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RESUMEN

La Escuela de Conduccidén Praxxis S.A.S., ubicada en Quito, Ecuador, se
establecid en enero de 2024 con el objetivo de proporcionar formacion integral a
conductores no profesionales, enfocandose en la obtencion de licencias tipo B. Desde su
apertura, la empresa ha enfrentado desafios en términos de visibilidad y
posicionamiento digital, lo que ha limitado su capacidad para atraer nuevos estudiantes
en un mercado competitivo. Ante esta situacion, se ha decidido disefiar un plan de
marketing digital integral que incluya herramientas, estrategias y tacticas innovadoras y
modernas que permitan a Praxxis enfrentar estos desafios y mejorar su posicion en
entornos digitales frente a la competencia. Esto con el fin de aumentar su visibilidad,
alcance e interaccion con el publico objetivo a través del establecimiento de métricas
clave para medir el rendimiento y la efectividad de cada una de las acciones de
marketing digital implementadas. Se espera que al implementar el plan, Praxxis logre
posicionarse como una de las escuelas de conduccion lideres en Quito, contribuyendo
asi a la formacidon de conductores responsables y a la mejora de la seguridad vial en

beneficio de la comunidad.

Palabras clave

Marketing digital, Plan de marketing digital, Praxxis, Escuela de Conduccion.
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ABSTRACT

Praxxis Driving School, located in Quito, Ecuador, was established in January
2024 with the aim of providing quality theoretical and practical education to
non-professional drivers, focused on obtaining their type B driver’s license. Since its
opening, the company has faced challenges in terms of visibility and positioning in
digital environments, which have limited its ability to attract new students in the
competitive market in which it operates. In light of this situation, an integral digital
marketing plan has been designed. It includes innovative and modern tools, strategies,
and tactics that will enable Praxxis to tackle these challenges and improve its position in
digital environments against its direct competitors. This plan aims to increase its
visibility, reach, and interaction with its target audience through the establishment of
key performance indicators that will measure the effectiveness of each of the
implemented digital marketing actions. It is expected that by implementing this plan,
Praxxis will establish itself as one of the leading driving schools in Quito, thereby
contributing to the training of responsible drivers and improving road safety for the

benefit of the community.

Keywords

Digital Marketing, Digital Marketing Plan, Praxxis, Driving School.
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INTRODUCCION

El marketing digital ha transformado radicalmente la manera en que las
empresas interactlan con sus clientes y se posicionan en el mercado. Hoy en dia, las
estrategias tradicionales de marketing ya no son suficientes para alcanzar la visibilidad y
el impacto que requieren las empresas en un entorno cada vez mas digitalizado. La
adopcion de un plan de marketing digital integral no solo se ha vuelto esencial, sino que
representa una ventaja competitiva significativa para aquellas organizaciones que

buscan ampliar su alcance y consolidar su presencia en el mercado.

La escuela de conduccion Paxxis, ubicada en la ciudad de Quito, Ecuador, se
enfrenta a un desafio clave: aumentar su visibilidad y posicionamiento tanto a nivel
local como nacional, lo cual es fundamental para competir con instituciones mas
consolidadas en el sector. A pesar de su compromiso con la formacion de conductores
no profesionales y su propuesta educativa, su falta de visibilidad y posicionamiento en
entornos digitales ha limitado su crecimiento y en consecuencia, su capacidad de captar

un mayor nimero de estudiantes.

En este contexto, el marketing digital ofrece una oportunidad crucial para
revertir dicha situacion. La implementacion de herramientas y estrategias de marketing
digital innovadoras y actuales como la optimizacion en motores de busqueda (SEO),
campaiias de publicidad online (SEM), marketing de contenidos, email marketing y
gestion de redes sociales, entre otras, permitird a Paxxis no solo incrementar su
presencia en linea, sino también establecer una comunicacién mas directa y efectiva con
su audiencia, lo que a su vez, generara una relacion de confianza con los usuarios,

fomentando asi, la fidelizacion a largo plazo.
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Declaracion del problema

La principal problematica que enfrenta la Escuela de Conduccion Paxxis es su
baja visibilidad y posicionamiento en el entorno digital, lo que limita su capacidad para
atraer nuevos estudiantes y competir con otras instituciones del sector. Para abordar este
desafio, se propone implementar un plan de marketing digital integral que integre
estrategias efectivas que le permitan a Praxxis no solo aumentar su visibilidad,
presencia y posicionamiento digital, sino también conectar de manera efectiva con su

publico objetivo.

Segun Kotler y Keller (2016), “Las empresas que no utilizan estrategias de
marketing digital corren el riesgo de perder oportunidades valiosas de mercado en un

entorno en constante evolucion”.

En este sentido, el desarrollo e implementacion de este plan de marketing con
enfoque digital permitira a Paxxis consolidarse como una institucion educativa de
referencia en el &mbito de la formacion de conductores no profesionales y la educacién
vial en la ciudad de Quito, posicionandose como una opcion confiable y competitiva en

el mercado.

Posteriormente en el presente proyecto, se abordara de manera detallada en cada
una de las estrategias, tacticas y herramientas que se emplearan como parte del plan

integral de marketing digital de la escuela de conduccidn Praxxis.
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Justificacién

La importancia del disefio e implementacion de este plan de marketing digital
integral radica en la necesidad de que las instituciones que basan su actividad en la
formacion de conductores no profesionales y la educacion vial, adopten un enfoque

digital para mantenerse competitivas.

En el contexto de las escuelas de conduccion, la adopcidn de estrategias digitales
puede ser decisiva para impulsar el crecimiento y evitar el estancamiento. Con un
crecimiento anual del parque automotor en Quito del 4.9% y una demanda potencial de
2,576,287 de personas que requieren formacién para obtener licencias de conducir
(Praxis Conduccion S.A.S., 2022), la implementacion de un plan de marketing digital es

fundamental para captar este mercado en expansion.

Las estadisticas respaldan el impacto positivo del uso de estrategias digitales:
una correcta aplicacién de SEO puede aumentar el trafico organico en un 15%, mientras
que una segmentacion efectiva en camparfias de Google Ads puede incrementar las
inscripciones en el curso de obtencién de licencias tipo B en un 20% en seis meses. Esto

subraya la importancia de un enfoque digital para la captacion de nuevos estudiantes.

El principal beneficiario directo de este plan sera la escuela de conduccion
Praxxis y sus estudiantes. Indirectamente, otras escuelas de conduccion pueden utilizar
este modelo para mejorar su propia presencia digital. A nivel social, el impacto es
significativo: la formacidon de méas y mejores conductores contribuira a reducir la
elevada tasa de accidentes de transito en Quito, donde se registraron 3,808 accidentes en

2021, mejorando asi la seguridad vial en la ciudad.
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Hasta el momento, las estrategias digitales existentes no han sido
adecuadamente aprovechadas por la escuela de conduccidn Praxxis, lo que ha limitado
su crecimiento. Por este motivo, este plan representa un enfoque innovador que

mejorara considerablemente su posicionamiento en el mercado local y nacional.

Con este proyecto, se busca también proponer un modelo eficaz y replicable
para la captacion de estudiantes a través de estrategias que contribuyan al crecimiento
sostenido de la empresa en un mercado cada vez mas digital en el cual es crucial
comprender el valor del marketing digital para seguir siendo relevantes. Ademas, la
metodologia propuesta garantiza la viabilidad del proyecto, asegurando que las

estrategias planteadas sean facilmente implementables y sostenibles en el tiempo.

Objetivo General

Desarrollo e implementacion de un plan de marketing digital integral para la
Escuela de Conduccion Praxxis S.A.S. que apoye la estrategia de marketing tradicional
y mejore la conversion de prospectos a clientes de los cursos de obtencion de licencias
tipo B a través de la optimizacion de los canales digitales de la empresa y sus

respectivas estrategias en un 30% en un plazo maximo estimado de un afio.

Obijetivos Especificos

Partiendo del objetivo general anteriormente establecido, se plantean ademas

cuatro objetivos especificos:
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1. Optimizar el sitio web, mejorar su usabilidad y la experiencia de usuario (UX)
mejorando la estructura de la pagina web de Praxxis, sus tiempos de carga y el

disefio adaptativo y amigable.

2. Desarrollar, ejecutar y gestionar una estrategia de publicidad digital que integre
campafias orgénicas y de pago en Google Ads y redes sociales enfocadas en
atraer prospectos interesados en los cursos de obtencion de licencia tipo B para

incrementar el tréfico a la pagina web.

3. Implementar una estrategia de marketing de contenidos en todas las plataformas
digitales de Praxxis que se centre en crear y publicar contenido relevante y de
valor para la audiencia en cada una de las fases del circulo de ventas con el fin
de elevar la interaccion, la confianza, el compromiso y la fidelizacion de los

usuarios.

4. Mejorar el proceso de seguimiento de prospectos a través de estrategias de
automatizacion de email marketing y CRM que permitan realizar un seguimiento

mas efectivo enfocado en reducir el tiempo de conversion.

Antecedentes

Historia

La Escuela de Conduccion Praxxis S.A.S. es una empresa privada que abrio sus

puertas en enero de 2024, tras la presentacion y aprobacion del proyecto de factibilidad
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(Praxis Conduccion S.A.S., 2022) ante la Agencia Nacional de Transito del Ecuador
(ANT), el ente regulador encargado de la supervision y control de las escuelas de
conducciodn en el territorio nacional. El proyecto de Praxxis surgi6 en 2023 como
respuesta a la creciente necesidad de capacitacién adecuada para conductores no
profesionales en Quito, una ciudad con un acelerado crecimiento poblacional y alta

demanda de movilidad eficiente y segura.

En el contexto ecuatoriano, la seguridad vial es una preocupacion constante,
dada la alta tasa de siniestralidad vinculada a los accidentes de transito. Entre los
factores que contribuyen a estos eventos se encuentran las condiciones de las vias, los

vehiculos, el entorno y el factor humano.

La imprudencia y la falta de pericia de los conductores son elementos que
afectan la seguridad vial. Por ello, Praxxis se plantea como un actor significativo en la
formacion y capacitacion de conductores no profesionales, con el fin de promover un
comportamiento responsable, respetuoso y seguro basado en el seguimiento de las

normas de transito.

Si bien Praxxis se dedica principalmente a la formacion de conductores para la
obtencion de licencias tipo B, mantiene también otros servicios relacionados, como
cursos avanzados para conductores con licencia activa que necesiten reforzar sus
conocimientos tedricos o practicos, clases de refuerzo, recuperacion de puntos, entre

otros servicios.

De esta manera, Praxxis ofrece una experiencia educativa integral para sus

estudiantes que contribuye a la prevencién de accidentes y a la comunidad en general.
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Misién y Vision

Misién

Brindar formacion integral en conduccion para la capacitacion de
conductores no profesionales responsables, otorgando educacion tedrico-practica
en seguridad vial con un enfoque personalizado a las necesidades de cada

estudiante.

Vision

Ser reconocidos como la mejor escuela de conduccion de la ciudad de
Quito en el afio 2030, destacando por la excelencia en la formacion de
conductores no profesionales responsables que contribuyan a la seguridad vial

en la comunidad.

Giro de negocio

La Escuela de Conduccion Praxxis S.A.S., ubicada al norte de la ciudad de
Quito, en las calles Victor Hugo E10-13 y Paris, entre Rio Coca 'y Tomas de Berlanga,
opera en una zona estratégica de la ciudad. Desde enero del presente afio, Praxxis ha
desarrollado su actividad con un equipo de 10 colaboradores, ofreciendo una gama de
servicios de formacion y capacitacion en conduccion, entre los que destacan: el curso
para la obtencidn de la licencia de tipo B, cursos de refuerzo, manejo defensivo, examen

psicosensomeétrico, y recuperacion de puntos, entre otros.
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Praxxis se distingue en el mercado por ofrecer precios accesibles en
comparacion con la competencia, ademas de una amplia disponibilidad horaria. La
atencion al publico se brinda de lunes a domingo, de 6:00 a 22:00, con el propdsito de
adaptarse a las necesidades de los clientes y facilitar su acceso a los servicios segun sus

horarios laborales o académicos.

El enfoque de la escuela esté en garantizar una experiencia de aprendizaje
integral, respaldada por coordinadores e instructores profesionales, orientada a la

satisfaccion del cliente y al cumplimiento de altos estandares de calidad.

Analisis Situacional

La Escuela de Conduccidn Praxxis S.A.S. opera en un entorno influenciado por
factores politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y legales que
inevitablemente impactan de manera positiva o negativa su rendimiento y crecimiento.
La Agencia Nacional de Transito del Ecuador (ANT) regula la normativa legal vigente a
la cual la empresa debe adaptarse. Por otro lado, la creciente preocupacién por la
seguridad vial asi como el crecimiento del parque automotor en Quito y la alta demanda
de licencias de conducir representan oportunidades para Praxxis y favorecen su
propuesta educativa, centrada en formar conductores no profesionales responsables y
seguros para la comunidad a través de de la calidad de su oferta y estrategias digitales

efectivas.

En cuanto a la coyuntura econémica nacional y local, las fluctuaciones continuas
y el sentimiento de inestabilidad, pueden limitar la capacidad de gasto de los potenciales

estudiantes, lo que representa un desafio en la captacion de nuevos clientes.
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Desde el aspecto tecnologico, la transformacion digital post-covid, exige que
Praxxis mejore su infraestructura digital para maximizar su captacion de estudiantes. La
falta de un sitio web optimizado asi como una estrategia de marketing digital débil,
limitan su visibilidad en un entorno competitivo, donde el uso de estrategias de
marketing digital es un factor primordial que puede facilitar relaciones méas cercanas

con los usuarios y mejorar la conversion de prospectos a estudiantes.
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CAPITULO |
Ecosistema digital y situacion actual de marketing digital de Praxis Conduccion

S.AS.

Praxis Conduccion S.A.S., una escuela de conduccion fundada en enero de
2024, ofrece cursos para la obtencion de licencias tipo B, asi como examenes
psicosensomeétricos y cursos avanzados para conductores que ya poseen licencia pero
requieren mayor practica. Sin embargo, a pesar de los esfuerzos de marketing realizados
hasta la fecha, Praxis Conduccion S.A.S. alin no ha logrado posicionarse como una
empresa reconocida en la ciudad de Quito. No obstante, en términos de ventas, ha
logrado abrir todos los horarios de lunes a domingo, utilizando las tres unidades
automovilisticas disponibles, alcanzando semanalmente un promedio de operatividad

del 80% .

