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RESUMEN

La investigacion tuvo como objetivo principal examinar la relacidn de las estrategias de contenido
aplicadas por la agencia de publicidad EMUNATEC en la generacion de leads. Se abordé la
relacion entre las estrategias de contenido digital y la interaccion de estos, con el propdsito de
identificar las tacticas que generaban una mayor participacion y respuesta por parte de estos
clientes potenciales. Para llevar a cabo el estudio, se adopté un enfoque cuantitativo, utilizando
una combinacion de investigacion bibliografica y analisis de campo en la agencia EMUNATEC y
en la plataforma Social Scan. La recopilacion de datos incluyd informacion sobre estrategias
publicitarias, objetivos y ejemplos de publicaciones anteriores, con el fin de evaluar el impacto de
las estrategias de contenido en la generacion de leads. Los resultados destacaron que ciertas
estrategias de contenido digital implementadas por EMUNATEC generaron una participacion y
respuesta mas pronunciadas por parte de los leads, mientras que se sefialaron areas especificas que
podrian beneficiarse de ajustes o enfoques alternativos. Estos hallazgos también revelaron areas
de oportunidad que influyeron en el posicionamiento y la estrategia competitiva de la agencia en
el mercado publicitario. El estudio proporciond valiosos aportes, presentando un marco tedrico
solido que respaldd la investigacién en el contexto de EMUNATEC, asi como perspectivas
significativas sobre su posicién y estrategia comparativa con agencias similares. En conclusion, se
destaco la importancia critica del contenido en la influencia positiva y la interaccién efectiva de
los leads, sefialando areas de mejora y potencial para EMUNATEC. Este analisis contribuyd a la
comprension de la efectividad de las estrategias de contenido en la generacion de leads y ofrecid
recomendaciones concretas para optimizar estas estrategias dentro del &mbito de la agencia de
publicidad.

Palabras clave: Estrategias de contenido, Agencia de publicidad, Generacion de leads.
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ABSTRACT

The research aimed to examine the relationship between the content strategies applied by the
advertising agency EMUNATEC in lead generation. The study addressed the interaction of these
strategies to identify tactics that generated greater participation and response from these potential
clients. To carry out the study, a quantitative approach was adopted, using a combination of
literature review and field analysis at the EMUNATEC agency and the Social Scan platform. Data
collection included information on advertising strategies, objectives, and examples of previous
publications to evaluate the impact of content strategies on lead generation. The results highlighted
that certain digital content strategies implemented by EMUNATEC generated more pronounced
participation and response from leads, while specific areas were identified that could benefit from
adjustments or alternative approaches. These findings also revealed areas of opportunity that
influenced the positioning and competitive strategy of the agency in the advertising market. The
study provided valuable insights, presenting a solid theoretical framework that supported the
research in the context of EMUNATEC, as well as significant perspectives on its position and
comparative strategy with similar agencies. In conclusion, the critical importance of content in
positively influencing and effectively interacting with leads was emphasized, pointing out areas
for improvement and potential for EMUNATEC. This analysis contributed to understanding the
effectiveness of content strategies in lead generation and offered specific recommendations to
optimize these strategies within the scope of the advertising agency.

Key words: Content strategies, Advertising agency, Lead generation
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2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
El marketing digital ha tenido un incremento exponencial en Latinoamérica en los
altimos 10 afios, impulsada por el desarrollo de las Tecnologias de la informacién y la
comunicacion (TIC), el aumento del consumo de dispositivos mdviles y el cambio de habitos de
los usuarios y clientes potenciales, en este contexto el marketing de contenidos es fundamental

para generar valor confianza y fidelidad.

Segun Jimeénez, (2021) en Forbes informa que segun el estudio realizado por NTT
DATA en colaboracion con el MIT Technology Review, titulado "Marketing Digital en
Latinoamérica”, el 70% de las empresas latinoamericanas afirma haber aumentado su inversion
en el ultimo afio. Ademas, se destaca que los departamentos de marketing dedican mas del 60%
de sus recursos al marketing digital, y se proyecta que aumente al 85% en el futuro. Segun el
mismo estudio menciona que Instagram y Facebook son las plataformas de redes sociales mas
populares entre las empresas en la regidn, aunque se prevé que TikTok gane importancia gracias

a su algoritmo, convirtiéndose en la tercera red social mas grande en Latinoamérica.

Eude, (2019) menciona que las empresas en América Latina implementan diversas
estrategias de marketing digital incluyendo el uso de redes sociales para llegar a su publico
objetivo; Los paises latinoamericanos que han experimentado un notorio crecimiento en la
adopcion de estrategias de marketing digital Colombia, Chile, Brasil, Argentina y México, estos
paises destacan por su potencial de desarrollo, creatividad y la influencia significativa destacando
por la notable apuesta en el comercio electrénico, marketing de contenidos y por la data que dan

los mismos.



(statista, 2024) menciona que la industria de la publicidad en América Latina ha
experimentado un crecimiento gradual en la inversion, alcanzando més del 50% en el caso de
Brasil, que se destaca como uno de los principales mercados publicitarios a nivel global. Aunque
la region representa menos del 4% de la inversion total a nivel mundial, se observa un patron
positivo en la publicidad digital, con un aumento constante del gasto en diferentes medios de
comunicacion en paises como México, Chile y Argentina. La preferencia por la television
persiste en la mayoria de los paises, pero la publicidad digital crece a un ritmo acelerado,

especialmente en mercados como México.

En este contexto, las agencias de publicidad latinoamericanas enfrentan importantes
desafios y oportunidades, en Brasil, donde el mercado publicitario es fuerte, las agencias buscan
adaptarse a la publicidad digital para seguir siendo competitivas México, con un creciente
segmento de publicidad digital ofrece oportunidades para que las agencias innoven en este
espacio en cambio en Chile y Argentina, las agencias se guian por las tendencias en publicidad
grafica y en video, que resaltan la necesidad de estrategias creativas y visuales. La popularidad de
la television en la mayoria de los paises pone la importancia de las agencias a la hora de
desarrollar estrategias publicitarias que se adapten a las preferencias del mercado local, incluso
en el contexto del cambio a la television digital en este entorno dindmico, las agencias de
publicidad deben equilibrar tradicion e innovacion para destacarse en la creciente industria

publicitaria de América Latina.

En Ecuador Marketing Digital ha experimentado un significativo avance, impulsado por

el incremento de la penetracion de internet segun el informe de (Mentinno, 2023) 76% de la



poblacion de ecuatoriana cuenta con acceso a Internet, lo que representa mas de 16,3 millones de

conexiones, mostrando acceso desde mas de un dispositivo por usuario.

Mediante el informe proporcionado por LEXIS (2023), la presencia en redes sociales en
Ecuador es significativa, con alrededor de 13.30 millones de usuarios registrados en enero de
2023, lo que representa aproximadamente el 73.5% de la poblacion total del pais; Lo que es

importante mencionar es que esta data puede incluir cuentas duplicadas o inactivas.

Este andlisis concluye que, segun las herramientas de planificacion publicitaria de las principales
plataformas de redes sociales, aproximadamente 1240 millones de usuarios mayores de 18 afios

estaban activos en redes sociales durante el mismo periodo.

Considerando esto datos, el marketing de contenidos es una de las estrategias efectivas para llegar
a nuestro publico objetivo y generar valor, confianza y fidelidad, creando y distribuyendo

contenidos relevantes, Utiles y atractivos para atraer, educar, entretener y convencer.

En este contexto, el marketing de contenidos en redes sociales ha adquirido mayor relevancia en
Ecuador, especialmente en el sector publicitario, donde las agencias lo consideran una estrategia
clave para diferenciarse, satisfacer las necesidades de los clientes y fortalecer su posicionamiento

en el mercado.

Varias agencias en Ecuador han demostrado poca adaptabilidad y creatividad al aprovechar las
oportunidades de las redes sociales y digitales para llegar a su publico objetivo; La presencia en
plataformas en linea, la creciente penetracion de Internet y el énfasis en el marketing digital
demuestran que el conocimiento de las tendencias actuales en el mercado publicitario debe estar

adaptadas segun las necesidades del consumidor.



Dentro de esta investigacion, se estudia a la agencia de Publicidad EMUNATEC la cual es
agencia de marketing digital y publicidad fundada en octubre de 2021 en primera instancia la
empresa nace para convertirse en un lider nacional y regional en su campo. La agencia se centra
en satisfacer las necesidades de sus clientes mediante alianzas estratégicas y la creacion de
soluciones innovadoras. Ademas de sus servicios de marketing digital, publicidad y disefio
grafico, EMUNATEC ofrece servicios adicionales como campafias de e-mail marketing,

branding y community manager.

En este contexto lo cambiante que es el marketing digital, la agencia de Publicidad EMUNATEC
enfrenta desafios significativos que afectan su rendimiento y presencia en el mercado. La
observacion critica revela una brecha evidente en la ejecucion del plan de contenidos y la gestién
de medios sociales, lo que perjudica negativamente en la eficiencia y relevancia del contenido
producido. La falta de estrategias de contenido ha influido en la capacidad de EMUNATEC para
atraer y retener la atencion de su audiencia, comprometiendo su capacidad para generar leads y

fortalecer su posicionamiento de marca.

El equipo de gestion y creacion de contenido de EMUNATEC se enfrenta a desafios relacionados
con la ejecucién inadecuada del plan de contenidos, afectando la calidad y relevancia de las
publicaciones. Este problema se refleja en la percepcion del pablico objetivo y, por ende, en la

captacion de leads, impactando directamente en los resultados y objetivos de la agencia.

Adicionalmente, la competencia en el mercado publicitario exige que las agencias no solo
ofrezcan servicios de calidad a sus clientes, sino que también establezcan estrategias de

contenido, para promover su propia empresa y diferenciarse en un entorno digital saturado.



Esta problemaética destaca la urgencia de investigar y desarrollar estrategias de contenido
especificas para EMUNATEC, con el objetivo de superar estos desafios y consolidar su posicion

como lider en el &mbito del marketing digital y la publicidad.

Los problemas que se evidencian son el desarrollo de las actividades de los canales
digitales de la empresa, se identifica problemas relacionados con el contenido poco atractivo,
debido a que la gestion no se desarrolla de manera adecuada; Ademas, la captacion de audiencia
y conversidon en leads son aspectos fundamentales que se manejan dentro de la empresa, el

problema se ve reflejado en el logro de los objetivos de EMUNATEC.

2.1. Formulacion del problema
¢ Qué estrategias de contenido implementadas por la agencia de publicidad EMUNATEC tiene

mejor captacion en la generacién de leads?



2.2 Justificacion

La eleccion del tema "Estrategias de Contenido y su efecto en la Agencia de Publicidad
EMUNATEC" surge de una observacion critica que identifica una brecha crucial en el ambito del
marketing digital. Esta se manifiesta en el rendimiento adecuado del equipo de gestion y creacion
de contenido, asi como en la incapacidad de captar la atencion del publico objetivo de

EMUNATEC.

La relevancia de esta investigacion radica en su capacidad para determinar estrategias de
contenido que mejoren tanto el desempefio del equipo de EMUNATEC como la captacion de la
audiencia a traves de los medios digitales. Esta investigacion es esencial para abordar esta
problemaética, proporcionando valiosas insights que fortaleceran el posicionamiento de la marca

a través de contenido mas relevante y atractivo.

Los beneficiarios directos de este estudio incluyen a EMUNATEC, que podra mejorar su
eficiencia y eficacia en sus estrategias de contenido, asi como aumentar la interaccion con su
audiencia. A nivel del sector, esta investigacion contribuira al conocimiento sobre las mejores
practicas en estrategias de contenidos, elevando el estandar de calidad dentro de la competencia.
Ademas, el conocimiento tedrico y practico resultante de esta investigacion tendra un impacto

significativo en el sector de la publicidad a nivel nacional y local.

La necesidad de comprender y mejorar las estrategias de contenido de esta agencia en
particular surge de la observacion entre el desempefio actual y el potencial sin explotar;
Centrandose en EMUNATEC, que no solo busca beneficiar directamente a la agencia en

términos de eficiencia y eficacia, sino que tambien contribuye a incrementar el conocimiento en



el campo de la publicidad digital, promoviendo mejores précticas y estdndares en la distribucion

de contenido.



3 OBJETIVOS
3.1.ODbjetivo general
Analizar las estrategias de contenido empleadas por la agencia de publicidad

EMUNATEC en la generacion de leads para contrastarlas con otras agencias.

3.2. Objetivos especificos

e Fundamentar las variables de investigacion mediante una revisién bibliogréafica
exhaustiva para establecer un marco tedrico solido

e Diagnosticar las estrategias de contenido digital de la agencia EMUNATEC en relacion
con la generacion de leads para identificar su efectividad y areas de mejora.

e Desarrollar un contraste en base a los resultados obtenidos con investigaciones similares y
de agencias de publicidad, con el fin de visualizar los efectos de las estrategias de

contenidos implementadas



3.3.ACTIVIDADES POR DESARROLLARSE

Cuadro 1

Actividades por realizar

10

Objetivos especificos Actividades Cronograma Productos
Fundamentar las variables
) L ] Realizar busqueda
de investigacion mediante L
bibliogréafica en base a datos Documentacion
una revision bibliografica  gcadémicos Octubre bibliografica con
exhaustiva para establecer ~ Leer y analizar las fuentes resumes criticos.
- . seleccionadas
un marco teorico solido
Diagnosticar las
estrategias de contenido Recopilar datos sobre
digital de la agencia estrategias de contenidos de
EMUNATEC y agencias Informe
EMUNATEC en relacion . . .
similares Noviembre - comparativo de
con la generacion de leads Analizar métricas de leads Diciembre estrategias de
e generados por EMUNATEC contenido
para identificar su
y otras agencias similares
efectividad y &reas de
mejora.
Desarrollar un contraste en
base a los resultados
obtenidos con
Contrastar los datos de
investigaciones similares y EMUNATEC con los de
) o Documento de
de agenciag de pub|icidad, otras agencias publicitarias. . ..
Enero discusién con

con el fin de visualizar los
efectos de las estrategias
de contenidos

implementadas

Desarrollar argumentos
solidos respaldados por

investigaciones similares.

analisis detallado.

Nota: Cuadro realizado por los investigadores Reyes. H & Puchaicela.



11

4 BENEFICIARIOS
La agencia de publicidad EMUNATEC seré el principal beneficiario, ya que la
investigacion proporcionara informacion clave para mejorar y optimizar sus estrategias de
contenido. Esto incluye la atraccion de clientes, la eficacia de las publicaciones, la interaccion

con el publico, la retencion de clientes y la percepcién de la imagen de marca.

De manera indirecta los beneficiarios seran los clientes de EMUNATEC, en los que se
encuentra las empresas, Multisa, NIC Preu. Emunaprime, Datamétrica, esto les proporcionara una
comprension mas profunda de los resultados que pueden obtener al colaborar con la agencia

EMUNATEC.

Tabla 1

Beneficiarios

INDIRECTOS (Clientes

DIRECTOS COLABORADORES de la empresa CLIENTES
EMUNATEC)
Multisa
EMUNATEC 5 NIC Prey 4
Emunaprime

Data metrica
TOTAL 5 TOTAL 4

Nota: Tabla realizada por los investigadores Reyes. H & Puchaicela. M
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5 FUNDAMENTACION CIENTIFICO TECNICA

5.1.Antecedentes

Después de realizar una minuciosa investigacion bibliografica, hemos identificado
diversas tesis que respaldan tanto el enfoque teérico como practico de nuestro estudio. Cada una
de estas tesis cuenta con objetivos claramente definidos, detallando la metodologia en su
ejecucidn; A través de un resumen sistematico de estos elementos, hemos logrado seleccionar
proyectos especificos que aportaran de manera directa a nuestra investigacion.

A continuacion, se describen con mayor detalle estos proyectos que fortaleceran a nuestro
estudio.

