspectos
importantes que trata es el engafio o confusidon, imitacion, violacién de secretos,

practicas agresivas... (BOE, 2009).
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Politica de cookies, aunque no hay como tal ninguna ley de cookies, existen diferentes
directivas para controlar y legislar su uso. La mas importante, la directiva ePrivacy, que
habla sobre que uso pueden hacer las empresas con los datos de los usuarios, y
también especifica las bases sobre como obtener el consentimiento para la obtencién

de estos datos.

La normativa ePrivacy se actualizé la ultima vez en 2009, por lo que se encuentra
desfasada. En la actualidad lo mas parecido es la ley de RGPD, aunque trata sobre la

privacidad y proteccion de datos de una forma mas genérica (Ayudaley, 2020).

Google anuncié en 2020 su intencién de eliminar las cookies de terceros en Google

Chrome, aunque optd por retrasar la desaparicion hasta 2023.

Ley Organica de proteccion de datos de caracter personal (LOPD) y Reglamento

General de Proteccion de Datos (RGPD)

El objetivo de estas leyes es garantir la proteccidon y tratamiento de los datos
personales por parte de las empresas y afectan a todos los sectores profesionales, la
LOPD es la ley que se aplica en Espaia y la RGPD se aplica en todo el mundo (BOE,
2018).

Derecho al olvido y derecho a supresion

Estos derechos se encuentran dentro de la LOPD y RGPD. Hacen referencia a que toda
persona tiene derecho a que los motores de busqueda eliminen los enlaces publicados
con su informacién personal y es la obligacién del responsable del tratamiento de

datos eliminar estos mismos (AEPD, 2021).

Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacién y Comercio Electrénico (LSSICE)

Es la normativa que regula las actividades econdmicas online, tales como venta de

productos o servicios ofrecidos en paginas webs u otros medios digitales (BOE, 2002).
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e Factores del entorno

Una de las principales practicas de una agencia de marketing que perjudica el medioambiente
es la produccidn de basura tecnoldgica. Al ano se producen casi 50 millones de toneladas de
chatarra tecnoldégica en el mundo, lo que esta favoreciendo al cambio climatico. Este impacto
se pude reducir consumiendo los gadgets justos y necesarios, reutilizarlos y reciclarlos

(Iberdrola, 2019).
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2.2.2. Benchmarking de la competencia

Tabla 1. Analisis Benchmarking de la competencia

pYmeralia

om

' rojocts

=

[SYINCUBALIA

eXpPEsIona

Facebook: 16

Facebook: 949

Facebook: 125

Pagina Web https://pymeralia.com/ https://ipmprojects.es/ https://www.incubalia.com/ | https://expresiona.com/
Blog actualizado NO NO Si Si

Google ADS NO NO NO NO

Social ADS NO NO NO Sl
Seguidores en RRSS Instagram: 793 Instagram: 1340 Instagram: - Instagram: 235

Facebook: 83

Linkedin: 325 Linkedin: 17 Linkedin: 2 Linkedin: 119
Ficha optimizada de Si NO NO Si
Google My Business
Oficina fisica Si Si Si Si
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Kit Digital (agencia

digitalizadora)

S|

NO

Si

Si

Trafico mensual 10 18 74 0
Google Page Speed PC: 98 PC: 100 PC: 62 PC: 58
Movil: 84 Movil: 93 Movil: 34 Movil: 29

Palabras Clave en el Home

(densidad)

Marketing digital (1,15%)
Kit digital (1,01%)

Inbound marketing (0,86%)

Marketing digital (1,18%)

Ecommerce (1,22%)
Marketing (1,35%)

ADS (1,22%)

Marketing (1,71%)
Google ADS (1,14%)

Marketing digital (1,41%)

Palabras clave  mejor

posicionadas (posicion en

Personalizacion Google (19)

Optimizar Prestashop (11)

Ipm (10)

Gestion de redes sociales

Como posicionar productos

en Amazon (15)

Copywriting tarragona (8)

Conseguir clientes desde

las SERP) . N
Como posicionar productos precios (18) Prestashop optimizacion Google (7)
en Amazon (15 Disenador web barato (10) (15)
Social ADS NO NO NO sl
Seguidores en RRSS Instagram: 793 Instagram: 1340 Instagram: - Instagram: 235

Facebook: 16
Linkedin: 325

Facebook: 949
Linkedin: 17

Facebook: 125
Linkedin: 2

Facebook: 83
Linkedin: 119
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Oficina fisica Si Si Si Si

Kit Digital (agencia Si NO Si Si

digitalizadora)

En lineas generales las webs de la competencia mas cercana reciben muy pocas visitas. También parece que no utilizan una estrategia SEO
efectiva, ya que las palabras clave que tienen mejor posicionadas parecen aleatorias. Las palabras clave con mas densidad en sus webs son

palabras muy genéricas y muy dificiles de posicionar. Claramente no utilizan ninguna estrategia SEO.