Cuenta con una pagina web desarrollada, sin embargo la falta de un manual de
marca bien definido, junto con el personal poco capacitado en el area de marketing
in-house, ha limitado la implementacion adecuada de una estrategia de marketing global
y, por ende, el potencial de crecimiento de Praxxis. En la actualidad, el marketing
digital se ha convertido en una herramienta esencial para las empresas ya que permite
una comunicacion mas eficiente e inmediata con los clientes actuales, ademas de
ofrecer una mejor segmentacion del mercado para llegar a nuevos prospectos con
mensajes claros y estratégicos. De modo que, no gestionarlo y maximizarlo, impacta a
la compafia de manera negativa. Es por esto que la empresa debe evaluar su situacion

actual en este &mbito para maximizar su alcance y efectividad.
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Punto de partida

Se debe considerar el analisis FODA de la empresa mismo que permitira tener

una vision global mucho més clara de los aspectos positivos y negativos de la

organizacion. Asi como los posibles puntos de mejora considerando la realidad

geogréfica, social, econdmica, digital y legal entre otras de la empresa.

Tabla No. 1.

Analisis FODA de la Escuela de Conduccion PRAXXIS

ANALISIS FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Demanda Potencial Alta: Existe una
demanda significativa de formacion de
conductores, con un mercado potencial de
2.576.287 personas .

Ubicacion Estratégica: La escuela estara
ubicada en el centro de Quito, en un lugar
accesible para clientes y proveedores, lo que
facilita la llegada y salida de los usuarios .

Cumplimiento Normativo: La escuela se
alineara con las regulaciones y normativas
locales, lo que genera confianza en los
clientes y asegura la legalidad del servicio.

Enfoque en la Seguridad Vial: La promocion
de la educacion vial puede atraer a un
publico que valora la seguridad y la
formacion adecuada para conducir.

Crecimiento del Parque Automotor: El
crecimiento interanual del parque
automotor (8.22%) indica un aumento en la
necesidad de formacion de conductores
(Praxis Conduccion S.A.S., 2022), lo que
puede traducirse en mas alumnos.

Uso de Marketing Digital: La posibilidad
de implementar estrategias de marketing
digital para llegar a un pablico mas amplio
y captar la atencion de potenciales
estudiantes.

Conciencia Social sobre Seguridad Vial:
Aumentar la conciencia sobre la importancia
de la educacion vial puede generar un mayor
interés en los servicios ofrecidos.

Expansion a otras ciudades: La posibilidad
de expandir el modelo de negocio a otras
ciudades en el futuro, aumentando asi la
rentabilidad y el alcance del proyecto.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Dependencia de la Regulacion: La escuela
depende de las normativas gubernamentales,
lo que puede afectar su operacion si hay
cambios en las leyes relacionadas con la

Cambios en la Legislacion: Posibles
cambios en las regulaciones que afecten la
operacion de la escuela o la demanda de
servicios de formacién de conductores.
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educacion vial.
Competencia Intensa: La competencia de

Recursos Iniciales Limitados: La necesidad otras escuelas de conduccion que puedan
de inversion inicial para establecer la ofrecer precios mas bajos o servicios
infraestructura y los recursos necesarios para adicionales puede dificultar la captacién de
la operacion de la escuela. estudiantes.

Condiciones Economicas: Factores
econodmicos adversos que puedan afectar la
capacidad de los potenciales estudiantes
para pagar por la formacion. Percepcion
Negativa de la Educacion Vial: Si la
educacidn vial no es vista como una
prioridad por parte de la poblacion, esto
podria limitar la demanda de los servicios
ofrecidos.

Elaboracion Propia

El analisis FODA de Praxxis muestra que la escuela tiene un gran potencial de
crecimiento gracias a su ubicacion estratégica y a la alta demanda de formacion de
conductores. Sin embargo, la existencia de grandes competidores mejor posicionados
es una amenaza que se ha de enfrentar.

Por otro lado, el equipo y presupuesto reducido son debilidades internas que se
deben tener en cuenta para basar la elaboracion del plan de marketing digital integral

en las necesidades y realidad actual de la empresa.

Infraestructura de marketing actual

La infraestructura de marketing digital de la empresa mantiene presencia en
diversos canales incluyendo el sitio web, Instagram, TikTok, Facebook y WhatsApp
Business. El sitio web de la escuela es funcional, pero carece de elementos avanzados

como un sistema de reservas en linea o un blog actualizado con contenido relevante
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sobre educacidn vial, y presenta areas que requieren mejoras en usabilidad y
experiencia del usuario.

En cuanto a redes sociales, Praxxis desarrolla contenido tanto organico como
pagado en las plataformas sociales Instagram, TikTok y Facebook. Ademés, mantienen
un canal de comunicacion en WhatsApp Business con el fin de ofrecer informacion
detallada del perfil de la empresa y facilitar la comunicacion con los clientes.

Por Gltimo, la empresa cuenta con dos herramientas de marketing digital para la gestion

de mensajes y manejo de clientes; Call Bell y WhatsMKkt.

Analisis de Campafias de Marketing digital

Desde el afio 2024 Praxis Conduccién S.A.S. ha implementado diversas
estrategias de marketing digital con el objetivo de posicionarse en el mercado y atraer a

potenciales estudiantes.
Estas incluyen:

1. Publicidad en Redes Sociales: La empresa ha utilizado plataformas como
Facebook, Instagram y Tik-Tok para generar reconocimiento de marcay
aumentar la tasa de inscripciones. Esto se ha medido a través del nimero de
clics en los anuncios, los nuevos seguidores en las plataformas mencionadas,
numero de reproducciones de reels, nimero de veces que se ha compartido el
contenido, e impresiones, con la herramienta del Meta business suite y el app

Tik-Tok.

2. SEO (Search Engine Optimization) y SEM (Search Engine Marketing):
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3.

Actualmente, con estas estrategias se realiza una optimizacion muy bésica del
sitio web para mejorar su visibilidad en motores de busqueda. Se utilizan
solamente Google Ads y Google Trends para este propdsito; sin embargo, las
bondades de estas herramientas se han aprovechado en un bajo porcentaje
debido al desconocimiento del personal encargado del &rea. Con Google Ads,
se mide Unicamente el conteo de visitas a la pagina web, mientras que con
Google Trends se generan enlaces a los temas en tendencia utilizados por los
usuarios en la pagina.

WhatsApp Business: La gestion se realiza a través de dos herramientas:
Callbell, que integra a los usuarios y clientes presentes en WhatsApp, Facebook
Messenger e Instagram en el respectivo customer journey, y WhatsMkt, a través
del cual se realiza el envio masivo de mensajes por WhatsApp y la
automatizacion de la atencion al cliente mediante un chatbot potenciado con IA.

Esto ha permitido a la empresa mantener una comunicacion directa, inmediata y

personal con los estudiantes actuales y potenciales.

Obijetivos de Marketing Digital a través de KPI’s en Praxxis Conduccion S.A.S.

Tabla No. 2.

Objetivos de marketing digital y KPI’s respectivos

OBJETIVO

KPI’s

Branding:

Aumentar el posicionamiento de marca
de la escuela de conduccion Praxis en el
top of mind de clientes actuales y
aumentar el reconocimiento de la marca
en posibles prospectos de la ciudad de
Quito en el proximo semestre en un

Reconocimiento de marca en encuestas
Alcance e impresiones en RR.SS

Crecimiento de seguidores
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15%.

Performance: Margen de beneficio bruto

Desarrollar e implementar una estrategia | Costo de Adquisicion de Clientes
de aumento de precios, optimizando las
tacticas de marketing digital para MROI
incrementar la rentabilidad en un 15%
en seis meses.

Incrementar el nimero de inscripciones Tasa de conversion de inscripciones en
en los cursos de Escuela de Conduccién sitio web.

Praxxis en un 20% en los proximos 6
meses. NUmero de nuevas inscripciones

Elaboracion propia

Elementos Tecnolégicos de Analitica Utilizados en Praxis Conduccion S.A.S.

Praxis Conduccion S.A.S. utiliza varias herramientas tecnoldgicas de analitica
para optimizar su estrategia de marketing digital y mejorar la toma de decisiones. Entre
los mas utilizados destacamos las siguientes herramientas que son: Google Trends,
Google Ads, Meta Business suite, TikTok Ads y las ya mencionadas herramientas de
marketing digital para la gestion de mensajeria instantanea y manejo de clientes; Call

Bell y WhatsMKkt.

Puntos de Contacto Digitales de Clientes y Potenciales Clientes en Praxis

Conduccién S.A.S.

A través de las plataformas digitales de Praxis Conduccion S.A.S., la empresa

mantiene varios puntos de contacto para interactuar y comunicarse con sus clientes y
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potenciales clientes. Estos puntos de contacto son fundamentales para facilitar la
comunicacion, mejorar la experiencia del usuario y optimizar el proceso de captacion y

retencion de estudiantes. Estos son:

1. Sitio Web Oficial

El sitio web de Praxis Conduccion S.A.S. es el principal canal digital para los
usuarios. Este espacio ofrece informacion detallada sobre los cursos, horarios, tarifas y
requisitos de inscripcion. Ademas, cuenta con herramientas como un chatbot integrado
y un formulario de preinscripcion para facilitar la interaccion con los visitantes. Una
vez que el posible cliente llene el formulario se redirige a una base de datos.

Sin embargo, aunque el sitio web es fundamental para Praxxis, carece de una
experiencia de usuario fluida. La falta de enlaces bien integrados y la presencia de
enlaces que no conducen a informacion relevante impiden una navegacion eficiente. La
interfaz y el disefio también necesitan mejoras, ya que hay una gran inconsistencia en
la paleta de colores utilizada, incluyendo colores que no forman parte de la identidad
de la marca, como el anaranjado y varias tonalidades distintas de verde. Ademas, el uso
de al menos cuatro tipografias diferentes dentro del sitio contribuye a una sensacion de

incoherencia visual.

2. Redes Sociales

Praxis Conduccion S.A.S. Mantiene presencia digital en las principales redes
sociales que su cliente ideal frecuenta, siendo estas: Facebook, Instagram, TikTok y
WhatsApp. donde se realizan interacciones inmediatas, se solucionan problemasy se

responden dudas de los prospectos. Ademas, se crea contenido relevante como
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promociones y noticias relacionadas a la industria y a la misma escuela.
La organizacion también utiliza estas plataformas como canales para llegar a
su buyer persona y fomentar la interaccion y el engagement. a través de la mensajeria

instantanea, concentrada en las herramientas Call Bell y WhatsMkt.

Posteriormente, la atencidn de contacto personalizada se establece a traves del

contacto directo de los asesores comerciales.

Presencia de ecommerce en Praxis Conduccién S.A.S.

Actualmente Praxxis Conduccién S.A.S. no tiene implementado un sistema de
e-commerce en su sitio web. Esto dificulta el proceso de inscripcion de los usuarios asi
como de la empresa al no permitirle al prospect finalizar su inscripcion a los cursos de

conduccién ofertados directamente a través de la web de manera online.

Plan a mediano plazo para la implementacion de un ecommerce

Para facilitar el proceso de inscripcion de los posibles clientes, es recomendable
implementar un sistema de e-commerce en el sitio web de Praxxis Conduccion S.A.S
en un futuro cercano. El e-commerce debe incluir el formulario de preinscripcion con
la posibilidad de subir los documentos requeridos asi como los métodos de pago
disponibles y la posibilidad de finalizar tanto la inscripcion como la compra de manera
inmediata y segura a través de internet.

Esto no sdlo elevara la tasa de conversion sino que ademas, la experiencia del

usuario y satisfaccion del cliente mejorara. Reflejando asi beneficios para el cliente
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pero tambiéen para la empresa.

Contenidos en la Web y Actualizaciones de Praxxis Conduccion S.A.S.

En cuanto al contenido del sitio web de Praxxis Conduccion S.A.S., se destaca
la presencia de informacion promocional e informativa gque resalta los diferenciadores
de la empresa y los servicios ofrecidos por la misma. La implementacion de contenido
educativo, como consejos, recomendaciones y noticias relevantes de la industria,
podria elevar significativamente la calidad del contenido en la pagina web de la
organizacion.

1. Frecuencia de Actualizacion
Segun un aporte de la gerencia, la web se actualiza de manera regular a
fin de mantener la informacion actualizada en relacion a los cursos, los
precios actuales y las promociones vigentes. Para ello se realiza una
revision mensual de los contenidos web asi como de los calendarios de
posteo y sus respectivas actualizaciones.

2. Mantenimiento de la Informacion
Revision de Cursos: Cada curso se revisa trimestralmente para asegurar
que la informacion sea precisa y que los contenidos se alineen con las
necesidades del mercado y las normativas vigentes.

3. Optimizacion Web
Internamente se revisan a traves de Google Trends y Google Ads, las

palabras clave, las meta descripciones, el trafico de la paginay el

comportamiento del usuario con el fin de mejorar su visibilidad en buscadores.
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La optimizacion del contenido del sitio web es esencial para mejorar tanto el
SEO como la experiencia del usuario (UX). Esto incluye el uso de palabras clave
relevantes, la mejora de la estructura del sitio, el disefio, la interfaz, la velocidad de
carga de las paginas y la usabilidad en general. Ademas, es importante realizar pruebas

AJ/B para evaluar y mejorar continuamente estos aspectos.

Recursos internos disponibles y funcion de la agencia.

Praxxis Conduccién S.A.S. ha establecido una infraestructura que funciona de
la mano de recursos internos que permiten la operatividad del rea de marketing de la
misma. Internamente, Praxxis cuenta con un pequefio departamento de marketing y de
ventas conformado por:

1. Dos colaboradores encargados del marketing de contenidos para redes
sociales, seguimiento a la herramientas Call Bell y WhatsMkt, atencion
del SEO y SEM.

2. Dos asesores comerciales que diligencian: el funnel de ventas con el
gerente encargado.

3. Colaborador externo como disefiador gréafico

La empresa no tiene presupuesto actual para cubrir el rubro de trabajar con una
agencia de marketing digital externa debido a los costos elevados que esto representa.
Razon por la cual, todas las acciones de marketing se realizan in-house.

Si bien el establecimiento de un pequefio departamento de marketing in-house
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conformado segun el presupuesto de la empresa fue una prioridad en su momento,
todavia no se ha desarrollado un manual de marca estructurado y claro con tipografias
empresariales, aprobaciones y restricciones de aplicacion del logotipo y una paleta de
colores definida. Esto ha afectado la coherencia visual y de personalidad de la empresa
en la produccidn de sus contenidos y ha resultado en una estética visual de los perfiles
sociales de baja calidad para cada una de las redes sociales en las que la empresa
mantiene presencia.

Los colaboradores internos proporcionan informes regulares con insights y
recomendaciones segln sus conocimientos basicos con el fin de mejorar las estrategias
y técticas a implementar en el futuro, basando las mismas en la recoleccion de los datos

actuales.

Utilizacion de Datos de Clientes y Evaluacion de la Omnicanalidad

La gestion efectiva de los datos de clientes y la implementacion de una
estrategia omnicanal son fundamentales para el éxito de los esfuerzos en marketing
digital de Praxxis Conduccion S.A.S. en su mision por formar y educar a choferes no
profesionales responsables que promuevan la seguridad vial.

