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RESUMEN
Este trabajo presenta un plan de marketing digital disefiado para la empresa Tuku Studio, una
agencia de marketing digital y disefio grafico que desea posicionarse y tener mayor visibilidad en
el mercado ecuatoriano. El objetivo de este plan es brindar a la empresa estrategias personalizadas

que favorezcan el conocimiento de la marca con los usuarios.

Se ha decidido implementar estrategias de Inbound Marketing ya que de esta manera se podra
atraer y convertir a los usuarios digitales en prospectos potenciales, ya que es una forma muy
efectiva de captar nuevos clientes al ofrecerles contenido de valor interesante. Dentro de este
marketing de atraccién se trabajara con estrategias SEO que se complementaran con estrategias
SEM vy la adicion de la presencia activa en redes sociales como Instagram, Facebook, TikTok y

LinkedIn brindando contenido relevante de forma organica y de pago.

Por otra parte, se utilizardn herramientas de medicién y anélisis que puedan guiar a la empresa
sobre los resultados obtenidos con las estrategias creadas para lograr valorar cada actividad que se
estd realizando y disefiar ajustes para correccion si es necesario, se tienen a disposicion
herramientas sin costo como Google Analytics y Meta Business y herramientas de pago como

Clienty y SEMrush.



Finalmente, para iniciar con la implementacion de las estrategias la empresa ha destinado un
presupuesto total de $20.000 para marketing digital y espera lograr $36.000 de ventas anuales que

cubran todos los gastos incluido sueldos.

ABSTRACT

This work presents a digital marketing plan designed for the company Tuku Studio, a digital
marketing and graphic design agency that wants to position itself and have greater visibility in the
Ecuadorian market. The objective of this plan is to provide the company with personalized

strategies that favor brand awareness with users.

It has been decided to implement Inbound Marketing strategies since in this way you can attract
and convert digital users into potential prospects, it is a very effective way to attract new customers
by offering them valuable and interesting content. Within this attraction marketing will work with
SEO strategies and complementarily with SEM strategies, in addition to adding the active presence
in social networks such as Instagram, Facebook, TikTok and LinkedIn providing relevant content

in an organic and paid way.

On the other hand, measurement and analysis tools will be used that can guide the company on the
results it is having with the strategies that have been created this will allow you to assess each
activity that is being carried out and design adjustments for correction, if necessary, free tools such
as Google Analytics and Meta Business and payment tools such as Clienty and SEMrush are

available.
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Finally, to start with the implementation of the strategies the company has allocated a total budget
of $ 20,000 for digital marketing and expects to achieve $ 36,000 of annual sales that cover all

expenses including salaries.

1. Declaracion del problema

Tuku Studio es una agencia de marketing digital y disefio grafico que debido a la falta de
un plan de marketing digital integral no ha logrado posicionar su marca en el mercado, lo cual ha

impedido que pueda llegar a su audiencia objetivo e incrementar el nimero de sus ventas.

2. Justificacién

La empresa Tuku Studio es una agencia joven en el mercado que no ha tenido los recursos
necesarios para alcanzar los objetivos deseados, esto debido a que tenia un equipo integrado solo
por dos personas que no se habian proyectado el trabajar bajo estrategias de un plan de marketing
alineado a las nuevas préacticas digitales del entorno, lo que ocasiond la pérdida de nuevos
clientes y un manejo empirico de la empresa.

A raiz de esta situacion los duefios de la empresa buscaron aliados para incrementar el
personal y abastecer la necesidad de la implementacién de estrategias digitales que logren
posicionar la marca y atraer nuevos clientes mejorando los ingresos de la agencia.

El presente proyecto propone un plan de marketing digital para la agencia Tuku Studio
que le permita posicionarse en el mercado ecuatoriano y lograr un mayor alcance de su contenido
para nuevos prospectos B2B. Parte de este proyecto es implementar metodologias de Inbound
Marketing con el fin de atraer, involucrar, deleitar, convertir, y fidelizar al cliente creando

relaciones duraderas y ofreciendo contenido de valor en cada etapa del “customer journey”.
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3. Objetivo general

Posicionar la Agencia Tuku Studio como la opcion lider en servicios de marketing digital

y disefio para pequefias y medianas empresas a nivel nacional, mediante el disefio y formulacion

de estrategias digitales innovadoras que potencien significativamente la visibilidad de la empresa

en diferentes plataformas digitales en los préximos 6 meses.

3.1. Objetivos especificos

Mejorar el posicionamiento de la marca Tuku Studio en los resultados de bldsqueda de
Google a través de la implementacion de estrategias de palabras claves, logrando que al
menos el 30% de las palabras clave objetivo se sitlen en las primeras tres paginas de
resultados en un plazo de 4 a 6 meses.

Desarrollar estrategias sélidas para la generacion de leads cualificados, con el propdsito de
aumentar la tasa de conversion en un 20%, mediante la creacion de contenido atractivo y
relevante, la planificacion de una pagina web optimizada que ofrezca una experiencia de
usuario eficiente y agradable y el planteamiento de camparias de anuncios altamente
segmentadas y dirigidas para captar clientes potenciales interesados en los servicios de la
agencia.

Fortalecer la presencia de la agencia Tuku Studio en las redes sociales convirtiendo a estas
en un canal prioritario de comunicacién y comercio con la audiencia objetivo, a través de
la implementacion de un plan de contenido relevante, se busca lograr un aumento del 25%

en la interaccion de la audiencia y generar al menos 3 conversiones mensuales directamente
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atribuidas a las redes sociales en los préximos 4 meses.

4. Antecedentes UNIR ANTECEDENTES Y ANALISIS SITUACIONAL

Tuku Studio es una agencia creativa fundada en el afio 2020 por un equipo de dos jovenes
que buscaban innovar en las &reas de manejo de redes sociales, publicidad y disefio gréfico,
mediante estrategias Unicas que logren mejorar el posicionamiento de marca de empresas locales a
través de su presencia en medios digitales. Dentro de su portafolio constan los servicios de: manejo
de redes sociales, disefio gréfico, produccion de contenido audiovisual y disefio de pagina web. Su
visién es ser reconocidos como una agencia creativa firme y consolidada por su reputacion, eficacia
y servicios de calidad.

La empresa detectd que en su gran mayoria quienes consultaban por sus servicios eran
pequefias empresas, que estaban interesadas en posicionar de mejor manera sus productos y/o
servicios en el mercado para incrementar sus ventas, también se dio cuenta que estas empresas a
pesar de estar rodeadas de un entorno digital y tecnoldgico no implementaban estrategias digitales
y solo se guiaban por un marketing tradicional sin planificacion, por esta razon no lograban cumplir
con el posicionamiento y performance objetivo.

Debido a esto la agencia Tuku Studio ha incursionado en la gestion de proyectos de
marketing digital para pymes ubicadas en Ecuador, cubriendo la necesidad actual de las empresas

ecuatorianas de iniciar su proceso de transformacion digital con el fin de hacer crecer sus negocios.

5. Analisis situacional

Tuku Studio es una agencia que ha brindado servicios de manejo de redes sociales y
disefio grafico desde hace mas de dos afios. Por la falta de recursos humanos, sus actividades se

centraron en atender a sus clientes y se dejo de lado su estrategia de marketing digital, ya que a
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pesar de tener los conocimientos necesarios no se ha podido implementar campafas para mejorar
el posicionamiento y branding

Actualmente solo tiene presencia en dos redes sociales: Instagram y Facebook con 179 y
227 seguidores respectivamente, pero el contenido que se comparte no es frecuente y se realiza
sin una planificacion previa, adicional a esto tienen una pagina web inactiva desde junio del 2022
que no se ha actualizado desde su creacion.

A través de este proyecto se plantea empezar con campafas en buscadores, paginas web y
Meta para ayudar a la empresa a posicionarse y generar nuevas ventas y nuevos seguidores,
ademas de planificar contenido relevante para los posibles clientes. Es importante iniciar con
presencia en otras plataformas digitales como LinkedIn para los clientes B2B y TikTok para
viralizar el contenido de manera inmediata, también se desea redisefiar su pagina web para que
sea mas amigable con el usuario y sobre todo a través de esta herramienta los consumidores
puedan informarse de los servicios de la empresa y puedan ser asesorados para concretar un
nuevo proyecto.

En cuanto a la herramienta Google, la agencia dispone de una cuenta creada en Google
“My Business” por lo que en el buscador los usuarios podrén encontrar informacion bésica como:
nameros de contacto y horarios de atencion. Sin embargo, debido a la falta de campafias en
Google Ads el nombre de la empresa no se encuentra posicionado en los buscadores ni
relacionado a “key words” relevantes para encontrar los servicios de la agencia. Parte de este plan
es poder crear estrategias SEO y SEM para posicionar a la empresa en buscadores y empezar con
anuncios publicitarios que lleven al usuario a la pagina web y redes sociales de la empresa, con la
finalidad de contar con un mayor nimero de prospectos que podrian convertirse en clientes.

La empresa se ha mantenido digital y con proyeccion de tener un lugar fisico, por lo que

la atencion a los clientes se realiza remotamente mediante diferentes herramientas digitales. El
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primer contacto con el cliente empieza con un mensaje o comentario que llega de redes sociales o
por referidos y una vez que los clientes se muestran interesados, la empresa le ofrece tener una
reunion en la modalidad que mejor le convenga ya sea presencial o virtual. La empresa tiene 4
clientes fijos brindando servicios de manejo de redes sociales y disefio publicitario, pero no ha

generado crecimiento en la cartera de nuevos consumidores.

5.1. FODA

Figural

FODA Tuku Studio

| FORTALEZAS | DEBILIDADES
1. Equipo polifuncional 1. Limitaciones de recursos
2. Servicios integrales que ofrece desde | presupuestarios
la estrategia hasta la implementacion 2. Pocas estrategias de retencion al
3. Buena reputacion en el sector cliente
4. Precios competitivos 3. Falta de estrategias de promocion y
5. Asesoramiento personalizado de posicionamiento de marca
4. Limitado uso de nuevas estrategias
digitales
| OPORTUNIDADES | INVISNVVANS
1. Incremento en la demanda de 1. Competencia de otras agencias de
servicios de proyectos digitales para marketing digital.
empresas. 2. Cambios constantes en los

2. Creacion de alianzas estratégicas con | algoritmos de motores de buisqueda y
empresas relacionadas al mismo sector | redes sociales que disminuyen la
comercial. visibilidad de la agencia.

3. Incremento de plataformas de redes | 3. Ajustes en las politicas de privacidad

sociales y publicidad en linea. de los datos que afectan la
4. Crecimiento exponencial de usuarios | segmentacion objetiva.
en plataformas y comercio digitales 4. Aparicion de nuevas tecnologias que

la empresa puede desconocer.