Castilla et al., (2023) menciona en su investigacion "Estrategias de marketing de
contenidos y su efecto en la percepcion de marca de emprendimientos digitales” que la
promocion de contenidos es crucial para el éxito de los productos digitales al permitir una
comunicacion y relacion con sus clientes, como objetivo de la investigacion fue explorar la
relacion entre el marketing de contenidos y el posicionamiento de la marca en emprendimientos
digitales ; se destaca en el estudio una correlacion significativa y clara entre el marketing de
contenidos y el posicionamiento de la marca, demostrando como la promocion de contenidos
puede catalizar el éxito de productos digitales y facilitar una comunicacion con los clientes. La
metodologia empleada en la investigacion fue cuantitativa, utilizando un cuestionario como
instrumento de recoleccidn de datos y aplicando técnicas de muestreo como resultados se obtuvo
una correlacion significativa entre el marketing de contenidos y el posicionamiento de la marca
en conclusion el marketing de contenidos es una estrategia efectiva para mejorar la percepcion de

marca en facilitando la comunicacion efectiva y superando desafios sociales como la pandemia.
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Mediante el estudio realizado nos proporcionara una base sélida para comprender como las
estrategias de contenidos influye en la percepcion de marca, esto coincide con nuestro interés en
analizar las estrategias de contenido digital de EMUNATEC y su relacion en la generacion de

leads esto nos ayudara a contextualizar mejor la importancia de nuestras variables

Pérez, (2021) en su investigacion “El marketing de contenidos como estrategia
internacional en la Universidad Pontificia Bolivariana”, nos presenta la influencia e importancia
de la tecnologia en las estrategias comerciales, determinado el marketing de contenidos como
herramienta en el mercado competitivo, el objetivo de la investigacion fue analizar las estrategias
que utiliza la Universidad Pontificia Bolivariana para el manejo del marketing de contenidos
digitales como herramienta para el posicionamiento en el mercado internacional, esta
investigacion se enfoca en el anélisis de las estrategias de marketing de contenidos empleadas por
la universidad para su posicionamiento internacional. La metodologia adoptada es descriptiva 'y
cualitativa, utilizando entrevistas como técnica de recoleccién de informacion. Como resultado
enfatiza la integracion exitosa del marketing de contenidos en la estrategia de

internacionalizacion de la Universidad.

Este estudio respaldara nuestra comprension de como las estrategias de contenido pueden
proporcionarnos informacion para evaluar y comparar las practicas de EMUNATEC en un

contexto mas amplio

Montes de Oca & Pefia, (2022) en su investigacion "Marketing de Contenidos como
Estrategia de Atraccion de Clientes en Selina Perd”. Mencionan que la publicacion de contenidos
sin una estrategia no tiene una buena aceptacion por los usuarios, por lo que destacan como

objetivo realizar un diagndstico de la situacion interna y externa de Selina Per( y proponer un
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plan de marketing de contenidos. La investigacion destaca la importancia de un enfoque
cualitativo y cuantitativo para la recoleccion de datos, adoptando un enfoque mixto en la
metodologia. Como resultado de la investigacidn consiste en un plan de marketing de contenidos
con objetivos y acciones especificas para la empresa en lo que concluye que el marketing de
contenidos se revela como una estrategia efectiva para atraer clientes y mejorar la percepcion de

la empresa.

Con lo mencionado en la investigacion nos proporcionara orientacion sobre como abordar
los desafios relacionados con la publicacion de contenido sin una estrategia definida y visualizar

aspectos cruciales para el éxito de la estrategia de marketing digital.

Valdivia, (2022) en su investigacion "Estrategia de marketing de contenidos para el
posicionamiento SMO de la empresa AD Y L Consulting - Chiclayo” menciona que las redes
sociales son importantes para destacar la presencia en linea siempre que se maneja marketing de
contenidos de manera adecuada, la investigacion tiene como objetivo desarrollar una estrategia de
marketing de contenidos para mejorar el posicionamiento SMO de la empresa en las redes
sociales. La investigacion tiene metodologia aplicada, descriptiva y mixta, empleando analisis
cuantitativo y cualitativo. Se utilizaron diversas técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
con procedimientos de analisis que involucran el uso de software como Excel 2019 y SPSS para
obtener el resultado de desarrollo de una estrategia de marketing de contenidos centrada en
consultorias, aplicable a ADYL Consulting. Como conclusion resalta la relevancia de los datos
para la evaluacion y mejora de la agencia de marketing digital y desarrollo de software,
subrayando la importancia de la credibilidad, transferibilidad, relevancia y valor social del aporte

propuesto.
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Mediante lo que propone la investigacion, esto nos ayudara a comprender la relacion que
tiene las estrategias de contenido bien planteada, puede mejorar el posicionamiento en redes

sociales y como evaluar dichas estrategias.

5.2. Fundamentacion tedrica
5.2.1 EVOLUCION DEL MARKETING DIGITAL
Ridge, (2023) menciona que la actualidad digitalizada, el marketing se ha transformado
en una estratégica significativa para las empresas que buscan destacarse en un entorno altamente
competitivo. Desde la década de 1990 el marketing digital se convirtié en una disciplina integral
que abarca diversas herramientas y estrategias. La trayectoria de este ha tenido cambios
considerables desde sus inicios hasta ahora, la interactividad, la personalizacion y las tecnologias

emergentes.

Desde sus inicios, el marketing digital ha experimentado varios cambios, que nos obligan

a adaptarnos a las nuevas oportunidades en cada fase de su desarrollo.

Espada (2022) nos da a conocer como la evolucion del Marketing Digital ha permitido
una integracion transversal en todos los departamentos, no solo desde el punto de vista de
comunicacion y marca, sino de posicionamiento de oportunidades de conversion, adquisicion de
audiencia y dato, fidelizacion del talento, por lo que los objetivos de los departamentos y la

manera de medir los KPIs desde la direccion de las compariias se ha ido modificando.

Como en décadas anteriores las campafias de marketing, no se podian medir de manera
precisa, una de las mediciones que se tenia era en base a los resultados en ventas, ahora se tiene

un sistema mas automatizado y medir el éxito con KPIs especificos.
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La revolucion digital que alterd todos los sistemas en el ultimo siglo ha sido la principal
causante de la evolucion del marketing digital. Estas innovaciones en el terreno del marketing y
los negocios supusieron que se produjese un cambio de mentalidad. Lo que se pretende es lograr
avanzar en innovaciones tecnoldgicas de manera rapida y efectiva. Con esto se consiguen
encontrar nuevas soluciones a problematicas diarias del ser humano y se contribuye a la
digitalizacion global. Esto es lo que ocurre dentro del marketing y la comunicacion.

(Comunicare, 2021, parr. 8)

Cada vez maés, el marketing digital estad enfocado a encontrar nuevas soluciones
especialmente aquellas que no hayan sido descubiertas por los competidores para aprovechar las

oportunidades en el mercado competitivo.

5.2.2 Importancia del Marketing Digital en la Publicidad

En el mundo interconectado, donde la informacion esta al alcance de un clic, el marketing
digital ha surgido como una herramienta indispensable para las empresas. La publicidad, que una
vez tuvo limitaciones en los medios tradicionales como la television, la radio y la prensa, ha
evolucionado para abarcar varias de las plataformas digitales, desde sitios web y blogs hasta

redes sociales y aplicaciones moviles.

El marketing digital ayuda a guiar una empresa hacia su publico objetivo. Hoy en dia es
imposible ignorar el mercado, los especialistas en marketing deben comprender lo que dice el
entorno llamado macro. En otras palabras, el marketing digital es el intercambio en la
planificacion e implementacion del desarrollo de productos y/o servicios que tiene en cuenta: el
mercado, las necesidades, deseos y requisitos del cliente, el valor de los productos y servicios, la

calidad, la satisfaccion con los productos. y servicios. Los cuatro elementos involucrados en el
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marketing son las 4P que tienen como objetivo crear intercambios que satisfagan objetivos tanto

individuales como organizacionales. (Velazquez, 2018, parr.7)

El marketing digital ha revolucionado de tal forma que las empresas se comunican con
sus clientes, permitiéndoles interactuar directamente con su publico objetivo y personalizar sus
mensajes de marketing para satisfacer las necesidades y preferencias individuales de sus

consumidores. Esto ha llevado a un cambio de la publicidad, a un enfoque centrado en el cliente.

En este contexto, Mesadri, (2022) nos menciona que el marketing digital es sumamente
importante hoy en dia ya que nos ayuda a centrarnos en audiencias especificas con alcance
global, a diferencia del marketing tradicional, que genera altos ingresos con poca inversién. En
este momento, el marketing digital es importante para negocios y el reconocimiento de su marca
ya gue cada marca tiene un sitio web. Y si no, al menos tengan presencia en redes sociales o
estrategia de publicidad digital. EI contenido y el marketing digitales son tan populares que los
consumidores ahora esperan y confian en ellos para aprender mas sobre las marcas. Debido a que
el marketing digital implica una variedad de opciones y estrategias, puedes ser creativo y probar

una variedad de tacticas de marketing.

5.2.3 importancia del marketing digital en la actualidad

El panorama del marketing ha experimentado una transformacion radical en la era digital.
La irrupcion de Internet y las nuevas tecnologias han redefinido las estrategias de conexion con la
audiencia y promocion de productos o servicios. En este nuevo escenario, el marketing digital se

ha convertido en un pilar fundamental para el exito empresarial
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En este escenario adaptarse y aprovechar al maximo las oportunidades que ofrece el
marketing digital se ha convertido no solo en una necesidad, sino en una decision estratégica
fundamental para las empresas que buscan destacar y prosperar en el entorno empresarial actual,

dentro de esto subraya varios puntos

Foster Mark menciona que, en un mundo dominado por lo digital, el marketing digital se
ha convertido en una estrategia imprescindible para las empresas. Su relevancia radica en la
audiencia que permite alcanzar, la precision en la segmentacion, la rentabilidad frente a métodos
tradicionales, la medicién resultados en tiempo real, el aumento de la interaccidn con clientes, la
adaptabilidad a cambios del mercado, la visibilidad de la marca, y la ventaja competitiva que

ofrece.

Sin embargo, Qualitas, (2022) menciona gque el marketing es un tema muy popular hoy en
dia, esto se debe a la importancia que ha adquirido en el mundo de las ventas. Hoy en dia,
cualquier negocio puede necesitar el marketing para penetrar eficazmente en el mercado objetivo,
por lo que esta disciplina es primordial para el desarrollo comercial de cualquier empresa a nivel

internacional.

EDUTECH (2022) nos da a conocer que el marketing es un elemento muy necesario en
los negocios ya que ayuda a las marcas a investigar su publico objetivo y desarrollar estrategias
efectivas para distribuir productos y servicios basados en él. La gran ventaja es que puede llegar a
nuevos clientes potenciales en todo el mundo. Es importante entender que en este mundo mas
digitalizado esta en constante evolucion. Por lo tanto, las empresas deben mantenerse a la

vanguardia de las técnicas y estrategias que pueden utilizar para promocionarse.
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En resumen, el marketing digital se ha vuelto esencial para el éxito empresarial en el
mundo actual, ofreciendo la capacidad de conectarse globalmente, ofrecer experiencias
personalizadas, medir resultados en tiempo real y adaptarse a las nuevas tendencias. Aun asi, es
importante no ignorar los conceptos basicos del marketing tradicional, como la investigacion de
mercado, la comprension de su audiencia y el desarrollo de estrategias efectivas. En este mundo
dinamico, el marketing se presenta como una guia a las empresas hacia el éxito. Esto requiere
adaptarse a las nuevas tecnologias, comprender las necesidades de los consumidores y desarrollar

estrategias creativas

5.2.4 Tendencias actuales en marketing digital

En el mundo del marketing digital, las tendencias cambian rapidamente a medida que las
tecnologias avanzan y las preferencias de los consumidores cambian. Desde la aparicion de
Internet, el marketing digital ha experimentado una transformacién radical, pasando de simples
banners y correos electronicos a estrategias sofisticadas que incluyen SEO, SEM, marketing de
contenidos, marketing en redes sociales, marketing de influencers, marketing de video y mas

(Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019, parr. 8)

Estas tendencias, que abarcan desde la realidad virtual hasta el marketing de contenidos, estan
redefiniendo la forma en que las empresas se relacionan con sus clientes y comunican sus productos

0 Servicios.

En las siguientes secciones, exploraremos algunas de las tendencias mas relevantes en el marketing
digital y como estan moldeando el futuro de la publicidad en linea, las cuales estas son las mas

actuales:
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Metaverso y Realidad Aumentada

Con las nuevas tecnologias y herramientas de innovacion la manera de captar informacion

se transforma diariamente.

Segun (Beneitez, 2023) el metaverso representa una dimension digital o artificial
accesible mediante dispositivos especificos, como gafas de realidad virtual. En este espacio, los
usuarios interacttan con elementos permite que las cAmaras recojan, procesen y envien datos para
mostrar contenido digital en el mundo real. Esto pueden participar en interacciones con otros a
través de avatares, que son representaciones virtuales de si mismos, y colaborar mediante objetos

en entornos inmersivos.

Marketing de voz

El marketing de voz es una técnica que utiliza la voz como canal de comunicacién entre la
marca y usuario Esta técnica permite llegar a los consumidores de manera mas organica, directa y
personalizada, a través de asistentes de voz y dispositivos inteligentes como altavoces, teléfonos

moviles, relojes inteligentes y automoviles. (Pérez, 2023)

Video Marketing

El video es una tendencia que va en crecimiento y si se lo mantiene con contenido de calidad es

una de las mejores maneras de conectar con el usuario.

Beneitez (2023) menciona que el contenido en video persiste como una tendencia

destacada en el ambito del marketing digital. Los videos, por su atractivo, facilidad de consumoy
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capacidad para comunicar informacion de manera eficaz, esta estrategia tiene una alta efectividad

de engagement de manera orgénica o pagada.

Segmentacion de Content Marketing

La segmentacion en el marketing es una herramienta para que el marketing de contenidos tenga

resultados.

Genial ( 2021) destaca la segmentacion de Content Marketing como un componente
clave en las estrategias de marketing digital. Este enfoque posibilita la comprension profunda de
usuarios o clientes, permitiendo la satisfaccion de sus necesidades y la consecuente generacion de
conversiones. Mediante herramientas digitales, se logra analizar detalladamente el pablico
objetivo, comprendiendo sus comportamientos, sentimientos y opiniones con respecto a la marca,

facilitando asi la creacion de contenido atractivo.

Inteligencia artificial y automatizacion

La automatizacion tiene un papel importante al simplificar tareas repetitivas, como el
envio de correos electronicos automatizados y la gestion de campafias publicitarias. Esta
combinacion entre la 1A y la automatizacién aumenta la eficiencia empresarial, optimizando el

tiempo de los empleados.

Garden (2023) dice que la inteligencia artificial (1A) se ha convertido en una tendencia
revolucionaria en el marketing digital; Las empresas de todos los sectores estan utilizando
algoritmos avanzados y aprendizaje autbnomo para analizar grandes cantidades de datos y

brindar experiencias personalizadas a los usuarios.
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Marketing Sostenible

En la sociedad actual un porcentaje de la poblacion es cociente de los riesgos climaticos

por eso los medios de publicidad deben ser mas ecoldgicos.

Stracquadanio (2022) Menciona que de que todos los procesos habituales del marketing
satisfagan las demandas de los clientes y cumplan los objetivos de la empresa, pero que ademés
sean compatibles con el ecosistema. Los usuarios, consumidores y la sociedad en general cada
vez mas, quieren que las empresas opten por medidas ecoldgicas en materia de sostenibilidad

para minimizar cualquier impacto perjudicial en el medioambiente.