En cuanto al SEO local, todos disponen de ficha de Google My Business, pero algunos de ellos no la tienen 100% optimizada. En publicidad de

pago Unicamente invierte una de las empresas en Social ADS, el resto no tiene anuncios activos.

En redes sociales lo que les funciona mejor es Instagram, tienen mayor nimero de seguidores y permanecen mas activos.
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2.3. ANALISIS DE LA SITUACION

2.3.1. DAFO-CAME

Origen Interno

- Bajo presupuesto
- Poca experiencia como
freelance

Origen Externo

- Competencia en el sector

- Bajos precios de las agencias
low cost

- Nueva empresa, bajo reconoci-
miento de marca

- Oficina fisica

- Titulacién universitaria

- Experiencia en el sector

- Multidisciplinar

- Servicios personalizados y de
calidad

Puntos
fuertes

- Alta demanda del sector
- Kit Digital
- Agencias partners

Figura 7. Matriz DAFO de Innova't. Fuente: Propia

Origen Interno

CAME

- Optimizar al maximo las cam-
pafias y escoger muy bien los
canales.

Puntos
débiles

- Contratar una gestoria.

Origen Externo

- Conseguir un buen feedback
de los clientes

- Ofrecer un servicio de calidad

- Emplear una buena estrategia
de branding

a las empresas locales.

- A través de las titulaciones
generar confianza para poder
captar grandes empresas.

Puntos
fuertes

los clientes nos recomienden.

- Utilizar la oficina como reclamo

- Ofrecer un buen trato para que

- Ejecutar un buen plan de
marketing para aprovechar la
demanda del sector.

- Fidelizar a los clientes a través
del Kit Digital.

- Mantener buena relacién con
las otras agencias.

Figura 8. Matriz CAME de Innova't. Fuente: Propia

Debido a que los puntos fuertes superan a las debilidades se optard por realizar una estrategia

ofensiva.
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3. DEFINICION DEL PUBLICO OBJETIVO

Después de realizar el analisis interno, externo y de situacion es importante definir nuestro
publico objetivo. En esta etapa se va a establecer a quién ira dirigida la estrategia publicitaria.
Al tratarse de una agencia de marketing digital que ofrece servicios a las empresas (B2B) su

target seran jefes, gerentes o directores de marketing.

Para ello se definen dos buyers persona a los cuales ira dirigida toda la estrategia publicitaria

de la empresa.

e El primer perfil es un auténomo que quiere hacer prosperar su empresa y se ha
enterado por otros compaferos empresarios de su sector que lo que mejor funcionay
el futuro de las empresas son las estrategias de marketing digital, aunque él carece de
conocimientos de marketing.

e El segundo perfil, se trata de un perfil que conoce el sector de los negocios y el
marketing debido a su formacién y cargo, director de marketing digital. Este tipo de

perfil esta dirigido a empresas de mayor envergadura econédmica.

De este modo, se obtienen dos buyer persona totalmente distintos a los que poder segmentar
la estrategia de marketing. Es importante separar estos dos tipos de clientes, ya que la
comunicacion con el perfil 1 serd mas coloquial, en un lenguaje que entienda dentro de sus
conocimientos y en el perfil 2 se podra utilizar tecnicismos del marketing como puede ser un

lead, un funnel, conversiones o métricas.
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Buyer persona 1

Nombre: Santiago Martinez
Edad: 46 anhos

Estado civil: Casado
Descendencia: 1 hija (5 afios)
Formacion: CFGS Automocion
Ocupacion: Auténomo

Figura 9. Buyer Persona 1. Fuente: Propia

Habitos
Le gusta navegar por Internet todos los dias antes de acostarse. También ver
contenido en streaming con plataformas online como Netflix, HBO y Disney+.
Pero lo mas importante, pasar tiempo con la familia.

Intereses
Le gustan las peliculas de ciencia-ficcion. Y también le gusta estar al dia en el
sector de la automocion, su suefio es tener un buen coche deportivo.

Objetivos

Expandir su taller mecanico y llegar a tener una plantilia de 10 trabajadores y
poder comprar una nave industrial a la que trasladar su taller (actualmente
tiene 3 empleados y esta en un almacén de alquiler). Una vez cumplido este
objetivo, le gustaria tener una casa grande para €l y su familia.

Frustraciones

También tiene miedo a fracasar en su negocio, pero de momento no se
puede quejar de como le va fruto del buen trabajo y del boca a boca de sus
clientes.