Fuente: Elaboracion propia



5.2. Canvas

Figura 2

CANVAS Tuku Studio

SOCIOS CLAVE

Proveedores de
publicidad pagada

Expertos en areas de

en su equipo
Empresas mas grandes
para publicidad de la
marca

Publicidad pagada
Salarios del personal de la empresa
Pago a proveedores

Actualizacion de pagina web
Mantenimiento de equipos

Fuente: Elaboracién propia

ACTIVIDADES CLAVE

Consultoria Inicial

marketing y publicidad [Desarrollo de estrategias de
que la empresa no tenga |marketing personalizadas

Implementacion de
campaiias publicitarias

Andlisis para medir los
resultados de rendimiento

Actualizacion continua de
los conocimientos en
marketing digital
Personal experto en marketing digital y disefio
Herramientas para analisis y automatizacion de procesos
Redes sociales y pagina web

Conocimiento actualizado de las tendencias de marketing digital
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTE DE INGRESOS

Capacitaciones mensuales para el personal
Herramientas de analisis y automatizacion

PROPUESTAS DE VALOR

Utilizacion de estrategias de marketing
digital que sean personalizadas y se
adapten a la necesidad de cada empresa

Entrega de resultados que sean
medibles y transparentes en el proceso
de mejora de posicionamiento y
performance

Precios que se adapten al presupuesto
de cada empresa

Enfoque en mejorar el posicionamiento
y performance de las empresas

5.3. Competencia y su presencia en linea

5.3.1. Acerca de la competencia

Monkey Plus BC:

RELACION CON EL CLIENTE SEGMENTOS DE CLIENTES

Se brinda consultoria inicial para
conocer las necesidades del cliente

Se trabaja con informes periodicos
para saber el avance del proyecto

Soporte y comunicacion continua
con e cliente

Medicién de la satisfaccion del
cliente y manejo de nuevos
referidos

Pagina web donde se promocionan

Pequefias y medianas empresas
que busquen servicios de
marketing digital y disefio

Emprendimientos que deseen
mejorar su posicionamiento
online

Empresas que necesiten
asesoramiento sobre marketing
digital y disefio

Empresas que busquen mejorar
sus ventas a través de estrategias
de marketing digital

los servicios de la agencia

Redes sociales acompaiiadas de publicidad
Google Ads para publicidad y posicionamiento en buscadores

Servicios ofertados por la empresa

Honorarios por consultoria e implementacion de estrategias

Contratos mensuales de proyectos

Publicidad en pagina web y redes sociales de la agencia

Es una empresa dedicada a la gestion en tiempo real de analisis digitales, establecida en

Guayaquil en 2014. Su especializacidn abarca campos como disefio de interfaces y desarrollo web

(UX/UI), experiencia del usuario, consultoria en SEM y SEO. Han colaborado con destacadas

marcas ecuatorianas, como el Banco Pichincha, Seguros del Pichincha, Fisa Group, asi como con



16

otras de renombre tanto nacional como internacional, incluyendo The North Face y Stupendo, entre
muchas otras. (Cardozo, NichoSEO, 2022)
Ecualink:

Esta empresa ecuatoriana de marketing se dedica a mejorar la presencia en linea, fortalecer
la imagen de marca y aumentar las ventas, fundamentando sus estrategias en principios de
honestidad, ética y responsabilidad. Destacan por su habilidad para comunicar de manera clara y
accesible el lenguaje del marketing digital a sus clientes. Con més de 13 afios de experiencia en el
mercado de Ecuador, han trabajado con marcas notables como Marathon, Chaide y Ecuaprimas,
junto con muchas otras en casi una década de servicio. Ademas, cuentan con el respaldo de
importantes socios como Google, Facebook y Salesforce, lo que habla por si mismo acerca de su

calidad y profesionalismo. (Cardozo, NichoSEQ, 2022)

5.3.2. Acerca del sitio web.

Monkey Plus BC:

La pagina web de esta empresa tiene una interfaz muy Ilamativa para el usuario, presenta
un contenido relevante en donde se mencionan temas relacionados con el Inbound Marketing y
marketing digital. Es una web organizada y dificil de perderse, esto genera al usuario satisfaccion
de encontrar de manera rapida lo que esta buscando, ya sea informacion de sus servicios o blogs
con temas de interés que brindan conocimiento a las personas que ingresan al sitio. A simple vista
lo primero que observa el usuario es un anuncio display con un Call To Action para visualizar el
blog de marketing creado por la compafiia.

Por otra parte, el contenido presentado es muy completo ya que ademas de tener

informacidn sobre sus servicios y blogs tienen las redes sociales en donde estan presentes, lo que
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ayuda para que el usuario tenga mas canales de atencion en caso de que requiera mas informacion.
Esta web es un referente para seguir algunas pautas y mejorarlas para Tuku Studio.
Ecualink:

La interfaz de la p&gina web, no es muy innovadora, presenta pocas imagenes y no hay
videos. EI modelo de la interfaz es antiguo, ya que no hay movimiento en la pagina y la mayoria
de la informacidn es estatica por lo que es poco llamativa.

En cuanto a contenido, si se expone informacion sobre los servicios que ofertan, pero hay
mucho texto, incluso en los casos de éxito y testimonios que presentan lo hacen a través de texto
en lugar de imagenes o videos que pueden ser mas llamativos para los usuarios. El lenguaje también

que utilizan es mas formal, por ejemplo, el de Monkey Plus que es més jovial.

5.3.3. Nivel de Indexacion y tréfico.

Monkey Plus BC:

El resultado obtenido nos indica que solo tienen busquedas organicas con un tréafico
relativamente bajo. Sin embargo, se observa un incremento del 5% en trafico versus el mes anterior.
Esto significa que el nivel de indexacion es malo ya que no genera blsquedas organicas ni han
trabajo en estrategias SEM, dando de resultado que no haya tréfico a través de blsquedas de pago.
A pesar de que la web estd muy bien hecha, no genera conversiones ya que no se ha trabajado en

una buena indexacion a Google que les permita ser rastreados.

Ecualink:
La empresa no tiene trafico de pago ni organico lo que representa una ventaja para la

agencia Tuku Studio para la implementacion de estrategias digitales, el nimero total de back links
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es 1.1 k. Esto demuestra que su nivel de indexacion no es nada bueno, no genera trafico de ninguna
manera a su sitio web, esto es un indicador de un trabajo nulo de indexacion ya que es un hecho
que Google no esta rastreando su pagina es la busqueda de los usuarios, como aprendizaje de esta
web se puede definir la importancia de generar el uso correcto de “key words” y la actualizacion

constante de contenido de la web para que Google indexe a su busqueda.

5.3.4. Usabilidad

Figura 3

Comparacion de Usabilidad de la Competencia

Diagndstico Rendimiento ~ Velodidad Disefioy presentacion, Navegacion estructura, I nteraccién,

DEEIES

Ordenador m contenido
Rendiftiento 15 51 Dispone deupainterfaz mgy interaqiva, acompaﬁado de una gréfica que
[lama fa atencion del usuario en conjunto con las imagenes, establece
Accesibilidad 9 8 claramente los servicios que brinda categorizados por grupos y en cada | No disponen de un chathot
Monkey PlusBC Ui 44 Y105 Querndacalogorzalos o grupos Y P
- uno lleva una explicacion, los mismos llevan a la cotizacion para llenar un
Pricticas recomendadas 92 83 ) :
formulario con los datos del cliente.
SEO ® a Disponen del acceso para contacto por whatsapp y messenger.
Rendimien N i La interfaz esta bastante facil de navegar, dispone de una presentacion de No enen UraesLc

[a empresa y de los servicios que brinda, las imagenes son bastante
[lamativas acorde al tema que trata, presenta a los clientes, testimonios y
1005 | 285 |casos de éxito que va de famano con los afios de Servicio que tiene en el

categorizada de los servicios, se ve

Accesibilicad
(e una manera muy general

Ecualink

Practicas recomendadas mercado No tienen un namero de contacto
. , o . No especifican [2s redes en las que
Dispone de acceso para realizar la cotizacion en linga mediante la entrega
gstan presentes
SEO 8 e algunos datos.

Fuente: Elaboracion propia
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5.3.5. Experiencia de usuario

Figura 4

Comparacion de la Experiencia del Usuario de la Competencia

EXPERIENCIA DE USUARIO

Visitas Canalesdetrafico

Empresa G ;zintf)t(:e blicidad
didembre estanda De Busgqueda Bulsqueda  Redes Publicida Anundios

2022 " A . en medios Email .
referencia  organica depago  sodales sodaes display

La Agencia Monkey Plus al ser el sitio web que mayor nimero
de visitas tiene, es la pagina que mas datos nos arrojé para
analizar la experiencia de usuario. Sin embargo, el porcentaje de
rebote es mayor a las otras paginas web confirmando
estadisticas anteriores que nos indican que la calificacion de la
Monkey Plus . pagina es baja porque no tiene un rendimiento optimo. El tiempo
BC 2,1 mil 87,10% 14:23 14,62% 3,24% 70,14% 0% 12,01% 0% 0% 0% medio de estancia, de igual forma es el mayor, pero podemos
inferir que esto se debe a que los usuarios buscan de forma
orgénica en mayor porcentaje informacion sobre el negocio,
puede ser porque su nombre esta bien posicionado en el area de
servicios que brinda la agencia y el contenido tienes las palabras
claves necesarias para posicionar el nombre de la agencia en los
buscadores.
La Agencia Ecualink tiene el menor numero de visitas desde la
Ecualink 57 n/d n/d 100% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% fecha indicada, por lo que no arroja suficientes datos para
analisis.

Fuente: Elaboracién propia



5.3.6. Factores diferenciales

Figura 5

Factores Diferenciales con la Competencia
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Monkey Plus BC

Grupo Ecualink

Experiencia

5 afios en el mercado

7 afios en el mercado

Servidos ofrecddos

Marketing digital, disefio web

Marketing digital, disenio web,
desarrollo de software

Estrategia personalizada

Enfoque en creatividad y disefio
impactante

Enfoque en soluciones
tecnologicas y desarrollo de
software

Portafolio de trabajos

Portafolio enfocado en disefio visual
y creatividad

Portafolio con proyectos de
desarrollo de software y
marketing digital

Clientes destacados

Consta con detalle de sus clientes

Consta con detalle de sus
clientes

Presencia en redes sodiales

Activa y vinculada con Instagramy

Activa y vinculada con

Facebook Facebook y Twitter
Testimonios destacados en la pagina | Testimonios destacados en la
Testimonios de dientes web pagina web

Prediosy paquetes

No especifica informacion de
precios en la pagina web

Ofrece paquetes
personalizados, se requiere
contacto directo

Soporteal diente

Correo electronico y teléfono

Correo electronico y teléfono

Blog o contenido educativo

No cuenta con un blog o contenido
educativo

Cuenta con un blog con
articulos sobre tecnologia y
marketing

Disefioy usabilidad del sitio

Disefio llamativo y navegacion
intuitiva

Diseno profesional y
estructura clara

Fuente: Elaboracion propia
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5.3.7. GTMetrix

Figura 6

Comparacion con la Competencia con la Herramienta GTMetrix

Empresa  Calificadon Rendimiento Estrudura LCP TBT CLS Resultado

La calificacion es baja ya que el desemperio y la construccion de la pagina desde la
perspectiva del usuario no es buena. Esta puntuacion también sefiala que la web no tiene
Mankey Plus un rendimiento optimo. En cuanto a la velocidad de carga esta dentro del maximo para

BC E 56% 67% | 145 |464ms | 0.23|yng hyena experiencia de usuario. EI TBT es alto lo que desarolla una mala experiencia
esto significa que el usuario al momento de ingresar a la pagina tiene un bloqueo de 464
ms, finalmente el CLS indica que el usuario puede gozar de una experiencia intermedia
en cuanto al cambio de elementos inesperadamente.