Marketing de influencia

Desde colaboraciones a largo plazo hasta la creacion de contenido en casa y la inclusion

de influencers en anuncios de television y vallas publicitarias son mas comunes

Delgado (2024) Nos da a conocer que el marketing de influencers ha crecido hasta
convertirse en un sector vibrante, con un tamafio de mercado mundial que se anticipa alcanzara
los 84.89 mil millones de dolares para 2028. Este crecimiento refleja una integracién mas

profunda de los influencers en las estrategias de marketing de las marcas.

Marketing de base de datos

Palau & Cyberclick (2022) Menciona que el marketing de bases de datos es una técnica
de marketing basada en la investigacion y recopilacion de datos sobre los consumidores de
productos y servicios de marca, desde sus nombres e informacion de contacto, hasta las

interacciones con la empresa o la preferencia por determinados productos.



23

Esta base datos ayuda para poder crear estrategias para una segmentacion mas especifica

y la creacion de estrategias en base a estas.

Marketing de contenidos

El marketing de contenidos es una estrategia que se centra en crear, distribuir y compartir

informacion para atraer a una audiencia especifica

Ballester (2020) Nos menciona que el marketing de contenidos es el enfoque estratégico
de marketing que se centra en todas las fases de las estrategias de contenido como la
planificacidn, creacion y distribucion de contenidos enfocados para el pablico objetivo de una

marca 0 empresa.

5.3. MARKETING DIGITAL
El marketing es una disciplina orientada a la satisfaccion de las necesitades del
consumidor y mediante las comunicaciones, se destaca como parte esencial de la organizacion

administrativa de las empresas contemporaneas (Carrillo & Robles, 2019)

Kotler (2005) dice que el marketing digital es “proceso mediante el cual distintos grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de la fabricacion y el intercambio de unos

productos y valores con otros”. (p 56).

Este enfoque denota la evolucion del marketing, llegando al punto en que las organizaciones o
PYMES buscan establecer una comunidad a través de cualquier red social y las marcas aspiran a
integrarse en la vida cotidiana de los consumidores. Este proceso refleja la introduccion de

nuevos conceptos y el perfeccionamiento gradual de estrategias en el marketing.
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Las Claves del Marketing Digital, se caracterizan como un conjunto de tacticas y
estrategias implementadas en entornos digitales, como internet, redes sociales y dispositivos
moviles El proposito es llegar a los consumidores de manera mas efectiva y personalizada
creando contenidos pertinentes y utilizando herramientas tecnoldgicas que posibilitan evaluar y

analizar las conductas de los usuarios en linea. (Moschini,2012)

El marketing digital no solo se limita en la utilizacion de paginas web, Su esencia reside en
comprender la l6gica de los nuevos procesos de interaccion en un mercado dinamico y en

constante trasformacion, lo que distingue claramente al Marketing tradicional.

El marketing digital surgio del impulso de las nuevas tecnologias, el auge de las redes
sociales, la globalizacion de la economia, més educacion e informacion que los consumidores
creen que perciben de los cambios en los habitos de consumo. Los productos se seleccionan en

funcidn de su valor afiadido y caracteristicas funcionales. (Labajos, 2017)

Estos planteamientos evidencian el cambio constante del marketing, no solo como una
herramienta comercial, sino como un elemento inherente a la experiencia del consumidor. Este
enfoque en la evolucion y adaptacion a las dinamicas digitales destaca la necesidad imperante de
las empresas de no solo satisfacer, sino también conectar de manera significativa con su

audiencia en el entorno digital actual.

5.3.1 Conceptos fundamentales del marketing digital

Los cambios en la era digital, el marketing ha sufrido una importante transformacion para
adaptarse a las nuevas dindmicas de comunicacion y comercio. En este escenario, el marketing
digital se ha establecido como un pilar fundamental para las empresas que quieren ser relevantes

y prosperar en un entorno digital competitivo. En este amplio campo, tenemos conceptos basicos
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del marketing digital, descubriendo estrategias clave que van desde la optimizacion de motores
de busqueda (SEO) hasta tacticas de marketing de motores de busqueda (SEM), la gestion de
contenidos (CMS) y la efectividad del pago por clic (CPC) publicidad. (Marketing en la Era

Digital, 2023)

Asi, el marketing digital es una estrategia para promocionar y comercializar productos o servicios
a través de medios digitales, como internet, redes sociales, dispositivos méviles y otros canales

digitales. A continuacion, se muestran algunos conceptos del marketing digital:

Conversion

Conversidn es una de las acciones que realiza el cliente y que estan alineadas con nuestros
objetivos. Por ejemplo, podemos persuadir a que los usuarios se registren en un webinar o que

compren un producto. (Tomas, 2020)

A veces se asocia el término conversion a la venta, sin embargo, no solo se mide por las ventas

sino también por los consumidores.

CMS (Content Manager System)

La CMS es una herramienta que ayuda a las empresas a crear, publicar y gestionar el contenido
de sus sitios web permitiendo la publicacion y actualizacion continua de contenidos y tienen
muchas funcionalidades de automatizacion que utilizar un sistema de Gestion de Contenidos es la
opcién mas elegida por todas aquellas empresas y particulares que quieren tener un sitio web

dinamico y actualizado. (hiberus,2022)

La gestion de contenidos de nuestro sitio web y el manejo de esta, esta basada en que cada

estrategia se debe de tener una gestion para ello.
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CPC (Costo por Click)

El costo por clic es una forma de cobro de anuncios pagados en la que por un nimero de
clics realizados se hace el pago. Es decir, el anunciante paga por los visitantes que acceden al

sitio en que se hizo el anuncio para su sitio. (Russo & Blanco, 2018)

Se debe tomar en cuenta, que para llegar a tu pagina web se debe de tener un proceso y si

esta cuesta se deber tener un proceso menos amplio por los costos.

CPM (Costo Por Mil)

ElI CPM es un modelo publicitario cada vez mas habitual y consiste en que la empresa o
compafiia que busca publicitar sus productos paga cada vez que su anuncio publicitario llega a las

mil visualizaciones. (Carrillat, 2022)

Esto quiere decir que cada 1000 usuarios en tu publicidad, se paga una cantidad para la

retribucion de este, y saber que tuvo un alcance de este.

Call To Action (CTA)

El call to action (CTA) es una llamada a la accion mediante la que se busca atraer a
usuarios potenciales hasta convertirles en clientes finales a través de una pieza gréafica o enlace
con un fuerte poder de atraccion. Se trata de un elemento clave para generar nuevos clientes
uniendo dos piezas complejas en el proceso de captacion: el tréfico entrante y las oportunidades

mediante las que convertir las nuevas visitas en clientes. (Molina, 2022)
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Al final de toda estrategia o promocion, se debe tener en cuenta el llamado a la accion, es
decir el proceso final de si el usuario tiene un alto nivel de compra o no, esto menciona que si el

cliente no compra se debe volver al proceso del por qué no se compro y adquirié un servicio.

CTR (Click Through Rate)

El CTR es el porcentaje de usuarios que hicieron clics sobre un anuncio en linea, esto
indica ser uno de los indicadores de rendimiento mas importantes en las campafias de publicidad
online, por que ayuda a la optimizacion y mejoramiento de las campafias publicitarias. (Macia,

2016)

El rendimiento de esta, en base a la publicidad se da conocer el retorno por clic, por ello ayuda a

la gestion y distribucion de contenidos pagado sabiendo que todo lo pagado es publicidad.

SEM (Search Engine Marketing)

El Search Engine Marketing (SEM) se refiere a un conjunto de tacticas disefiadas para
elevar la visibilidad de los canales digitales de una organizacién en los motores de bisqueda,
fusionando la implementacion de anuncios de publicidad en linea con las iniciativas de

posicionamiento organico. (Guest, 2019)

Estar dentro de los primeros lugares de busqueda no te garantiza que te compren o

adquieran tu servicio por eso es bueno, tener en cuenta al desarrollar nuestras estrategias.

SEO (Search Engine Optimization)

SEO (Search Engine Optimization) es una disciplina integral que abarca un conjunto de

estrategias y técnicas con un objetivo: impulsar la visibilidad y el posicionamiento de un sitio
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web en los resultados de busqueda, que mas alla de una simple lista de tareas, el SEO se enfoca
en optimizar la experiencia del usuario y la estructura del sitio web, haciéndolo atractivo tanto

para los usuarios como para los motores de busqueda como Google, Bing, Opera. (Fuente, 2023)

En comparacién al SEM se especializa por tener de manera orgénica la posicion en los
motores de busqueda, no pagan, para estar dentro de los primeros, lo cual no se preocupan por

pagar en esta optimizacion de busqueda.

Redes Sociales

Las redes sociales son plataformas online que conectan a personas con intereses comunes,
las cuales permiten una comunicacion ilimitada y en tiempo real, creando una interaccion entre
emisores y receptores. Antes, las empresas y medios no podian conocer la opinion de su publico.
Ahora, las redes sociales permiten un contacto mutuo, donde los usuarios comparten y comentan
contenido al instante, las plataformas como Facebook o Twitter ofrecen comunicacién

instantanea con los usuarios. (Luz, 2019, parr.6)

5.4, ADAPTACION AL ENTORNO DIGITAL
La transformacién digital esta orientada al cliente e inicialmente integrada en el dominio
digital de una empresa, cubriendo todos los aspectos, desde modelos de negocio hasta
experiencias, procesos y operaciones. Inteligencia artificial, automatizacién y otras tecnologias

(SITES, 2023, parr.2)

IBM (2023) menciond que, si bien muchas organizaciones han emprendido la

transformacion digital en respuesta a amenazas competitivas o transformacion de mercado, la



29

verdad es que nunca se ha tratado de desarrollar soluciones tnicas. Y como menciona MIT Sloan
Management Review “El objetivo es establecer las bases técnicas y operativas para trasformar y
responder mejor a las expectativas cambiantes e impredecibles de los consumidores, las

condiciones del mercado y los eventos a nivel nacional e internacional”.

5.5. ESTRATEGIA
La estrategia es un hilo que nos lleva desde nuestras aspiraciones hasta su realizacion.
Este es el plan detallado que desarrollamos y que vincula nuestros objetivos finales con las
acciones especificas que debemos tomar para lograrlos. Es como un puente que construimos entre
nuestras metas y la realidad, guiandonos paso a paso para alcanzar nuestras metas. En esencia, la
estrategia es el motor que impulsa nuestro progreso, permitiéndonos tomar decisiones informadas

y ejecutar acciones efectivas en nuestro camino hacia el éxito. (DELSOL, 2021)

55.1 TIPOS DE ESTRATEGIAS

La gestion empresarial se sustenta en tres niveles fundamentales que aseguran el éxito y la
eficacia de las organizaciones. Estos niveles, estratégico, tactico y operativo colaboran en la
planificacion y ejecucion de las directrices clave que guian la gestion empresarial y mantienen su

rumbo. («Niveles de Gestion Empresarial», 2023)

Nivel estratégico

Ronda (2004) Menciona que en toda empresa es crucial comprender los acontecimientos
del macro y microentorno y sus manifestaciones, lo que permitird comprender como afectan los
valores de los miembros de la organizacion y el potencial requerido para cumplir la mision y

alcanzarla. la visidn y, relacionado con esta, establecer los valores necesarios para enfrentar estos



30

eventos sin afectar negativamente los sistemas de creencias y valores fundamentales de los

miembros de la organizacion.

Nivel tactico
Jimenes (2021) Se centra en la ejecucion de la estrategia mediante la definicion de
objetivos concretos y la elaboracion de acciones especificas. Este nivel implica una planificacion

detallada que recae en los diferentes departamentos de la empresa.

Nivel operativo
Corvo (2019) menciona que el nivel operativo se encarga de implementar las acciones
delineadas en el nivel tactico. Aqui, los diferentes agentes de la empresa ejecutan tareas de corta

duracidn, cada uno con un rol especifico que contribuye al funcionamiento operativo.

Juntas, estas estrategias se complementan entre si y contribuyen al éxito general de una
organizacion, desde la definicion de objetivos especificos hasta la gestion eficaz de sus

operaciones diarias y la construccion de una imagen publica solida.

5.6.ESTRATEGIAS DE CONTENIDO EN MARKETING DIGITAL
5.6.1 Definicion e importancia de las estrategias de contenido
La importancia de las estrategias de contenido se base en que se debe hacer un estudio

previo para llevar a cabo dicha estrategia de manera efectiva.

Una estrategia de contenido es un plan detallado para crear, publicar y promover
contenido de la empresa para lograr objetivos comerciales y de marketing especificos. La

estrategia de contenido incluye la identificacion de audiencias objetivo, la definicion de mensajes
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clave y la seleccion de los canales y formatos de entrega de contenido mas apropiados (Agudelo,

2023, parr. 5).

Si se desea lograr resultados tangibles y mejorar la presencia en linea, la generacion de
contenido no es algo que deba tomarse a la ligera. Por lo tanto, la estrategia de contenidos es

crucial para implementar un plan d contenidos eficaz.

Esto se debe a que una estrategia bien organizada crea contenido que es especifico para su
publico objetivo y crea una conexion emocional con su publico objetivo y ayuda a establecer

relaciones emocionales para aumentar el trafico en los diferentes medios digitales

Este proceso requiere una cuidadosa planificacion y ejecucién, siguiendo pautas
predefinidas en colaboracidn con la marca. De esta manera, la marca obtendra beneficios
significativos alineados con sus objetivos de comunicacion, siempre y cuando oriente sus

acciones estratégicas hacia el logro de estos objetivos.

5.6.2 Medios para generar contenido
En el marketing digital, donde el contenido es importante, la eleccién de las herramientas
y plataformas adecuadas se convierte en el catalizador esencial para garantizar que tu mensaje no

solo exista, sino que también alcance y resuene con tu audiencia objetivo.

Post en blogs
Un post es una entrada que se crea para el blog de un sitio web. Esto significa, que lo que
se lee ahora mismo es un post cuya principal funcion es mantener activo el sitio web de una

marca para que sea indexada continuamente por los motores de busqueda. (Kapei, 2021)
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Redes Sociales

Los medios digitales que conforman por miles de usuarios son beneficiosos para una
empresa por el valor que estos conllevan; Las redes sociales son plataformas formadas por
comunidades de individuos con intereses, actividades o relaciones en comun (como amistad,
parentesco, trabajo). Las redes sociales permiten relacionarse con las personas y opera como un

medio para transmitir e intercambiar informacion. (Mediterrani, 2022)

Newsletter
El newsletter o boletin es una publicacién digital con un cierto periodo de tiempo que se
envia a los usuarios por correo. Dentro de una estrategia de email marketing, los boletines solo

cumplen la funcidn informativa. (Vifaras, 2022)

Enlaces internos

Los enlaces internos son aquellos que conectan a diferentes partes de una misma pagina
web. Por ejemplo, un Blogger puede enlazar una palabra clave de su nuevo articulo a un articulo
anterior que tuvo muchas visitas. En cambio, los enlaces externos, enlazan a otras paginas web.

(Collins, 2020)

Cliente objetivo
El cliente objetivo es el consumidor al que se quiere llegar y que esta interesado en los

productos o servicios que ofrece una empresa.
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Posicionamiento en buscadores
El posicionamiento en buscadores es el conjunto de técnicas, estrategias y acciones
encaminadas a hacer que un sitio web aparezca como primera opcién en las busquedas de Google

las estrategias pueden ser en base de (SEO) o (SEM). (Alcocer, 2020)

5.7. ¢QUE ES UN LEAD?
Un lead se refiere a un cliente potencial que muestra interés en los productos o servicios
de una empresa al proporcionar informacion de contacto, como nombre, correo electronico o
namero de teléfono. Estos datos permiten a la empresa iniciar y desarrollar una relacion para

convertir al lead en un cliente.