Internet

Uso de internet

oG am > fopP B0

Compras online Redes sociales Dispositivos:
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3.2. CUSTOMER JOURNEY MAP 1

7 N /7 N
’ \ / \ !
; < / < i
/ En la Landing Page se interesa J Mensualmente se hace una |
/ y rellena el formulario. ! reunion analizando los |
/ 1 " resultados |

Retencion Recomendacion

| |

| . . . .,

| Se concerta una cita presencial | Debido a la relacion

El cliente ve un anuncio de \ en la oficina y acepta el ! entre autonomos
Social ADS y hace clic \ presupuesto de un servicio de ‘ recorlr?galdeg'rrc‘jlgglgiravés
atraido por el nombre de su \ marketing digital \ e el BE TR
ciudad en el copy. X o ‘\ e
; . _ _ - .

I ——

Figura 10. Customer Journey Map 1. Fuente: Propia
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3.3. BUYER PERSONA 2

Buyer persona 2

Habitos
Le gusta leer libros y escuchar podcasts sobre empresas y negocios. En su
tiempo libre le gusta salir en bici y dedica muchas horas a las redes sociales o
a navegar por internet en general.

~
Wh
a
- g .
I
‘ \
Intereses
Le apasiona la tecnologia y quiere estar a la ultima. Le interesa el mundo del
negocio y el marketing y se encuentra en continua renovacion. Es inversor en

criptomonedas e intenta estar al corriente de las nuevas tendencias digitales.

Objetivos

Su principal objetivo es crecer profesionalmente y llevar a su empresa a lo
mas lejos, cumpliendo los objetivos propuestos de los cuales obtiene una
paga por objetivos cumplidos.

Frustraciones

Le frustra que en Espafa no haya un espiritu emprendedor que EEUU ha
Nombre: Manuel Martin logrado desarrollar un sistema de politicas, leyes e incentivos que apoyan al
Edad: 35 afnos crecimiento.

Estado civil: Soltero
Formacién: Grado en ADE, y Master BRIl {153
en Direccion de Marketing. Uso de internet Compras online Redes sociales Dispositivos:

Ocupacién: Director de Marketing PRt m g S OOl SZ206

de empresa del sector alimenticio.
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3.4. CUSTOMER JOURNEY MAP 2

Figura 12. Customer Journey Map 2. Fuente: Propia
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4. FIJACION DE LOS OBJETIVOS DEL PLAN

4.1. OBJETIVOS DE LA EMPRESA

El macrobjetivo de Innova’t es conseguir facturar 20.000€ en el primer aio.

Se establece como objetivo principal facturar 20.000€ durante el primer afio de creacién de la
empresa. Teniendo en cuenta que es una nueva marca Yy tiene la necesidad de hacerse un
hueco en el mercado, se ha establecido un objetivo totalmente alcanzable, y que a la vez actle
como punto para asegurar la continuidad de la empresa. Este objetivo principal se podra

conseguir cumpliendo los microbjetivos descritos a continuacidn.

4.2. OBJETIVOS DE MARKETING

Conseguir 13 clientes de servicios recurrentes durante el primer aio.

A lo que se refiere con servicios recurrentes son servicios con cuota mensual, como puede ser
SEO, camparias SEM, gestion de redes sociales... Es importante este tipo de cliente porqué son

ingresos fijos en cada mes que ayudan obtener una prevision anual.

Conseguir realizar 6 paginas web/ecomomerce/landing page durante el primer afio.

Una pagina web, ecommerce o landing page es una buena fuente de ingresos, ademads de
poder dejar ganancias mensuales en concepto de mantenimiento del sito, hosting y gestion

del mismo.

Conseguir 600 visitas mensuales a la web.

Estas 600 visitas, deberan ser visitas cualificadas tratdndose de empresas de la provincia de

Tarragona. Provenientes tanto del trafico organico como de pago.
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Conseguir 552 leads durante el primer aio.

O lo que se traduce en 46 leads mensuales a través de los diferentes canales digitales en los

qgue la empresa estard presente.

Conseguir una tasa de conversion de ventas del 4%.

Conseguir que el 4% de los leads acaben adquiriendo los servicios de Innova’t. En este caso
los leads serdn altamente cualificados tras intentar captar Unicamente empresas de una

determinada provincia (Tarragona), dénde la competencia en el sector es baja.
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4.3. FUNNEL DE CONVERSION ORIENTADO A OBJETIVOS
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En el siguiente funnel se ponen en relacién los objetivos establecidos con las diferentes etapas de un embudo de ventas. También se incluyen los

porcentajes de paso entre las diferentes fases, ademds los canales que utilizara la empresa en cada etapa:

OBIJETIVOS

600 visitas / mes

7,7%
46 leads / mes
4%

13 servicios mensuales
6 paginas web

20.000€ facturados anual

Figura 13. Fannel de ventas. Fuente: Propia

ATRAER

CONVENCER

VENDER

CANALES

MARCA

SEO, Redes Sociales, Social ADS y Google My Business.

PROPUESTA DE VALOR

Landing page y oficina fisica.

VENTA

Reunion presencial, lamada teléfonica o videoconferencia.