La calificacion indica que la web de esta empresa puede mejorar especialmente su
rendimiento y su estructura, aunque los puntajes no son malos tienen una brecha grande
mejora, por otro lado lo que Gtmetrix califica como vital que es el LCP, el TBT y el CLS
esta en el rango apropiado para una buena experiencia para Ios visitantes.

Ecualink C 80% 70%  |518ms|130ms| 0.3

Fuente: Elaboracion propia

5.3.8. Nivel de Dominio de Autoridad

Monkey Plus BC:

El nivel de dominio es bajo, la herramienta SEMrush lo puntta con 19 entre una calificacion

de 0 a 100, esto quiere decir que su busqueda organica, trafico y back links no son buenos.

Ecualink:
Tiene una calificacion de 4 en cuanto a su autoridad, a pesar de que la empresa maneja una
pagina web, estos indicadores muestran que no se ha trabajado en estrategias SEO con el fin de

mejorar su busqueda y trafico organico.
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5.4. Segmentacion y definicion del buyer persona

Datos demogréaficos: Hombres y mujeres entre 30 y 60 afios, duefios de pequefias y

medianas empresas, administradores, gerentes o emprendedores del Ecuador, con ingresos medio-
alto.

Datos psicogréaficos: Personas con interés en servicios de marketing y disefio e informacion

sobre herramientas digitales para promocion de marca e incremento de ventas, que busquen formas
de comercializacion a la vanguardia utilizando medios digitales para crecimiento de su empresa.

Comportamiento de compra: Personas que vean un potencial en el comercio electronico,

que quieran dar un cambio a los canales de compra tradicionales maximizando el potencial por

medio de canales digitales.

Figura 7

Buyer Persona 1

Nombre Sol
Género Femenino
Edad 25 - 35 afos
Ocupadon Emprendedora
Estado Civil Soltera

Apasionada por su negocio y quiere hacerlo crecer rapidamente. Tiene un enfoque creativo
y le gusta estar a la vanguardia de las tendencias.

Busca soluciones que se adapten a su presupuesto. Prefiere contratar servicios
especializados para mejorar la presencia en linea de su negocio.

Valora Valora la calidad, precio y la efectividad

I nterés

Comportamiento de compra

Fuente: Elaboracion propia



Figura 8

Buyer Persona 2

23

Nombre Pablo

Género Masculino

Edad 35 - 40 afios

Ocupacion Duefio de una pequefia empresa

Estado Civil Casado

| nterés Interesado en expandir su alcance en linea. Aunque es consciente de la importancia del

marketing digital, no tiene mucho conocimiento técnico al respecto.

Comportamiento de compra

Busca una agencia que ofrezca un servicio integral, desde la creacion de un sitio web hasta
la gestion de camparias publicitarias.

Valora

Valora la confianza y la capacidad de la agencia para explicar conceptos de forma claray
sencilla.

Fuente: Elaboracion propia

Figura 9

Buyer Persona 3

Género Masculino

Edad 40 - 60 afios

Ocupadon Gerente de marketing de una empresa mediana

Estado Civil Casado

| nterés Tiene experiencia en marketing tradicional pero necesita mejorar la presencia en linea de la

compaiiia para mantenerse competitivo.

Comportamiento de compra

Busca una agencia que tenga un historial comprobado en campaiias digitales exitosas.

Valora

Valora el enfoque estratégico y la capacidad de la agencia para medir y demostrar el
retorno de la inversion.

Fuente: Elaboracion propia
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6. Estrategias.

6.1. Inbound Marketing.

El marketing digital desempefia un papel crucial en la estrategia de marketing de cualquier
empresa, sin importar su sector, dimension o lugar de origen. En consecuencia, en la busqueda de
mantener su competitividad, las compafias se ven compelidas a aprovechar esta modalidad de
marketing, que en esencia puede generar considerables ventajas a un costo reducido. (Transilvania
University of Brasov, 2016)

Se implementaré el Inbound Marketing como estrategia principal ya que se enfoca en la
atraccion, retencion y fidelizacion de los ya clientes y posibles nuevos clientes. Es importante para

la empresa crear relaciones duraderas con sus clientes en donde se les proporcione contenido
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valioso fortaleciendo de esta manera la relacion que se espera logre crear en un vinculo a largo

plazo donde el usuario realice varias compras porque confia en la marca.

Es asi como la estrategia se implementara de forma progresiva tal como se muestra en la

Figura 1°, aplicando las fases de atraccion conversion y cierre para finalmente lograr la fidelizacion

de los clientes alcanzados.

Figura 10

Fases de Inbound Marketing

En esta parte del
proceso Tuku Studio
se enfocara en
captar los datos de
los prospectos a
través de la
generacion de leads
potenciales en
donde se podra
obtener infomacién
como: nombre,
numero de contacto
y correo electrénico.
Esto se realizara con
formularios en su
sitio web y landing

Fase de atraccion

En esta fase la

agencia se centrara
en crear contenido
relevante y que sea

de interés para la
audiencia a través
de un sitio web
optmizado, palabras
claves adecuadas y
publicaciones en
redes sociales

Fuente: Elaboracion propia

Fase de cierre

La agencia en esta
fase pondra todos
sus esfuerzos para
convetir esos leads
en clientes. Una vez
que la empresa
tenga la informacion
de los prospectos
debera enviar
contenido atractivo
a través de
publicidad pagada y
correo, esto con el
fin de guiar al
cliente a tomar su
decision final de
compra

Una vez que la
agencia logre que el
usuario se convierta
en cliente con la
realizacion de su
compra, tiene la
mision de
mantenerlo
satisfecho y lograr
fidelizarlo. Es
importante en esta
fase que el cliente
haya recibido un
servicio de alta
calidad y
posteriormente
pueda sentir que a la
empresa le sigue
interesando, esto lo
puede lograr
enviandole
contenido adicional
ademas de ofertas




26

6.1.1. Creacién del sitio web

La estructura de una péagina web es esencial para brindar a los usuarios una experiencia
fluida y efectiva al navegar por el sitio. En el caso de Tuku Studio, una agencia creativa que ofrece
una variedad de servicios, planes y contenidos, es crucial disefiar una estructura coherente que
facilite la navegacion, la busqueda de informacion y la interaccion con los visitantes. A
continuacidn, se describe y justifica la estructura propuesta para la pagina web de Tuku Studio:

Inicio: La pagina de inicio es la puerta de entrada al sitio web. Debe ser visualmente
atractiva y ofrecer una descripcion breve pero impactante de los servicios y valores de Tuku Studio.
Aqui se puede incluir una seccion de "Destacados" que muestre ejemplos de trabajos recientes o
promociones especiales. Ademas, se puede integrar un slider o carrusel con imagenes relevantes.

Servicios: La seccion de servicios es crucial para comunicar claramente lo que Tuku Studio
ofrece. Cada servicio debe tener su propia pagina descriptiva que explique en detalle en qué
consiste, cuales son sus beneficios y como se adapta a las necesidades del cliente. El disefio de esta
seccion debe ser claro y organizado, utilizando iconos y gréaficos para resaltar cada servicio.

Planes: En la seccion de planes, se detallaran las opciones que los clientes tienen para
contratar los servicios de Tuku Studio. Cada plan debe tener una descripcién detallada de lo que
incluye, los precios correspondientes y cualquier oferta especial. Esto permite a los visitantes
comparar facilmente y seleccionar la opcion que mejor se ajuste a sus necesidades y presupuesto.

Blog: El blog es un espacio donde Tuku Studio puede compartir contenido relevante y util
para su audiencia. Esto puede incluir articulos, guias, consejos y noticias relacionadas con el sector
creativo, disefio, marketing, etc. Un blog activo no solo brinda valor a los visitantes, sino que

también mejora el SEO vy atrae trafico organico al sitio.
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Portafolio: La secciéon de portafolio es una vitrina de los trabajos anteriores de Tuku
Studio. Cada proyecto debe contar con una descripcion detallada, imégenes vy, si es posible,
testimonios de clientes satisfechos. Esto demuestra la calidad y versatilidad del trabajo de la
agencia, ayudando a generar confianza en los nuevos clientes.

Resefia: Una pégina de resefia o "Acerca de Nosotros" es necesaria para establecer una
conexion personal con los visitantes. Aqui, se puede incluir la historia de la agencia, su mision,
valores y el equipo detrds de Tuku Studio. La transparencia y la autenticidad son clave en esta
seccion.

Chat Bot: Integrar un “chatbot” en el sitio web permite una interaccién inmediata con los
visitantes. Puede responder preguntas frecuentes, ayudar en la navegacién y recopilar informacion
de contacto para el seguimiento posterior. Esto mejora la experiencia del usuario y puede conducir
a mayores conversiones.

Vinculacién con Redes Sociales: La integracion de enlaces a las redes sociales de Tuku
Studio fortalece la presencia en linea. Los iconos de redes sociales estratégicamente ubicados
permiten a los visitantes seguir la agencia en plataformas adicionales, lo que facilita la participacion
continua y la expansién del alcance de la marca.

La estructura propuesta para la pagina web de Tuku Studio busca garantizar una experiencia
positiva para los visitantes al proporcionar informacion clara y accesible sobre los servicios, planes,
trabajos anteriores y otros aspectos relevantes. Cada seccion tiene un propdsito especifico y

contribuye al objetivo general de atraer, informar y convertir a los clientes potenciales.
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Figura 11

Estructura de Sitio Web de Tuku Studio

TUKU STUDIO

® ® ®
y MARKETING DISENO PRODUCCION
DIGITAL GRAFICO AUDIOVISUAL
® ®
'MANEJO DE REDES
e
CREACION DE
ESTRATEGIA
DIGITAL
PUBLICITARIO

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 12

Modelo para Sitio Web de Tuku Studio

TUKU Home  Servicios Planes Blog Portafolio Resenas r
MSTUDIO Q

iEstamos listos para iniciar un nuevo reto contigo!

Estrategias
digitales de branding
A yperformance

Llevamos tu vision de negocio a un modelo de
© sofisticacion digital.
o

P'a" i, N g Btmegla

Contenido

Fuente: Elaboracion propia

6.1.2. SEO

Segun Ainoa Celaya Luna (2017), el SEO implica la modificacion de diversos elementos
tanto en las paginas como en la configuracion del sitio web, ademés de trabajar con otros factores
externos, todo con el proposito de mejorar la posicion relativa en los resultados de busqueda que
son relevantes para que una pagina pueda ser encontrada cuando se busca un conjunto especifico
de palabras clave.