A continuacion, se profundiza en cada uno de los aspectos mencionados:

Registro de Estudiantes: Al momento de la inscripcion, se recopilan datos
personales de los estudiantes, como cédula de identidad, papeleta de votacion,
certificado de término de 10mo afio EGB y/o titulo de bachiller, tipo de sangre ademas

de los datos basicos: nombre, edad, direccion, e informacién de contacto.

Esta informacion es esencial para la gestion administrativa ya que la mayoria de
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estos son requisitos solicitados por el ente regulador; la agencia nacional de transito
ANT. Se entiende que la informacion de los clientes de la escuela es personal y
delicada, motivo por el cual se trata de la manera mas ética posible, asegurando la

privacidad para cada uno de los estudiantes.

Historial de Cursos: Se mantiene un registro interno y privado del progreso de
cada estudiante, incluyendo los cursos tomados vy las calificaciones obtenidas en las
evaluaciones y el tipo de evaluaciones realizadas. Esto le permite a Praxis personalizar
la experiencia educativa y ofrecer un seguimiento adecuado y personalizado a cada

estudiante.

Segmentacion de Clientes: Los datos basicos recolectados como edad,
direccion e informacion de contacto permiten realizar una segmentacion definida en
base a estos criterios, lo que a su vez, permite disefiar programas especificos que se

ajusten a las necesidades de cada grupo.

Cumplimiento de Normativas de Proteccion de datos

Praxxis Conduccion S.A.S. debe asegurar el cumplimiento de las leyes de
proteccion de datos y las normativas locales vigentes. Esto incluye la implementacion
de politicas de privacidad claras, la obtencion de consentimientos explicitos de los
usuarios para el tratamiento de sus datos, y la adopcion de medidas de seguridad

adecuadas para proteger la informacion personal.

Este cumplimiento normativo no solo evita sanciones legales, sino que también

fortalece la confianza de los clientes.
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Evaluacion de la Omnicanalidad

Si bien la empresa mantiene presencia digital en varios canales y plataformas,
la integracion de canales e interconexion entre cada uno de ellos no es adecuada.

Se profundiza a continuacion:

Integracion de Canales

1. Presencia Multicanal:

La interconexidn entre los canales no siempre es fluida, ya que no existe
una unificacién de los puntos de contacto de la empresa en los perfiles sociales
de Praxis mediante un "link in bio". Tampoco se proporciona un enlace que
redirija a la pagina web o al WhatsApp para los posibles clientes que llegan a la
marca a traves de las redes sociales.

Por otro lado, el sitio web de Praxxis Conduccion S.A.S. si propone
enlaces a los perfiles sociales de la organizacion. Sin embargo, los clientes no
pueden acceder directamente a WhatsApp ni al namero telefonico de la escuela
con un solo clic pues los enlaces no estan bien enlazados o hechos.

Esto genera friccion entre los propios canales digitales de la empresa y
la experiencia del cliente.

Esta integracion debe realizarse de manera oportuna para permitir que
los clientes elijan el canal de comunicacion de su preferencia de manera

sencilla y eficaz.
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2. Consistencia en la comunicacion:

Actualmente, no hay claridad en la personalidad o el tono de la marca,
lo que resulta en mensajes que son casi siempre de caracter promocional. La
falta de un manual de marca afecta la consistencia de la comunicacién visual de
los contenidos difundidos. Ademas, no existe una estrategia de marketing de
contenidos especifica para cada uno de los canales digitales, como parte de una
estrategia de marketing digital omnicanal o global. Es por esto que la mayoria
de los contenidos digitales publicados son exactamente los mismos, cambiando

Unicamente el canal de difusion.

Para mantener una estrategia omnicanal efectiva, es fundamental que la
informacion y el mensaje sean consistentes en todos los canales. Sin embargo,
esto no significa realizar un "copy-paste™ del contenido producido en todas las

plataformas en las que la empresa tiene presencia.
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CAPITULO I

SEM

Justificacion del uso de la estrategia de SEM en el proyecto

El Search Engine Marketing (SEM) es una estrategia de marketing digital cuyo

objetivo es mejorar de forma inmediata la visibilidad de la pagina web de las empresas a

través de campafas de pago en los motores de busqueda como Google o Bing por

mencionar algunos. Para el caso de la escuela de conduccion, la integracion de una

estrategia SEM es fundamental debido a su comprobada efectividad.

La implementacion de una estrategia SEM en Praxxis, beneficiaria a la escuela

de conduccion de varias maneras y permitiria que Praxxis sobresalga por sobre la

competencia en el ecosistema digital. Algunos de los beneficios mas relevantes al caso

de la escuela de conduccién se destacan a continuacion:

Tabla No. 3

Beneficios del SEM dentro de la estrategia de Marketing Digital

COMPETITIVIDAD

SEGMENTACION
DE AUDIENCIAS

CONTROL DE
INVERSION

FORTALECIMIENTO
DE MARCA

Praxxis puede destacarse
de la competencia con
mayor facilidad al
posicionarse en los
primeros resultados de
busqueda y resaltando sus
caracteristicas Unicas.

La segmentacion de
audiencia es altamente
especifica y permite
que las campanas
puedan llegar a
usuarios que se
encuentran en Quito.

El SEM permite
controlar la
inversion de
manera constante
y generar los
ajustes
necesarios.

Al aparecer en los
primeros resultados de
busqueda, la escuela de
conduccion puede
aumentar su visibilidad y
reconocimiento de
marca.

Elaboracion Propia
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Definicion del objetivo de la campafia

Antes de definir los objetivos de la campafia SEM es importante tener claro
COmOo empresa:
1. ¢Cudl es el presupuesto aprobado de inversion para la estrategia SEM de
la escuela de conduccion?
2. ¢Cudlesy cuantos son los perfiles de buyer persona a los que se quiere
Ilegar con los anuncios?
3. ¢Quiénes son los principales competidores de la empresa y cuales son

sus estrategias utilizadas?
Una vez encontradas estas preguntas se plantea el siguiente objetivo:
Aumentar en un 15% el trafico organico al sitio web de Praxxis en los proximos
3 meses a través de un posicionamiento en buscadores dentro de los 3 primeros puestos
de Google en relacidn a las siguientes palabras clave: "escuela de conduccion Quito",

"clases de manejo Quito", "licencia de conducir Quito"y “Escuela de conduccion

Praxxis”.

Kpi's de referencia para la medicion

Tabla No. 4

KPI’s para la medicion
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KPI

CONCEPTO

CTR (Click Through Rate)

Tasa de clics.

CPC (Cost per Click)

Costo por clic.

CONVERSION

pagina Web.

Numero de usuarios que se inscriben en
el formulario de pre-inscripcion de la

CPA (Cost Per Acquisition)

Costo de adquisicion.

Definicion del buyer persona

Imagen No.1

Elaboracion Propia

Perfil No.1 - Diego Castro

Diego Castro

Especialistaen
Marketing

Diego, un joven de 25 afios que vive en Quito y
trabaja en una startup tecnoldgica, busca
obtener su licencia de conducir para ganar
independencia y movilidad. Le gusta estar al
dia con las tendencias tecnoldgicas y usa las
redes sociales para buscar recomendaciones.
Con horarios flexibles en su trabajo, busca una
escuela de conduccién que ofrezca opciones
econdmicas y eficientes, y que le ayude a
sentirse seguro al volante rapidamente.

Edad: 25 anos

Sexo: Masculino

Estado civil: Soltero

Pais: Ecuador - Quito

Educacion: Cursando

Ocupacion: Analista de Desarrollo de
Negocios

« Obtener su licencia de conducir
para aumentar su independencia y
movilidad.

« Encontrar una escuela de
conduccion que se adapte a su
horario flexible.

« Sentirse seguro al volante lo mas
rapido posible.

« Encontrar una opcién econdmica y
eficiente.

« Suspender el examen tedrico o
practico.

+ Sentirse inseguro en situaciones de
trafico intenso en Quito.

¢ Gastar demasiado dinero en las
clases.

¢ Perder mucho tiempo en el
proceso de aprendizaje.

fv X

TECNOLOGIA MUSICA VIAJAR

o)

RAXXIS

Escuela de Conduccién

Horarios flexibles que se adapten a
su trabajo.

Clases practicas intensivas para
obtener la licencia rapidamente.
Instructores pacientes y
comprensivos.

Informacion clara y concisa sobre
los tramites y requisitos.

Opciones de pago flexibles.

Mayor libertad y autonomia.
Facilitar sus desplazamientos al
trabajo y actividades sociales.
Impresionar a sus amigos y pareja.
Sentirse mas seguro y confiado.

Utiliza mucho el teléfono movil
para buscar informacion.

Es activo en redes sociales y busca
recomendaciones de amigos y
conocidos.

Valora la rapidez y la eficiencia.

Es sensible al precio, pero también
busca calidad.

Definicion de buyer persona - Elaboracion Propia
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Estimacion del reach maximo de busquedas.

El volumen de busqueda mensual al igual que el posicionamiento del anuncio
debe ser medido al igual que el posicionamiento del anuncio. Esto permitird una mejor
toma de decisiones en relacion al presupuesto asignado en relacién a la estrategia SEM

definida.

Actualmente, las palabras clave y los volumenes de blsqueda para la ciudad de

Quito se estima de la siguiente manera:

Tabla No. 5

Palabras clave y volumen de busqueda respectivos

PALABRA CLAVE VOLUMEN DE BUSQUEDA
Escuela de conduccién en Quito 3000 basquedas al mes
Aprender a conducir en Quito 2000 basquedas al mes
Licencia de conducir tipo B en Quito 1500 busquedas al mes

VOLUMEN TOTAL DE BUSQUEDA | 6000 basquedas al mes:

(3000 + 2000 + 1500)

Elaboracion Propia

Teniendo en cuenta lo anterior, se espera una tasa de impresiones del 30% y un

reach maximo estimado de 1950 impresiones potenciales al mes.

Para el control de las estimaciones mencionadas y el seguimiento de control de
la estrategia SEM a implementar en relacion a la campaiia, se utilizara tanto Google
Analytics como Google Keyword Planner para analizar el trafico y efectividad de la

campafa y para obtener los volimenes reales de busqueda en relacion a la campafia
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respectivamente.

Definicion del destino de la campania.

El objetivo de la campafia es posicionar a la escuela de conduccion entre los tres
primeros resultados de busqueda y resaltar sus caracteristicas con la finalidad de llegar
al publico objetivo definido que esta en busqueda de una escuela de conduccion en la
ciudad de Quito que se adapte a sus necesidades actuales para ganar presencia digital,
alcance y espacio en la mente del consumidor.

En relacion al performance se pretende que la camparia aumente el trafico al
sitio web para asi convencer al usuario y aumentar la tasa de conversiones y el nimero

de formularios de pre-inscripcién a los cursos ofrecidos.

Lanzamiento de la campafia

Teniendo en cuenta que la estrategia de SEM es parte de una estrategia de
marketing digital global, se presenta el lanzamiento de las campafias SEM segln su
importancia anual, siendo esta: los meses de vacaciones escolares y estacion de verano,
noviembre y diciembre con Black Friday, navidad y vacaciones de fin de afio y por
altimo, inicio de afio nuevo para llegar a las personas gque se ponen como proposito de

afio nuevo “aprender a conducir”:
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Imagen No. 2

Planificacion anual de contenido y estrategias digitales - Praxxis.

Enera Febrero Marzo Abril Mayo Junia Julio Agosto Septiembre Noviembre
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Planificacion de contenido - Elaboracion propia

Visualizacion de los anuncios de texto

A continuacion, se presenta un ejemplo de la visualizacion del anuncio SEM
para la escuela de conduccion Praxis en el cual se han tenido en cuenta las palabras

clave relevantes, optimizacion de headlines y geolocalizacion:

Imagen No.3

Visualizacion de anuncio - Ejemplo

Anuncio - www_praxxisconduccion.com

escuela de conduccion Quito | licencia de
conducir Quito | clases de manejo Quito

La Mejor Escuela de Manegjo en Ecuador. Maneja
con Confianza. Al Aprender a Conducir, es
Importante Elegir la Escuela de Manejo Correcta.

Ejemplificacion de visualizacion de anuncio - Elaboracion propia
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Definicion de Keywords y tipo de concordancia

Las “keywords” o palabras clave, son términos o frases que los usuarios de

internet buscan de manera frecuente cuando realizan busquedas especificas (Harsel,

2023). Dichas keywords se clasifican de tres maneras diferentes que dependen de como

el motor de busqueda interpreta esa palabra clave y cémo la relaciona con los resultados

de la busqueda. (Support.Google, s.f)

Para la escuela de conduccion, se plantea lo siguiente teniendo en cuenta que se aplicara

una puja automatica de Google:

Tabla No. 6

Keywords y concordancia

KEYWORDS CONCORDANCIA
escuela de conduccion Quito Amplia, Frase
clases de manejo Amplia
clases de manejo Quito Amplia, Frase
licencia de conducir Amplia
licencia de conducir Quito Amplia, Frase
licencia por primera vez Amplia, Frase
cursos de manejo Amplia
curso de conduccion Amplia
curso de conduccion Quito Amplia, Frase
Escuela de conduccion Praxxis Exacta
Praxxis conduccion Exacta
Praxxis escuela de conduccion Exacta
aprender a conducir Amplia, Frase
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aprender a conducir en Quito Amplia, Frase

examen psicosensométrico Amplia

examen psicosensometrico para licencia | Amplia, Frase

examen psicosensomeétrico Quito Amplia

Elaboracion Propia

Estudiando a la competencia directa

Para analizar a los competidores directos principales, se ha definido a la escuela
de conduccion ANETA para el anélisis de keywords y optimizacion del sitio web de
mencionada empresa. Para ello se utiliza la herramienta SE Ranking misma que

despliega los datos a continuacion:

Imagen No. 4

Analisis de datos de la competencia - ANETA

Adding new website

@  Website URL

https:/aneta.org.ec

° Search engines @ Limits: 1/100
Search engines

G Google

Location: /

° Keywords @ Limits: /750

Add man:

SEARCH VOLUME

SE Ranking - Obtenido de: https://online.seranking.com/admin.site.wizard.html#/
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https://online.seranking.com/admin.site.wizard.html%23/

Este analisis del mayor competidor, brinda una vision de su estrategia SEM

utilizada en relacion a sus palabras clave y volumenes de blsqueda respectivos lo que

permite a Praxxis adaptar su propia estrategia SEM segun las acciones que le estan

funcionando a la competencia.

Uso de audiencias.

Tomando en cuenta las variables de segmentacion de Google Ads se plantean en

base a los mismos los siguientes grupos de audiencias objetivas para la estrategia de

SEM de la escuela de conduccion Praxxis:

Tabla No. 7

Definicién de audiencias - Estrategia SEM

ACONTECIMIENTOS
IMPORTANTES

EN EL MERCADO | DATOS INTERESES
DEMOGRAFICOS
Segmentacién de Edad Estilo de vida
Ubicacién
Género Cultura
Segmentacién de
edad y género. Nivel de estudio Hobbies
Segmentacién de Nivel Aficiones
acceso a internet Socioeconémico

Geolocalizacion.