CALIDAD DEL PRODUCTO

Mail Marketing, llamadas de seguimiento, encuestas de sa-
tisfaccion.
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5. PLANIFICACACION DE ESTRATEGIAS Y TACTICAS

5.1. MARKETING MIX

A través del Marketing Mix se ha establecido la estrategia a seguir por la empresa. Philip
Kotler, experto mundial de marketing define en su libro el marketing mix como la clasica

herramienta para planificar qué ofrecer y como ofrecerlo a los posibles clientes. (Kotler, 2016)

El marketing mix se basa en las 4P’s del marketing (product, price, place and promotion),
encontrar el producto adecuado, el lugar idoneo, el momento correcto y el precio justo (IEBS,

2021).

5.1.1. PRODUCTO

A continuacidn, se detallan los servicios que ofrecerd Innova’t.

Diseilo y creacion de pdaginas webs. Las paginas webs que creard Innova’t seran Unicas y
exclusivas, lejos de usar temas y plantillas existentes. Se entregardn las paginas webs
perfectamente optimizadas para SEO y con disefio 100% responsive. La redaccion de los textos
se deriva a una profesional especializada en redaccién y traduccidn de contenidos. El servidor
no serd compartido donde se alojan varias webs, se entregaran las webs en un servidor
dedicado de una empresa de hosting con servidores en Espaiia y optimizado para Wordpress.
Lo mas importante de las paginas webs es tener claro su objetivo y la creacién y disefio girara

entorno a ello, ya sea conseguir leads, vender servicios, posicionamiento local...

Muchas agencias ofrecen pdginas web de bajo coste, utilizando temas o plantillas de mala
calidad, no optimizan la web para SEO y este tipo de webs no estan enfocadas a ningun
objetivo, sino que son meramente informativas y suelen quedarse perdidas por la red sin

ofrecer un rendimiento claro y medible.
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Un ejemplo de pdgina web creada por Innova’t es Cocolove, una web exclusiva para la venta

de joyas cuyo disefio se inspira en la pagina web de la reconocida marca, Tous.

e

Figura 14. MockUp Web. Fuente: Propia

Lading Pages: Se creany disefian landing pages enfocadas a conseguir leads. Las landing page
de Innova’t estdn en continuo cambio y realizando test A/B. La empresa es consciente que es
imposible dar en el clavo a la primera y a través de estudios de mapas de calor del recorrido
del usuario con herramientas como Hotjar se va perfilando la estructura hasta conseguir unos
resultados dptimos. La filosofia es que una landing no es un trabajo que empieza hoy y termina

mafana, sino que requiere un proceso de estudio del usuario.

Unos ejemplos realizados por Innova’t son las de unas clinicas y la de una empresa de

jardineria.

Figura 16 MockUp Landing 1. Fuente: Propia Figura 15 MockUp Landing 2. Fuente: Propia
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Estrategias SEO: Innova’t ofrece servicios mensuales de SEO de alta calidad con resultados
visibles de 2 a 6 meses. Empezando por un estudio de Keywords y una auditoria SEO de las
webs de los clientes se disefia una estrategia SEO enfocada a objetivos. Nuestras redactoras
son especialistas en crear contenidos de interés para blogs y posicionamiento. Ademas, los
informaticos se encargaran de optimizar las tripas de las paginas web para optimizar la
velocidad, control de indexaciones, schema, sites XML... Sabemos que el SEO ofrece resultados
a largo plazo, por lo que se mandan informes mensuales para ver el crecimiento de los

resultados orgdnicos.

En la siguiente imagen se muestra la primera entrada del Blog de una tienda de muebles de

oficina cuya estrategia SEO ha sido disenada por Innova’t:

https://www.clubdelaoficina.com/alguien-ha-dicho-muebles-de-oficina/

BLOG

ades y tendencias en el sector del mobiliario de oficing

iAlguien ha dicho muebles de oficina? Bienvenidos al blog de Querol
Club de la Oficina

T

Figura 17 MockUp Blog. Fuente: Propia

Campaiias de ADS: Uno de los puntos fuertes de Innova’t y de lo que mas gusta a las empresas
por su inmediatez de resultados, son las camparias publicitarias de pago, ya sean social ADS o

Google ADS. Ademas, Innova’t se podra certificar desde un inicio como Google Partner tras
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cumplir los requisitos de gestién de 10.000€ en 90 dias entre todas las cuentas gestionadas.
Innova’t es una empresa nueva, pero cabe recordar que detras hay personas activas en el

mundo del marketing que ya gestionan algunas cuentas publicitarias.

Email Marketing: Para Innova’t es uno de los pilares para la fidelizacién de clientes. A través
de la segmentacion se trabajan estrategias para hacer seguimiento de potenciales clientes
hasta que se convierten. Ademas, permite el uso de workflows automatizando ahorrando

tiempo y dinero.