Segun (Molina, 2023), los clientes potenciales que proporcionan datos a través de un
canal de comunicacion. Clientes que se convierten al registrarse, que pasaran por diferentes
etapas y normalmente recibiran algo a cambio de su informacién personal, ya sea una entrada a
una competencia, un descuento o un recurso descargable. En términos generales, es una
comunicacion mutua beneficiosa tanto para el cliente como para la empresa, que generara una
base de datos con los que interactud, una herramienta muy valiosa que apunta directamente a las

ventas y que requiere de un proceso exhaustivo para su éptima conversion. gestion.

Edix, (2021) afirma que un lead se refiere a la persona o contacto que decide proporcionar
voluntariamente sus datos a una empresa, permitiendo asi que la empresa le ofrezca contenido de
su interés, como newsletter, ebooks o informacion sobre productos. Estos contactos, también
conocidos como leads, representan potenciales clientes y desempefian un papel crucial en la

generacién de oportunidades de negocio.
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En el &mbito del marketing digital, la captacion de leads va méas alla de la simple
recopilacién de datos. Se trata de un proceso esencial para construir relaciones duraderas con

clientes potenciales, transformando datos en oportunidades y conexiones significativas.

Los leads no son datos, son personas con intereses, necesidades y expectativas. Al
comprender a fondo a nuestro publico objetivo, podemos ofrecer contenido relevante y

personalizado que les ayude a avanzar en su viaje como consumidores.

5.7.1 Importancia de los Leads en Marketing

En el mundo empresarial, la generacion y gestién efectiva de leads se ha vuelto esencial
para el éxito de una empresa. En esta era digital, comprender la importancia de los leads que no
solo impulsa las estrategias de ventas, sino que también sienta las bases para relaciones duraderas

con clientes, impulsando el crecimiento y la lealtad del negocio.

Un lead es un posible cliente que ha mostrado interés en nuestros productos o servicios un
lead es una oportunidad o prospecto que se ha conseguido gracias a que el usuario ha sido
dirigido hasta el objetivo. Por lo tanto, los leads son la base de cualquier estrategia de marketing

digital. Son los contactos que tienen mas probabilidades de convertirse en clientes (Torres, 2016).

Para generar leads, podemos utilizar una variedad de estrategias, como la creacion de
contenido de calidad, la publicidad en linea, o la participacion en eventos. Una vez que tenemos
leads, debemos nutrirlos con informacion para convertirlos en clientes. Esto significa
proporcionarles informacion relevante y valiosa sobre nuestros productos o servicios, y crear

experiencias positivas que los motiven a comprar.
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Segun Silva (2022) existen diferentes tipos de leads, cada uno con sus propias

caracteristicas y necesidades.

Leads calificados de marketing: Es aquella persona que esté interesado en el

producto, pero no listo para comprar

e Leads calificados de venta: es cuyo cliente esta interesado en tu producto o

servicio.

e Leads en califica Leads es aquella persona ya ha utilizado el producto y conoce

del mismo.

e Leads servicio de calidad: es aquella persona que ha pagado por el producto o

Servicio.

5.7.2 Importancia de los leads en las empresas
Segun Calcaneo, (2021) un lead es un posible cliente que ha mostrado interés en nuestros
productos o servicios. Los leads son importantes en marketing digital porque son el primer paso

para generar prospectos mas calificados y cerrar nuestros tratos de ventas.

Cuando un usuario llena un formulario y se convierte en lead, esta abriendo las puertas
para comenzar la comunicacion con tu empresa. Esta comunicacion es esencial para el éxito de la

estrategia de marketing y ventas, ya que te ayuda en los siguientes aspectos:
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e Familiaridad con clientes potenciales: la comunicacidn es importante para la estrategia de

marketing.

e Madurar leads: se debe proporcionar mas informacion sobre el producto o servicio.

e Obtener méas recomendaciones para la empresa: se debe crear familiaridad y confianza.

5.8. ESTRATEGIAS PARA GENERAR LEADS
Los leads son una parte esencial de cualquier estrategia de marketing digital exitosa. Son
los contactos que han mostrado interés en tus productos o servicios y, por lo tanto, son los méas

propensos a convertirse en clientes.

Las estrategias de contenido de calidad cuentan con diferentes métodos para generar leads

Casas, (2021) menciona que "el contenido de calidad es una de las mejores formas de
generar leads". Cuando creas contenido que es util, informativo o entretenido para tu pablico

objetivo, es mas probable que se interesen por tu empresa y quieran saber mas.

Blanco, (2023) dice que una landing page es una pagina dentro de un sitio web, disefiada
Unicamente con el propdsito de convertir los visitantes en Leads o ventas por medio de una oferta
especifica. En general, tiene un disefio relativamente simple, con pocos enlaces e informaciones

béasicas sobre la oferta, ademas de un formulario para la conversion.

Call to action o llamada a la accion es una indicacion en tu sitio web que solicita a los

usuarios que realicen una accion especifica.
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Un podcast es un programa de radio seleccionado, que las personas pueden escuchar a
través de su computadora, Tablet o en linea. La clave aqui es en linea es la clave aqui, ya que los

podcasts se distribuyen en linea. (Du6, 2021, parr. 6)

Blanco (2020) Enfatiza que un Webinar es un seminario online en video, grabado o en
vivo, que generalmente permite la interaccion de la audiencia via chat. También nos da a conocer
que las principales plataformas para hacer webinars son YouTube Live, WebinarJam y
GoToWebinar. Considerado un eficiente formato de contenido, es muy utilizado para generacion

y calificacion de prospectos

Menciona que el email marketing es una excelente herramienta de comunicacion de la que
dispone la marca para comunicarse con el cliente, también enfatiza que es un arma muy poderosa
que, bien utilizada, puede dar muy buenos resultados, sobre todo de conversién por lo tanto es
una oportunidad perfecta para ofrecer al usuario contenido de calidad y de valor. (Foxize, 2017,

parr. 3)

Un influencer es una persona que tiene potencial suficiente como para interactuar con el
publico que sigue su cuenta en las redes sociales. Considerado como el prescriptor del siglo XXI,
impulsa conversaciones e influye en las intenciones de compra de productos y servicios, creando

fuertes conexiones emocionales, con audiencia significativa. (Molina,2022)

Meijomil, (2023) nos da a conocer que el remarketing es una estrategia del marketing
digital que permite a las empresas reenganchar a los usuarios que previamente interactuaron con
su sitio web o aplicacion movil. Esta tecnologia utiliza cookies o identificadores para rastrear
usuarios en la web y mostrarles anuncios personalizados en funcion a su comportamiento en la

pagina de la empresa.
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5.8.1 Tipos de tecnologias y herramientas de generacién de leads

Herramienta de prospeccion e inteligencia de ventas

Una herramienta de prospeccion es una plataforma que las empresas utilizan para
encontrar clientes potenciales, cualificarlos y generar ventas. Estas herramientas suelen utilizar
integraciones y automatizaciones para agilizar determinadas tareas del proceso de prospeccion,
como la busqueda de correos electrénicos y la concertacién de reuniones. (RANDOLPH, 2023,

parr.6)

Correo electrénico en frio

Segun Muguira, (2017) el correo electronico en frio es una herramienta eficaz para llegar
a clientes potenciales que no conocen o conocen poco la empresa. Sin embargo, hay que
considerar que el correo electrénico en frio tiene una tasa de éxito relativamente baja, por lo que

hay que personalizar los mensajes y usar un enfoque estratégico.

Las empresas que utilizan el correo electronico en frio de forma eficaz pueden llegar a un
gran numero de clientes potenciales y generar oportunidades de venta. Sin embargo, es
importante tener en cuenta las limitaciones del correo electrénico en frio y utilizar la herramienta

de forma estratégica.

5.8.2 Meétodos de generacion de leads

En el &mbito del marketing, la generacion de leads es un proceso esencial que se centra en
despertar y capturar el interés de los posibles clientes en un producto o servicio, Este proceso
puede adoptar diversas formas y estrategias, todas ellas disefiadas para atraer a los clientes

potenciales (Ong, 2022, parr.4)
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Entre estas estrategias se encuentran la creacion de contenido que resuene con la
audiencia objetivo, la oferta de herramientas gratuitas que puedan ser de utilidad para los clientes,
la organizacion de eventos virtuales para interactuar con los clientes, la realizacion de sorteos
para incentivar la participacion de los clientes, y la implementacion de programas de referidos

para aprovechar las redes de los clientes existentes

Cada una de estas tacticas tiene su propio conjunto de ventajas y puede ser efectiva en

diferentes contextos y para diferentes tipos de clientes.

Marketing de contenidos

En un mundo donde la atencidn es un recurso valioso, el marketing de contenidos se erige
como el maestro de la conexion significativa la cual esta centrada en la creacion y distribucion de
contenido relevante, no solo atrae audiencias, sino que construye puentes duraderos entre marcas

y consumidores.

Ridge, (2023) enfatiza que el marketing de contenidos es una estrategia de marketing
centrada en crear, publicar y distribuir contenido relevante para tu audiencia objetivo, para atraer

clientes nuevos de manera no intrusiva Esta estrategia es esencial en el entorno digital actual

Segun (Fedotov, 2019) Al crear y distribuir contenido relevante y valioso, puedes atraer a

tu audiencia objetivo, generar confianza, fidelizar clientes y mejorar la visibilidad de tu marca

Dentro de lo que se especializa en marketing de contenidos es:

e Lageneracion sostenida de leads: Asimismo, el 72% de las empresas reconoce que

es un método efectivo para aumentar la captacién de leads.
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e Mejora el posicionamiento SEO: Segun (Crandi, 2018) el marketing de contenidos
tiene el potencial de optimizar la posicion de tu sitio web en los resultados de los

motores de busqueda.

e Viraliza tu marca: Un contenido de calidad tiene la capacidad de difundirse

rapidamente en las redes sociales.

e Mantiene la lealtad del cliente: la fidelidad del cliente, al enfocarse en el usuario

mejora su capacidad de mantenerse con el producto o servicio

e Bajo costo de inversidn: su capacidad e inversion por las empresas con un costo de

inversion relativamente bajo ayuda en base a los costos

Marketing de afiliacion

El marketing de afiliados representa una via inicial para generar ingresos, tanto para
emprendedores que aspiran a establecer negocios en linea como para profesionales del marketing
que buscan rentabilizar el trafico web. Se trata de una estrategia mediante la cual una empresa
remunera a sus afiliados, ya sean clientes individuales u otras empresas, por la generacion de

trafico y conversiones.

Los afiliados, con el propdsito de obtener la recompensa, comparten enlaces en sus sitios
web, blogs, video blogs, redes sociales y correos electronicos. Cada vez que un visitante realiza

una compra a través de estos enlaces, el afiliado recibe una comision (Santos, 2023, parr.3).

Por lo tanto, el marketing de afiliados ayuda a la generacion de ingresos a personas
emprendedoras y también para profesionales de marketing que buscan un progreso significativo

en la empresa.
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Marketing de Redes Sociales

Lo que nos menciona Caltabiano, (2021) es que el marketing en redes sociales se trata de
una técnica que incluye actividades de posicionamiento, comunicacion de marca e incluso
procesos de venta. También enfatiza que se trata de encontrar a tu audiencia en las redes sociales
para que tu marca esté presente en la cotidianidad de las personas. De esta manera, podra
comprender mejor a su audiencia y conectarse con ella, aumentar su participacion, atraer clientes

potenciales y generar mas conversiones.

Se conoce que el marketing de redes sociales tiene una gran cantidad de beneficios para

las empresas, entre los que se incluyen:

Generar leads

La generacion de leads es un proceso disefiado para ampliar la base de datos de contactos
potenciales de su empresa que estén interesados en sus productos o servicios. El objetivo
principal es convertir a los visitantes del sitio web en contactos de nombre y apellido que luego

puedan convertirse en clientes. (Ortiz, 2022, pérr.2)

Conectar con el publico objetivo

Conectarse con su publico objetivo implica construir relaciones significativas y
relevantes con las personas o grupos a los que se dirigen sus campafias de marketing. No se trata
simplemente de transmitir un mensaje; se trata de comprender las necesidades, deseos y valores
de su audiencia y crear contenido o estrategias que resuenen con ellos. Esto puede implicar
personalizar mensajes, utilizar los canales de comunicacion que prefiera su audiencia y crear

experiencias que generen emociones positivas. En pocas palabras, conectarse con su publico
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objetivo significa crear conexiones reales que impulsen el compromiso, la lealtad y, en Gltima

instancia, el éxito de la campafia

Se debe conectar con el publico objetivo comprendiendo las necesidades de ellos al igual
que los valores y deseos que tienen ademéas debemos crear contenido que capte la atencion del

cliente utilizando los canales de comunicacion que sean de mas relevancia.

Seguln Sprout Social (2019) La conexidn entre las empresas y sus seguidores en redes
sociales es fundamental, ya que el 78% de los consumidores, sefiala que es mas probable que

sigan a una empresa si sienten una conexion.

Esta conexion va mas alla de las promociones de productos y servicios, ya que el

marketing en redes sociales ofrece a las empresas la oportunidad de llegar a un publico amplio.

De hecho, ReasonWhy (2024) informa que el 64% de los consumidores descubre nuevos
productos o servicios a traves de las redes sociales, este estudio también nos da a conocer que la
publicidad y anuncios en redes sociales es la forma mas comun de conocer una marca, el 28% de

los consumidores lo afirma.

Este enfoque en la visibilidad de productos y servicios denota la importancia de una
estrategia social efectiva para las empresas, no solo para establecer conexiones mas profundas

con su audiencia, sino también para promover sus ofertas de manera efectiva.

Construir la marca
El marketing de redes sociales puede ayudar a las empresas a construir su marca y crear

una imagen positiva.
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Jasminoy, S. CEO de Fluvip. En sus palabras menciona que "El 84% de los consumidores
confian més en los consejos de sus amigos y familiares, y el 70% de la percepcion que tienen los

clientes de una marca esta influenciada por la recomendacién de otra persona™ (Forbes, 2022)

El marketing en redes sociales se manifiesta de diversas maneras, incluyendo:

Publicaciones

Historias

e Camparias

e Definir tu pablico objetivo

e Establecer tus objetivos

e Seleccionar las plataformas adecuadas

Estas acciones son fundamentales para aprovechar todo el potencial de las redes sociales
en marketing ya que permiten construir una presencia solida en estas plataformas, lo cual es
crucial en un mundo donde las interacciones digitales son cada vez mas importantes. Al momento
de crear contenido regular y relevante, ya sea en forma de publicaciones estandar o historias

breves, puedes mantener a tu audiencia interesada y construir una relacion continua con ellos.

Las campafias en las redes sociales son como el nicleo de su estrategia ya que nos
brindan la oportunidad de destacarse y lograr un objetivo especifico, ya sea aumentar el

conocimiento de la marca, impulsar las ventas o cualquier otra cosa que tenga en mente
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5.8.3 Clasificacion de leads

La clasificacion de leads es un aspecto crucial en el proceso de marketing y ventas, donde
se clasifican los prospectos segln su grado de interés, compromiso y disposicion para efectuar
una compra. Este método permite a las compafiias identificar y priorizar los leads méas
prometedores, optimizando asi sus recursos y esfuerzos para alcanzar conversiones exitosas. Los
leads pueden ser categorizados en distintas clases, que abarcan desde los frios hasta calientes,
dependiendo de su nivel de interaccion con la marca y su disposicion para avanzar en el proceso

de ventas. (Brands, 2023)

Leads frios
Los leads frios son aquellos que no cumplen con la mayoria de los criterios, pero nos
informan y muestran cierto interés en nuestra marca. Tienen la prioridad mas baja, pero podemos

agregarlos a nuestra lista de correo y comenzar a contactarlos gradualmente. (Tomas, 2021)

Leads tibios

Un lead tibio es un individuo que ha mostrado cierto nivel de interés en los productos o
servicios de una empresa. Estos leads pueden haber visitado el sitio web de una empresa,
descargado un recurso o interactuado con las redes sociales de la empresa. Estos leads son mas

propensos a convertirse en clientes potenciales que los leads frios. (Moreno, 2023)

Leads calientes
Segun (Brands, 2023) los leads calientes son aquellos que se encuentran en la fase final
del ciclo de compra, cuando el usuario ya ha identificado una necesidad, ha investigado para

resolverla y esta listo para comprar.
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5.8.4 Meétricas de leads

Tasa de conversion de leads

"La tasa de conversion es el indicador mas usado en las estrategias de marketing digital.
Mide el impacto que ha tenido un esfuerzo para que una persona realice una accion, ya sea llenar
un formulario, hacer clic en el enlace de una landing page, aprovechar un cup6n o realizar una

compra, entre otras metas."(Sordo, 2022)

Este se direcciona como un elemento crucial en las estrategias de marketing digital, ya
que proporciona a las empresas una medida para evaluar la eficacia de sus campafas
publicitarias. Al contar el porcentaje de individuos que llevan a cabo una accion especifica, las
empresas logran discernir qué campafias resultan mas efectivas y cuéles requieren ajustes para

optimizar su rendimiento.