Como parte de este trabajo esta estrategia sera utilizada para mejorar la visibilidad y el
posicionamiento de la pagina web de Tuku Studio en los resultados de busqueda de manera
organica en el buscador Google, una vez que hayamos cumplido con el pazo para desarrollar el

sitio web. Posteriormente se espera lograr incrementar el trafico en su web, atrayendo a mas
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visitantes que se encuentren interesados en los servicios que brinda la empresa, incrementando una
investigacion de las palabras clave que mas utilizan los usuarios para encontrar la informacion que
se relaciona a la pagina web y a los servicios de la agencia. Ademas, se trabajara en analizar las
estadisticas respectivas para optimizar el sitio web con actualizaciones, mejorando la velocidad de
carga, la usabilidad, la estructura y la experiencia del usuario con estas acciones que facilitaran la
indexacion del sitio a los motores de blusqueda de Google.

Por otro parte, se creard contenido relevante y con alta calidad que responda a las
necesidades de los usuarios y finalmente trabajar en los backlinks para obtener enlaces desde otras
paginas web que direccionen al sitio de Tuku Studio.

A pesar de que las estrategias SEO y SEM tienen diferentes enfoques, se pueden trabajar
en conjunto cuando se trata de mejorar el posicionamiento y visibilidad del sitio web. Es por esta
razén que mientras se trabaja de forma organica en la estrategia SEO optimizando la web, creando
contenido relevante, mejorando la usabilidad y experiencia del usuario. Se planteara desarrollar a
la par campafias publicitarias de pago en Google Ads con el fin de obtener resultados rapidos.

Finalmente, las palabras clave que generan excelentes efectos en los anuncios de pago
pueden servir de guia para optimizar el contenido y las etiquetas de la pagina web lo cual ayudara
a que las arafias de busqueda de Google identifiquen el contenido y las palabras claves mejorando

la indexacion al indice de Google.

Situacion actual de Tuku Studio en cuanto a uso de SEO
Tuku Studio adn no tiene un sitio web para ser analizado por SEMRUSH, pero se

trabajara para que los resultados con esta herramienta sean favorables en su nivel de dominio de
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autoridad, nimero de trafico organico, nimero de backlinks, palabras clave, busqueda organica,

entre otros factores de analisis.

Estrategias por seguir para conseguir el posicionamiento esperado

e Investigar y utilizar palabras clave relevantes para la agencia que logren posicionarla en
los primeros lugares, las “key words” que se analizaron son las siguientes: Marketing
digital, Agencia de publicidad, Estrategias de marketing digital, Publicidad en redes
sociales, Community manager, Agencia digital, Marketing online

e Creary publicar contenido relevante de alta calidad que responda a las necesidades del
publico objetivo, brindar un contenido informativo y educativo.

e Incorporar las palabras clave seleccionadas en el contenido de la pagina, (Titulos,
encabezados, cuerpo de los textos), de esta manera los metatags van a ser vistos por las
arafas de busqueda de Google y ayudara al posicionamiento.

o Utilizar enlaces de otros sitios web para mejorar la autoridad de la pagina, seria
importante conseguir colaboracion de otras empresas y publicar contenido de calidad que
otros deseen enlazar.

e Brindar una experiencia de usuario adecuada, proporcionando la facilidad de adaptacion
de la pagina en diferentes dispositivos y cuya carga sea rapida y eficiente.

e Optimizar la estructura del sitio web, el sitemap, la navegacion y la arquitectura de
enlaces internos y asegurar que los motores de blsqueda puedan rastrear e indexar
facilmente todo el contenido relevante y mantener el sitio web en constante actualizacion

con una redaccion adecuada.
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e Colocar el nombre de las imagenes con las palabras clave seleccionadas al igual que en
las propiedades rellenar los espacios del contenido con las” key words” describiendo el
contexto de la imagen

e Publicar el contenido generado en la pagina web, a través de las distintas redes sociales de
la agencia para generar trafico de los usuarios hacia la web.

o Finalmente es imprescindible utilizar herramientas de andlisis web para realizar un
seguimiento del trafico y el rendimiento de la pagina. Analizar los datos para identificar

areas de mejora y ajustar la estrategia de SEO segun los resultados.

6.2. SEM

Segun Alberto Cantor (2017), la estrategia de SEM implica exhibir anuncios a individuos
que estan en la busqueda de detalles relacionados con el producto o servicio proporcionado. Esto
implica que estos anuncios llegan a una audiencia comprometida y motivada, lo que convierte al
SEM en uno de los canales mas rentables para la adquisicion de nuevos clientes.

Es por esta razon que en este trabajo las estrategias SEM van a ser utilizadas con el fin de
mejorar el rendimiento y la visibilidad de la pagina web de la agencia Tuku Studio en los resultados
de busqueda de los motores de Google a través de la publicidad y anuncios de pago. El mejorar el
posicionamiento del sitio web permitird que la misma tenga un mayor trafico de usuarios para
generar leads y ventas de manera mas rapida y eficiente, ya que a través de estas estrategias se
puede llegar a una audiencia en especifico que se puede traducir en prospectos potenciales para la
empresa. A diferencia de las estrategias SEO que son muy Utiles también y van de la mano con las

SEM, estas muestran resultados de manera inmediata lo que ahorra tiempo a la empresa.
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Por otra parte, a través de los anuncios pagados se puede llegar al buyer persona de la
agencia con mayor facilidad, eliminando de por medio los usuarios que no estén interesados en los
servicios de la empresa. Los prospectos nuevos llegaran a través de estos anuncios que contendran
contenido valioso y relevante como informacion de los nuevos servicios, promociones, ofertas y

datos sobre marketing digital.

Estimacion del reach méaximo de busquedas

A través de la herramienta Google Ads, se obtuvieron los siguientes resultados sobre el
namero medio de busquedas mensuales de las siguientes palabras:
Figura 13

Busqueda de Palabras Clave 1

Puja por la

P I

O runcvepumeniy | POTelokbiam  Gabom OGN copevan  mpens s apiom P
de anuncio (intervalo (intervalo alto)

bajo) d

[:] marketing digita 1mil-10m 0% 0% Baja = 0,28 USS 332UsS
[0 agencia de publicidad 100 - 1 mil 0% 0% Baja - 0,14USS 0,51 USS
[:] estrategias de marketing digital 100 -1 mil 0% 0% Baja = 0,11USS 2,00 USS
[:] publicidad en redes sociales 100 -1 mil 0% 0% Baja = 0,18USS 0,76 USS
D community manager 1 mil - 10 mil 0% 0% Baja - 0,09USS 045USS
4 ] agencia digita 100 - 1 mil +900 % 0% Media - 0,27 USS 1,12USS

Fuente: Herramienta Google Ads



Figura 14

Busqueda de Palabras Clave 2

Puja por la )
A Puja por la
) ; ) ) Cuotade ' parte superior .
4 Promedio de busquedas Cambio en Cambio i ; 4 P parte superior
[] Palabra clave (por relevancia) mensosiss s mesés orsnusl Competitividac impresiones de [a pagina dela pigina
de anuncio (intervalo | .
.+ (intervalo alto)
bajo)
[  marketing online 100- 1 mil 0% 0% Baja - 0,27U8$ 311088
[0 agencia demarketing 100- 1 mil 0% 0%  Media - 0.21Us$ 0,78 US$
[  agencia de marketing digial 100- 1 mil 0% 0%  Media - 0,26 US$ 112088
D agencias de marketing 1001 mil 0% 0% Media - 0,21USS 0,78 USS
Fuente: Herramienta Google Ads
Figura 15
Busqueda de Palabras Clave 3
Fupporia Puja por la
; . " ; Cuotade | parte superior g
E| Palabra clave (por relevancia) Promedio de mf#ﬁg: T?:g‘;?s:: intgfamnzz Competitividac |  impresiones |  dela pagina pa&el:ugerifar Estado de la cuenta
deanuncio | (tenvalo | o lp gn
bajo) (intervalo afto)
Palabras clave proporcionadas
[:] servicios de marketing digital persona.. 0-10 = | = =] = =
[:| gestion profesional de campafias publ. 0-10 | = ] ] 5
[0  marketing digital econénimco 0-10 - - - = =
[7]  agencia seo econémica 0-10 % [= = = =

Fuente: Herramienta Google Ads
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Figura 16

Blsqueda de Palabras Clave 4

. Promedio de bisquedas
|:| Palabra clave (por relevancia) mensiales
Palabras clave proporcionadas
|:| marketing digital integral 10-100
|:| email marketing para empresas 10-100
|:| consuitoria de marketing digital 10-100

Fuente: Herramienta Google Ads

Cambio en
res meses

+u

0%

0%

Cambio

iteranual Competitividac

+
]

Baja

0% -

0% Media

Cuota de
Impresiongs
de anuncio

Puja por la
parte superior
de la pagina
(intervalo
bajo)

0,18US8
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Puja porla
parte superior
dela pégina
(Intervalo ato)

Estado de la cuenta

082088

e EIl mayor nimero de busquedas estd en marketing digital, disefio grafico y community

manager.



Contenido de las campafias y visualizacion de los anuncios de texto

Figura 17

Contenido de las Campaiias

. .. Palabras
Titulo URL visble
claves
"Agencia
marketing
" . - digital™,
" Estrategias digitales " ..
Impulsa tu . Servicios
. a medida. Aumenta . .
1| Negocio en e . www.tukustudio.com | marketing
L trafico, conversiones o
Linea . " online",
y lealtad de cliente. " -
Especialistas
en marketing
digital™.
"Servicios
diseno grafico",
I "Transforma tu " .n~g a
Disefios marca con disefio Disefio
2 | Que Dejan e - www.tukustudio.com | branding”,
o grafico creativo y " h
Huella L Agencia
estratégico. Lo
diseno
creativo".
e . "Agencia
Unifica marketing, . "
disefio y publicidad integral”,
"De la Idea . . "Servicios
bajo un mismo . ;
3|ala . www.tukustudio.com | marketing
.., .| techo. Soluciones "
Realizacion" | . completo”,
integrales para tu S
marca." Disefio y
' publicidad".
4 "Conecta, interactia "Manejo redes
crece con sociales"”,
"Eleva Tu Y X . " . .
estrategias www.tukustudio.com | "Agencia social
Marca en . o
Redes personalizadas de media",
. " social media. "Estrategias
Sociales . "
Expertos a tu redes sociales".
servicio."

Fuente: Elaboracion propia
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Estos anuncios estan disefiados para captar la atencion de la audiencia objetivo, destacando

los servicios claves de Tuku Studio y presentando beneficios claros. Cada anuncio debe enlazar a

una pagina de destino relevante que amplie la informacion y fomente la conversion de usuarios

interesados en clientes potenciales. La optimizacion y la segmentacion adecuada seran

fundamentales para lograr el maximo rendimiento en las campafias SEM.
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Cada campafa se ha realizado analizando las palabras claves con méas relevancia en los
buscadores y con mayor demanda para realizar un analisis eficaz de los resultados para optimizar

el rendimiento de las campafias a lo largo del afio.