Un ejemplo de un trabajo de Innova’t para una gama de productos de medicina natural es el

siguiente:

@ Wenature

Gama de productos Wenature

Trabajamos para que la salud y el bienestar estén al alcance de todos

Figura 18 MockUp Mailing. Fuente: Propia

Especialistas en SEO Local: Innova’t es especialista en posicionamiento local, basado en atraer
a los clientes que se encuentran cerca de las empresas. Una de las principales armas es la
correcta optimizacion de la ficha de Google My Business, pero sin dejar de lado el SEO local

en la pagina web trabajando las palabras claves que incluyen nombres de localidades o zonas.
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Auditoria digital y consultoria estratégica: La mayoria de empresas tienen pagina web y redes
sociales pero no siguen ninguna estrategia, y por consecuencia, no obtienen ningun resultado
mas alla de imagen de marca y tampoco obtienen visitas. Para ello es necesario que realicen
una auditoria digital de sus canales digitales y una consultoria estrategia, dénde profesionales
del marketing les marcardn la hoja de ruta y cambios a realizar para conseguir los objetivos

propuestos.

Otros servicios externalizados a otras empresas:

e Gestion de redes sociales.
¢ Disefo grafico (Identidad corporativa, carteleria y papeleria, packaging, rotulacion...)

e Audiovisuales (fotografia y video corporativa, fotografia de producto...)

5.1.2. PRECIO

Innova’t trabaja de manera diferente para cada cliente adaptando sus necesidades digitales
en funcidén a sus objetivos y tipo de empresa, es por ello que cada proyecto es Unico y
diferente, y también el precio. Innova’t no es el tipo de agencia que ofrecen planes cerrados
publicitando los precios de manera visible, la mayoria de estos casos suelen ser servicios de
marketing low-cost que desarrollan los servicios a través de procesos automatizados sin tener

en cuenta que cada empresa tiene sus necesidades y objetivos.

No obstante, los precios de Innova’t tampoco van a ser excesivos teniendo en cuenta la
ubicacion geografica (lejos de las grandes ciudades), y que la mayoria de empresas de la zona

son empresas de 5-20 trabajadores que no podrian permitirse aceptar grandes presupuestos.

En Innova’t, de manera interna, podemos establecer un precio medio de 40€/hora como base

para realizar cualquier tipo de presupuesto.
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A continuacion, se realizan unas estimaciones que nos servirdn para desarrollar los proximos

apartados y previsiones de ventas:

e Disefio y creacion de paginas webs: Web corporativa: 1000€ / Tienda online:1700€
e Landing Page: 400€

e Estrategias SEO: 300€/mes.

¢ Email Marketing: 150€

e Campaiias de ADS: 75€/mes

e SEO Local: 200€/mes

e Auditoria digital y consultoria estratégica: 350€

Servicios derivados a otras empresas (obtendremos el 10% de beneficio):

e Gestion de redes sociales: 250€/mes
e Diseio grafico: 100€

e Audiovisuales: 300€

5.1.3. DISTRIBUCION

Los canales de venta se dividen en dos grandes grupos. El primero, son los canales digitales.
Las empresas que estén interesadas en los servicios de Innova’t y contacten a través de los
diferentes canales digitales como redes sociales, pagina web, Google My Business... Seran
atendidos por dichos canales pero siempre con el objetivo de programar una reunidn
presencial u online a través de un aplicativo de videoconferencia. Esta reunion sera clave para
conocer la empresa, saber qué resultados esperan del marketing digital, ademas de convencer
al cliente de que Innova’t es la mejor opcién. El segundo canal de distribucién es la oficina
fisica, en dicha oficina presentaremos nuestros proyectos a los clientes mas cercanos y servira
para tomar esta toma de contacto mostrando el lado mas humano de la empresa. Es por ello
que serda importante trabajar muy bien el SEO local para que las empresas cercanas

encuentren a Innova't.
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5.1.4. PROMOCION

Como se ha explicado, Innova’t parte de cero en el mercado, no dispone de clientes y tampoco
se conoce su marca. Por lo que se centrard una buena parte de las estrategias en dar a conocer

la marca (branding) y el resto a la captacién de leads.

Para darse a conocer. Una de las cosas a remarcar en este branding es, que es una empresa
nueva, pero con integrantes con varios afios de experiencia en marketing digital y formacion
universitaria en el sector. Esto puede diferenciar desde un principio de la competenciay puede
quitar la percepcion de novatos o inexperimentados que pueden tener los posibles clientes

ante una marca nueva.

En este branding también es importante transmitir que Innova’t trabaja sin permanencias,

solo con clientes satisfechos con los resultados. Algo que también generara confianza.

Un papel importante en este inicio de branding lo jugaran las redes sociales, que pueden
actuar como carta de presentacidon para la empresa. La primera toma de contacto con la
marca no puede dejar indiferente. No bastara con subir el post tipico post en redes con el logo
y una presentacidon protocolaria en forma de texto. Esta primera toma de contacto la

definiremos en tacticas.