Cambio de situacion
financiera

Compra de primer auto

Reconocimiento social.

Elaboracion Propia
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Despliegue de los informes necesarios de control

Es importante mantener un control y seguimiento continuo de la estrategia SEM
en cuestion. Para ello, se analizaran los informes desplegados por Google Ads de
manera mensual durante la duracién de la camparfia para mejorar la toma de decisiones,
optimizar la campana, controlar el presupuesto, entre otros.

Los informes mencionados se obtendran del mismo Dashboard de rendimiento

de GoogleAds.

Control de presupuesto y fijacion de objetivos.

Tabla No. 8

Fijacion de Objetivos y despliegue de presupuesto para la estrategia SEM

ACCION INVERSION HERRAMIENTA | KPI’s
S
Disefio de $200.00 USD - Google Analytics Tréafico organico
piezas visuales | Disefador Gréafico
freelance Google Search Tiempo en la pagina web
Pauta $2000 USD por Google Ads Tréfico por palabra clave
campana definida y
ajuste presupuestario | SEMRush Posicion en Google,
CPA - adquisicion
CPC - clic
CPM - mil

Elaboracion Propia

CAPITULO III
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SEO

Definir como encaja la estrategia de SEO en nuestro proyecto

Integrar una estrategia de SEO resulta indispensable para lograr aumentar la
visibilidad de marca en todos los motores de busqueda e incrementar la tasa de
conversion a largo plazo y de manera organica. El Search Engine Optimization es una
estrategia de marketing digital a largo plazo que, a través de contenidos que resulten
relevantes para el buyer persona, puede atraer a nuevos clientes sin pauta, pues mejora
la presencia online de las empresas en este caso, de la escuela de conduccion.

La investigacion y delimitacion de palabras clave es fundamental ya que la
seleccién y aplicacion correcta de las mismas en los contenidos a SEO a desarrollar en
funcidn de las busquedas realizadas por el posible cliente, tienen un impacto directo en
el posicionamiento de la marca en buscadores. Ademds, mantener los “headlines” 0
titulares dentro del sitio web y para cada uno de los contenidos bien organizados segln
su relevancia y los parametros de los buscadores es un factor determinante en la
estrategia de SEO.

Estas acciones de la mano del desarrollo de contenido de calidad y de la
implementacién de Google My Business aportan en gran medida al posicionamiento en
buscadores, lo que a su vez permite que la escuela de conduccion Praxis, aparezca en las
primeras posiciones de las busquedas locales relacionadas tanto en buscadores como en
Google Maps. De manera que el impacto positivo en el posicionamiento,
reconocimiento de marca, la confianza del buyer persona y las conversiones a largo

plazo sea un hecho.

Entender la relacién del SEO con otras disciplinas como el SEM
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Para entender la relacion entre SEM y SEO y cdmo ambas disciplinas se
complementan, es importante comprender en primer lugar cdmo funcionan y como
pueden trabajar juntas para mejorar la visibilidad de marca en entornos digitales y atraer
nuevos estudiantes.

El SEO (Search Engine Optimization) tiene como objetivo mejorar la visibilidad
orgénica en los motores de blsqueda sin pagar por anuncios a través de la optimizacion
de contenidos, estructura del sitio web y construccién de enlaces.

Por otro lado, el SEM (Search Engine Marketing) funciona a través de
publicidad pagada como Google Ads para incrementar la exposicién de busqueda, a
través de la creacion de contenidos atractivos y la gestion de campafias de anuncios

pagados, anuncios de busqueda y publicidad display.

Definir el objetivo y KP1's de medida

Tabla No. 9

KPI’s y objetivos respectivos para la estrategia de SEO

OBJETIVO KPI

Identificar de manera objetiva el nimero de Tréafico Organico
personas gue visitan el sitio web de Praxis.

Evaluar el posicionamiento de la pagina web. | KEYWORDS - Palabras clave

Titulos en los resultados de busqueda Tasa de Clics
Medir el engagement de los usuarios en la Tiempo del sitio
pagina web y su interaccién con el contenido

publicado.

Elaboracion Propia

Segmentacion y definicion del buyer persona
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Para el presente proyecto, se definen los datos necesarios para la definicion de

varios perfiles de buyer persona segun la siguiente segmentacion:

1. Edad
e Adolescentes (17-18 afios): Primeros permisos de conducir.
e Adultos jovenes (19-30 afos): Necesitan un coche para estudios o
trabajo.
e Adultos (30-55 afios): Quizas quieran renovar su licencia o aprender a
conducir un tipo de vehiculo especifico.
2. Nivel Socioeconémico
e Bajo: Buscan precios econdmicos y opciones flexibles.
e Medio: Valoran la calidad de la ensefianza y la personalizacion.
e Alto: Buscan servicios premium y exclusivos.
3. Experiencia
e Principiantes: Nunca han conducido un vehiculo.
e Conductores con experiencia limitada: Necesitan perfeccionar sus
habilidades.
e Conductores que quieren aprender a conducir un tipo de vehiculo
especifico
4. Motivacion
e Obligacion: Necesitan el carnet para el trabajo o los estudios.
e Placer: Quieren aprender a conducir por diversion o para viajar.

e Necesidad: Tienen miedo a conducir o han tenido un accidente.
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Estrategias a seguir para conseguir el posicionamiento esperado

Se implementarén las siguientes estrategias organicas que resultan relevantes e
innovadoras con el fin de obtener el posicionamiento esperado de la escuela de

conduccion praxis en buscadores:

e Se aplicard una estrategia de contenidos que integre las palabras clave definidas
en el capitulo anterior seglin su importancia y coherencia para que Praxxis pueda
aparecer en primer plano en el navegador como una de las escuelas de
conduccion méas completas y confiables del mercado. Esto facilitara la basqueda
que realizan los posibles clientes e impactara en el posicionamiento en

buscadores.

e Se realizardn mejoras en el sitio web de la empresa para optimizar la experiencia
de usuario (UX) asi como la interfaz (UI) con el fin de simplificar procesos para
el cliente y la empresa teniendo en cuenta la importancia de que el cliente
encuentre toda la informacion necesaria acerca de la flexibilidad de los horarios,
la personalizacion de los cursos, la opcion de que puedan elegir a su instructor

ideal, promociones por compra en linea, entre otros.

e Se aplicarad un orden de titulares de tipo H1, H2, H3, entre otros segun la
relevancia de cada uno de los contenidos de la web con el fin de promover el
contenido organico segun las preferencias de los buscadores en relacion a los

headlines en cuestion.
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e Se aplicara una estrategia de palabras clave de cola larga para aquellos usuarios

que estan mas avanzados en el proceso de conversion y que estan buscando algo

especifico que Praxxis puede ofrecer. (Harsel, 2023Db)

Inversion, planificacion y recursos que se van a destinar

Teniendo en cuenta las acciones a seguir en relacion a la estrategia SEO para

lograr el posicionamiento esperando se plantea lo siguiente:

Tabla No. 10

Distribucion presupuestaria en funcion de recursos para la estrategia SEO

ESTRATEGIA PLANIFICACIO | RECURSOS INVERSION
N

SEO Gestion, Manager de $450.00 USD al
planificaciony contenidos y mes, segun
posteo de Copywriter requerimientos
contenido freelance empresariales

Monitoreo de
camparias

Google Trends

Google Analytics

$0.00 USD
mesn-house

Modificacion de
pagina web (UX -

Disefiador UX, Ul
y programador

$600.00 USD al
mes, segun

ul) freelance requerimientos
empresariales

Gestion y Manager de $0.00 USD mes

mantenimiento contenidos in-house

Elaboracion propia
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CAPITULO IV

E-mail marketing

Definir como encaja la estrategia de email en el plan de marketing digital

El correo electronico es “un sistema de interaccion mediatizada que soporta
intercambios de tipo individual o colectivo, real o virtual y que se sustenta en la
transaccion de texto digitalizados con una forma, funcién, estructura, lenguaje y estilo

propios” (Vela, 2006)

De este modo, el email marketing se utiliza para establecer y fortalecer
relaciones con clientes a través del envio de mensajes de caracter informativo o
promocional a una audiencia especifica. Esto, resulta una estrategia de marketing digital
acertada teniendo en cuenta que el correo electrdnico es considerado uno de los canales
de comunicacion mas efectivos a través del cual las empresas interacttian con sus

clientes y prospectos. (Echeverria, 2018, parr.1)

Sin embargo, a pesar de todos los beneficios del email marketing y su bajo costo
de inversidn, actualmente la Escuela de conduccion Praxxis no utiliza esta estrategia de
marketing dentro de su estrategia digital, lo que hace ain mas importante su

implementacidn oportuna como parte del presente plan de marketing.

Origen de las BBDD

La escuela de conduccion Praxxis mantiene una gran base de datos de clientes y
posibles clientes que han dejado su informacién en el formulario de pre inscripcién de
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la pagina web oficial de la empresa. Desde la apertura de la Praxxis en Enero del 2024,
la empresa mantiene una base de datos total de 450 personas que han sido ex-alumnos
de la empresa o posibles clientes.

De ser implementada una estrategia de email marketing para la mencionada base
de datos, se debe asegurar la proteccion de datos de los clientes que hacen parte de la
misma. Por eso, se debe implementar como parte de la estrategia una aceptacion de uso,

manejo y tratamiento de los datos de los usarios.

Objetivos de las campafias

A partir de lo antes expuesto, la estrategia de email marketing seria de gran
provecho para la Escuela de Conduccidn Praxxis pues ayudaria a lograr los siguientes

objetivos:

e Aumento de la tasa de conversion en un 20% en relacién a las nuevas
inscripciones a cursos de conduccién que sean leads generados a partir de la
estrategia de email marketing.

e Fidelizacién de los alumnos actuales y potenciales a través de contenido
relevante, personalizado y exclusivo para la base de datos de email de la lista de
contactos de Praxxis como boletines informativos e invitacion a charlas online
gratuitas de temas de interés.

e Aumento del nmero de encuestas de satisfaccion por parte de los clientes que

hayan culminado el curso de conduccién en un 15%.
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Secuencia de emails

Se detalla las secuencias del envio de e-mails de acuerdo a los objetivos:

Tabla No. 11

Secuencia de envio de correos electronicos segun el objetivo

OBJETIVO SECUENCIA

_ 1 vez al mes; dia 15.
Aumento de la tasa de conversién en un

20% en relacion a las nuevas
inscripciones a cursos de conduccion
que sean leads generados a partir de la
estrategia de email marketing.

Fidelizacion de los alumnos actualesy | 1 vez al mes; dia 29.
potenciales a través de contenido
relevante, personalizado y exclusivo
para la base de datos de email de la lista
de contactos de Praxxis como boletines
informativos e invitacion a charlas

online gratuitas de temas de interés.

Aumento del numero de encuestas de
satisfaccion por parte de los clientes
que hayan culminado el curso de

Al finalizar el curso de conduccién con
email de seguimiento a la siguiente
semana.

conduccién en un 15%.

Elaboracion propia

Estrategia de marketing automation

Como se ha mencionado anteriormente en el presente capitulo, la
implementacion de una estrategia de email marketing para la escuela de conduccién
puede optimizar la captacion de nuevos estudiantes y mejorar la retencion de los

clientes actuales. (VIELBA, n.d.) Sin embargo, para optimizar los esfuerzos de los
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colaboradores encargados de estas acciones, generar automatizaciones de correos
electrénicos y crear viajes de clientes especificos segln los comportamientos de los
clientes es crucial. Para esto, se sugiere el uso de la plataforma MailChimp, misma que
mantiene planes gratuitos y de pago que se pueden adaptar a las necesidades actuales y
futuras de la empresa en relacion a sus bases de datos y listas de audiencias

determinadas.

Propuesta de valor en cada mail.

La propuesta de valor en cada mail de Praxxis tendra que estar alineada con los
objetivos planteados previamente para la campafa de e-mail Marketing. Es por esto que
resulta relevante contar tanto con disefios como con contenidos exclusivos, tnicos y

relevantes que capten la atencion de la audiencia.

A continuacién, se detallan ejemplos especificos para cada uno de los posibles
correos electrénicos a enviar de manera automatica y su propuesta de valor segun el

plan de la estrategia de email marketing:
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Tabla No. 12

Automatozacion de emials - Ejemplo de contenidoElaboracion Propia

AWARENESS | BIENVENID | LEAD PROMOCIO | RECORDAT | FEEDBACK

A NURTURING | NAL ORIOS Y Y

SEGUIMIEN | RETENCION
TO

"¢ Por qué "iBienvenidoa | "Maneja "iRecibe un "Noolvidestu | "Ayudanos a
elegir nuestra | nuestra seguro en 15% de clase de mejorar con tu
escuela de comunidad! condiciones de | descuento! préctica feedback.
conduccién? Aqui lluvia, estos mafiana a las Completa esta

aprenderas son tres iInscribete 10:00 AM” breve encuesta
Tenemos todo lo consejos de ahoraen contu y recibe un
horarios necesario para | profesionales nuestro curso instructor cupon de
flexibles para | ser un ”? de conduccién | elegido: ...... descuento para
las clases conductor y obtén este tu préximo
teoricas y seguro en las beneficio Marfiana curso.”
précticas que calles de especial antes | aprenderés
se adaptan ati. | Quito" del 30 de sobre x,y,z...

L , agosto!" iTe

Nuestro Testimonios esperamos!”
ambiente de otros
amigable e estudlar_ltes que
instructores han mej_o_rado
calificados sus habil _|dades
harén de este de manejo con
CUIsO Una nosotros."
experiencia
inigualable.
jAprende a
conducir con
los mejores!™

Elaboracion propia
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KPI1's de medida

Los KPI’s de medida definidos para la estrategia de email marketing en cuestion

son los siguientes:

Tabla No. 13

KPI'’s de medida para la estrategia de email marketing de Praxxis

KPI’'s DE MEDICION

CTR (Click Through rate): Namero de clics realizados en los enlaces incluidos en los
email enviados.

Tasa de apertura (Open Rate): Cantidad de usuarios que abren los correos
electronicos enviados por Praxxis.

Tasa de rebote (Bounce Rate): Cantidad de correos electrénicos que no llegan a los
destinatarios

Tasa de nuevos suscriptores: Cuantos nuevos usuarios se han sumado a la lista de
emails de la base de datos de la escuela de conduccion.

Elaboracion Propia

Las métricas en cuestion pueden ser visualizadas y monitoreadas de manera
constante a través de la misma plataforma que se utilice para generar las
automatizaciones de email marketing de Praxxis. Esto, con el fin de analizar y ajustar la

estrategia y los viajes definidos segln se considere pertinente.
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Inversion y planificacion de resultados

Tabla No. 14

Inversién y planificacion de resultados para la estrategia de mailing

OBJETIVO | ESTRATE- | BASE ACCION TIEMPO VALOR | RESULTA-
GIA DOS

Lead Campanias Base de E-mail de 1 e-mail semanal |0 Tasa de

nurturing . Drip datos de bienvenida. unavez realizada apertura del
automatizad | inscritos la inscripcién al 45%
as con en los Curso.