Costo por lead
Esta métrica, el Costo por Lead, desempefia un papel crucial en las estrategias de
marketing digital al proporcionar a las empresas una manera de evaluar la eficacia de sus

campanias

Tomas, (2021) Nos menciona que el costo por lead es una medida de cuanto nos esta
costando (monetariamente) la obtencion de un nuevo lead puede considerarse una cifra bastante
directa del rendimiento de la inversion que se estd haciendo en anuncios para obtener

conversiones.
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5.8.5 Andlisis de Datos en la Generacion de Leads

Como el andlisis de datos ayuda a las empresas a mejorar su generacion de leads en el
panorama empresarial actual, el analisis de datos se direcciona como una herramienta
fundamental para potenciar el rendimiento organizacional. Al adentrarse en el analisis de datos,
las empresas pueden acceder a una fuente de informacion, visualizando los aspectos cruciales
sobre sus clientes, los mercados en los que operan y la dindmica competitiva. Esta riqueza de
datos no solo posibilita la toma de decisiones informadas, sino que también se convierte en el
catalizador que impulsa el incremento de las ventas, la optimizacién de la eficiencia operativa y

la reduccién de costos.

Espafa, (2023) Enfatiza que, en la actualidad el analisis de datos desempefia un papel
esencial en el funcionamiento y la prosperidad de las empresas ademas menciona que este
proceso proporciona informacion valiosa respaldada por evidencia, lo que resulta fundamental
para la toma de decisiones informadas y la mejora de la eficiencia operativa y la productividad
organizacional. Por lo tanto, el andlisis de datos facilita la identificacion de oportunidades y
tendencias que podrian pasar desapercibidas de otra manera, brindando una perspectiva valiosa

para el desarrollo empresarial.

5.8.6 El rol de las agencias en el marketing digital
Una agencia de marketing cuenta con un equipo de profesionales que estan capacitados

para producir resultados rentables en un tiempo establecido.

A diferencia de los autbnomos o aficionados, estas agencias brindan asesoramiento
integral al discutir estrategias y herramientas de promocion con sus clientes. Las funciones de una

agencia de marketing cubren todo, desde disefio web y marketing en redes sociales hasta
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publicidad en diversos medios, consultoria empresarial, creacion de marcas, investigacion

publicitaria, relaciones publicas, desarrollo de eventos y més. (Ortega, 2023)

Estas agencias juegan un papel vital en la formulacién y ejecucion de estrategias de
marketing al realizar investigaciones de mercado, formular estrategias, planificar medios, crear
contenidos, gestionar campafias, optimizar la publicidad y brindar servicios como disefio grafico,
produccion audiovisual, gestion de redes sociales, publicidad. servicios, etc. papel importante.
Relaciones, andlisis y seguimiento, planificacion estratégica a largo plazo, creatividad y
conceptualizacién, disefio y desarrollo web, servicios de consultoria, negociaciones con medios y

cumplimiento normativo.

Adicionalmente, se mencionan diferentes tipos de agencias de marketing segun sus
funciones como publicidad y de disefio, redes sociales y disefio web. Cada uno despliega

funciones especificas para contribuir al éxito de la empresa y la organizacién

5.9. AGENCIAS DE PUBLICIDAD
5.9.1 ¢Qué es una agencia de publicidad?
Una agencia de publicidad es empresas encargada de crear y ejecutar camparias
publicitarias para promocionar un producto, servicio o marca. Su funcion principal es desarrollar

estrategias efectivas para llegar a su publico objetivo e influir en el mercado.

Kotler (2022) menciona que las agencias de publicidad tienen un aspecto fundamental en
el desarrollo de la comunicacién de marketing, trabajando en estrecha relacion con los clientes

para desarrollar estrategias mas efectivas para que conecten con el pablico objetivo
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Dichas agencias son aquellas que se enfocan en la creacion, planificacion y manejo de la publicad
de sus clientes, su objetivo primordial es ayudar a sus clientes vender sus productos o servicios de

manera efectiva y as u vez proporcionar la propi empresa.

Segun Ysiar (2011) American Association of Advertising Agencies define que una
agencia de publicidad como una entidad independiente conformada por profesionales creativos y
personas de negocios. Estos expertos se encargan de desarrollar planes de marketing, publicidad,
anuncios y otras herramientas promocionales. Ademas, la agencia realiza la adquisicion de
espacios y tiempos en diversos medios en beneficio de anunciantes o vendedores, con el objetivo

de llegar a aquellos que estén interesados en adquirir sus bienes o servicio.

5.9.2 Funciones tradicionales de las agencias de publicidad

Las agencias de publicidad desempefian un papel fundamental en el marketing, ya que se
encargan de crear y ejecutar campanas publicitarias para promocionar productos, servicios o

marcas. Sus areas de especializacion incluyen:

Anélisis del entorno competitivo

Ortega (2022) menciona que el entorno competitivo es un proceso para identificar las
empresas que ofrecen productos o servicios similares y desarrollar estrategias que proporcionen
ventajas en el mercado. Implica la recopilacion y evaluacion de informacion sobre los
competidores, incluyendo sus productos, ventas y tacticas de marketing. Este enfoque estratégico
permite comprender las acciones y amenazas de los competidores, siendo crucial para anticipar y

abordar posibles desafios. En resumen, el analisis competitivo facilita la evaluacion de las
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fortalezas y debilidades de los competidores en su mercado, permitiendo la implementacion de

estrategias efectivas para lograr una ventaja competitiva

e Creacion de contenidos digitales

La determinacion de los canales y plataformas mas adecuados para difundir los mensajes

publicitarios, teniendo en cuenta el comportamiento del consumidor debe ser segun su contenido

Chinea 82021) menciona que dentro de las funciones de la agencia dentro del marketing
digital es producir textos, articulos, imagenes, videos, audios, que muestra informacion de valor y
entretenimiento que cumplan objetivos planteados para la atraccion de trafico web a clientes
potenciales, para la distribucion en diversos canales o plataformas y llamar la atencion de los

clientes poténciales.

e Medicion y analisis del impacto de las campafias

Reguera (2023) Nos menciona que medir el rendimiento de una campafia de marketing es

esencial para determinar su eficacia y hacer ajustes en caso necesario.

En definitiva, las agencias de publicidad han tenido que adaptarse a los cambios del
mercado para seguir siendo relevantes en la era digital. Estas nuevas tendencias han llevado a la
transformacion de las agencias hacia un enfoque mas centrado en las plataformas digitales y la

integracion de tecnologias emergentes.
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5.9.3 Inicios de las Agencias de Publicidad

La publicidad ha sido una herramienta calve en la estrategia de marketing desde la
antigiiedad, evolucionando desde simples anuncios en las calles hasta campafias publicitarias en

medios de comunicacion masivos y ahora en plataformas digitales(AulaMarketing, 2023)

La primera agencia aparecid en Estados Unidos y en Europa a mediados del siglo XIX
cuando los medios de comunicacion en aquella época eran los periddicos y revistas y los carteles
publicitarios apenas empezaban a popularizarse. Se sabe que la primera agencia de publicidad
nacio fue en 1841 nace VVolney B. Palmer, en Filadelfia, y con ella la figura del agente de

publicidad.

Segun Dillon (2020) el 4 de junio de 1917, en St. Louis, Missouri, se fundod la Asociacion
Americana de Agencias de Publicidad. La empresa se conoce como 4A y su principal objetivo es

mejorar la industria publicitaria aplicando restricciones y regulaciones.

Hoy en dia, las agencias de publicidad estan en constante evolucidn en un entorno de
constante cambio, las redes sociales y la convergencia de la inteligencia artificial, la realidad
aumentada y otras tecnologias emergentes esta redefiniendo la forma en que se crea y distribuye
la publicidad. Sin embargo, a pesar de todos estos cambios, la necesidad de contar historias
convincentes que resuenen en el publico y construyan relaciones duraderas entre marcas y
consumidores. En un mundo cada vez mas saturado de mensajes publicitarios, la capacidad de
destacar y generar un impacto significativo sigue siendo el sello distintivo de las mejores

agencias de publicidad
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Digitalizacion y Tecnologia

La tecnologia y la digitalizacion han traido consigo tanto avances como desafios en la era
actual. Es importante tener una vision equilibrada de ambos aspectos y abordar los desafios de
manera proactiva para asegurarnos de aprovechar al maximo los descubrimientos tecnol6gicos y

digitales, ya que cambiado la manera nos relacionamos en la casa y el trabajo (Marega, 2023)

Dentro de todos esto cambio los més importantes son:

e Desarrollo Online: Las agencias han migrado hacia plataformas digitales,
aprovechando la presencia en linea para llegar a audiencias méas amplias.

e Datos y Analitica: El uso de datos para personalizar campafias publicitarias y la
implementacion de analitica para medir el rendimiento han redefinido la toma de

decisiones.

Cambio en los Modelos de Negocio

La adaptabilidad y la innovacion en los modelos de negocios han demostrado ser exitosos
a lo largo del tiempo, en este contexto se abordaré el cambio de modelo de negocios en base a

diferentes enfoques.

e Enfoque en Resultados: Las agencias han pasado de tarifas fijas a tarifas basadas en
resultados, donde se valora el impacto y (ROI) de las campafias.
e Crecimiento de Agencias pequefas: Las agencias pequefias y especializadas ha

alterado el modelo, ofreciendo enfoques més especificos y personalizados al usuario.
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e Contenido Multicanal: Las agencias han ampliado su enfoque creativo para abarcar

un mismo tema en diversos canales.

e Colaboracion con Creadores de Contenido: La colaboracion con influencers y
creadores de contenido se ha vuelto comun, aprovechando la autenticidad y el alcance

de estas figuras.

5.10. CAMBIOS EN LAS FUNCIONES TRADICIONALES
5.10.1 Tipos de agencia de Publicidad
En el dindmico panorama empresarial actual, las agencias de publicidad emergen como
actores fundamentales en la promocién y consolidacion de marcas y empresas. Estas entidades
desempefian un papel crucial al concebir y llevar a cabo estratégicamente camparias publicitarias
que trascienden las fronteras convencionales del marketing. La clasificacion de agencias de
publicidad se torna esencial para comprender la diversidad de enfoques y servicios que ofrecen,

lo que permite una apreciacion mas profunda de su impacto en la esfera comercial.

Desde una perspectiva general, la clasificacion de agencias de publicidad abarca diversos
criterios, entre los que destacan su tamafio, ubicacion geografica, gama de servicios
proporcionados y enfoque estratégico. Al explorar estas categorias, se desentrafia un universo
fascinante de singularidades y especializaciones que caracterizan a cada agencia, dotandola de

una identidad unica en el vasto espectro publicitario.

Teniendo en cuenta estos aspectos hay diferentes agencias de publicidad que se enfocan en

diferentes aspectos entre las diferentes agencias tenemos:
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Agencia de marketing digital

Estas entidades demuestran una comprensién profunda del valor estratégico inherente a
las redes sociales y poseen la pericia y habilidades esenciales para dirigirlas de manera eficaz.
Las agencias especializadas en redes sociales destacan por su capacidad para capitalizar la
influencia de las plataformas sociales, facilitando a las organizaciones la conexion con su
audiencia, el fortalecimiento de su visibilidad en linea y el perfeccionamiento de su imagen

digital.

Agencias de Social Media

Calcéneo (2019) Menciona que una agencia de social media es aquella que utiliza y que
utiliza redes sociales como herramienta de marketing, ademas que entre las tareas de una agencia
de social media, esta la optimizacion de redes sociales (SMO) para atraer nuevos usuarios en la

web.

Las agencias de social media ofrecen una variedad de servicios, tales como:

e Gestion de redes sociales

e Marketing de contenidos

e Andlisis de datos

e Gestion de crisis
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Agencia de medios tradicionales

ELJAB (2023) Nos da a conocer que son empresas especializadas en la planificacion,
compra y gestion de espacios publicitarios en medios de comunicacion tradicionales, como
television, radio y prensa. El trabajo de estas agencias es ayudar a las marcas a llegar a su pablico
objetivo a través de la creacion de campafias publicitarias efectivas en los medios de

comunicacion tradicionales.

Estas agencias ofrecen una variedad de servicios, como:

e Negociar con los medios de comunicacion para obtener los mejores precios y asegurarse de

que los anuncios se transmitan en el momento adecuado.

e Ayudar a los anunciantes a definir sus objetivos de marketing, elegir los canales de medios
adecuados y crear un calendario de campafia.

e Recopilar informacion sobre el publico objetivo, la competencia y los canales de medios

para ayudar a los anunciadores a crear mensajes publicitarios mas efectivos.
Agencia de investigacion de mercados

Ortega (2021) Enfatiza que las agencias de investigacion de mercados son empresas
dedicadas a recolectar y analizar datos sobre clientes, competidores, distribuidores y otros
agentes. También nos da a conocer que ofrecen servicios de investigacion de mercado a sus
clientes, y estan compuestas generalmente por un grupo de investigadores especializados y una

infraestructura administrativa.

Por ejemplo, una agencia de investigacion de mercado puede ayudar a una empresa a

comprender mejor las necesidades y preferencias de sus clientes. Esta informacion puede ayudar
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a la empresa a desarrollar productos o servicios que satisfagan mejor las necesidades de sus

clientes.

5.10.2 Agencias de publicidad segun su tamafio

Kotler et al., (2017) menciona que las agencias de publicidad se pueden clasificar segun
su tamafio. Las agencias pequerfias suelen tener menos de 50 empleados y se especializan en un
nicho especifico del mercado. Las agencias medianas tienen entre 50 y 500 empleados y ofrecen
una gama mas amplia de servicios. Las agencias grandes tienen mas de 500 empleados y ofrecen

una amplia gama de servicios a clientes de todo el mundo.

Agencias pequefas

Las agencias pequefias son las mas comunes. Estas agencias suelen tener menos de 50
empleados y se especializan en un nicho especifico del mercado, las agencias pequefias ofrecen

enfoque personalizado, flexibilidad y adaptabilidad.

Agencias medianas

Las agencias medianas tienen entre 50 y 500 empleados. Estas agencias ofrecen una gama
mas amplia de servicios que las agencias pequefias, las agencias medianas ofrecen experiencia,

conocimientos y recursos

Agencias grandes

Las agencias grandes tienen mas de 500 empleados y ofrecen una amplia gama de servicios a

clientes de todo el mundo, las agencias grandes ofrecen Reconocimiento e Infraestructura.

Las agencias de publicidad son vitales en la creacién y promocién de una marca,

utilizando herramientas como el marketing digital, las redes sociales, el disefio de marca, los
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medios tradicionales y el posicionamiento web. Cada tipo de agencia aporta sus propias
habilidades y especialidades, todas ellas disefiadas para potenciar la visibilidad y el impacto de
una marca en el mercado. En el caso concreto de EMUNATEC, el éxito y el crecimiento de la
empresa pueden estar directamente ligados a la implementacion de estrategias de contenido

efectivas.