5.2. PREVISION DE VENTAS

En este caso no se pueden basar las ventas en ejercicios anteriores al ser inexistentes, pero se
realizardn en funcidén a los objetivos establecidos en este plan de marketing. Para ello se
intentard reunir las 4 caracteristicas basicas que debe tener una previsién de ventas: (Escuela

de negocios y direccion, 2016)

e Realista: Debe ser coherente teniendo en cuenta el sector, demanda y situacion de la
empresa.

e Contextualizada: Debe estas acorde a los factores internos (productos, precios...) y los
factores externos (sector, competencia...)

e Alcanzable: Se tiene que poder cumplir teniendo en cuenta los recursos econdmicos
de la empresa.

e Objetiva: Sin influencia de cumplir objetivos desmesurados.
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De acuerdo con los objetivos establecidos donde se propone una facturacion de 20.000€

durante el primer afio, la previsidon de ventas es la siguiente:

Tabla 2 Prevision de ventas. Fuente: Propia

Servicio Coste Unidades Mensual Anual
Servicio

Pagina Web 1000€ 2 333€ 2.000€
E-commerce 1700€ 1 142€ 1700€
Landing Page | 400€ 3 100€ 1200€
SEO 300€ 3 900€ 10800€
SEO Local 200€ 2 400€ 4800€
Mail 150€ 1 150€ 1800€
Marketing
Auditoria 350€ 2 29€ 700€
digital
Campaiia de | 75€ 2 150€ 1800€
ADS
Redes Sociales | 250€ (10%) 3 105€ 1260€
Total 2.309€ 26.060€

La prevision total (26.060€) es mas alta que el establecido en el objetivo principal del plan de

marketing (20.000€), el motivo es que se toma en cuenta que no todos los clientes con pago
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mensual se van a captar en el primer mes (pagarian los 12 meses). Dependiendo de en qué

mes se capten dejaran mas, o menos ingresos durante el primer afio.

5.3. TACTICAS

5.3.1. SEO

Empezando por el SEO local, |la principal tactica es tener una ficha de Google My Business al

100% optimizada para poder posicionar por delante de los competidores de la zona. Para ello

se seguirdn las siguientes recomendaciones:

Completar el perfil al 100%, el perfil tiene que estar con todas las secciones completas,
logo, foto de portada, descripcion...

Hacer publicaciones regularmente. Google My Business tiene la opcién de hacer
publicaciones, estas no tienen tanta repercusién como en algunas redes sociales, pero
Google lo toma muy en cuenta para el posicionamiento de la ficha de GMB. Para ello,
se podran utilizar los mismos posts generados para otras redes sociales.

La direccidn fisica tiene que estar exactamente escrita que en la web.

Responder todas y cada una de las reseias. Es muy importante responder cada resefia
de los clientes, sean buenas o malas.

Anadir fotos. Google dice que las empresas con fotos reciben un 42% mas de clics.
Analisis de keywords, es importante hacer un estudio de keywords e incluirlas en la
descripcién.

Incluir la palabra clave en el titulo de la ficha de Google. Puede ayudar mucho al

posicionamiento.

Referente al SEO de la web, Innova’t no se centrard en posicionar las keywords mas genéricas

que tengan mas busquedas (marketing digital, SEO, paginas web...) ya que el sector del

marketing digital estd muy competido por grandes profesionales y agencias de marketing.

Entrar en disputa por las primeras posiciones con el resto de agencias de marketing espafiolas

puede suponer un gasto de recursos innecesario.

Es por ello que Innova’t se centrard en las longtails relacionadas con el posicionamiento local.
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A continuacién, se muestra un ejemplo de cémo se han definido las longtails con Excel:

agencia de . . en tortosa
— marketing digital
servicio de amposta
posicionamiento web tarragona
disefio web reus
marketing digital cambrils
seo salou
gestion de redes sociales delta de I'ebre
terres de I'ebre
venrell
rapita

Figura 19. Captura de pantalla de Excel. Analisis de Keywords. Fuente: Propia

Una de las estrategias SEO que actualmente funciona y siguen algunas empresas es tener

diferentes paginas y cada una centrada en las keywords de una ciudad/territorio.

Esta tactica de basa en duplicar una pagina y cambiar Unicamente la parte de las keywords

que menciona la localidad “marketing digital *Tarragona/Tortosa/Amposta...”

Ademas, aprovechando los profesionales en redaccidon de Innova’t, se creard una pagina de
blog v se publicaran articulos semanales. Estos articulos también pueden ser aprovechados
para nutrir las redes sociales y la ficha de Google My Business, teniendo en cuenta que habrd

que resumir los articulos por la limitacidon de cardcteres de dichas plataformas.

Un plugin de Wordpress para ayudar en el posicionamiento local permitiendo integrar la web

con Google Maps, afiadir varias direcciones... es el plugin Yoast SEO Local.