Mantenerse | CRM. Cursos E-mail

en el top of educativo o le-mailala

mind del informativo. siguiente

prospecto. semana.

Conversion. | E-mail de Base de E-mail de 1 e-mail al dia 0 Clicsenel
tipo datos de recordatorio siguiente de bot6n de
transacciona | prospectos | parafinalizar | haber mostrado accion del
l. la compra interés pero no email deun

incluyendo un | haber finalizado 5%
E-mail de bot6n CTA. la compra.
tipo
promocional E-mail de 1 e-mail la
oferta especial | semanasiguiente
con CTA. con una oferta
especial
buscando
finalizar la
conversion.
Lealtad y Co-marketin | Base de E-mail de le-maileldiade |0 Tasa de
recompensa | g datos de agradecimient | finalizacion del apertura del
recién oy Ccurso. 20%
graduados | felicitacion.
Programa de 1 e-mail ala
referidos. semana siguiente
E-mail de la finalizacion No. de
promocional del curso. respuestas.
con CTA:

Formulario de

embajadores.
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Siguientes pasos y propuestas.

Una vez culminadas las camparias de e-mail marketing previamente
mencionadas, la data obtenida de las mismas deber ser analizada en relacion a los
KPI’s previamente establecidos para cada una de ellas. Estos resultados también tienen
que ser estudiados en funcion al tipo de e-mail enviado asi como al contenido de valor

de cada uno de ellos.

Esto facilitara la toma de decisiones para realizar, de ser necesario, 10s ajustes
correspondientes con el fin de mejorar las métricas planteadas asi como el contenido de

los e-mails futuros.

Ademas, como siguientes pasos en la estrategia de mailing, se plantea lo

siguiente:

Estrategia de omnicanalidad

Crear un flujo armonioso entre cada uno de los canales de comunicacion de la
escuela de conduccion es sumamente importante para brindarle al usuario una gran
experiencia y elevar el engagement rate asi como para aumentar la probabilidad de
conversion. Es por esto que cada uno de los emails enviados deberé tener botones de
enlace tanto a la pagina web de la escuela de conduccion como al nimero telefénico de
la misma asi como a cada una de las plataformas sociales en las que Praxis mantiene

presencia digital. Siendo estas: TikTok, Facebook, Instagram y WhatsApp.

Para el caso de WhatsApp, el botdn de “contdctanos” es crucial y debe ser
visible. Esto con el objetivo de facilitarle a los perceptores la opcion de ponerse en
contacto directo con algun representante de Praxis para poder solventar sus dudas y

promover la venta directa.
61



Newsletter

Se propone también establecer un newsletter con frecuencia trimestral para
todos los suscriptores que se mantengan en la base de datos de la escuela de
conduccidn. Este debe mantener el branding de la empresa a través de su identidad
visual y personalidad de marca. El newsletter debe contar con contenido relevante y de
valor para el perceptor. Como ejemplo de esto se enlistan algunas ideas como: noticias
relevantes de la industria en el ecuador, nuevas regulaciones publicadas por el ente

regulador (ANT), consejos y tips.

Contact Center

El andlisis de resultados de las camparias de email marketing realizadas abre las
puertas a la realizacién de un seguimiento a través de otros canales de comunicacion de
Praxis. La tasa de apertura de e-mails, por ejemplo, es un indicador clave para poder
contactar a esos prospectos de manera directa y poder cumplir con las etapas del funnel

de ventas.

Por otro lado, este “segundo contacto” permitira a Praxis ir depurando su base

de datos para crear campafias mas efectivas.

Definicion de nuevos journey maps

Estudiar el comportamiento del usuario en las camparias de mailing realizadas
de la mano de los resultados de los KPI'’s establecidos para cada una de las mismas,
puede brindar insights valiosos para Praxis. Mismos que a su vez, pueden ser utilizados

para establecer nuevos journey maps para futuras automatizaciones de mailing.
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CAPITULO V

Redes Sociales - Organico

Analisis y punto de partida: objetivo y razones de uso

El anélisis de redes sociales es crucial para la Escuela de Conduccidn Praxxis debido
a la creciente dependencia de estas plataformas como medio de comunicacion y
promocion. Las redes sociales no solo permiten conectar con un amplio publico, sino
que también facilitan la interaccidn directa con potenciales estudiantes, aumentando la
visibilidad de la escuela y fortaleciendo su reputacion. Segun Kotler y Keller (2016), las
redes sociales ofrecen una oportunidad invaluable para que las empresas interactien con
sus audiencias de manera auténtica y en tiempo real, algo esencial en un mercado
competitivo como el de la educacion vial. El analisis en cuestion, facilitara la
identificacion del tipo de contenido que genera mayor interés e engagement, ajustando

asi las estrategias para maximizar los resultados.

Ademas, un analisis detallado permitira a la escuela de conduccion Praxxis
comprender el comportamiento de sus seguidores, identificar tendencias y adaptarse
rapidamente a los cambios en las preferencias del pablico. Las redes sociales son
también una herramienta para medir la efectividad de las campafias de marketing de
manera instantanea, lo que proporciona informacidn valiosa sobre lo que funcionay lo
gue no. Como sefiala Guillebeau (2020), el monitoreo continuo y el ajuste de la
estrategia de contenido pueden llevar a un aumento significativo en la atraccion y
retencion de clientes, optimizando los recursos de marketing y mejorando el retorno de

inversion de marketing.
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Inicialmente, se deben establecer algunos puntos para direccionar el estudio y
generar la hoja de ruta de generacion de nuevos posteos para las redes sociales de la

empresa. Entre las acciones principales primordiales se consideran las siguientes:

1. Auditoria de Redes Sociales Actuales

El primer paso es realizar una auditoria de las plataformas sociales de Praxxispara
evaluar el rendimiento del contenido existente. Esto incluye revisar métricas como el
alcance, la tasa de interaccion, y el tipo de contenido que genera mayor respuesta por
parte de la audiencia. Este diagnostico inicial permitira entender las fortalezas y

debilidades actuales, proporcionando una base mas clara para ajustar la estrategia.

2. Definicién del cliente-objetivo

Es fundamental tener siempre en cuenta el perfil del cliente ideal para orientar mejor
los esfuerzos de marketing en redes sociales. Como se mencion6 en capitulos anteriores,
para Praxxis, esto incluye desde jovenes que buscan obtener su primera licencia, hasta

adultos que necesitan actualizar sus habilidades de conduccion.

3. Creacién de un Calendario de Contenidos

Planificar un calendario de publicaciones que incluya diversos formatos (imagenes,
videos, infografias) y temas (testimonios, consejos de conduccion, promociones) ayuda
a mantener la consistencia y calidad del contenido publicado. Este punto facilita la
gestion ordenada de la presencia en redes, asegurando que cada publicacion esté

alineada con los objetivos de la escuela.

4. Establecimiento de Métricas de Evaluacion

Definir indicadores clave de rendimiento (KPI’s) como el crecimiento de seguidores,
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el nimero de interacciones, y la conversion de leads es esencial para medir el éxito de
las estrategias implementadas. Estos KPI 's proporcionan un marco para evaluar qué
tacticas estan funcionando y cuales necesitan ajustes, permitiendo una optimizacion

continua.

Una vez establecido lo anterior, corresponde realizar en funcion de los mismos,
el planteamiento de los objetivos y las respectivas consideraciones para el uso de las

redes sociales.

Los objetivos generales seran para la estrategia organica de redes sociales seran:

1. Aumentar la Visibilidad y Reconocimiento de Marca: Utilizar plataformas
como Facebook, Instagram y TikTok para posicionar la escuela como una
opcion confiable y reconocida en Quito.

2. Generar Tréfico hacia el Sitio Web y Captacion de Leads: Crear contenido que
motive a los usuarios a visitar el sitio web o contactar directamente para
informacion sobre los cursos.

3. Fomentar la Comunidad y Fidelizacion de Clientes: Generar una comunidad
activa que interactle con el contenido, fortaleciendo la relacion con los

estudiantes actuales y potenciales.

Andlisis de plataformas

Tomando en cuenta el anélisis realizado por Simbolo, Agencia digital; (2024) ,

mismo que establece que:
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e Facebook sigue siendo la red social lider en Ecuador con 12.50 millones
de usuarios a principios de 2024, que es equivalente al 68.4% de la
poblacion total.

e Instagram cuenta con 6,50 millones de usuarios en Ecuador a principios
de 2024, siendo especialmente popular entre los jovenes y aquellos
interesados en contenido visual.

e TikTok, aunque méas enfocada en las generaciones mas jovenes, tuvo un
gran crecimiento en Ecuador, con 12,66 millones de usuarios de 18 afios

0 Més a principios de 2024.

Se procede entonces a detallar las acciones de redes sociales que la escuela de

conduccidn Praxxis realiza actualmente en funcion de lo anterior expuesto:

1. Pégina de Facebook

El anélisis de la pagina de Facebook de la Escuela de Conduccion refleja
un enfoque centrado en la interaccién con la comunidad y la promocion de sus
cursos. Existen publicaciones para anunciar promociones, horarios flexibles y
testimonios de alumnos, lo cual genera confianza y refuerza la imagen de la
escuela como un lugar accesible y confiable para aprender a conducir. Las
publicaciones son principalmente visuales y buscan captar la atencién mediante

iméagenes llamativas y videos de instructores y estudiantes en accion.

Sin embargo, se podria mejorar el nivel de engagement diversificando el
contenido, incorporando mas videos educativos, consejos de conduccion segura,
y transmisiones en vivo para interactuar directamente con los seguidores. La
implementacidn de concursos o0 preguntas interactivas podria incrementar la

participacion de la audiencia y aumentar el alcance organico de las
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publicaciones.

Perfil de Instagram

El andlisis de la cuenta de Instagram de Praxxis revela un enfoque
visualmente atractivo, aprovechando imégenes y videos para mostrar las
experiencias de sus estudiantes y la dindmica de sus clases. La cuenta resalta sus
principales servicios, como cursos de manejo y recuperacion de puntos, junto
con promociones especiales, lo cual refuerza la conexidn con sus seguidores y

potencia la visibilidad de la marca.

La estrategia para esta red social podria ser diversificar el contenido
publicado a través de reels educativos sobre consejos de conduccion, sesiones en

ViVvo con instructores y testimonios detallados de los alumnos.

Perfil de TikTok

El andlisis de la cuenta de TikTok de Praxxis muestra que la escuela
utiliza esta plataforma de manera efectiva para conectar con un publico mas
joven y dindmico. Mediante videos cortos y entretenidos, se destacan consejos
de conduccion, momentos de clases y testimonios de estudiantes, logrando un
contenido atractivo que capta la atencion de la audiencia. Esta estrategia ayuda a
humanizar la marca. Sin embargo, se podria mejorar el impacto ampliando los
temas abordados, como la integracion de desafios virales relacionados con la
conduccion segura o la participacion en tendencias populares propias de la

plataforma.
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Plan de Contenido para Redes Sociales de la Escuela de Conduccion Praxxis

Tabla No. 15

Campana “Vuelta a clases” - Septiembre

CAMPANA VUELTA A CLASES - SEPTIEMBRE

OBJETIVO FACEBOOK INSTAGRAM TIKTOK
Publicaciones con Historias destacadas | Videos cortosy

Promover la imagenes y videos que | con tips para nuevos | divertidos de consejos

inscripcion de muestren las conductores. béasicos de conduccion.

NUEvVos instalaciones y

estudiantes que | testimonios de Reels de estilo: “Un | Desafios de manejo

ingresan al alumnos. dia en PRAXXIS” | seguro.

ultimo afo de mostrando la

bachillerato tras
las vacaciones
de verano.

Infografias de las
leyes de trénsito.

Ofertas especiales por
la temporada y
promociones con
CTA’s (Call To
Action) para agendar
clases. Ejemplo:
“iInicia tu aprendizaje
con nosotros!
Inscribete ahora y
recibe tu primera clase
gratis.”

experiencia del
estudiante.

Publicaciones sobre
los beneficios de
aprender a conducir.

Uso de hashtags
como
#VueltaAClasesPRA
XXIS

Marketing de
influencers y UGC
(User Generated
Content) para el
posteo de contenido
colaborativo.

Clips de los
instructores motivando
a los nuevos
estudiantes, con la
musica tendencia en
esta red social.

Elaboracion Propia
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Tabla No. 16

Camparia “Supera el miedo a conducir”

CAMPANA SUPERA EL MIEDO A CONDUCIR

OBJETIVO | FACEBOOK INSTAGRAM TIKTOK
Publicaciones con Reels y posts Videos cortos que
Aumentar el testimonios de mostrando antes y muestran situaciones
ntmero de estudiantes que fueron | después de estudiantes | comunes de ansiedad
inscritos al parte del programay | con miedo a conducir. | al volante y como los
cursoatravés | superaron su miedo a instructores de Praxxis
del conducir. Sesiones de preguntas | ayudan a manejar esos
lanzamiento y respuestas en momentos. Ejemplos
de un Consejos practicosy | historias. de contenido: “; Tienes
programaque | seslones en VvIvo con miedo de manejar?
ayuda a las expertos abordando | Publicaciones Mira cémo podemos
personas a cOmo dejar atras la motivacionales para ayudarte a superarlo.”
dejar atras el | ansiedad al conducir. | superar el miedo junto
miedo y la a Praxxis.
ansiedad al Ejemplo: "El miedo es

conducir con
la asesoria de
un psicologo
experto.

solo un pasajero en el
viaje; tu eres quien
maneja el volante”

Uso de hashtags como
#SuperaTuMiedoConP
RAXXIS.

Elaboracion Propia

Estas campafias buscan no solo atraer nuevos estudiantes, sino también crear una

comunidad de apoyo y confianza alrededor de la marca Praxxis, destacando la

experiencia y profesionalismo de la escuela.
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KPI’s y objetivos

A continuacion se presenta una tabla resumida de los indicadores clave de

rendimiento (KPI’s) que la escuela de conduccion debe monitorear antes, durante y

después de realizar las campafias establecidas:

Tabla no. 17

KPI’s y objetivos para el contenido orgéanico de redes sociales.

RED SOCIAL | KPI DESCRIPCION OBJETIVO
Instagram Alcance Numero de cuentas Unicas que | Aumentar el nimero de
ven el contenido publicado por | seguidores en un 10% durante
Praxxis sin pauta. las camparias.
Tasa general de | Relacidn entre el nimero de Mantener la tasa general de
interaccion interacciones (me gusta, interaccion sobre el rango
comentarios, guardados, establecido por Phlanx.com
compartidos) y alcance. para el 2024 en el plazo de
duracion de las campafias.
(Engagement Calculator |
Phlanx, s. )
Crecimiento Aumento del nimero de Aumentar el nimero de
seguidores. seguidores minimo en un 3%
durante las campafias.
Tasadeclicsen | Numero de clics que se hacen en | Obtener al menos 100 clics en
el link de la el link de la biografia del perfil | el enlace de la biografia
biografia generando tréfico a la pagina mensuales
web de Praxxis.
Facebook Alcance NUmero de cuentas Unicas que | Incrementar el alcance

ven el contenido publicado por
Praxxis sin pauta.

organico de publicaciones en
un 2% de manera mensual y
en un 15% durante campanas.