En Gltima instancia, la eleccion de la agencia y las estrategias especificas a emplear
dependerén de las necesidades particulares y los objetivos especificos de la marca. Es un proceso
estratégico que requiere una cuidadosa consideracion de las herramientas disponibles y de como

se alinean con la visioén y metas de la empresa.

5.10.3 COLABORACION ENTRE AGENCIAS Y CLIENTES

Bard (2017) menciona que la colaboracion es crucial para que la relacion entre cliente y
agencia se mantenga impecable, lo mas dinamica y exitosa posible. S6lo se pueden lograr
relaciones efectivas y resultados mensurables mediante la cooperacion y una buena mentalidad de
ambas partes. Nos hace saber que para que esta colaboracion sea fructifera debemos trabajar en

los siguientes aspectos:

e Transparencia: La transparencia se convierte en confianza que, a su vez, aumentara la

eficiencia.

e Conocimiento: es imprescindible conocer bien los valores del cliente, para ello es
necesaria la colaboracion, ya que la agencia no tiene total responsabilidad de adivinar qué

es lo que el cliente quiere.
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e Procesos claros: Marcar los pasos, las fechas, presupuestos, ante posibles eventualidades

un calendario puntual ayudara a sus responsabilidades.

5.10.4 Desafios y oportunidades para agencias en el marketing digital

EL marketing digital es una forma de marketing que utiliza medios digitales para llegar a
los consumidores. Incluye el uso de Internet, dispositivos moviles, redes sociales y otros canales
digitales para comunicarse con los clientes y promocionar productos y servicios. EI marketing
digital permite a las empresas llegar a audiencias especificas de forma més eficaz, medir el

impacto de las camparias de marketing y ajustar las estrategias en tiempo real. Kotler,(2018)

MIND GROUP COMPANY (2023) dice que, mediante el auge del comercio electrénico,
el crecimiento de las redes sociales y la adopcién de nuevas tecnologias han planteado nuevos

retos para las agencias, pero también han abierto nuevas oportunidades de crecimiento.

Entre los principales desafios que han enfrentado las agencias de marketing digital se

encuentran los siguientes:

e Lacreciente competencia
e Laevolucion constante de las tecnologias

La necesidad de contar con talento especializado
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6 METODOLOGIA
6.1. Enfoque de investigacion

La investigacion tiene un enfoque cuantitativo, debido a que se utiliza métodos
estadisticos para analizar datos numéricos y obtener resultados objetivos y generalizables en el
cual se obtendra graficas de las variables: estrategias de contenido y leads con la finalidad de

responder las preguntas de investigacion a traves de técnicas aplicadas.

6.2. Disefio de la investigacion

La presente investigacion sera de disefio no experimental porque lo que significa que las
variables: estrategias de contenido y leads no fueron objeto de manipulacion por parte del

investigador, sino que se analizaron en su contexto natural.

6.3. Tipo de investigacion
Investigacion Bibliografica o Documental

El disefio de la investigacion es bibliografico debido a que se ha recabado informacion de
las variables en diversas fuentes bibliograficas. En efecto, esta investigacion consiste en la
seleccidn y recopilacion para obtener conocimiento sobre las variables de estudio: estrategias de

contenido y leads.
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6.4. Investigacion de campo

La investigacion de campo se realiz6 en la agencia de publicidad EMUNATEC y en la
plataforma Social Scan. En EMUNATEC, se recopilo la informacién necesaria analizando
estrategias publicitarias y objetivos. Se revisaron ejemplos de publicaciones anteriores y datos de
rendimiento. En Social Scan, se recopil6 la percepcion de los usuarios de redes sociales sobre las

publicaciones de EMUNATEC, analizando los diferentes tipos de interacciones.

6.5. Alcance Descriptivo

El presente estudio se caracteriza por un alcance descriptivo, el cual se basa en la
interpretacion y caracterizacion de los resultados de las variables de estudio: estrategias de
contenido y leads. Este enfoque, enmarcado dentro de la investigacién de segundo nivel, se centra
en la recopilacion de datos e informacidn para detallar las caracteristicas, propiedades y
dimensiones de las practicas relacionadas con las estrategias de contenido y la generacion de

leads en el &ambito de estudio.

6.6. Técnica e instrumento de recoleccién de informacién

Para la investigacion se optd por usar una ficha de observacion con el fin de tener un
registro sistematico, valido y confiable de comportamientos de las redes sociales de la agencia de
publicidad EMUNATEC, para ello se apoyé de un software Ilamado Social Scan el cual es una
plataforma especializada en el analisis de datos que permite tener un panorama completo de las
redes sociales, estos datos ayudaran a entender de mejor manera en que estancia se encuentran los

contenidos digitales de redes sociales.
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En la misma plataforma se tomaré en cuenta los datos para analizar el posicionamiento de
la agencia de publicidad EMUNATEC en las redes sociales debido que es muy util para el trabajo

de investigacion.

6.7.Poblacién y muestra
Tabla 2

Poblacion y Muestra

Agencias Publicitarias Facebook Instagram TOTAL
EMUNATEC 202 179 381
adsyconsultors 2969 437 3406

allduspublicidad 2191 951 3142
6929

Nota: Elaborador por Puchaicela M. y Reyes H.

La poblacién de estudio en esta tesis son las tres agencias publicitarias reconocidas en el
mercado de publicidad en linea en la region: EMUNATEC, adsyconsultors y allduspublicidad. La
muestra seleccionada para el estudio incluye a todos los usuarios registrados en las cuentas
oficiales de estas agencias en las redes sociales Facebook e Instagram. En total, la muestra esta
compuesta por 381 usuarios de EMUNATEC, 3406 usuarios de adsyconsultors y 3142 usuarios
de allduspublicidad, lo que suma un total de 6929 usuarios. Esta muestra representa una fraccion
significativa de la poblacion de usuarios de estas agencias publicitarias y proporciona una base

sOlida para el analisis de datos y la interpretacion de los resultados
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7 INTERPRETACION DE DATOS

7.1.FACEBOOK
Figura 1

Interacciones EMUNATEC

Nota: La figura muestra el porcentaje de interaccion en diferentes tipos de publicaciones, la

figura fue obtenida por Social Scan.

La figura muestra los porcentajes de interaccion en tres tipos de publicaciones. Las publicaciones
de estado tienen el menor porcentaje, con un 3.4%, sugiriendo menor interés. Los videos destacan
con un 15.0%, indicando mayor alcance audiovisual. Las iméagenes lideran con un impresionante
81.6%, demostrando ser altamente efectivas para generar participacion. En resumen, el contenido
visual, especialmente las imagenes, prevalece en la generacion de interaccion, destacando la

importancia de adaptar estrategias a formatos mas visuales.
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Figura 2

Publicaciones EMUNATEC

Nota: La figura muestra el porcentaje de publicaciones que ha tenido EMUNATEC, la figura fue

obtenida por Social Scan.

La figura nos presenta los porcentajes de interaccidn en publicaciones con videos, estados e
iméagenes, divididas en tres segmentos. En las publicaciones con videos y estados, ambos
registran un 8.3% de interacciones, indicando niveles similares de participacion. En cambio, las
publicaciones basadas en imagenes destacan significativamente con un impresionante 83.3%,
revelando un alto grado de interaccion. Estos resultados sugieren que las imagenes son la forma

mas efectiva de generar participacion, resaltando su importancia en la estrategia de contenido.
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Figura 3

Compartidos EMUNATEC

Por Compartidos

Imagen

Nota: La figura muestra el porcentaje en compartidos que ha tenido EMUNATEC, la figura fue

obtenida por Social Scan.

La figura contrasta los porcentajes de compartidos en dos categorias diferentes. En la primera los
videos representan el 16.1% de los compartidos, mientras que, en la segunda, las imagenes
lideran de manera significativa con un destacado 83.9%. Estos resultados indican que las
iméagenes son mucho mas efectivas para atraer la atencion del publico, siendo la opcién preferida

en comparacion con los videos en términos de interaccion y compartidos.



Figura 4

Reacciones EMUNATEC

Por Reacciones

Nota: La figura muestra el porcentaje de reacciones que ha tenido las publicaciones que ha

publicado EMUNATEC, la figura fue obtenida por Social Scan.

La figura nos presenta porcentajes que contrastan la cantidad de contenido compartido en tres
categorias diferentes. La primera categoria, representada por los videos, abarca el 14.8%,
mostrando diversas formas de reacciones. La segunda categoria, que corresponde a las

publicaciones de estados, registra un 4.3% de reacciones recibidas. Finalmente, las imagenes
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destacan con un impresionante 80.9%, siendo el porcentaje mas alto entre los datos recopilados.

Estos resultados sugieren que las imagenes son la forma de contenido més efectiva en términos

de generacién de reacciones y compartidos.
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Figura 5

Comparativo tipos de publicacion

Comparativo entre Tipos de Publicacion

Nota: La figura muestra el porcentaje de publicaciones que ha tenido EMUNATEC, la figura fue
obtenida por Social Scan.

La figura proporciona un analisis comparativo entre tres tipos de publicaciones (Estado, Imagen y
Video), centrandose en el nimero de compartidos. En el grupo Estad, la mayoria de las barras se
concentran en el rango de 10 reacciones a 0 compartidos. Por otro lado, en el grupo Video,
destaca una barra que abarca desde 45 reacciones hasta 10 compartidos, mientras que en la
categoria de imagenes se registran 175 reacciones a 53 compartidos. Esto nos da a conocer las
publicaciones basadas en iméagenes generan un mayor numero de reacciones en comparacion con
los videos. Sin embargo, los videos sobresalen al obtener un mayor nimero de compartidos en
comparacion con las publicaciones de estado, aunque las publicaciones con iméagenes pueden
resultar mas efectivas en términos de reacciones, los videos tienen el potencial de generar

interacciones y alcance,
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Figura 6

Datos generales de EMUNATEC

N° Publicaciones N° Engagement N° Interacciones N° Compartidos N° Comentarios N° Reacciones N° Reproducciones
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Nota: La imagen muestra de manera detallada las diferentes secciones de investigacion de

EMUNATEC, la figura fue obtenida por Social Scan

La figura presenta métricas de compromiso para una publicacion especifica de la agencia
EMUNATEC. Con un total de 60 publicaciones, se generaron 293 interacciones, resultando en un
indice de compromiso (Engagement) de 24.065. A pesar de las 62 comparticiones, la publicacion
solo recibié 1 comentario, pero logré un significativo total de 230 reacciones, incluyendo me
gusta y otras reacciones de la audiencia. Ademas, se registraron 516 reproducciones en videos,
destacando la efectividad de este formato en términos de alcance y participacion. Aungue el
numero de comentarios fue limitado en proporcion a las comparticiones, la publicacion logré un

compromiso significativo a través de las reacciones y visualizaciones.
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Figura7

Numero de publicaciones durante el tiempo

N° Publicaciones

Nota: Se denota el niumero de publicaciones en un mismo periodo, gréfico obtenido por Social

Scan

La figura muestra que EMUNATEC realiz6 un total de 33 publicaciones desde el 30 de agosto de
2023 hasta el 31 de diciembre de 2023. Se observa que el 4 de noviembre de 2023 representa el
pico mas alto de publicaciones en cualquier fecha durante este periodo. Por el contrario, el
nimero mas bajo de publicaciones se registro el 4 de octubre de 2023 y el 23 de noviembre de
2023, con solo 2 publicaciones en esas fechas. Este patron sugiere una falta de planificacién o

una menor actividad durante esos dias especificos.
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Figura 8

Engagement durante el tiempo

Engagement

Nota: Grafico obtenido por Social Scan
Se presenta un grafico de lineas que muestra el nivel de participacion en la FanPage de
EMUNATEC en diferentes fechas entre agosto y diciembre. Se observa una tendencia general al
alza en el nivel de participacion a lo largo del periodo de estudio, con un pico notable en
noviembre y un descenso en diciembre. La fecha con la mayor participacion fue noviembre,
alcanzando 73.892 interacciones, mientras que la fecha con la menor participacion fue octubre.
Esta informacion destaca la variabilidad en la participacion a lo largo del tiempo y sugiere la

importancia de analizar los factores que contribuyeron a estos cambios.
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Figura9

Compartidos a lo largo del tiempo

N° Compartidos
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Nota: Grafico obtenido por Social Scan

El anélisis de la gréafica revela que el nimero de compartidos en las publicaciones de
EMUNATEC varia significativamente segln la fecha de publicacién. Se observa un aumento en
los compartidos durante los meses de junio, octubre y noviembre, lo que sugiere que estas fechas
coincidieron con la publicacion de contenido relevante que generd una mayor interaccion por
parte de la audiencia. Este patron resalta la importancia de la relevancia del contenido y la
planificacién estratégica de las publicaciones para aumentar la participacién y el alcance en las

redes sociales.
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Figura 10

Reacciones a lo largo del tiempo
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N° Reacciones

Nota: La figura detalla reacciones con las fechas con mayor actividad, figura sacada por Social

Scan

El analisis de la figura revela que el nimero de reacciones en una publicacion especifica
de EMUNATEC varia segun la fecha de publicacion. Se observa un aumento en las reacciones
durante los meses de septiembre, octubre, noviembre y diciembre, lo que sugiere que estas fechas
coincidieron con la implementacion de estrategias de contenido relevante, aprovechando el
caracter promocional de eventos o fechas especiales. Este patron resalta la importancia de la
planificacidn estratégica del contenido para aumentar la participaciéon y el compromiso de la

audiencia en las redes sociales.
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Figura 11

Ndmero de reproducciones

Nota: Numero de reproducciones de video, con las fechas con mayor actividad de reacciones,
grafico obtenido por Social Scan

La figura presenta una tabla que detalla el nimero de reproducciones en la FanPage de
EMUNATEC en fechas especificas. Se observa una tendencia clara de aumento en el nimero de
reproducciones a lo largo del tiempo, con el menor nimero de reproducciones (88) registrado el
12 de febrero de 2023 y el mayor nimero de reproducciones (173) el 2 de junio de 2023. Este
patrén indica un crecimiento progresivo en la popularidad y el alcance del contenido compartido
en la pagina de EMUNATEC, lo que sugiere una mayor interaccién y compromiso por parte de la

audiencia a medida que pasa el tiempo.
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Figura 12

Ndmero de me gusta durante el tiempo

Nota: NUmero de me gusta durante el tiempo de publicaciones constantes, grafico obtenido por

Social Scan

La grafica muestra una tendencia general de aumento del Me gusta en el tiempo: el
nimero mas alto de Me gusta (203) se produjo en varias fechas. Esto sugiere que el contenido
que se comparte en la pagina de fans de EMUNATEC esta resonando entre la audiencia y

ganando popularidad con el tiempo.

Ademas, hay varias fechas notables con una menor cantidad de Me gusta, como el 21, 23y 29 de
diciembre de 2023. Estas fechas pueden indicar que el contenido compartido en esas fechas
especificas fue menos atractivo o relevante para la audiencia, lo que generé un menor nimero de

me gusta.
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Figura 13

NUmero de publicaciones durante el tiempo

Nota: Publicaciones con mayor realce durante fechas concretas, grafico obtenido por Social Scan.