Hay que tener en cuenta que el SEO es una estrategia a largo plazo, Google suele tardar de 2
a 9 meses a posicionar un articulo o pagina, dependiendo de variables, como la antigliedad

del sitio web que en este caso sera reciente.
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5.3.2. Social ADS

En Social ADS se crearan tres campanas con objetivos distintos, la primera Unicamente de

branding, la segunda campafia estara enfocada a captar leads y la tercera serd de remarketing.

Campaiia de branding

Para dar a conocer Innova’t se hard un video de unos 10 segundos que tenga impacto
presentando la marca. Este video se promocionard en un anuncio a través de Instagram y
Facebook segmentando el publico basado en los dos buyers persona establecidos. Dicho
anuncio tendrd fijado un botén de “mas informacion” con link a la web de Innova’t. En esta
campana se invertirdn 150€ cada mes, durante los dos primeros meses del lanzamiento de

Innova’t, el presupuesto destinado permitira obtener 60.000 impresiones.

Campaiia de leads

La segunda campafia, que iniciara una vez terminada la campafia de branding, tendra el
objetivo de conseguir leads y estard vinculada a una landing page. En los copys del anuncio,
se apelard directamente al lector, “éQuieres saber de manera gratuita como puede el
marketing digital ayudar a tu empresa?” Y en el contenido de la landing se ofrecera un café
gratuito a cambio de rellenar el formulario y acudir a la cita. En esta campaia se invertiran

100€ al mes durante 10 meses.

Campaiia de remarketing

La tercera campafia se basara en remarketing para todos los que hicieron clic en la anterior
campafia (campafia de leads) pero no rellenaron el formulario de la landing. Se tiene en cuenta
que quién hizo clic al anuncio es porqué estaba minimamente interesado, aunque no rellenara
el formulario de la landing. Para ello se les reimpactara con esta campafia para transformarlo

en lead. En esta campana se invertirdn 20€ al mes.
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5.3.3. Email Marketing

Aprovechando que la base de datos de Innova’t serd pequefia durante el primer afio, y que las
plataformas de mail marketing ofrecen planes gratuitos para un listado pequefio de contactos.
Se decide hacer una campafia de mail marketing a los leads que rellenaron el formulario de la

landing page, pero no acudieron a la cita con Innova't.

5.3.4. Redes sociales

Se abriran perfiles en Linkedin (B2B), Facebook e Instagram. En dichas redes se iran
compartiendo los contenidos semanales del blog de Innova’t, pudiendo asi sacar mayor
provecho del contenido creado, generar trafico a la web y mejorar el SEO Off page a través

del linkbuilding.

Ademds de los articulos del blog, se generardn contenidos que sean de valor para las
empresas. Muchas agencias de marketing comparten contenido muy interesante sobre
marketing digital que realmente les funciona para conseguir seguidores, pero estos seguidores
son mayoritariamente personas del sector del marketing digital o de otras agencias. La
mayoria de empresarios, sobre todo los de edad mds avanzada, no saben de qué se les esta

hablando cuando se entra en tecnicismos o nombres de plataformas.

También se haran publicaciones detallando los servicios que ofrece Innova’t en un lenguaje

entendible para cualquier persona.
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5.4. PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING

Tabla 3. Presupuesto del plan de marketing. Fuente: Propia

Tactica % de Presupuesto Presupuesto anual
presupuesto | mensual

SEO (redaccion de articulos) 19% 80€ 960€

Social ADS 34% 145€ 1740€

Email Marketing 0% 0€ 0€

Gestion de redes sociales 47% 200€ 2400€

Total 100% 425€ 5.100€
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6. MONITORIZACION Y REPORTE

Para comprobar que se estan cumpliendo los objetivos y que el plan de marketing digital esta

funcionando correctamente sera necesario realizar un seguimiento de las métricas mas

importantes para el cumplimiento de los objetivos establecidos en el plan, para ello

definiremos las KPI (Key Performance Indicators) asociadas a cada tactica, ademas de calcular

una estimacion del retorno de la inversion (ROI) en base al presupuesto y prevision de ventas

del apartado anterior.

Tabla 4. Tabla de KPI’s en base a objetivos. Fuente: Propia

CANALES OBJETIVOS KPI’S Herramienta de
medicién
SEO Aumentar las visitas | - Visitas orgénicas a la - Google Search
organicas y que estas | web. Console.
sean de calidad. - Keywords en el TOP 3. | - Google Analytics.
- Tréfico Orgénico de la
web.
SEO LOCAL Aparecer en las - Total de busquedas Estadisticas de
(Google My busquedas cercanas a  Visitas web Google My Business.
Business) nuestro negocio.
- Solicitudes para llegar
- Llamadas
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Social ADS

Campaia de

branding

Dar a conocer la marca
y llegar a gran parte de

publico.