Interaccion por

Medida de me gusta,

Lograr un 5% de interaccion

publicacién comentarios, compartidos y en cada publicacion.
reacciones en cada publicacion.

Tasa de NUmero de usuarios que se Lograr que al menos el 20%

interaccion en registran o participan en de los prospectos de la

eventos eventos. audiencia participen de los

eventos presenciales que
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organiza la escuela de
conduccion.
TikTok NUmero de Numero total de visualizaciones | Aumentar las visualizaciones
visualizaciones | de cada video. en un 20% durante las
por video campanas.
Tasageneral de | Relacion entre el numero de Mantener una tasa de
interaccion interacciones (me gusta, interaccién del 8-10% en cada
comentarios, guardados, video.
compartidos) y alcance.

Elaboracion Propia

Plan de contingencia

Un plan de contingencia para la gestion de redes sociales de la Escuela de
Conduccidn Praxxis es fundamental para asegurar que los mensajes sean coherentes con
la coyuntura nacional y local, previniendo crisis que afecten la reputacién empresarial.

Teniendo en cuenta el namero reducido de colaboradores encargados del manejo
de redes sociales en Praxis, es fundamental que se realice un monitoreo constante a
través de la escucha activa y el social listening para dar seguimiento a las opiniones
relacionadas tanto con la escuela como con la industria automotriz y de educacion vial,
con el fin de ajustar los contenidos, comunicaciones y anticiparse a posibles riesgos
como: situaciones sociales o politicas sensibles, errores en la publicacion de contenidos,
reacciones negativas del pablico y la difusion de informacion incorrecta.

El plan de accidn en este caso incluye el ya mencionado monitoreo constante de
las redes, el ajuste de mensajes segun el contexto actual, y la gestion activa de
comentarios, incluyendo la eliminacion de los que sean ofensivos o inadecuados.
Ademas, se establece un protocolo para detener publicaciones programadas en caso de

una crisis y la difusion de mensajes oficiales con el tono adecuado.
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Se sugiere también capacitar al responsable encargado en comunicacion de
crisis, realizar simulacros y revisar continuamente el plan de contingencia para

garantizar una gestion correcta que vaya de la mano de los valores institucionales.

Lanzamiento y planificacion

A continuacion, se detalla el plan de lanzamiento de contenido organico de
campanas en redes sociales para la Escuela de Conduccidn Praxxis. El objetivo es
aumentar la visibilidad de la empresa en redes sociales y captar nuevos estudiantes
mediante contenido organico tanto en Instagram como en Facebook y TikTok. Se
promoveran los cursos de conduccidn, fortaleciendo la imagen de PRAXXIS como una

escuela lider y de confianza en la ciudad de Quito.

Tabla No. 18

Plan de lanzamiento de contenido organico de campafas en redes sociales

FASE ACTIVIDAD DURACION

Preparacion Definicion de mensajes a difundir. Semanaly?2

Creacion de material grafico y calendario de
contenido.

Posteo de teasers para crear expectativa e
integrar hashtags relevantes.

Lanzamiento | Posteo diario de contenidos graficos y Semana3y4
audiovisuales establecidos.

Promover la interaccién con la audiencia a
través de publicaciones dinamicas que incluyan
siempre un CTA.

Realizar concursos y Giveaways para aumentar
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la visibilidad y el engagement.

Interaccion

Responder activamente a comentarios y

consultas de los usuarios en redes sociales.

Hacer uso de las herramientas de las

plataformas sociales que permitan interactuar
con la audiencia como encuestas o preguntas.

Semana5y 6

Evaluacion

Revisar las métricas clave y KPI’is definidos

anteriormente de manera constante.

Ajustar la estrategia de contenidos segun los

resultados obtenidos,

Semana7y8

Plan de lanzamiento campafa redes sociales organico. -Elaboracion Propia

Cronograma de posteo semanal

Tabla No. 19

Cronograma de posteo semanal

EJEMPLO DE CRONOGRAMA DE POSTEO SEMANAL
PILAR CONTENIDO FORMATO DIA
Educativo | Consejos de conduccion segura Carrusel : Instagram | Lunes
Testimonio | Testimonio de un estudiante satisfecho Reels y Tiktok Miércoles
con el curso
Educativo Infografia sobre sefiales de transito Carrusel: Instagram | Viernes
y Facebook
Educativo | Video en vivo de una masterclass con Facebook y TikTok | Martes
uno de los instructores de Praxxis.
Promocién | Post de promocidn de descuento para Facebook Sébado
nuevos estudiantes
Conexion/ | Video divertido de “fails ” de TikTok Viernes
Educativo | conduccién con un mensaje educativo al
final

Elaboracion Propia
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Inversion, rendimiento esperado y recursos destinados.

Tabla No. 20

Detalle para la estrategia organica de marketing de contenidos para RR.SS.

DETALLE INVERSION RENDIMIENTO RECURSOS
Desarrollo de piezas | $0.00 USD Incrementar la tasa de Disefiador gréafico
graficas clics en campanias. in-house
Creacién de $0.00 USD Aumentar en un 10% Disefiador gréafico
contenido anual el nimero de in-house
multimedia seguidores en las
distintas redes sociales. Encargadoin -
house de redes
sociales y
Community
Manager.
Videografo / $100.00 USD y Fortalecer el Freelancer
Fotdgrafo $50.00 USD posicionamientoy

respectivamente
por dia de creacion
de contenido.

alcance en redes sociales
a través de de contenido
audiovisual de calidad
gue muestre el
profesionalismo y
calidad que la escuela de
conduccion quiere
transmitir con sus
mensajes.

Herramienta linktree

$0.00 USD

Incrementar la tasa de
clics en cada uno de los
enlaces integrados
publicados.

Aumentar el trafico a la
pagina web.

Encargado in -
house de redes
sociales y
Community
Manager.

Elaboracion Propia

74




CAPITULO VI

Modelos de compra redes sociales

Seleccion de Redes Sociales donde invertir.

La influencia de las redes sociales ha sido trascendental, ya que estas
plataformas se han integrado de manera profunda en la vida cotidiana de las personas.
En Ecuador, el 91% de la poblacion utiliza redes sociales de manera activa a través de
sus dispositivos moviles (Plus, s. f.), siendo Facebook e Instagram las méas populares en
el pais.

Facebook, con mas de 9 millones de usuarios en Ecuador, sigue liderando el mercado,
atrayendo a personas de todas las edades, mientras que Instagram ha ganado mayor
popularidad entre los Millennials y la Generacion Y. Por su parte, TikTok ha
experimentado un crecimiento acelerado, especialmente entre los miembros de la
Generacion Z y la Generacion Alfa, quienes conforman un pablico més joveny

dindmico.

En este contexto, para el desarrollo de una estrategia de marketing digital en
redes sociales enfocada en el mercado de la ciudad de Quito, resulta crucial identificar y
aprovechar las plataformas mas efectivas para alcanzar audiencias especificas.
Facebook, Instagram y TikTok destacan como las herramientas clave para lograr los
objetivos de la Escuela de Conduccidn Praxis, al ofrecer acceso a distintos segmentos

demograficos.

Facebook facilita la llegada a un publico amplio y diverso, Instagram permite conectar

con audiencias mas jovenes interesadas en contenidos visuales, y TikTok ofrece una
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oportunidad de captar la atencidn de los usuarios mas jovenes a través de contenido

dindmico y creativo.

Asi, la integracion de estas tres plataformas en la estrategia de marketing digital
no solo permite una mayor diversificacion de audiencias, sino que también favorece el
incremento en la generacion de leads y conversiones efectivas, en linea con las metas

comerciales de la empresa.

Analisis y punto de partida: objetivos y razones de su uso

Praxxis actualmente invierte en campaias publicitarias en redes sociales tanto en
Facebook como en Instagram a través de las cuales se han observado resultados
satisfactorios en la generacion de leads y conversiones efectivas en mas de un 20% del
rendimiento inicial esperado. Sin embargo, el rapido crecimiento y popularidad entre el
publico mas joven de la red social TikTok amerita que la escuela de conduccion Praxis
incluya también a esta red social en su plan de marketing digital en redes sociales e
implemente una estrategia de pauta especifica para esta plataforma con el fin de difundir
contenido audiovisual dinamico, cercano y atractivo para el pablico més joven de la

ciudad.

Tabla No. 21

Modelo de compra en Redes Sociales: objetivos y razones de uso

RED PUNTO DE AUDIENCIA | OBJETIVOS |RAZONESDE SU
SOCIAL PARTIDA uso
Facebook 12 millones de Distribucion Aprovechar la | Eficiencia
usuarios a nivel equitativa gran publicitaria: Alto
nacional en 2023. | entre géneros. | penetracion nivel de ROI
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Es la plataforma
con mayor
alcance en
términos de
poblacion como
de usuarios de
internet.

Alcance
masivo que
incluye auna
audiencia
mayor de 13
anos.

para llegar a
un publico mas
amplio.

Utilizar las
herramientas
de
segmentacion
avanzada para

Interaccion directa
con la audiencia.

Comepatibilidad con
todas las edades.

alcanzar
audiencias
especificas.

Instagram 5,75 millonesde | 54.8% delos | Aumentar la Fuerza del
usuarios en usuarios son visibilidad de | contenido visual.
Ecuador enenero | mujeres, ideal | servicios a
del 2023. para conectar | través de Posibilidad de

con este contenido integrar estrategias

segmento. visual de marketing de
atractivo. contenidos y

Popular entre marketing de

audiencias Conectar con influencers.

jovenes 'y audiencias

urbanas lo que | jovenesy Formatos creativos

representa el urbanas. e innovadores: reels

64,7% de la y stories por

poblacion ejemplo.

ecuatoriana

que viveen

ciudades

grandes.

TikTok 9,65 usuarios Red social Viralizacion de | Alto potencial de
mayores de 18 dominada por | contenido. viralidad.
afios ainicios del | mujeres
2023. (56,6%) Engagaement | Posibilidad de

a través de realizar anuncios
Plataforma con Popular contenido pagos como
mayor también entre | cercano contenido organico
crecimiento. audiencias mas 0 de tipo UGC
jovenes. (User Generated
Content)

Videos cortos con
narrativas rapidas y
efectivas.

Elaboracion Propia - Datos recopilados de 2IMMarketing Academy (Bricefio,l. 2023)
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Estructura de las campafias de publicidad

Segln Meta, la estructura de una camparfia consiste de 3 niveles, siendo estos:

campafa, conjunto de anuncios y anuncio:

Imagen No. 5

Estructura de camparias en Meta

Estructura de las campaiias de
Facebook con |la nueva configuracion
de conjunto de anuncios

Cadacampafia debetenerun
solo objetivo publicitario (por

Cam pana’ : ejemplo, atraer trafico a tu sitio

web).

Defineun presupuestoy un
calendario paracadacenjunto
de anuncios.

Lasegmentacion, la
ubicaciény la puja tambiénse
cenfiguran en el nivel del
conjunte de anuncios.

Conjunto de Conjunto de
anuncios anuncios

Cada conjunte de anuncios
puede tener varios anuncios
con distintas combinaciones
de imdgenes, texto, botones
dellamadaa la accién, enlaces
o videos.

facebook para empresas

Imagen obtenida de:
https://www.facebook.com/business/news/LA-Actualizaciones-de-la-estructura-de-cam
ana-en-Facebook

Una vez entendida esta estructura a utilizar para la elaboracion de campafias en

Meta, se procede entonces a establecer el detalle de la misma para una de las campafias
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a desarrollar en Praxxis escuela de conduccion como ejemplo a continuacion:

Nivel Uno - Creacion de Campafia

e Nombre de la campafa: “ Supera el Miedo a Conducir”

En encuestas previamente elaboradas a los alumnos de la escuela de conduccion,
se ha evidenciado que un 80% manifiesta tener miedo a conducir. Mas del 60% son

mujeres.

Imagen No.6

Ejemplo referenciado

Campaign name

Supera el Miedo a Conducir - Campana Create Template

Facebook Ads Manager - Ejemplo

e Objetivo de la campafia:
El objetivo de la presente campafia es generar nuevos leads para el nuevo
servicio diferenciador de la escuela de conduccion que consiste de una hora de terapia
psicoldgica, con un protocolo especial otorgado por un profesional con un costo

accesible de 20 délares adicionales al curso.
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Imagen No.7

Ejemplo referenciado

Campaign objective @

«qd Awareness

B Traffic

.4 Engagement
@ a Leads

‘&%  App promotion

Sales

Facebook Ads Manager - Ejemplo

e Tipo de compra:
Teniendo en cuenta que el objetivo de la campafia en cuestion es generar
leads el tipo de compra determinado debe ser por subasta.
Imagen No.8

Ejemplo referenciado

Campaign details
Buying type

Auction L 4

Facebook Ads Manager - Ejemplo
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e TestA/B
Para optimizar el rendimiento de los anuncios propios de la campafia, es
fundamental activar la herramienta de pruebas A/B para tener conocimiento
sobre cual de los anuncios funciona mejor cuando se muestran a una u otra
audiencia.
Imagen No.9

Ejemplo referenciado

€ A/B test Create A/B test .

To help improve ad performance, test versions with different images, text, audiences or
placements. For accuracy, each one will be shown to separate groups of your audience.

@ After you publish this campaign, we'll take you to the A/B test setup, where you
can finish creating your test.

Facebook Ads Manager - Ejemplo

e Optimizacion del presupuesto de la campafia
La optimizacion de presupuesto es una herramienta que permite
optimizar el presupuesto de las campafias a través de la distribucion de dinero basada en
los diferentes conjuntos de anuncios que estan activos, los objetivos de la campafia y la
estrategia de subasta.
Ademas, aunque el sistema optimiza automaticamente el presupuesto definido
para la campafia en cuestion, la persona encargada de gestionar los anuncios siempre

puede realizar los ajustes presupuestarios necesarios:
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Imagen No.10

Ejemplo referenciado

© Advantage campaign budget + On .

Advantage campaign budget will distribute your budget across currently delivering ad
sets to get more results depending on your performance goal choices and bid strategy.
You can control spending on each ad set. Learn more

Campaign budget ©@
Daily budget v $20.00 usD

You'll spend an average of $20 per day. Your maximum daily spend is $35 and your maximum weekly
spend is $140. Learn more.