Definicion de “key words” y tipo de concordancia

Para Tuku Studio es importante seleccionar palabras clave que estén relacionadas con sus

servicios y que los clientes potenciales puedan utilizar al buscar soluciones en linea.

“Key words” relevantes:

Tuku Studio hara uso de una concordancia amplia para asegurarse de alcanzar un equilibrio
entre el alcance y la relevancia de los anuncios. Ademas, las palabras claves de concordancia
amplia permitirdn que los anuncios se muestren para busquedas que incluyan variantes de las
palabras clave, como sinénimos, busquedas relacionadas y otras variaciones. Esto amplia la
cobertura de las campafias, pero también puede aumentar la relevancia de los anuncios para
busquedas menos especificas. Es importante monitorear y ajustar regularmente las palabras claves
para asegurar que las campafias estén dirigidas a la audiencia adecuada y genere resultados

Optimos.



38

Figura 18

Tipo de Concordancia de Palabras Clave

Keywords Tipo de concordancia

servicios de marketing digital amplia
personalizados
gestion profesional de camparias amplia
publicitarias

amplia
marketing digital integral

amplia
marketing digital economico

amplia
email marketing para empresas

amplia
consultoria de marketing digital

amplia

agencia SEO economica

Fuente: Elaboracién propia
Uso de audiencias.

El presente plan se enfocara en utilizar las siguientes “key words” como parte de la

estrategia de posicionamiento:

e servicios de marketing digital personalizados

e gestion profesional de campafias publicitarias

e marketing digital integral

e marketing digital economico

e consultoria de marketing digital

e Especialistas en marketing digital

e Servicios disefio grafico
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e Disefio y publicidad

e Manejo redes sociales

6.3. Anuncios Display

Segun Sergi Vilanova (2011), la publicidad online se define como la comunicacion
comercial digital destinada a un cliente potencial para un determinado anunciante, utilizando como
soporte medios interactivos como pueden ser paginas web, videos o dispositivos moviles.

La implementacion de display en las estrategias propuestas para potenciar la marca Tuku
Studio es importante para alcanzar audiencias especificas, ya que esta herramienta permite llegar a
estos publicos a través de la segmentacidn segun criterios demogréficos, geogréaficos u otros para
Ilegar al buyer persona planteado.

El objetivo principal es aumentar la visibilidad de la agencia incrementando la presencia de
la marca mediante la publicacion de estos anuncios en sitios web relevantes para el publico
objetivo, generando reconocimiento y familiaridad con la marca. El contenido se propone realizar
con informacidén relevante, interesante y atractiva de la agencia; estableciendo como objetivo
aumentar la interaccién con los anuncios, clics, tiempo de visualizacion e interacciones creativas.

Ademas de esto, se ha planteado impulsar el trafico al sitio web con la ayuda de estos
formatos, con un CTA adecuado para aumentar el nimero de visitantes y recopilar datos de posibles
clientes que posteriormente se proyecta lograr su conversion a leads.

El objetivo esta enfocado en camparfias de branding cuya meta es maximizar la eficacia de
las camparias, generando un flujo constante de leads de calidad y optimizando el proceso de
conversion para convertirlos en clientes reales. Este resultado se lograra a través de estrategias de

posicionamiento con mensajes persuasivos, landing pages efectivas y un seguimiento constante del
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rendimiento de las camparfias. Al alcanzar este objetivo, la agencia demostrara su capacidad para

generar resultados tangibles y ayudar a sus clientes a alcanzar sus objetivos comerciales

Figura 19

Definicidn de las Campafias

o MODELO
EN CAMPANA DESCRIPCION FORMATO COTII\||;%\?|IIEDO MEDIO DE
COMPRA
1 | Anuncio de Imagen: Dos imagenes divididas: a la
descuento para izquierda, una bombilla encendida (idea) y a
nuevos clientes la derecha, un grafico ascendente

(resultado). Descubre como

Texto: "Transformamos tus ideas en
resultados tangibles.”

2 | Anuncio de Imagen: Un rompecabezas incompleto con
descuento para una pieza clave a punto de colocarse. La
nuevos clientes pieza faltante lleva el logo de la agencia.

Texto: "Encajamos en tu estrategia donde Conoce como

mas lo necesitas. Lidera la era digital con

nosotros." I’:\)AOb'Ie/ Banner Google CPM
— - - - esktop Ads
3 | Campaiia de Imagen: Un laboratorio o cocina con
motivacion a los diferentes “ingredientes" que simbolizan
clientes para herramientas de marketing (SEO, SEM, "Descubre la
transformar su Redes Sociales, etc.). receta”
negocio Texto: "La mezcla precisa para el éxito
digital. Tu marca, potenciada al maximo."
4 | Campaiia de Imagen: Una diana con una flecha en el
motivacion a los centro. En el fondo, iconos que representan
clientes para diferentes herramientas de marketing digital. "Entérate como"
transformar su Texto: "Disefiamos la estrategia perfecta
neqgocio para tu negocio.”

Fuente: Elaboracién propia

Creatividades y formatos.

Se utilizaran diferentes formatos dependiendo la plataforma digital, la empresa quiere
utilizar dos plataformas distintas en las cuales los formatos de los anuncios seran: banner y mobile
banner. Asi mismo, se planteara el colocar los anuncios en sitios web dirigidos a empresarios y

sitios web de noticias.
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Recogida de audiencias.

Dentro de las estrategias para recopilar la informacion de la audiencia se hard uso de
formularios, los mismos que permitiran acceder a informacion relevante del usuario, de esta manera
poder segmentarlos, lanzar campafias adecuadas que lleguen al publico definido y poder dar

seguimiento a personas interesadas que soliciten informacion de los servicios

6.4. Redes sociales

Seguln el informe del afio 2021, en Ecuador, la poblacion asciende a 17.77 millones de
personas, de las cuales 13.82 millones tienen acceso a dispositivos méviles y 10.17 millones son
usuarios de internet. La pandemia ha propiciado que los usuarios permanezcan conectados para
llevar a cabo diversas actividades. En el pais, se registran 14 millones de perfiles en redes sociales,
lo que equivale al 78.8% de la poblacion total. Segun los datos del estudio, las plataformas méas
populares en Ecuador son Facebook, Instagram, TikTok y Twitter. En el caso de Facebook, alcanza
los 13 millones de usuarios, lo que representa el 96% de la poblacion activa en redes. Respecto a
Instagram, llega a 5.1 millones de usuarios. LinkedIn, por su parte, llega a 2.9 millones de personas
mediante anuncios publicitarios y su audiencia se divide en un 44.4% de mujeres y un 55.6% de
hombres. (Thomas, 2021)

Como se ha visto en la investigacion en los Gltimos afios el avance tecnoldgico en el
Ecuador ha estado en constante crecimiento, lo que ha obligado a las empresas a cambiar su estilo
de trabajo y comercializacion, si se habla de las empresas grandes ha sido més facil la adaptacion
por la capacidad de recursos y equipos responsables disponibles para manejar las redes sociales,

sin embargo en las Pymes se ha evidenciado una falta de uso en las plataformas tecnoldgicas
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haciendo que se genere inconvenientes a la hora de atraer nuevos clientes y afectando su
posicionamiento en el mercado.

Como parte de las estrategias del presente plan de Marketing se ha definido que la agencia
Tuku Studio debe estar presente en las siguientes redes sociales: Facebook, Instagram, LinkedlIn,
TikTok, el objetivo es ampliar la presencia y visibilidad de Agencia Tuku Studio mediante la
creacion y difusion de contenido relevante en las redes sociales seleccionadas, con el objetivo de
impulsar un aumento significativo en el trafico del sitio web y fomentar la interaccion de la
audiencia en las diferentes plataformas.

Tuku Studio actualmente tiene presencia en redes sociales como Instagram y Facebook,
pero no genera valor para la empresa ya que no ha tenido nuevas interacciones ni publicaciones
con contenido relevante, para la agencia es importante mejorar su presencia en Meta e incursionar
en nuevas redes sociales como LinkedIn y TikTok.

Se empezara con estrategias para Meta, es decir Instagram y Facebook, en estas plataformas
se mejorard el contenido que se comparte generando valor para los usuarios y realizando
publicaciones de manera frecuente de acuerdo con un plan de contenido de valor y posteriormente
se creard perfiles en LinkedIn y TikTok siguiendo el mismo lineamiento, creando contenido de
acuerdo con el segmento de interés, ademas se trabajard de manera organica y con anuncios de
pago.

Se espera mejorar visualmente el contenido publicado en todas las redes sociales en las que
la agencia desea participar, Se empezara con una nueva propuesta para el esquema de Instagram en
donde se afiada en el “feed” la seccion de destacados con informacion relevante que ayude con la
identificacion de la marca, ademas se optimizara el perfil aplicando una misma linea grafica que

mejore visualmente el mismo. A continuacion, se ejemplifica una propuesta para Instagram:
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Figura 20

Modelo de Perfil para Instagram

1000 2067 600

UKy

. tukustudio

Tuku studio
Publicidad/Marketing

Fuente: Elaboracion propia

6.4.1. Plan de contingencia.

Dentro de este plan se establece los procedimientos y estrategias disefiadas para enfrentar
situaciones imprevistas o0 emergencias que puedan afectar el funcionamiento normal de la
agencia. A continuacién, se presenta un ejemplo de un plan de contingencia general basado en los
siguientes escenarios: comentarios vulnerables, clientes insatisfechos, criticas al servicio y
desprestigios a la marca. En el grafico se muestran posibles respuestas para cualquiera de estas

crisis que puedan afectar el posicionamiento de la marca.
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Figura 21

Plan de Contingencia para Redes Sociales

PASO ¥

4 Defink a todos os responsables on

PASO 2

» Omafar un plan de accon

Fuente: Elaboracién propia

6.5. Email Marketing.

Se define como email marketing cualquier envio de mensajes por correo electronico a clientes
actuales o posibles, lo cual puede abarcar desde anuncios basicos hasta la distribucién de catalogos
digitales, promociones, presentacion de nuevos productos y, en resumen, la transmision de
informacion relacionada con los productos y servicios ofrecidos por la empresa. (Ramos, 2016)
La estrategia de email marketing se enfocaria en levantar una campafia B2B, ayudando a
comunicar los servicios, promociones y contenido de valor de la agencia a los clientes potenciales
de las zonas geograficas planteadas, logrando un alcance directo y personalizado, adaptando el

mensaje a las necesidades e intereses que tiene cada prospecto potencial
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Origen de las BBDD

En funcion de que la Agencia Tuku Studio necesita establecer una base de datos propia, el
origen de la data para la campafia se obtendra en un principio a través de leads generados por medio
de formularios de suscripcion, los mismos que estaran disponibles en el sitio web, redes sociales o
landing page, para llegar al publico interesado y prospectar de manera segura y eficiente trabajando
bajo la normativa vigente.
Figura 22

Secuencia de Emails

1. Correo de 2. Correo de 3. Correo de 4. Correo de ‘;’é;ﬁ{;?gn?g
bienvenida presentacion seguimiento ofertas postventa

Fuente: Elaboracion propia



Figura 23

Modelo de Correo de Bienvenida

CORREO DE BIENVENIDA

Para: ...