- Impresiones
- Alcance

- Clics al anuncio

Administrador de
anuncios de

Facebook

Campaia de

leads

Obtener contactos
interesados en nuestro

servicio.

- Leads captados
procedentes del

anuncio.

Administrador de
anuncios de

Facebook

Campafia de

Aumentar la conversion

- Leads captados

Administrador de

redes sociales

remarketing de leads. procedentes del anuncios de
anuncio. Facebook

Email Aumentar las ventas - % tasa de apertura Estadisticas de

Marketing - % tasa de clic MailChimp

Gestion de Branding. - N2 de seguidores - Insights Instagram

- Alcance

- Impresiones

- Insights Facebook

- Insights Linkedin

A continuacién, se hace un calculo del ROl estimado a través de la formula (Ingresos —

Inversiones) / Inversiones.

En el anterior apartado del presupuesto se ha calculado una inversion anual del plan de

marketing digital (5.100€) y la prevision de ventas es de 20.000€. En la tabla aparece el

resultado mas elevado debido que los servicios mensuales se cuentan todos desde enero.

Por lo que el ROI estimado es el siguiente (20.000 — 5.100) / 5.100 = 2,9.

O lo que es lo mismo, un ROI del 290%, unos 3€ de retorno por cada euro invertido.
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El ROl resultante es alto, pero este se justifica al tratarse de un plan de marketing digital para
una agencia de marketing, cuyas tacticas, la mayoria son a coste cero por llevarlo a cabo

internamente.

6.1. PLAN DE CONTINGENCIA

En este apartado se presenta plan de contingencia a través de una tabla dénde se describe la
manera de actuar en caso de que no se estén cumpliendo los objetivos establecidos. Para
poder aplicarlo a tiempo, es necesario hacer un seguimiento de las KPI's establecidas
anteriormente en periodos de 15 dias.

Tabla 5. Plan de contingencia. Fuente: Propia

PLAN DE OBIJETIVO -20% OBIJETIVO -40% OBJETIVO -60%

CONTINGENCIA

Visitas web Aumentar Activar campanas Contratar una
presupuestos en Social | en Google ADS. auditoria SEO a una
ADS o modificar los agencia
anuncios. especializada.

Leads Ofrecer un E-book Webinars Mentoria gratuita
gratuito. Gratuitos. de 30min online o

presencial.

Ventas 1 ano de Auditoria gratuita 20% de descuento
mantenimiento/hosting | por contractar un en todos los
gratuito por crear tu servicio. servicios por
pagina web. tiempo limitado.

50



Christian Martinez Tafalla
Plan de marketing digital para INNOVA'T

/7. CONCLUSIONES

Una vez completado este trabajo y a consecuencia de ello, desarrolladas todas las etapas del
plan de marketing digital. La empresa Innova’t ya tiene construidos los cimientos para su

lanzamiento y puede salir al mercado con un plan de ruta definido a raiz de un largo estudio.

Para empezar, se ha hecho un analisis interno y externo, dénde se ha consolidado quién es
Innova’t y en qué se diferencia. Ademas de estudiar a la competencia directa y aquellos

elementos externos que afectan a la empresa.

También se establecen dos tipos de publico objetivo, al que la empresa se tendra que dirigir

de manera diferenciada.

Se han fijado unos objetivos S.M.A.R.T. acordes al primer afo de creacién de la empresa, y

pensados para que garanticen la continuidad de la misma.

Y quiza la parte mds importante, se establecen las estrategias y las tacticas que utilizara

Innova’t para poder cumplir los objetivos satisfactoriamente.
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8. LIMITACIONES Y PROSPECTIVA

La clara limitacion de este trabajo es realizar un plan de marketing digital para una empresa

que no existe, aunque si qué existira en un futuro.

Elaborar el plan de marketing digital sin una base siempre es mas especulativo, aunque es

verdad que se pueden tomar referencias de la competencia.

El ser una futura empresa condiciona en que no dispone de ningun canal digital activo al que
poder auditar. Y a la hora de realizar una prevision de ventas o presupuestos no es posible

consultar ejercicios anteriores de la empresa al ser inexistentes.

En cuanto a prospectiva, un futuro planteamiento serd realizar un nuevo plan de marketing

digital cuando la empresa ya tenga un tiempo en activo.
Este plan de marketing digital esta enfocado a una empresa de nuevo lanzamiento, cuyas
tacticas y objetivos se han centrado en todas las etapas del funnel (MOFU, TOFU Y BOFU)

debido a la necesidad inicial de conseguir tanto branding, como leads y ventas.

Un plan de marketing futuro podrd ser mucho mas especifico, y enfocado directamente donde

la empresa lo precise, ademas de unos objetivos mas concretos.
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10. ANEXOS

Anexo 1: Herramientas utilizadas en el Benchmarking de agencias de marketing de la competencia
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