Campaign bid strategy @

Highest volume
Hide options

Budget scheduling @

v Increase your budget during specific time periods View w
Spend $25 as the daily budget from 25 Sep to 26 Sep Indraft v
@ Add another time period 1/50 entries

Ad scheduling @

Run ads all the time

Facebook Ads Manager - Ejemplo

Nivel Dos - Elaboracién de conjuntos de anuncios
Crear los conjuntos de anuncios es el primer paso del segundo nivel de la
estructura de campafias de Meta.
Se deben rellenar los datos que automaticamente Meta pide para seguir con la
elaboracién de la campana.
e Nombre del conjunto de anuncios

Es importante nombrar los conjuntos de anuncios de manera clara y
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reconocible para la futura gestion de los mismos, tal como se detalla a

continuacion:

Imagen No.11

Ejemplo referenciado

9 Ad set hame

Conjunto de anuncios No.1 - Campafa Supera el miedo a conducir Cneate Template

Facebook Ads Manager - Ejemplo

Presupuesto y calendario
Para el presupuesto y calendario de la campafia, Meta mantiene opciones
de pago diario o de inversion total de la campafia. Para el caso de Praxis, se

define establecer la opcidn de inversion publicitaria total de la siguiente manera:

Imagen No.12

Ejemplo referenciado
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@ Budget & schedule

Budget @

Your budget was set using Advantage campaign budget. Visit the campaign level to
make updates.

Schedule @

Start date

D 24 September 2024 © 11:57 05

End date
+/ Set an end date

D 24 November 2024 © 12:00 -05

Hide options «

Budget scheduling @

View or edit entries in campaign setup

Ad set spending limits
None added

Facebook Ads Manager - Ejemplo

e Publico, segmentacion y ubicacion
Para definir el publico, la segmentacion de la campafia y la ubicacion, se
recomienda establecer lo mas especificamente la localizacion, el rango de edad y
los demas datos demograficos que Meta presenta como opcién de segmentacion.
Ademas, activar también la funcién de la herramienta Advantage+ Audience en
este apartado permite optimizar alin mas gracias a la tecnologia avanzada de esta

herramienta.
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Imagen No.13

Ejemplo referenciado

* Locations ©@

Reach people living in or recently in this location.

Ecuador

° Ecuador

@ Include ¥ Q Search locations Browse

@ Drop Pin

Add locations in bulk

Hide options «

Minimum age ©@
18

Exclude these custom audiences ©@

Facebook Ads Manager - Ejemplo
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Imagen No.14

Ejemplo referenciado

@ Advantage+ audience +

Our ad technology automatically finds your audience. If you share an audience
suggestion, we'll prioritise audiences matching this profile before searching more widely.
Learn more

Custom Audiences @ Createnew v

Q, Search existing audiences

Age ©
18- 65+

Gender ©®
All genders

Detailed targeting
Include people who match @

Q, Add demographics, interests or behaviours Suggestions Browse

Switch to original audience options

Facebook Ads Manager - Ejemplo

Nivel Tres - Creacién de Anuncios
Nombre del anuncio
El nombre del anuncio para la campafia en Meta sera:

“Anuncio 1 - Supera el miedo a conducir”
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Imagen No.15

Ejemplo referenciado

® Adname

[ Anuncio 1 - Supera el miedo a conducir J Create Template

Facebook Ads Manager - Ejemplo

e Formato
El anuncio en cuestion mantendra un formato de imagen cuadrada de

1080 x 1080 pixeles teniendo en cuenta que sera publicado en Instagram.

e Creatividad
El arte para el anuncio en cuestion seré el siguiente:
Imagen No.16

Ejemplo referenciado

CONDUCE CON PRAXXIS
CONDUCE SEGURO

& . 1 2 .
~&  PROMOCION: LICENCIA TIPO B
e i +$20 SESION PSICOLOGICA OPCIONAL

Elaboracion Propia - Ejemplo de creatividad
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e Copy
El copy definido para el anuncio de la campafia se detalla a
continuacion. Se recomienda implementar emojis relacionados segun la

personalidad de la marca:

“;No dejes que el miedo te detengal
En Praxxis te damos las herramientas para que tomes el control del
volante con confianza y seguridad.
Aprovecha nuestra promocion especial:
Licencia Tipo B por $120 con opcion de acompafiamiento psicolégico
por solo $20 adicionales.
i El miedo solo es un pasajero, tu decides el destino!
#SuperaTuMiedoConPraxxis #PraxxisConduccion
#ConduceConConfianza”
e Revisar y publicar
Una vez diligenciadas todas las especificaciones pedidas por Meta para la
publicacién y gestion de campafias en su plataforma sin obtener mensajes de error en
ninguno de los niveles antes mencionados, se recomienda realizar una segunda revision
y proceder a publicar el anuncio.
Cada uno de los anuncios que formen parte de la misma campafia deben ser

revisados continuamente con el fin de conocer su rendimiento individual en relacion a

los resultados esperados segun los objetivos planteados para la campafia.
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CAPITULO VII

Display

Analisis y punto de partida: objetivos y razones de su uso

La publicidad Display es un modelo de publicidad digital altamente
utilizado como parte de una estrategia global de marketing que consiste en
incluir una pieza publicitaria creativa dentro de una pagina web, siendo el
objetivo més comun, aunque no el Unico, el atraer trafico hacia el sitio web
del anunciante que paga por su inclusién. (Vilanova, 2011).

Los “banners” caracteristicos de la publicidad Display se disefian por la
empresa anunciante con el fin de llamar la atencion del usuario mientras este navega en
internet, para resaltar y transmitir un mensaje deseado a través de la comunicacion
verbal y visual del contenido mostrado a través del banner en cuestion con el fin de
incentivar una compra o una accion especifica.

Para llevar a cabo campafias Display, las empresas deben, en su mayoria,
utilizar un AdServer para gestionar las mismas. Estas plataformas le permiten al
anunciante crear sus anuncios, difundirlos, gestionar presupuestos y las transacciones
necesarias para las campafias determinadas entre vendedores y compradores.
“Basicamente es un proceso de compraventa del espacio publicitario con un sistema
puro entre oferta y demanda: los anunciantes quieren espacio publicitario que sea lo
mas rentable y eficiente posible, mientras los que tienen espacio publicitario disponible
quieren ganar el mayor dinero posible” (Madrid, o. D.-b).

La escuela de conduccidn Praxxis, actualmente no mantiene estrategias de

marketing digital en relacion a publicidad Display debido principalmente al
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desconocimiento del pequefio departamento de marketing establecido internamente
ademas del costo de inversion requerido. Sin embargo, este tipo estrategias
publicitarias permiten llegar a una audiencia amplia, lo cual ayuda a aumentar el
reconocimiento de la marca y a atraer nuevos estudiantes a los cursos ofertados por
Praxxis a través de estrategias de branding, prospecting y retargeting que se pueden

realizar con contenido Display.

Ademas, las plataformas de anuncios Display comdnmente ofrecen opciones
avanzadas de segmentacion para la gestién de camparfias de los anunciantes, de modo
que, la efectividad de las mismas puede ser mayor gracias a la segmentacion especifica

basadas en datos demograficos, comportamientos y otros criterios del cliente ideal.

Por estas razones y teniendo en cuenta los objetivos de marketing generales de
la empresa, Praxis debe mantener abierta la posibilidad de incursionar en un futuro
cercano, en la implementacion de estrategias Display como parte de su estrategia

global de marketing.

Seleccion de alternativas de campafia

Dado que la empresa dispone de un presupuesto limitado y que sus actividades
de marketing se gestionan internamente, es muy importante seleccionar alternativas de
campafa publicitaria que equilibren coste-beneficio sin exigir una inversion inicial
demasiado alta. Teniendo en cuenta lo anterior, se recomiendan las mas adecuadas para

Praxis:

e Network Ads

Las redes publicitarias, como Google Display Network (GDN), permiten a las
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empresas mostrar anuncios en una amplia red de sitios web. Este modelo ofrece

segmentacion avanzada, escalabilidad y flexibilidad de presupuesto. De modo que, una
red publicitaria como GDN puede ser una opcion viable para Praxis teniendo en cuenta
su realidad actual. Sin embargo, para gestionar y optimizar estas campafas es necesario

experiencia interna o recursos apropiados.

Si bien la compra directa es también una posibilidad, esta implica negociar
directamente con los propietarios de los sitios web y requiere de una gran red de
relaciones asi como habilidades de negociacion. Es por esto que los NetworkAds y

especificamente GDN, es la opcion mas adecuada para la escuela de conduccion.

Este modelo permite comenzar con un presupuesto modesto, ofrece una
segmentacion eficaz, y es escalable, lo que lo convierte en una solucion viable para

gestionar campafias in-house incluso con recursos limitados.

Objetivos de las campafias: branding, performance

Los objetivos de branding, prospecting y performance de las campafias de
Display son:

Anunciar en varios sitios web miembros de la red de GDN (Google Display
Network) a un costo de inversién manejable y realista para Praxxis con el fin de
aumentar la visibilidad y fortalecer la percepcion de la marca, aumentar la captacion de

nuevos alumnos, mejorar la conversion de leads y maximizar el ROI.
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Definicion de camparias y plan de medios

Para las campafias en cuestion a desplegar como parte de la estrategia del plan
de marketing digital global a desarrollar para Praxxis, se proponen dos campafias de
Display; una enfocada en branding y prospecting y la otra enfocada en performance.

Ambas se detallan a continuacion:

Tabla No. 22

Obijetivos, métricas y estrategias de la camparfia de branding

CAMPANA DE BRANDING Y PROSPECTING - DISPLAY
OBJETIVO METRICA ESTRATEGIA
Aumentar el Cantidad de clics | Crear contenido visual y audiovisual
reconocimiento y realizados en los | atractivo y de alta calidad que resalte
posicionamiento de banners de la los beneficios y diferenciadores de
marca de la escuela de | campafia Praxis para promoverlo a través de
conduccién Praxxis en campafias display utilizando network
el préximo semestre en | CPM ads en Google Display Network.
un 15%

Elaboracion Propia
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Tabla No.23

Objetivos, métricas y estrategias de las campafas de performance

CAMPARNA DE PERFORMANCE- DISPLAY

OBJETIVO METRICA ESTRATEGIA
Incrementar el Tasa de Anuncios de Afiliacion: Colaborar con
namero de conversionde | blogs y sitios web relevantes para

inscripciones en un
20% en los proximos
6 meses. (Leads de
Display)

nuevas
inscripciones

CPM

CPA

promocionar ofertas especiales para
nuevos estudiantes.

Retargeting: Utilizar anuncios de
retargeting para captar a visitantes del
sitio web que no se inscribieron
inicialmente.

Elaboracion Propia

Tipo de Anuncios

1. Para la campafia de branding y prospecting se ha definido la

elaboracidn de un Banner de tipo “slider”” 950 x 90 expandible

hasta 950 x 550.

2. Para la campafa de performance, se plantea realizar un Banner

de tipo “billboard” 900 x 250..

Presupuesto

Para un alcance significativo, se recomienda un minimo de

500,000 impresiones. Sin embargo, se debe resaltar que lo ideal para

lograr un mayor impacto con la estrategia de Display, seria una

inversion en publicidad de este tipo de entre $3,000 USD a $5,000

USD mensuales, lo que representaria entre 300,000 y 500,000

impresiones.
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Creatividades y formatos

Las creatividades y formatos para las campafias en cuestion segun los
pardmetros pre-establecidos anteriormente se definen especificamente segln su

proposito de la siguiente manera:

[y

. Anuncio Display de Branding y Prospecting

e Imagenes que destaquen ofertas especiales como: "10% de Descuento en tu
Primera Clase" o "Primera Clase Gratis".

e Textos claros y llamados a la accion como "Inscribete Ahora".

e Banner de tipo “slider” 950 x 90 expandible hasta 950 x 550

e Ejemplo:

Imagen No. 17

Anuncio No.1 para campafia Display

9

PRAXXIS

Escuela de Conducci

10% DE DESC!

EN TU PRIMERA CLASE

INSCRIBETE AHORA

Elaboracion Propia
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2. Anuncio Display de Performance: retargeting

e Personalizacion de anuncios que recuerdan a los usuarios su visita previa al sitio
web.

e Incentivos para inscribirse, como descuentos exclusivos.

e Banner de tipo “billboard” 900 x 250.

e Ejemplo:

Imagen No.18

Anuncio No.2 para campafia Display

2 20% DE DESCUENTO

EN EL CURSO DE CONDUCCION PARA LICENCIATIPO B
OFERTA VALIDA POR 48 HORAS

Elaboracion Propia

Planificacion y modelos de compra

La planificacién y el modelo de compras de las campafias tanto de
branding y prospecting como de performance para Praxxis Conduccion
S.A.S. se plantea de la siguiente manera, teniendo en cuenta la distribucion
estratégica del presupuesto y la seleccién de los canales adecuados con el fin

que la empresa alcance los objetivos planteados.
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Tabla No.24

Planificacion de Campafias de Display: Campafia, objetivo, tiempo, estrategia,

plataformas, KPI’s y calendario

CAMPARNA DE BRANDING Y PROSPECTING - DISPLAY EN GDN

OBJETIVO | TIEMPO | ESTRATEGIA KPI’S CALENDARIO
Aumentar el 6 Crear contenido visual y CTR Mes 1-3:
- meses. o . S

reconocimien audiovisual atractivo y de Desarrollo de contenido, inicio de

toy . Evaluacié alta ca_lli_dad que resalte los | CPM campanias.

posicionamie | - beneficios y

nto de marca trimestral diferenciadores de Praxis | Tréfico Mes 4-6:

de la escuela para promoverlo a través | Web Monitoreo y optimizacion de campafias.

de de campafias display

conduccién utilizando network ads en Mes 7-9:

Praxxis en el Google Display Network. Continuacién y expansion de campafas.

préximo

semestre en Mes 10-12:

un 15% Evaluacion final y planificacion futura.
CAMPANA DE PERFORMANCE - DISPLAY EN GDN

OBJETIVO | TIEMPO | ESTRATEGIA KPI’S CALENDARIO

Incrementar 12 meses | Anuncios de Afiliacion: Tasa de Mes 1-3:

el nimero de | con Colaborar con blogs y conversion | Configuracién de campafias y

inscripciones | evaluacid | sitios web relevantes para | de leads optimizacion inicial.

enun20%en | nmensual | promocionar ofertas

los préoximos | y ajuste especiales para nuevos CPM Mes 4-6:

6 meses. respectivo | estudiantes. Monitoreo y ajustes.

(Leads de Retargeting: Utilizar CPA

Display) anuncios de retargeting Mes 7-9:

para captar a visitantes
del sitio web que no se
inscribieron
inicialmente.

Expansion y ajustes.

Mes 10-12:
Evaluacion y planificacion futura.

Elaboracion Propia
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Modelo de Compra

El modelo de compra de anuncios Display para adquirir espacios publicitarios con la

Escuela de Conduccion estara fijado con la siguientes estrategias:

1. Parala camparia de branding y prospecting, donde el objetivo es maximizar la
visibilidad y el alcance, el modelo de compra a utilizar seré el Costo por mil
impresiones (CPM) donde se paga por cada mil impresiones un precio fijo. Esto

asegurara la visibilidad y el alcance de los anuncios.