Asunto: (Nombre), gracias por contactarte con TUKU Studio

HOLA (NOMBRE), ;.COMO ESTAS?

TE ESCRIBO PORQUE RECIBIMOS TU CONSULTA.
EN LAS PROXIMAS HORAS NOS ESTAREMOS COMUNICANDO CONTIGO PARA
AYUDARTE A RESOLVER TU INQUIETUD.

SOMOS UNA EMPRESA ESPECIALIZADA EN SERVICIOS DE: MARKETING DIGITAL,
DISENO GRAFICO Y PRODUCCION AUDIOVISUAL.
POR LO TANTO TE PODREMOS ASESORAR EN LO QUE NECESITES.

TE INVITAMOS A INGRESAR A NUESTRA PAGINA WEB DANDO CLICK AQUI, DONDE
PODRAS ENCONTRAR TODA LA INFORMACION QUE NECESITAS.

SI TIENEN UNA URGENCIA, PUEDEN ESCRIBIRNOS A NUESTRO WHATSAPP HACIENDO
CLICK AQUI

SALUDOS,

Fuente: Elaboracion propia
Figura 24

Modelo Correo de Presentacion

CORREO DE PRESENTACION

Pafatacumasws

Asunto: (Nombre), conoce mas sobre TUKU Studio

iHOLA! (NOMBRE) ,
¢COMO ESTAS? ESPERO QUE MUY BIEN
ANTE TODO, GRACIAS POR ELEGIR NUESTRO SERVICIO

TE PRESENTO A LOS MIEMBROS DE NUESTRO EQUIPO QUE VAN A INTERACTUAR
CONTIGO:

(CONTACTO ADMINISTRATIVO/SOPORTE/POS-VENTA)
EL (PRODUCTO/SERVICIO) CONTRATADO INCLUYE

« INCLUYE O NO ENVIO/INSTALACION

« TIENE ALGUN TIPO DE GARANTIA

+ CAPACITAMOS PARA LA UTILIZACION?

INFORMACION PARA EL PAGO
(PRECIO + FORMAS DE PAGO + DATOS BANCARIOS)

BIENVENIDOS Y MUCHAS GRACIAS POR CONFIAR EN NOSOTROS

SALUDOS




Fuente: Elaboracion propia
Figura 25

Modelo Correo de Seguimiento

CORREO DE SEGUIMIENTO

Para: .......

Asunto: (Nombre), te contamos el secreto para mejorar tu éxito

{HOLA! (NOMBRE) ,

HACE UNAS SEMANAS NOS LLEGO UNA CONSULTA A NUESTRA WEB PREGUNTANDO
POR [PRODUCTO O SERVICIO] Y ME PARECIO QUE PODIA SER UTIL DEJARTE LOS
PRINCIPALES X CONSEJOS A LA HORA DE ELEGIR UN [PRODUCTO/SERVICIO]

[CONSEJO 1]: DESCRIPCION DEL CONSEJO

[CONSEJO 2]: DESCRIPCION DEL CONSEJO
[CONSEJO 3]: DESCRIPCION DEL CONSEJO

CUALQUIER PREGUNTA O COMENTARIO NO DUDES EN CONTACTARTE CONMIGO

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 26

Modelo Correo de Oferta 1

EMAIL PROMOCIONAL 1

Para: ...

Asunto: (Nombre), tenemos un beneficio para ti ; te gustaria saber?

iHOLA! NOMBRE) ,

QUERIA COMENTARTE SOBRE UNA PROMOCION QUE TE PUEDE INTERESAR, DURANTE
ESTE MES TENEMOS UN X% DE DESCUENTO DURANTE EL PRIMER MES DE CONTRATO
DE CUALQUIERA DE NUESTRO PAQUETES

SI TE PARECE CONVENIENTE Y QUIERES AVANZAR, INFORMAME ..(PASO POSTERIOR AL
PAGO). TEN EN CUENTA QUE ESTA PROMOCION ES POR TIEMPO LIMITADO
UNICAMENTE DURANTE LOS PROXIMOS X DIAS.

ESTARE ESPERANDO TU RESPUESTA . ! MUCHAS GRACIAS

Fuente: Elaboracion propia
Figura 27

Modelo Correo de Oferta 2

EMAIL PROMOCIONAL 2

Pafatacumasws

Asunto: (Nombre), ¢ Pudiste ver el mail que te envié ?

{HOLA! NOMBRE) ,
NO SE SI HAS PODIDO VER MI CORREO ANTERIOR.

POR ESO, QUIERO ASEGURARME DE QUE SABES QUE QUEDA POCO TIEMPO PARA
BENEFICIARTE DE LA PROMOCION DE ESTE MES . TEN EN CUENTA QUE DURA
UNICAMENTE X DIAS , DESPUES PASA A PRECIO NORMAL

POR SI NO LA RECUERDAS, TE HAGO UN RESUMEN RAPIDO:

X% DE DESCUENTO DURANTE EL PRIMER MES DE CONTRATACION / EN TU PRIMER
PEDIDO

PARA APROVECHAR EL DESCUENTO, AVISAME ASi COORDINAMOS LAS CUESTIONES
ADMINISTRATIVAS

UN ABRAZO,

48
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Fuente: Elaboracion propia
Figura 28

Modelo Correo de Oferta 3

EMAIL PROMOCIONAL 3

251 |-

Asunto: (Nombre), Ultimo dia del X%

iHOLA! NOMBRE) ,

HACE X DIAS TE ENVIE UN EMAIL CON LA PROMOCION DEL MES (X% DE DESCUENTO
POR EL PRIMER MES DE CONTRATACION, Y SOLO ME PASABA POR AQUI PARA
RECORDARTE QUE MANANA A LAS 23:59H SE TERMINA Y VUELVE A PRECIO NORMAL.
COMO SABEMOS QUE SIEMPRE ANDAMOS CON MIL COSAS EN LA CABEZA,
QUERIAMOS ASEGURARNOS DE QUE NO SE TE PASE.

SI TIENES ALGUNA CONSULTA, PODEMOS HACER UNA REVISION RAPIDA POR
TELEFONO O RESPONDER CUALQUIER PREGUNTA PENDIENTE QUE TENGAS.

SALUDOS

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 29

Modelo Correo Postventa

CORREO DE SEGUIMIENTO - POST VENTA x

251 S

Asunto: (Nombre), espero que todo este bien

iHOLA! NOMBRE) ,

ESPERO QUE TODO ESTE BIEN. LA ULTIMA VEZ QUE HABLAMOS, QUEDE EN PONERME
EN CONTACTO CONTIGO. SE QUE ES UN POCO PRONTO, PERO QUERIA PREGUNTARTE
S| HAS PENSADO EN MI PROPUESTA DE (SERVICIO O PRODUCTO OFRECIDO). LO
ULTIMO QUE QUIERO ES SER INSISTENTE, PERO ME GUSTARIA PODER AYUDAR SOBRE
TUS DESAFIOS Y DETERMINAR LAS SOLUCIONES QUE TE PODEMOS OFRECER.

S| QUIERES, PODEMOS HACER UNA REVISION RAPIDA POR TELEFONO O RESPONDER
CUALQUIER PREGUNTA PENDIENTE QUE TENGAS, PUEDES ESCRIBIRME EN EL BOTON
DE ABAJO

SALUDOS.

Fuente: Elaboracion propia

Estrategia de Marketing Automation

La empresa utilizara la plataforma Clienty, una herramienta que se especializa en el envio
de correos electrénicos de manera automatizada. Manejando una base de datos interna de los leads
generados en los diferentes canales, ya que esta anclada y personalizada para guardar datos y
realizar envios de correos masivos manejando plantillas especificas de acuerdo con la fase del

embudo de ventas en la que se encuentre el cliente.
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Propuesta de valor en cada mail.

Campafas de bienvenida: cada vez que la empresa tenga un nuevo lead, automéaticamente
el usuario recibira un correo de bienvenida en el que constara un saludo y agradecimiento, para
hacerlo personalizado. El saludo ir4 acompariado con el nombre del usuario y se proporcionara
informacion relevante como enlaces que lleven al cliente a la pagina web de la empresa y redes
sociales, al igual que datos de contacto. Se le motivara al suscriptor a mantenerse alerta de los
nuevos correos ya que tendran nuevos beneficios.

Campafias de presentacion: mediante este correo se brindard la informacion relevante de
la agencia con los servicios que ofrece, haciendo énfasis en la importancia sobre la calidad de
trabajo que realiza la empresa, acompafiado de estrategias adecuadas segln el tipo de negocio que
el cliente disponga. El texto ird personalizado con el nombre del lead y tendré contactos y enlaces
que lo lleven a la péagina y redes sociales de la empresa.

Correo de seguimiento: en estos correos se proporcionard contenido de valor como
consejos y datos relevantes sobre la importancia del marketing digital en las empresas, de esta
manera se promueve que los usuarios tengan la necesidad de comprar los servicios ofertados por
Tuku Studio.

Correo de ofertas: a través de estos correos se enviara a los clientes ofertas y promociones
exclusivas, como descuentos, ofertas por tiempo limitado y el aviso de nuevos servicios.

Correo seguimiento post venta: el objetivo es enviar a los clientes encuestas de
satisfaccion que le permita a la empresa tener una retroalimentacion de los servicios recibidos, para
medir la calidad de atencién y los servicios que brinda la agencia. Ademas, se planifica crear una
comunidad en la que los clientes pueden acceder a recibir informacion sobre actualizaciones en

herramientas digitales que pueden incrementar en sus estrategias empresariales.



52

6.6. Marketing de Contenidos

El Marketing de contenidos es una estrategia que permite aportar informacion relevante por
las diferentes plataformas digitales, la cual tiene por objetivo atraer, educar y retener a la audiencia
con contenidos de alta calidad, que genere interés para que los usuarios decidan conocer mas sobre
un determinado producto, servicio y marca. (Martinez, 2013)

Por lo tanto, se ha definido en el presente plan implementar Marketing de contenidos como
estrategia de la agencia Tuku Studio, buscando un mayor reconocimiento de marca creando una
relacion con la audiencia objetivo a traves de la generacion de contenido valioso y relevante para
los intereses y necesidades de la audiencia, brindandoles informacion que puedan aplicar y que les
ayude a tomar decisiones de compra.

Se ha disefiado un plan de contenidos para todas las redes sociales en las que la agencia
tendré presencia es decir en Instagram, Facebook, LinkedIn y TikTok. Este plan presenta temas de
interés para la audiencia y se han dividido en 8 semanas las cuales tienen contenido variado el cual
esta alineado a los objetivos planteados en el presente plan.