La figura muestra una tendencia general de aumento en el nimero de Me gusta a lo largo
del tiempo en la pagina de fans de EMUNATEC. Se observa que el nUmero mas alto de Me gusta
se registrd en varias fechas, lo que sugiere que el contenido compartido esta resonando entre la
audiencia y ganando popularidad con el tiempo. Sin embargo, también se identifican fechas
notables con una menor cantidad de "Me gusta", como el 21, 23 y 29 de diciembre. Estas fechas
pueden indicar que el contenido compartido en esos dias especificos fue menos atractivo o

relevante para la audiencia, lo que resulté en una menor cantidad de "Me gusta”.
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Figura 14

Comparativa entre variables

Nota: Comparativa de 3 variables durante el tiempo, grafico obtenido por Social Scan

La tabla proporcionada detalla las métricas de compromiso, incluyendo el nimero de

compartidos, comentarios y reacciones, en distintas fechas. Se destacan varios picos en el
compromiso en diferentes momentos, como en febrero con 30 compartidos, 20 comentarios y 10
reacciones, 0 en mayo con 25 compartidos, 2 reacciones y 3 comentarios. Asimismo, se registra
un pico significativo en el compromiso en agosto con 20 compartidos, 11 reaccionesy 0
comentarios. Por otro lado, también se identifican fechas con bajos niveles de compromiso, es
relevante sefialar que las reacciones son el tipo de compromiso mas frecuente, seguido por los

compartidos y los comentarios.
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Figura 15

Engagement por fecha de publicacion.

i sttt | |
Nota: Engagement con tres variables durante el tiempo, grafico obtenido por Social Scan

El gréafico representa la evolucion del compromiso a lo largo del tiempo, con el eje y indicando el
namero de interacciones (como likes, comentarios u otras acciones similares) y el eje x
mostrando las fechas de publicacion. Se destacan picos de compromiso en distintas fechas,
sugiriendo que ciertas publicaciones generaron una gran cantidad de interacciones. Por ejemplo,
se registran picos en los meses de mayo, agosto y diciembre, cada uno con alrededor de 100,000
interacciones. Asimismo, se aprecia un periodo de bajo compromiso entre abril y junio, con
notables menos interacciones en comparacion con otras fechas. En resumen, este grafico ofrece
una representacion visual del compromiso a lo largo del tiempo, evidenciando picos y valles en
las interacciones en diferentes fechas. Este analisis resulta Gtil para identificar qué publicaciones

generaron mayor interaccion y cuéles tuvieron menos éxito en términos de compromiso.
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Figura 16

NUmero de me gusta por FanPage

Me Gusta a la FanPage

ccccc tech

allduspublicidad

Nota: Grafico obtenido por Social Scan

La grafica revela que la pagina méas popular es adsyconsultors, con un notable porcentaje
de me gusta del 55.4%. Este dato indica que casi la mitad de las personas que han visitado la
pagina han optado por expresar su agrado. En un término medio se encuentra allduspublicidad,
con un porcentaje del 40.9%, sefialando una aceptacion significativa pero inferior a la pagina
lider. Por otro lado, EMUNATEC se posiciona como la pagina menos popular, registrando solo
un 3.8% de me gusta, lo que implica que menos de 4 de cada 100 personas que han visitado la
pagina han decidido expresar su aprobacion mediante un "me gusta". Este analisis proporciona

una vision clara de la popularidad relativa de las paginas en cuestion.



77

Figura 17

Publicaciones por FanPage

Nota: Grafico obtenido por Social Scan

Los datos revelan que allduspublicidad lidera en nimero de publicaciones por fan page,
representando un 61.4% del total de publicaciones. Esto sugiere que, en promedio, por cada 100
seguidores de allduspublicidad, la pagina ha realizado alrededor de 61 publicaciones. Por otro
lado, adsyconsultors se posiciona en un nivel intermedio, con el 23.0% del total de publicaciones,
lo que implica aproximadamente 23 publicaciones por cada 100 seguidores. En contraste,
EMUNATEC se ubica como la pagina con menor nimero de publicaciones por FanPage,
representando solo el 15.7% del total de publicaciones. Esto indica que por cada 100 fans de
EMUNATEC, la pagina ha realizado aproximadamente 16 publicaciones. Este analisis
proporciona una comprension clara de la frecuencia de publicaciones relativa entre las paginas

analizadas.
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Figura 18

Compartidos por FanPage

Nota: Porcentaje de compartidos por FanPage, grafico obtenido por Social Scan

La grafica evidencia que allduspublicidad es la pagina mas compartida, representando el
83.8% del total de publicaciones compartidas entre las tres paginas. Esto indica que casi el 84%
de las publicaciones compartidas pertenecen a allduspublicidad. En una posicién intermedia se
encuentra adsyconsultors, con un 7.2% del total de compartidos, reflejando que una proporcion
menor de las acciones se destinan a sus publicaciones. En contraste, EMUNATEC se posiciona
como la pagina menos compartida, con solo el 9.1% del total de publicaciones compartidas. Este
analisis proporciona insights sobre la popularidad y la propension a ser compartidas de las

publicaciones de cada pagina.
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Figura 19

Reproducciones por FanPage

Nota: Porcentaje de reproducciones de video por FanPage, gréafico obtenido por Social Scan

En la gréfica refleja que EMUNATEC y allduspublicidad tienen un porcentaje muy pequefio del
0,4%, en cuanto a reproducciones mientras que adsyconsultors domina la mayoria con un 99,5%
de reproducciones. Esto sugiere una alta concentracion de actividad o éxito para adsyconsultors,

mientras que EMUNATEC vy allduspublicidad tienen una presencia relativamente menor
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Figura 20

Comparativo " NUmero de compartidos por nimero de comentarios”

Nota: Se estudia la comparativa de compartidos y comentarios entre las diferentes agencias,

grafico obtenido por Social Scan.

La gréfica muestra que Allduspublicidad lidera con el mayor nimero de compartidos,
alcanzando un total de 1,045. Esto sugiere que su contenido es altamente atractivo y facilmente
compartible, posiblemente debido a su relevancia, entretenimiento. Adsyconsultors le sigue de
cerca con 828 compartidos, indicando también una fuerte presencia en Facebook y un contenido
que resuena con su audiencia. En contraste, EMUNATEC registra un total de 64 compartidos, lo

que sugiere una menor interaccion en comparacion con las otras dos agencias
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Figura 21

Me gusta por FanPage

N°Me Gusta por FanPage

Nota: Se muestra las diferencias por me gusta entre las diferentes agencias, grafico obtenido por

Social Scan

Adsyconsultors tiene el mayor numero de me gusta, con un total de 2.969. Esto sugiere
que tienen una presencia fuerte y bien establecida en Facebook, posiblemente debido a su
frecuencia de publicacion constante y contenido atractivo. Allduspublicidad le sigue con 2,191
me gusta, lo que indica que también han conseguido un gran nimero de seguidores. En contraste
a EMUNATEC tiene el menor nimero de me gusta, con 202. A pesar de tener menos me gusta en

comparacion a su competencia, todavia hay potencial de crecimiento.



82

Figura 22

Tabla comparativa entre agencias publicitarias

allduspublicidad adsyconsultors emunatech

N° Publicaciones N° Publicaciones
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N° Interacciones N° Interacciones
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N° Interacciones

N° Compartidos N° Compartidos N° Compartidos

N° Comentarios N° Comentarios | N° Comentarios ‘

N° Reacciones N° Reacciones N° Reacciones

N Reproducciones N° Reproducciones N° Reproducciones 5

Nota: La tabla muestra las diferencias entre las agencias de publicidad, grafico obtenido por
Social Scan

La imagen muestra que Allduspublicidad ha destacado en publicaciones, interacciones,
compartidos, comentarios, reacciones y visualizaciones de videos. Estos datos indican un nivel
significativo de participacion, con una notable cantidad de acciones y reacciones. En segundo
lugar, Adsyconsultors, resaltando la eficacia de su contenido visual. Finalmente, EMUNATEC
tiene la menor cantidad de interacciones y acciones compartidas, el alto nimero de

reproducciones sugiere que su contenido genera discusiones significativas en la audiencia.
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Figura 23

Tipos de publicacion de las agencias publicitarias

X

N° Publicaciones

N\
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Nota: En el grafico se estudia que tipo de estrategias de contenido ha implementado cada
agencia, grafico obtenido por Social Scan

La grafica revela que Adsyconsultors y EMUNATEC se centran en el uso de imagenes en su
estrategia de contenidos, mientras que Allduspublicidad adopta una distribucion mas equilibrada
entre imagenes y videos. Ademas, todas las paginas han concentrado la mayor cantidad de
publicaciones los miércoles y jueves, lo que sugiere que estos dias pueden ser mas propicios para

la publicacion de contenido debido a una posible mayor participacion de los usuarios.
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Figura 24

Porcentaje de sentimiento por comentario

Porcentaje de Sentimiento para Comentarios

- 180% 100%

Nota: El grafico da a conocer la percepcion de los consumidores a la publicacion, grafico

obtenido por Social Scan.

La figura muestra la representacion de los comentarios hacia Adsyconsultors,
allduspublicidad y EMUNATEC indica diferentes tendencias en la percepcion de estas entidades.
Mientras que los comentarios hacia adsyconsultors son mayoritariamente neutrales,
allduspublicidad recibe una combinacion de comentarios positivos y negativos, con una ligera
inclinacion hacia lo positivo. En contraste, todos los comentarios hacia EMUNATEC son
neutrales. Estas variaciones en la percepcion pueden estar influenciadas por diversos factores,

como la calidad del servicio, los precios y la experiencia del cliente.
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7.2.INSTAGRAM
Figura 25

Datos generales de Instagram de EMUNATEC

N° Publicaciones N° Engagement N° Interaccions es N° Me Gusta N° Comentarios N° Reproducicones N° Historias

Nota: El grafico muestra datos generales sobre todo el contenido de Instagram de EMUNATEC,

gréafico obtenido por Social Scan.

Durante el periodo analizado, la cuenta ha realizado un total de 47 publicaciones y una
historia, con un promedio diario de 0 publicaciones y 0 historias. En estas publicaciones, los
usuarios han generado un total de 85 interacciones, incluyendo Me Gusta, Comentarios y
Compartidos. Ademas, se han registrado 73 reproducciones de videos a lo largo del periodo.
Estos datos proporcionan insights sobre la actividad y participacion de la audiencia, aunque se
destaca que la falta de historias podria representar una oportunidad desaprovechada para
aumentar la interaccion y el compromiso, ya que las historias ofrecen una forma mas dinamica de

compartir contenido.
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Figura 26

Publicaciones durante el tiempo

AN BN e s ~
N° Publicaciones

Nota: La grafica muestra el mayor nimero de publicaciones de EMUNATEC por dia, gréafico

obtenido por Social Scan.

La gréfica revela una variacion significativa en el nimero de publicaciones por fecha,
destacandose especialmente el mes de noviembre como el periodo con mayor actividad,
evidenciando un aumento significativo en comparacion con otras fechas registradas en la grafica.
Este patron subraya la relevancia particular de noviembre en términos de participacion y
actividad en la plataforma, mientras que los otros dias presentan una menor frecuencia de

publicaciones.
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Figura 27

Engagement EMUNATEC

Nota: El grafico muestra el engagement segln la fecha de publicacion de EMUNATEC, gréafico

obtenido por Social Scan

El anélisis revela fluctuaciones significativas en el nivel de participacion a lo largo del
tiempo. Se destaca el 12 de febrero de 2023 como el dia con el mayor nivel de participacion,
alcanzando las 200.000 interacciones, posiblemente debido a un contenido o campafia
particularmente exitosos. Otros picos de participacion significativos se observaron el 25 de
febrero de 2023, el 19 de agosto de 2023 y el 21 de septiembre de 2023, indicando posibles éxitos
en estrategias de marketing o campafas especificas. Por otro lado, se identificaron periodos de
baja participacion, como el 27 de abril de 2023 y el 2 de mayo de 2023, lo que sugiere la

necesidad de ajustes en la estrategia de contenido o tacticas de promocion.
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Figura 28

Interacciones

Nota: EI grafico muestra las interacciones segun la fecha de contenido, grafico obtenido por

Social Scan.

El anélisis de la gréfica revela un patron notable en el nivel de interaccion de los usuarios
en diferentes fechas. El mes de noviembre destaca como el dia con el nivel mas alto de
interacciones, superando significativamente a los demas dias en términos de participacion de la
audiencia. Esta disparidad generd un mayor compromiso por parte de los usuarios en esa fecha
especifica. Este hallazgo subraya la importancia de dicho dia dentro del andlisis de interacciones,

destacando su relevancia en el contexto del estudio.
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Figura 29

NUmero de me gusta a lo largo del tiempo, segun la fecha de publicacion

Nota: El grafico muestra el nimero de me gusta hacia EMUNATEC, seguln los dias de contenido,
grafico obtenido por Social Scan.

La grafica muestra los datos que noviembre fue el mes con la mayor cantidad de Me gusta
recibidos en la Fan page, mientras que en los otros dias se observa una disminucion considerable
en el numero de Me gusta, incluso llegando a la mitad o menos de la cantidad registrada en
noviembre. Esto sugiere que la falta de publicaciones en esos dias puede haber contribuido a la

reduccion en la interaccion de la audiencia.



Figura 30

Reproducciones durante el tiempo

Nota: El grafico muestra el nimero de reproducciones de la publicacion, grafico obtenido por

Social Scan.

La grafica indica que septiembre fue el mes con la mayor cantidad de reproducciones,
representando un 73% del total. Esto sugiere que durante ese mes se generd un mayor interés y
participacion por parte de la audiencia, posiblemente debido a contenido atractivo o estrategias

especificas implementadas en ese periodo.
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Figura 31

Publicaciones e Historias durante el tiempo

Nota: La gréfica muestra el nimero de historias y publicaciones durante el tiempo.

La gréfica nos indica que el mes noviembre registra el pico més alto de Publicaciones, lo
que sugiere un dia de notable actividad y posiblemente una estrategia de contenido intensiva. Sin
embargo, en cuanto a las Historias, la grafica muestra una carencia significativa de actividad, con
solo una historia publicada el mes de diciembre Esta escasez de Historias puede ser indicativa de
una oportunidad desaprovechada para comprometer y cautivar a la audiencia, ya que las Historias

ofrecen una forma méas dinamica y efimera de interactuar con los seguidores.
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Figura 32

Comentarios por me gusta

Nota: El grafico muestra la tendencia entre los comentarios y los me gusta en las publicaciones,
grafico obtenido por Social Scan.

La interpretacion de la grafica revela que septiembre fue el mes con el mayor nimero de
Me Gusta en la Fan Page, lo que sugiere la publicacién de contenido especialmente atractivo o
relevante para la audiencia en ese periodo. Sin embargo, se observa una disminucion significativa
en el numero de Me Gusta en las fechas siguientes, lo que indica un cambio en la interaccion de
la audiencia con el contenido de la pagina. Esto podria sefialar la necesidad de revisar y ajustar la

estrategia de contenido para mantener el compromiso de la audiencia en el futuro.
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Figura 33

Engagement durante el tiempo

Nota: El grafico muestra el nivel de engagement durante el periodo 2023, gréfico obtenido por
Social Scan.