Este plan servird para llevar un cronograma de publicaciones en donde la frecuencia sera
diaria, ademas se utilizaran diferentes formatos como: videos, reels, publicacion de iméagenes,

carruseles de imégenes, historias y podcast.



Figura 30

Plan de Contenidos para Redes Sociales

PLAN DE CONTENIDO
C

Frecuendia bjetivo enido Plataforma Formato Tipo
Publicacién de hlenyemday presentacién de Facebook, Instagram, LinkedIn |Publicacion Organico
la marca Tuku Studio

Incrementar el — - - - n —
reconocimiento de la Presentacion del equipo y competencias Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel Organico
Semana 1 Diaria marca Iorlmedio de Ultimas tendencias de marketing digital Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel  |Pagada
un P iento +Como hacer exitosa tu empresa? Facebook, Instagram, LinkedIn |Publicacion Organico
Testimoniales Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel Organico
Behind the scenes Facebook, Instagram Historias Organico
Presentacion de servicios ofertados por la " .
ntaclo vict P Facebook, Instagram, Tik Tok |[Video - Reel  |Pagada
agencia
;:irgeﬁ;g?'emo en ventas con estrategias Facebook, Instagram, LinkedIn [Publicacion Organico
Presentar el Tendencias de contenido visual en redes
B portafolio de Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel Pagada
Semana 2 Diaria L sociales
servicios y
promociones Promocion de servicios por relanzamiento " .
N . N p Facebook, Instagram, Tik Tok |[Video - Reel  |Pagada
de marca (marketing digital)
Testimoniales Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel Organico
Videos en tendencia Facebook, Instagram, Tik Tok |[Video - Reel  |Organico
Importancia del SEO y SEM en tu negocio |Facebook, Instagram, LinkedIn |Carrusel Organico
Como Elegir la Plataf de Red . .
Brindar informacion "",'° egir 'a Platatorma de N e Facebook, Instagram, LinkedIn [Carrusel Organico
respecto ala Sociales Correcta para tu Negocio
Semana 3 Diaria Importancia del \jj:;‘eg'as Précticas para Posicionar t Sitio| ..o\ Instagram, Tik Tok |Video - Reel  |Pagada
marketing digital - m =d
para las empresas como l?ersona izar tus Estrategias de Facebook, Instagram, LinkedIn [Carrusel Organico
Marketing
Testimoniales Facebook, Instagram, Tik Tok Organico
Behind the scenes Facebook, Instagram Organico
i Como quitar el fondo a las imagenes Facebook, Instagram, Tik Tok ideo - Reel  |Organico
r?crtei:ztazr)rgxiﬁo para editar fotos Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel  |Organico
N pra p Videos de rediseiio de marca Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel Organico
Semana 4 Diaria de tutoriales con | — — - - n —
contenido digital Tips de ideas para contenidos Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel  |Organico
actualizado Videos en tendencia Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel  [Organico
Behind the scenes Facebook, Instagram Historias Organico
P ion d ici | ient . .
romocion N e femc,",)s por refanzamiento Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel Pagada
de marca (disefio grafico)
Disefio Web Efectivo: Claves para una Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel ~ |Organico
Experiencia del Usuario Exitosa
Presentar el
Semana 5 Diaria portafqllo de Cémo Optimizar ‘f‘ SIFIO Web parg Mejorar Facebook, Instagram, LinkedIn |Carrusel Organico
servicios y el SEO y la Experiencia del Usuario
promociones Tondencis d o vieual "
endencias de contenido visual en redes . .
. Facebook, Instagram, LinkedIn |Carrusel Organico
sociales
Testimoniales Facebook, Instagram, Tik Tok |[Video - Reel  |Organico
Behind the scenes Facebook, Instagram Historias Organico
Estrategias de Email Marketing: Como
Construir Relaciones y Generar Facebook, Instagram, LinkedIn |Carrusel Organico
Conversiones
Lecci | trategia de Email . . .
) Presenta.r la h:;izzzz i:\i{z;‘ara una estrafegia de Emal Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel Organico
Semana 6 Diaria mportancia del e ear una Campana de Emal
email marketing en ) . P Facebook, Instagram, LinkedIn [Publicacion Organico
| N Marketing Exitosa
08 negoctos I del Email Marketi trategi
Claves del Email Marketing como estrategia Facebook, Instagram, LinkedIn |Publicacion Organico
para tu empresa
Videos en tendencia Facebook, Instagram, Tik Tok |[Video - Reel  |Organico
Behind the scenes Facebook, Instagram Historias Organico
5 - . | R ] ]
romocion de serv_lf:los p?r r? anzamiento Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel Pagada
de marca (produccion audiovisual)
Descuentos para PYMES Facebook, Instagram, Tik Tok [Video - Reel [Pagada
Presentar el 2 © "
P trabi | Tuk . . .
N portafolio de  |an g i COM A BgENCIa TUKL Facebook, Instagram, Linkedin |Publicacion  |Organico
Semana 7 Diaria servicios y Studio
Importancia del acompaiiamiento de tu " . .
promociones P 5 . p.". Facebook, Instagram, Tik Tok |[Video - Reel  |Organico
agencia de marketing digital
Cémo es u,n dia de trabajo en Ia agencia Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel  |Organico
Tuku Studio
Testimoniales Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel Organico
Como Optimizar tus Anuncios en Linea o o1 instagram, Linkedin | Carrusel Orgénico
. _ |para Maximo Impacto
Fidelizar al usuario
con publicacion de Emerg: en T Facebook, Instagram, Tik Tok |Podcast Orgénico
i Palabras ClI SEO: Co Elegi N N
Semana 8 Diaria conte;l:zgjzvame U?iliz;slas ?:Voerf:cms omo Elegiry Facebook, Instagram, LinkedIn |Carrusel Organico
e;;:?;:‘s Tips de produccion audiovisual profesional |Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel Organico
Video spot promocional de la agencia Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel Pagada
Historias de Campaiias exitosas Facebook, Instagram, Tik Tok |Video - Reel  |Organico

Fuente: Elaboracion propia
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Por otra parte, se ha desarrollado una planificacion para Google Ads de igual forma con
una duracion de 8 semanas en donde se trabajara con campafias cada 2 semanas. La agencia iniciara

con campafas de busqueda en Google a través de palabras clave y anuncios display en diferentes

sitios web.

Figura 31

Plan de Contenidos para Google Ads

N° semana Duracién Objetivo Campana Plataforma
Generacion de | Campaiia de Més
Semanal -2 Semanal Leads para promocion de | Google Ads Landing page Busqueda . .
. . informacion
Marketing B2B servicios
Atraer nuevos .
clientes Anuncio de
Semana 3 - 4 Semanal . Y descuento para | Google Ads Banner Display Cotiza ahora
promocionar .
L nuevos clientes
servicios
Incrementar Campaiia de .
. . . . Anuncio de i )
Semana 5 - 6 Semanal trafico hacia la | posicionamiento| Google Ads bisqueda Busqueda Descubre mas
pagina web de marca g
Campana de
Incrementar tasa motivacion  los Empieza la
Semana 7 - 8 Semanal . clientes para Google Ads Banner Display P _
de conversion transformacion
transformar su
negocio

Fuente: Elaboracion propia

7. Medicion y Seguimiento.

A continuacion, se presenta los KP1's que se utilizara para cada estrategia, plataformay con

cual herramienta se realizara la medicion, analisis y seguimiento respectivo:




Figura 32

KPI's y herramientas para medicion

Plataforma / Estrategia

PAGINA WEB

KPI
Trafico en la pagina

Trafico por canal

Tasa de rebote

Tasa de conversion

Numero de visitas

Tiempo promedio de visita

Velocidad de carga de la pagina

Tasa de retencion
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Herramienta

Google Analytics / Semrush

SEO

Trafico organico

Ranking de las palabras claves

Numero de Impresiones

CTR

Backlinks

Indice de paginas indexadas

Google Analytics / Google Ads /
Semrush

SEM

CPA

CPC

CTR

Numero de Impresiones

Tasa de conversion

ROAS

CPM

Google Analytics / Google Ads /
Semrush

DISPLAY

CPM

Numero de Impresiones

CTR

CPC

ROAS

Google Ads

REDES SOCIALES
ORGANICASY DE PAGO

Alcance

Numero de Impresiones

Numero de Interacciones

Numero de Clicks

CPC (RRSS Pago)

Tasa de conversion

Crecimiento de seguidores

Sentimientos de marca

Meta / LinkedIn Analytics / TikTok
Analytics

EMAIL MARKETING

Numero de leads

Tasa de conversion

Tasa de apertura

Tasa de rebote

CTR

Clienty

ANALISISFINAL DEL
PROYECTO

ROI

Fuente: Elaboracion propia
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8. Presupuesto

La empresa destinara un presupuesto total de $20.000 de los cuales se invertira $15.000
para todas las estrategias de marketing digital con el fin de llegar a la audiencia y a los objetivos
planteados en el presente plan, el objetivo en ventas es de $36.000 que considerando un margen
del 62% se tendré $22.320, de esto, el valor de gastos fijos y sueldos representa $12.600 obteniendo
un margen final del 35% es decir $12.550 en rentabilidad. El presupuesto se ha dividido de la
siguiente forma:

SEO (9% del presupuesto total de gastos), con esta estrategia se espera obtener el 15% del
objetivo en ventas, esperando tener 50.000 impresiones y un CTR del 2% es decir 1.000 visitas,
con un total de 10 compradores mediante esta estrategia que en promedio aportara $4.100 en
ventas. Se contempla el pago para la creacion del sitio web, interviene el desarrollo, el pago de la
actualizacién, mantenimiento y pago del dominio correspondiente. Se invertira en la optimizacién
del sitio para atraer trafico organico calificado y permitird mejorar la visibilidad en los resultados
de busqueda.

SEM (20% del presupuesto total de gastos), con esta estrategia se espera obtener el 20%
del objetivo en ventas, alcanzando 100.000 impresiones y un CTR del 2% es decir 2.000 visitas,
con un total de 20 compradores mediante esta estrategia que en promedio aportara $8.200 en
ventas. Se destinara el presupuesto para pago de los anuncios de busqueda en Google Ads,
aprovechando las opciones de puja y segmentacion de audiencia para mejorar la visibilidad frente
al publico objetivo. Se contempla el pago por el uso de las palabras clave relevantes consideradas
para el proyecto, se utilizard estos recursos para expandir la lista de palabras en funcion al

rendimiento que se vaya teniendo.
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Email marketing (1% del presupuesto total de gastos), con esta estrategia se espera obtener
el 10% del objetivo en ventas, alcanzando 10.000 impresiones y un CTR del 4% es decir 400
visitas, con un total de 4 compradores mediante esta estrategia que en promedio aportara $1.640
en ventas. Se destinard un valor para pago del uso de la plataforma Clienty la misma que ayudara
a gestionar las camparias de correo electronico y permitird administrar los leads que ingresen por
los diferentes canales y el anlisis de resultados.