El gréfico revela que la agencia de publicidad EMUNATEC ha experimentado variaciones en su
nivel de engagement a lo largo de diferentes meses. Se destaca que los meses de septiembre,
febrero, mayo, octubre, diciembre y enero han sido consistentemente los periodos con mayor
engagement. Es importante sefialar que septiembre de 2022 fue el mes con el mayor engagement
desde la apertura de la agencia. A pesar de un fuerte inicio, se observa una tendencia a la
disminucion en los meses siguientes. Sin embargo, es notable que la agencia ha logrado mantener
un nivel de engagement relativamente equilibrado en las diferentes fechas analizadas, lo que
sugiere estrategias efectivas para mantener la participacion del publico, incluso en periodos de

disminucion general del engagement.
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relacion de resultados 2023

Aspecto

Ad=yeonsultors

Allduspub Licidad
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EMUNATEC

Publiraciones en Faceboolk

61 4% deltotal de pubhcacionss

23 0% deltotal de pubhcacionss

15.7%% del total de pubhcacionss

Compromiso en Facebool

Picos siznificabivos =n mayo, agosto v
dicizmbra

Fuerte enzagement, sspecizlments 2n

febrero v mazvo

Varaciones a o larpo del
bempo, con picos en
sephembre, £bem, mavo,
octubre, diciembre v eneroc

Eeproduccionss en vidsos

Dominants con 2l %% 5% de reproduccionss

Proporcion pequefia {0.4%) junto
con EMUNATEC

Tendencia cracienta,
szpecizlments en septiembre

MNimero de he gusta en Facshool

55 4% deltotal d= Me gusta

40 9% daltotal de Me gusta

3 3% deltotal de Me gusta

Nimem de Compartidos enFacebook

23.8% deltotal de comparbdos

7.2% dezl tokzl de compartidos

0. 1% del total de compartidos

Nimerm de hMe pusta en Instagram

Mazor mimero con 2 965 hMe gusta

Sieve con 2,191 Me pusta

Menor mimero con 202 Me
Eusta

Nimem dz Publicaciones enInstasam

47 pubbcacionss v 1 histona

WV ariacion sigmificativa, destacando en
novismbre

WV aria cion simnificativa,
destacando en novismbre

Engagement en Instagram

Vanacion en diferentes meses, cOn picos &n
f£brero, mayo, octub =, dicismb = v ensro

Tendencia a b d smimcion, con
destacados en septiembre febrero,
mavo, oclube, dicembe v ensro

Varpewones a bo hrgo de
diferentss meses, destacando en
septiembre, &b =ro, mavo,
occtubre, diciembre venero

Interacciones en Instagram

Mayor narel de interacciones en nowiembre

Mayor anel de interaccionss en
novismbre

MMayor arvel de interacciones en
novismbre

Nota: Elaborado por Puchaicela M. y Reyes H
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8 DISCUSION DE RESULTADOS
La investigacion sobre estrategias de contenido y su efecto en la agencia de
publicidad EMUNATEC comparte similitudes con la investigacion de Valdivia en la variable de
estrategias de contenido, aunque ésta Ultima se centra en el marketing de contenidos. Por otro
lado, las investigaciones de Castilla y Pérez abordan el marketing de contenidos como variable,

resaltando el papel fundamental de esta estrategia en la mejora de la percepcién de marca.

Los objetivos planteados en cada investigacion varian significativamente.
EMUNATEC logro identificar una relacion positiva de las estrategias de contenido en la
generacion de leads, destacando la importancia de implementar practicas sélidas en este ambito.
En contraste, la investigacion sobre la Universidad Pontificia Bolivariana resalta la integracion
del marketing de contenidos en su estrategia de internacionalizacion, mientras que el estudio de
Selina Peru destaca la efectividad del marketing de contenidos para atraer clientes y mejorar la
percepcion de la empresa. A pesar de sus objetivos diversos, todas convergen en la importancia

del marketing de contenidos en diferentes contextos empresariales.

La metodologia empleada en la investigacion de EMUNATEC se basa en un enfoque
cuantitativo, destacando la efectividad de las estrategias de contenido implementadas y su
relacién con la generacion de leads. Castilla, por su parte, también utiliza un disefio cuantitativo.
En contraste, la investigacion de Pérez opta por un enfoque descriptivo y cualitativo, justificado
por la necesidad de comprender la situacion de la empresa estudiada. Montes de Oca & Pefia, al
igual que Valdivia, eligen un enfoque mixto, combinando métodos cualitativos y cuantitativos.

Estos enfoques diversos permiten comprender los temas abordados desde diferentes perspectivas.
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En cuanto a los instrumentos utilizados, EMUNATEC emplea la ficha de observacién y la
plataforma Social Scan, destacando una relacion positiva de las estrategias de contenido en la
generacion de leads. La Universidad Pontificia Bolivariana opta por entrevistas, obteniendo
percepciones y experiencias directas de los participantes. Selina Peri 'y AD Y L Consulting
utilizan encuestas, proporcionando datos valiosos para diagnosticar la situacion interna y externa
de la empresa. Valdivia basa su investigacion en un cuestionario y técnicas de muestreo,
obteniendo datos sobre la correlacion entre el marketing de contenidos y el posicionamiento. La
eleccion diversa de estos instrumentos destaca la versatilidad y adaptabilidad de las metodologias

utilizadas para abordar los objetivos especificos de cada investigacion.

Los resultados de las investigaciones proporcionan una vision amplia y diversa sobre
la relacion de las estrategias de contenido en distintos ambitos empresariales y educativos. Por un
lado, el estudio de la agencia EMUNATEC resalta la efectividad de las estrategias de contenido
en la generacion de leads y la captacion de la atencion en redes sociales, lo que sugiere su
relevancia en el contexto publicitario. En contraste, la investigacion en la Universidad Pontificia
Bolivariana destaca la integracion exitosa del marketing de contenidos en la estrategia de
internacionalizacion, enfatizando su importancia en el &mbito educativo y su potencial para el
posicionamiento en el mercado global. Por otro lado, el caso de Selina Perl subraya la necesidad
de desarrollar estrategias planificadas y continuas para atraer clientes, mientras que el estudio
sobre AD Y L Consulting demuestra la aplicabilidad especifica de las estrategias de contenido en
diferentes tipos de empresas. Finalmente, la investigacion en emprendimientos digitales destaca
la efectividad del marketing de contenidos para mejorar la percepcién de marca, incluso en

contextos donde la poca efectividad de los contenidos no sea efectiva. Estos hallazgos refuerzan



la importancia de implementar estrategias de contenido solidas y adaptadas a las necesidades y

caracteristicas especificas de cada contexto empresarial o educativo.
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Discusion de resultados
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Puchaicela Sanchez Alexis Michael

Angélica Montes de

Luis Camilo Pérez Morales Valdivia

Rodrigo Castilla,

Malhaber Fernanda Mccolm y

Autor (es) A Oca y Katherine Pefia
Reyes Basurto Henry Xavier (2021) . Magdalena (2022) Celeste Carhuayo
Rojas (2022)
(2023)
Estrategias de contenido y su efecto en EIl marketing de contenidos Marketing de Estrategia de marketing Estrategias de marketing
la agencia de publicidad Emunatec como estrategia internacional Contenidos como de contenidos parael de contenidos y su
en la Universidad Pontificia Estrategia de Atraccién posicionamiento SMO efecto en la percepcion
Tema Bolivariana de Clientes: Caso Selina de laempresa AD Y L de marcade
Perd Consulting - Chiclayo  emprendimientos
digitales
Evaluar el efecto de las estrategias de El objetivo general de la El objetivo de la Desarrollar una EIl objetivo de esta
contenido implementadas en la agencia  investigacion es analizar las investigacion es realizar estrategia de marketing investigacion fue
de publicidad EMUNATEC enrelacion estrategias que utiliza la un diagnéstico de la de contenidos para explorar la relaciéon entre
con la generaciéon de leads y la agencia  Universidad Pontificia situacion interna y mejorar el el marketing de
en general. Bolivariana para gestionar el externa de Selina PerGy posicionamiento SMO contenidos y el
Objetivos manejo del marketing de proponer un plan de de la empresa en las posicionamiento de la
contenidos digitales como marketing de contenidos redes sociales. marca en
herramienta para el para atraer clientes. emprendimientos
posicionamiento en el mercado digitales
internacional.
La investigacionse lleva 9
La metodologia adoptadaes ~ Se emplean a cabo mediante una empleada fue
Se utilizé un enfoque de investigacion descriptiva y cualitativa, herramientas cualitativas metodologia aplicada, Cuantitativa, utilizando un
Metodologia  cuantitativo, con un disefio no utilizando entrevistas como y cuantitativas para 12 gescriptiva y mixta, cuestionario como
experimental y un alcance descriptivo.  técnica de recoleccion de recoleccion de datos,  gmpleando anlisis instrumento de
informacién. adoptando un enfoque cuantitativo y recoleccién de datos y
mixto en la metodologia. . aplicando técnicas de
913 cualitativo. muestreo.
Teécnica Ficha de Observacion Diagnostico Descriptivo Encuesta Encuesta Encuesta
Instrumento Plataforma Social Scan Entrevistas Encuesta online Cuestionario Cuestionario
El resultado del estudio sobre Como resultado enfatiza la Elresultado de la Se obtiene como Los resultados indicaron
"Estrategias de Contenido y su Efecto en integracion exitosa del investigacioén consiste en resultado el desarrollo una correlacion
la Agencia de Publicidad EMUNATEC" marketing de contenidos en la un plan de marketing de de una estrategia de significativa entre el
indica que las estrategias de contenido estrategia de contenidos con marketing de marketing de contenidos
implementadas por la agencia tienenun internacionalizaciéon  de la objetivos y acciones contenidos centrada en y el posicionamiento de
impacto positivo en la generacion de Universidad Pontificia especificas para la consultorias, la marca.
leads y en la captacion de la atencion de Bolivariana, subrayando su empresa. especificamente
su audiencia a través de las redes relevancia para el aplicablea AD Y L
sociales. Se identificaron las estrategias ~ posicionamiento en el mercado Consulting.
mas efectivas utilizadas por global y destacando la
EMUNATECG, se evalud su rendimiento importancia de este enfoque
Resultados en comparacion con identidades para futuras investigaciones en

similares y se analiz6 su eficacia en
términos de generacién de leads. Estos
hallazgos respaldan la importancia de
implementar estrategias de contenido
s6lidas para fortalecer la presencia
digital de una empresa, como en el caso
de EMUNATEC

el ambito del marketing de
contenidos en instituciones de
educacion superior.

Conclusiones  Como conclusién del estudio se pudo

determinar el impacto positivo de las

estrategias de contenido en la generacién un posicionamiento de marca

de leads en la Agencia de Publicidad
EMUNATEC en el cual se identificaron
las estrategias mas efectivas y se destaco
la importancia de su implementacion.

Como conclusion tenemos que Como conclusion Como conclusion se
las universidades para lograr ~ se subraya que el resalta la relevancia de
marketing de contenidos los datos recopilados

deben focalizarse en ventajas se revela como una para la evaluaciony

estrategia efectiva para mejora de la agencia de

atraer clientes y mejorar marketing digital y

la percepcion de la desarrollo de software,

empresa. subrayando la
importancia de la
credibilidad,
transferibilidad,
relevancia y valor social
del aporte propuesto.

Nota: Elaborado por Puchaicela M. y Reyes H.

Se concluyd que el
marketing de contenidos
es una estrategia efectiva
para mejorar la
percepcion de marca en
emprendimientos
digitales, facilitando la
comunicaciéon con los
clientes y superando
desafios sociales como
la pandemia.
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9 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
9.1. Conclusiones
Las estrategias de contenido digital son herramientas indispensables para atraer y
convertir leads. La calidad del contenido y su adecuada implementacién son factores esenciales
para el éxito. La revision bibliografica proporciona una base sélida para comprender las
estrategias de contenido digital y la generacion de leads, lo que permite a EMUNATEC tomar
decisiones estratégicas para optimizar su presencia digital, la conceptualizacién clara y precisa de
las estrategias de contenido digital delimitando su alcance y caracteristicas de dichas variables de
investigacion, proporcionando un marco tedrico que respalda nuestra investigacion en el contexto

de la agencia de Publicidad EMUNATEC

Tras el diagnostico de las estrategias de contenido digital de EMUNATEC, se encontro
que las estrategias implementadas actualmente, tienen fluctuacion en la generacion de leads,
especialmente a través de la creacién de contenido visual como iméagenes y videos. Sin embargo,
también se observa que los videos tienen mejor captacién en los leads, se establece que al
diversificar el contenido y disminuir la frecuencia de publicacion, se visualiza que los leads no

mantienen el interés y la participacion de la audiencia.

Basado en los resultados obtenidos se concluye que la generacién de leads radica en la
flexibilidad y la capacidad de utilizar una variedad de estrategias de contenido como videos e
imagenes. Estos hallazgos demuestran que la relacion entre estrategias de contenido y la
generacion de leads maximiza la participacion con los usuarios; coincidiendo con las agencias
publicitarias estudiadas e investigaciones realizadas anteriormente, Estas tienen una planificacion

de estrategias de contenidos basadas en (Imagenes y Videos).
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Cada estrategia de contenido actia de manera independiente en cada agencia,
enfocandose directamente en su segmento especifico. Las iméagenes lideran en generacion de
leads en la competencia, mientras que en EMUNATEC, los videos tienen mejor capacidad de

captacion.

9.2. Recomendaciones
EMUNATEC debe examinar minuciosamente los hallazgos importantes de esta

investigacion, ya que brindan una perspectiva fundamental para mejorar las estrategias de
contenido. A pesar de que las imagenes y los videos han demostrado ser Utiles, se recomienda
investigar la posibilidad de aumentar la frecuencia de publicacion, especialmente con respecto a
los videos, que han demostrado tener un impacto significativo en la participacion. Este enfoque
mas proactivo en la creacion y difusion de contenido visual tiene el potencial de aumentar la
presencia digital de EMUNATEC, aprovechando su habilidad para captar la atencién de la
audiencia. La implementacion de esta tictica aumentara el alcance y aumentaré la participacion

del publico en varias plataformas digitales.

Se recomienda a EMUNATEC considerar detenidamente los resultados significativos
derivados de la presente investigacion, ya que ofrecen una perspectiva valiosa para mejorar las
estrategias de contenido. A pesar de la efectividad demostrada por las imagenes y los videos, se
aconseja explorar la posibilidad de aumentar la frecuencia de publicacién, especialmente en lo
que respecta a los videos, que han demostrado ser altamente efectivos en generar engagement.
Este enfoque més activo en la creacion y difusion de contenido visual puede potenciar ain mas la
presencia digital de EMUNATEC, aprovechando su capacidad para atraer a la audiencia de

manera efectiva. Adoptar esta estrategia no solo mejoraré el alcance, sino que también mantendra
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un interés continuo y la participacion de la audiencia en diversas plataformas digitales,

fortaleciendo asi la posicion de EMUNATEC en el ambito del marketing y la publicidad.

Ademaés, EMUNATEC debe considerar la posibilidad de implementar estrategias de
contenido més personalizadas y segmentadas. La agencia puede crear un mayor impacto y una
conexion emocional con los clientes potenciales al analizar cuidadosamente el comportamiento y
las preferencias de la audiencia. La personalizacion del contenido puede aumentar la retencion de
la audiencia y la generacion de leads porque los usuarios tienden a responder de manera mas
positiva cuando se sienten individualizados. Esta estrategia puede mejorar la relacion de
EMUNATEC con clientes actuales y potenciales, lo que aumentara la eficacia general de sus

estrategias de marketing y publicidad.
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10 IMPACTO
10.1. Impacto social
Al aportar conocimiento la investigacion aporta un impacto social significativo a las
agencias de publicidad, empresas y profesionales de marketing al demostrar el valor de las
estrategias de contenido para la generacion de leads, ofreciendo recomendaciones précticas.
Ademas, el anélisis comparativo con otras agencias permite a tomar decisiones estratégicas para
mejorar su posicion competitiva en el mercado, consolidandose como una empresa lider en la

adopcion de estrategias de contenido.

10.1.1 Impacto Ecoldgico

El estudio no tendra un impacto directo ya que se centra en estrategias de marketing
digital. Sin embargo, al promover estrategias digitales efectivas, puede tener un impacto indirecto
al fomentar practicas de marketing mas eficientes y sostenibles. La reduccion de los recursos
fisicos utilizados en las estrategias de marketing tradicionales, como la impresion masiva, puede

verse coOmo un aspecto positivo para el medio ambiente.

10.1.2 Impacto Econémico
Al identificar una estrategia para la generacion de leads, esta agencia puede optimizar sus
recursos y volverse mas eficientes a la hora de atraer clientes potenciales. Esta optimizacion

puede aumentar las tasas de conversion y la disminucion de recursos fisicos innecesarios
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