Display (8% del presupuesto total de gastos), con esta estrategia se espera obtener el 15%
del objetivo en ventas, alcanzando 80.000 impresiones y un CTR del 2% es decir 1600 visitas, con
un total de 16 compradores mediante esta estrategia que en promedio aportard $6.560 en ventas.
Se establece el pago por los anuncios en Google para llegar a una audiencia mas amplia a través de
variedad de sitios web, se utilizara formatos de anuncio como banners con call to action adecuados,
basados en los intereses de la audiencia.

Redes sociales (34% del presupuesto total de gastos), con esta estrategia se espera obtener
el 40% del objetivo en ventas, alcanzando 500.000 impresiones y un CTR del 1% es decir 2500
visitas, con un total de 38 compradores mediante esta estrategia que en promedio aportara $15.375
en ventas. Se asignara una gran parte del presupuesto para la gestion en redes sociales de la agencia,
como Facebook, Instagram, LinkedIn y TikTok, incluird la creacion de contenido y el pago por
anuncios en Google de esta manera se aumentara significativamente la comunidad de la agencia
Tuku Studio en las diferentes plataformas.

Creacion de contenido (12% del presupuesto total de gastos) se destina un pago para la
creacion de contenido audiovisual que permitird mantener activo el sitio web y las diferentes redes
sociales con contenido de alta calidad.

Herramientas de analisis (10% del presupuesto total de gastos) se ha planteado el valor para

el pago de la plataforma SEMrush la misma que ayudara a buscar palabras clave y analisis de la
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competencia, permitira realizar un analisis de la visibilidad en linea, permite analizar la calidad de
enlaces que apuntan al sitio web, brinda la informacion respectiva al rendimiento del sitio web,
permitird el monitoreo de las redes sociales y la efectividad de las estrategias, permite analizar las
estrategias de anuncios display de la competencia y los sitos donde muestran sus anuncios y la
elaboracion de informes personalizados, son algunos de los beneficios que ayudard a la agencia
hacer el seguimiento respectivo de las estrategias.

Gastos Imprevistos (6% del presupuesto total de gastos), finalmente se ha contemplado un
valor para pagos eventuales no considerados en el proyecto que permitird solventar cualquier

percance.
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Figura 33

Presupuesto para Marketing Digital

Acco Descripdo R ecursos Presupuesto Ano edia es ODbjetivos Venta ODbj etivos %
SEO $ 1.325,00 | $ 110,42
Creacion del siiowep | 290 Por el desarrolloy 1 1.00000 |$ 8333
disefio de la pagina
- Valor a pagar por el 0
Mante:'nln?l’ento y . mantenimiento o percances | $ 300,00 | $ 25,00 $ ety L0
actualizacion del sitio web .
con el sitio web
Pago de dominio Pago_ hor el uso del $ 25,00 | $ 2,08
dominio registrado
SEM $ 2.915,00 | $ 242,92
Valor a pagar por el uso de
Palabras clave palabras clave $ 1.800,00 [ $ 150,00 $ 7.200,00 0%
Publicidad Pago por anuncios en $ 111500 |$ 92,92
Google Ads
Email marketing $ 100,00 [ $ 8,33
3.600,00 10%
Plataforma Pago por el uso de la $ 100,00 | $ 833 |° >
plataforma Clienty
Display $ 1.200,00 | $ 100,00
i 5.400,00 15%
Publicidad Pago por anuncios en $ 1200005 100,00 > °
Google
RRSS $ 5.100,00 | $ 425,00
Publicidad Instagram Pago por anuncios en $ 1.200,00 | $ 100,00
Google
- Pago por anuncios en
Publicidad Facebook Google $ 1.200,00 [ $ 100,00 $ 14.400,00 40%
Publicidad LinkedIn Pago por anuncios en $ 150000 |$ 125,00
Google
Publicidad Tik Tok Pago por anuncios en $ 120000 |$ 100,00
Google
Valor a pagar por la
Creadion decontenido | creacion de contenido $ 1.800,00 | $ 150,00
audiovisual
Herramienta de analisis $ 1.560,00 | $ 130,00
SEMRUSH Pago por el uso de la $ 1.560,00 |$ 130,00
plataforma
Gastosimprevistos Pagoadidional quenose | 100000 |$ 8333
encuentre contemplado

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 34

Ventas y Margen Esperado

| mpresiones Clicks/ Visitas Coste CTR Interno Compradores Margen Medio ~ Ventas CPA MB UN

SEO

Creacion del sitio web

Mantenimiento y 50.000,00 2% 1000 |$ 132500 1% 10 |$ 410,00 [ $ 4.100,00 | $132,50 | $ 2.775,00
actualizacion del sitio web

Pago de dominio

SEM

Palabras clave 100.000,00 % 2000 |$ 300000 1% 20 |$ 41000 $ 820000| $150,00 | $ 5.200,00

Publicidad

Email marketing

10.000,00 4% 400 |'$ 100,00 1% 4 |$ 410,00 | $ 1.640,00 | $ 25,00 | $ 1.540,00
Plataforma

Display
Publicidad

80.000,00 2% 1600 |$ 1.200,00 1% 6 ($ 410,00 [ $ 6.560,00 | $ 75,00 | $ 5.360,00

RRSS

Publicidad Instagram

Publicidad Facebook 500.000,00 1% 2500 |$ 510000 2% 38 |$ 41000 | $15.375,00 | $136,00 | $10.275,00

Publicidad LinkedIn

Publicidad Tik Tok

Fuente: Elaboracion propia

GANANCIA NETA — COSTO DE INVERSION
ROI = * 100
COSTO DE INVERSION

ROI 36.000 — 27.600 100
= *
27.600

ROI = 30%
Por cada ddlar invertido, se generan $0.3 de ingresos netos, este resultado se lo considera
positivo debido a que se pretende lograr ganancias sin embargo el objetivo principal es el

posicionamiento de la agencia Tuku Studio como lider en el mercado ecuatoriano de servicios de
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marketing digital, y con las estrategias e inversion planificada también se alcanzaria el objetivo de

crecimiento en un 20 % en ventas acompafiado por el fortalecimiento de la marca.
9. Calendario

De acuerdo con el objetivo general, este plan se ejecutaré a lo largo de 6 meses en donde
se trabajara en diferentes actividades, para comenzar se iniciard con la creacion y disefio de la
pagina web se ha pronosticado trabajar 6 semanas lo que incluye todo el proceso de elaboracion
del sitio incluyendo los testeos, posterior se realizard una primera optimizacion de la pagina en la
segunda y tercera semana del mes 2. El contenido para el sitio web se realizara en las dos primeras
semanas juntamente con la creacion de la pagina. Posteriormente la creacion de contenido para
redes sociales se producira en los ultimos 15 dias del segundo mes y a la par se realizara la
configuracion de los anuncios en Google Ads

A continuacion, desde el mes 3 al mes 5, es decir dos meses, se utilizaran para postear todo
el contenido generado en las semanas anteriores. Finalmente, en las ultimas semanas se procedera
a evaluar los resultados obtenidos con las estrategias para implementar los planes de mejora y los
ajustes.

Figura 35

Calendario de Actividades para Plan de Marketing Digital

MES1 MES 2 MES3 MES 4 MES5 MES 6
123 4/12/3/41234/1[2834 123 4[12[34

ACTIVIDAD

Creacion y disefio de la pagina web

Optimizacion del sitio web

Generacion de contenido para el sitio web

Creacion de contenido para redes sociales

Configuracién de anuncios en Google Ads

Lanzamiento de campaiias de contenido en redes sociales y Google Ads
Evaluacion de resultados

Planes de mejora

Implementacion de ajustes

Fuente: Elaboracion propia
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10. Conclusiones y Recomendaciones

El plan de marketing disefiado para la agencia Tuku Studio presenta un enfoque estratégico
y ambicioso para lograr el posicionamiento deseado como lider en servicios de marketing digital y
disefio para pequefias y medianas empresas a nivel nacional. La estructura clara de objetivos
generales y especificos demuestra una comprension profunda de como aprovechar las herramientas
digitales para impulsar la visibilidad y el crecimiento en un corto periodo de tiempo. A lo largo del
proceso de planificacién, se han considerado varios aspectos clave que contribuiran a lograr estos
objetivos de manera efectiva.

La implementacion de estrategias robustas para la generacion de leads cualificados
demuestra un enfoque proactivo y centrado en el cliente por parte de la agencia Tuku Studio. La
combinacion de contenido atractivo y relevante, una pagina web optimizada mas campafias de
anuncios altamente segmentadas presentan una estrategia integral para mejorar la tasa de
conversion en un 20%, como se ha evidenciado en el presupuesto planteado.

La estrategia de fortalecimiento de la presencia en redes sociales propuesta para la agencia
Tuku Studio es una iniciativa centrada en la interaccion con la audiencia y la conversion. Al utilizar
las redes sociales en un canal prioritario de comunicacién y comercio, la agencia busca maximizar
su alcance y compromiso con la audiencia objetivo. La implementacién de un plan de contenido
relevante demuestra una comprension profunda de las necesidades y preferencias del publico, lo
que deberia dar como resultado un aumento de al menos el 25% en la interaccion por las diferentes
plataformas.

La aspiracion de generar al menos 3 conversiones mensuales por medio de redes sociales

se evidencia en el presupuesto planteado que es un objetivo alcanzable, esta estrategia tiene el
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potencial no solo aumentar la conversion, visibilidad y el compromiso, sino también de impactar
positivamente en el crecimiento y el reconocimiento de la agencia Tuku Studio en el corto plazo.

Se recomienda medir constantemente el rendimiento de cada camparfia en funcion a las
estrategias que se plantean y manejar adecuadamente los indicadores para levantar planes de accién
aprovechando los recursos disponibles.

Es recomendable también cumplir con el calendario y los contenidos establecidos para
conectar con la audiencia, manteniendo actualizada la pagina web y redes sociales en donde la
agencia Tuku Studio tiene presencia con informacion de alta calidad. La consistencia en la
publicacién de contenido es fundamental para construir y mantener el compromiso del publico
objetivo. Esto también hace que se refleje una imagen profesional y confiable de la agencia Tuku
Studio, demostrando que estd comprometida en brindar informacion relevante y actualizada

Es importante identificar el buyer persona para conocer el mercado e identificar
oportunidades a futuro, sin dejar de lado la actualizacion de la informacion que se comparte a través
de las distintas herramientas digital y también conocer cuales herramientas son las que estan en
tendencia de crecimiento para aprovechar nuevos nichos de mercado.

Finalmente se debe aprovechar al méximo las herramientas de andlisis es esencial para el
éxito de la estrategia digital de la agencia Tuku Studio. Estas herramientas proporcionan un enlace
directo hacia el comportamiento de la audiencia en linea, permitiendo tomar decisiones informadas
y estratégicas. Al explorar los datos recopilados, se puede identificar tendencias, patrones y areas
de mejora, lo que brinda la oportunidad de adaptar nuestras estrategias para lograr un mayor

impacto.
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