2. Para la campafia orientadas a la conversion (performance) donde el objetivo
principal es que los usuario realicen una accion especifica, el modelo de compra
Costo por Adquisicion (CPA) es el indicado pues este modelo de compra permite
maximizar el ROI pues se paga solamente por la cantidad de veces que los
usuarios concretan la conversion deseada por la empresa a través del anuncio. En

este caso, la diligencia del formulario de pre-inscripcion al curso en pagina web.

Recogida de audiencias

La recogida de audiencias es fundamental para las camparias de marketing
en Display de la Escuela de Conduccidn Praxxis, ya que permite identificar y
segmentar a los potenciales estudiantes de manera efectiva. Para ello, se deben
identificar las audiencias segun segmentos demograficos y psicograficos del buyer
persona definido y los intereses de la compafiia.

La segmentacion, permite crear camparfias personalizadas, adaptando mensajes y

97



creatividades a grupos especificos, como adolescentes o adultos que necesitan
clases adicionales. Sin embargo, el proceso de recogida de audiencias requiere una
evaluacion y optimizacion continua, utilizando las herramientas de andlisis que ya
utiliza la escuela de conduccion (Meta Business, Google Ads y Google Trends).

Ademas, es esencial que Praxxis gestione la recogida de audiencias con un
enfoque en la privacidad y el cumplimiento de las normativas legales, como el
Reglamento General de Proteccion de Datos y la Ley de Privacidad del
Consumidor vigente.
Esto implica obtener el consentimiento explicito de los usuarios para recolectar y
utilizar sus datos, y asegurarse de que la informacion recolectada esté protegida
contra el acceso no autorizado.

Mantener précticas transparentes y responsables en el tratamiento de datos
personales de los usuarios no solo protege a Praxxis de posibles sanciones legales,

sino que también fortalece la confianza de los consumidores.

Dicho esto, se plantea sobre las audiencias lo siguiente:

Creacion de Audiencias Personalizadas

Se usara la funcion de audiencias personalizadas (Google Ads) para segmentar
segun necesidades especificas teniendo en cuenta caracteristicas de comportamientos,

intereses y datos demograficos de la siguiente manera:

1. Implementacion de etiquetas de remarketing

Con Google Ads se configurara una etiqueta de remarketing
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con el fin de permitir rastrear a los usuarios que visiten el formulario
y que no hayan culminado el registro en el mismo. Esto con el
objetivo de crear una lista de remarketing con anuncios especificos

para reorientar a estos usuarios.

2. Recoleccién basada en conversiones

Con el objetivo de crear listas de audiencias de usuarios que ya han
comprado el curso de conduccidn de licencias Tipo B por primera vez y
dirigirles anuncios cross-selling como el examen psicosensometrico o cursos

mas avanzados.

3. Audiencias similares

La creacion de estas audiencias es ideal para orientar anuncios a
nuevos usuarios con perfiles similares a los del buyer persona ideal o de

clientes que ya tomaron el curso de conduccion de licencias Tipo B.

Inversién, KP1's objetivos y recursos empleados:

Con un presupuesto cuidadosamente distribuido, KPIs bien definidos y los
recursos tanto humanos como tecnologicos, Praxxis puede asegurar el éxito de la
estrategia de Display y alcanzar sus metas de visibilidad de marca, captacion de
nuevos alumnos y optimizacion de la conversion de leads.

Se plantea entonces la siguiente distribucion:
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Tabla No. 25

Inversion de campafias y distribucion de recursos en funcion de KPI'’s

CAMPANA BRANDING Y PROSPECTING - DISPLAY

KPI’S OBJETIVO RECURSOS INVERSION
Impresiones 500.000 Disefnador Gréafico $2500 USD
(CPM) impresiones por Freelance
campafia
_ Equipo in-house de
CTR 50000 usuarios Marketing Digital y
unicos. gerente general de
e Praxxis (encargado de
Tréfico Incremento gta_l aprobaciones)
30% en el trafico
web. Acceso a plataforma de
Reconocimiento Aumento del 20% Subastas GDN
(medicion a través en el Ontimizacion de pdi
de encuestas) reconocimiento pb|m|zaC|on € pagina
de marca. WED.
Contingencia y ajustes
Google Analytics
CAMPANA PERFORMANCE - DISPLAY
KPI’S OBJETIVO RECURSOS INVERSION
Tasade conversion | 5% de tasa de Disefiador Gréfico $3000 USD
de leads conversion Freelance
MROI MROI de al Equipo in-house de
menos 3:1 Marketing Digital y
d gerente general de
CPA CPAde 360 USD | prayyis (encargado de
0 Menos aprobaciones)
Interaccion con 7,000

anuncios de
retargeting

interacciones

Acceso a plataforma de
subastas GDN

Optimizacion de pagina
web.

Contingencia y ajustes

Google Analytics

Elaboracion Propia

100




CAPITULO VIl

Compra programatica.

Andlisis y punto de partida: objetivos y razones de su uso

La compra programatica hace referencia al proceso de compra y venta automatica de
espacios publicitarios de tipo Display en tiempo real. Este proceso se hace en plataformas de
Ad Exchange a través del uso de DSP’s (Display Side Platforms) que se basan en el machine
learning y la inteligencia artificial para realizar RTB (Real Time Bidding / Subastas en tiempo
Real) para la compra de dichos espacios reemplazando el factor humano, las negociaciones

directas y las transacciones manuales.

La industria de la compra y venta programatica de espacios publicitarios ha crecido de
manera exponencial en los ultimos afios. Un estudio realizado por The Business Research
Company en marzo el presente afio con reportes de data para el 2024 y proyecciones hasta el
2033 sugiere que; para el afio 2028, el mercado de la compra programatica alcanzara los
$28.12 billones de ddlares a un ratio de crecimiento anual compuesto (CAGR) de 22.6%.

(Guirdham, 2024).

Sin embargo, la mayoria de las plataformas DSP para gestionar este modelo de AdTech,
requieren de una inversién minima de los anunciantes de entre $5000 USD y $10000 USD

(Kesh, 2018).

Teniendo en cuenta la situacion actual de la escuela de conduccién Praxis en términos de
recursos humanos y presupuestarios para fines publicitarios, el costo de la compra
programatica en DSP’s (Digital Advertising Platforms) resulta siendo un factor limitante para
la generacion de campafias de Display a través de dichas plataformas para la empresa, razon

por la que GDN (Google Display Network) entraria a jugar un rol importante para Praxxis.
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GDN es un Ad Network que actGa como una interfaz entre anunciantes y publicistas.
Este network mantiene una gran audiencia base y provee al anunciante acceso a todos los
sitios web miembros de su red. Este nimero equivale a alrededor del 70% de la web (Kesh,
2018). Ademas, en GDN no existe una inversion minima para campafias de Display y al igual
que en los DSP’s, el “network” permite al anunciante controlar el cronograma de anuncios, el
espacio publicitario deseado y determinar la audiencia objetivo con relacién a sus intereses,
demografia y otros datos de la misma. Es por esto que, para la escuela de conduccion, hace
sentido empezar con GDN por sobre la compra programatica a través de DPS'’s ya que las
funcionalidades y caracteristicas de la misma son mas que suficientes para la escuela

teniendo en cuenta su realidad actual.

DPS’s y alternativas (Google - GDN)

La utilizacion de un DSP puede ser un desafio para las pequefias y medianas empresas
debido a los altos costos iniciales. Estas plataformas generalmente requieren inversiones
minimas sustanciales, que van desde los $5,000 USD. Razon por la cual su uso resulta mas

dificil para las empresas con presupuestos limitados.

Como opciodn predeterminada, la Red de Google (GDN) proporciona una solucion
abierta y eficiente. GDN mantiene una red publicitaria de sitios afiliados que representa
aproximadamente el 70% de Internet y que no requiere una inversién minima para las
campafas publicitarias. Por eso, Praxxis podria ejecutar campafas en el Google Display
Network sin enfrentarse a las limitaciones comunes de las DSP 's para las pequefias y

medianas empresas.
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Definicion de audiencia

Teniendo en consideracion lo antes mencionado, la audiencia de la camparia para la

escuela de conduccion PRAXXIS tendra las siguientes caracteristicas.

Tabla No. 26

Definicién de audiencia para promocion a través de compra programatica

GENEROY N. CIUDAD NIVEL INTERESES
EDAD SOCIOECO EDUCATIV
NOMICO 0
Hombresy Medio - Alto | Zonas Bachilleres Compra del primer auto.
Mujeres. urbanasy | graduados
suburbanas | recientes. Independencia
17 -35 afios de de la
edad ciudad de | Universitarios | Licencia por primera vez
Quito
Renovacién de puntos
Examen psicosensométrico

Tipos de compra

Elaboracion Propia

Considerando la estrategia de compra programatica, se debe tomar en cuenta que la

escuela de conduccion Praxxis es una empresa que maneja un presupuesto limitado. La

inversion para compra programatica en plataformas DSP (Display- side platform) resulta en

un valor elevado para la escuela de conduccion. Por esta razon, el GDN (Google Display

Network) es idoneo; inicialmente por los objetivos planteados, su inmensa base de

audiencias, el acceso a todos los sitios web que ya mantienen un registro para formar parte de

google y el costo de inversion a definir por Praxis.
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En este caso, el tipo de compra seria CPM (Costo por mil impresiones) y CPC (Costo

por clic) Utilizando para ello Google Ads y Google Analytics para monitorear los clics y

conversiones con el fin de ajustar las campafias segun el rendimiento.

Campafias y objetivos

Se plantean dos tipos de campafia a desarrollar en Google Display Network (GDN)

con diferentes objetivos: campafa de branding y camparia de performance. Cada una se

detalla a continuacién:

Tabla No.27

Descripcion de campafia de branding

CAMPANA BRANDING

NOMBRE

OBJETIVO

ANUNCIO

“Conduce con confianza”

Aumentar la visibilidad y
reconocimiento de marca de
la escuela de conduccion
Praxxis en Quito.

Enfatizar en la importancia
del control emocional al
conducir aprovechando el
auge de la tendencia de la
salud mental.

Destacar la importancia de
la seguridad y la formacion

emocional en la conduccion.

Banner rectangular
(300x250 pixeles) con CTA:
"iInscribete Ahoray
Conduce con Confianza!”

Elaboracion Propia
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Tabla No.28

Descripcion de campafia de performance

CAMPANA PERFORMANCE

NOMBRE

OBJETIVO

ANUNCIO

“Aprende a conducir con los
mejores”

Incrementar en un 20% el
namero de inscripciones
provenientes de leads en la
pagina web de la escuela de
conduccion Praxxis en
Quito, Ecuador.

Promover los cursos
intensivos de conduccién
para personas que necesitan
obtener su licencia
rapidamente.

Resaltar el equipo moderno
de la escuela; autos nuevos,
equipo psicosensométrico
moderno, excelentes
instructores preparados.

Banner “rascacielos”
(160x600 pixeles) con CTA
“Aprende a conducir con los
mejores instructores en
Praxis”

Creatividades

Elaboracién Propia

Cada banner y narrativa buscaran guiar al prospect a la pagina web oficial de la

escuela de conduccién a través de Ilamados a la accion y contenido atractivo e interactivo

para el usuario.

Estas creatividades deben ser disefiadas para captar la atencion rapidamente y

comunicar el mensaje de manera clara y efectiva, asegurando que los potenciales estudiantes

comprendan los beneficios de inscribirse en la escuela de conduccion Praxis.
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Los formatos recomendados para la campafia responden a los siguientes tamafios:

1. Banner rectangular (300x250 pixeles) con CTA: "jInscribete Ahoray Conduce

con Confianza!”

Imagen No. 19

Banner No.1 - compra programatica (GDN)

CONDUCE CON CONFIANZA

INSCRIBETE AHORA

Elaboracion Propia - Ejemplo de banner No.1 Compra programatica (GDN)

2. Banner “rascacielos” (160x600 pixeles) con CTA “Aprende a conducir con los

mejores instructores en Praxis”
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Imagen No. 20

Banner No.2 - compra programatica (GDN)

Aprende a conducir
con los mejores
intructores en
Praxxis

INSCRIBETE HOY

Escuela do Ct

@09586'

Elaboracion Propia - Ejemplo de banner No.2 Compra programatica (GDN)
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Inversion prevista

Al ser una escuela de conduccion que es nueva en el mercado, se pretende realizar una

inversion aproximada inicial de $2500 USD que se distribuiran de la siguiente manera:

Tabla No. 29

Inversion de campafias y distribucion de recursos en funcion de KPI'’s

CAMPANA BRANDING

KPI’S OBJETIVO RECURSOS INVERSION
Impresiones 250.000 Disefiador Grafico Freelance $1250 USD
(CPM) impresiones por
campania Equipo in-house de Marketing
_ Digital y gerente general de
CTR 20000 usuarios | praxxis (encargado de
unicos. aprobaciones)
Trafico Incoremenlto fjfjl Acceso a plataforma de
15%enel trafico | ¢ \pastas GDN
web.
Contingencia y ajustes
Google Analytics
CAMPANA PERFORMANCE
KPI’S OBJETIVO RECURSOS INVERSION
CPA CPA de $40 USD | Disefiador Grafico Freelance $1250 USD
0 menos
- Equipo in-house de Marketing
Interaccion 4,000 Digital y gerente general de
con anuncios | interacciones Praxxis (encargado de
de retargeting aprobaciones)
Acceso a plataforma de
subastas GDN
Contingencia y ajustes
Google Analytics

Elaboracion propia
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CAPITULO IX

Inbound marketing

Analisis y punto de partida: objetivos y razones de su uso, sinergias con otras estrategias

Teniendo en cuenta el concepto de Inbound Marketing que estipula que:

El Inbound Marketing es una estrategia que se basa en acompafar al posible cliente
con contenidos interesantes desde los primeros pasos de la toma de decision . Es
decir, se diferencia del Marketing tradicional en que aporta contenido de valor al
consumidor , por lo que es este quien se acerca a nuestra marca en busca de

informacion, consejos o,simplemente, entretenimiento. (Naranjo,2020,pp4).

Se puede decir entonces que el Inbound Marketing es una de las piezas clave y fundamentales
del ecosistema de marketing digital para atraer y fidelizar a los clientes de la escuela de
conduccion Praxxis en cada una de las fases del viaje del cliente. Razon por la cual, se debe
incorporar un plan sélido y especifico que se integre con otras estrategias de marketing digital

como redes sociales, email marketing, SEO y SEM.

Todo esto con el fin de promover la fidelizacion y conversion de clientes centrando

los esfuerzos en acompafar al posible cliente generando confianza desde los primeros pasos

del funnel o circulo de ventas hasta incluso después de la compra.
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Obijetivos principales

Como objetivos principales de la estrategia de Inbound Marketing de la escuela de

conduccion Praxis, se han definido los siguientes:

1. Optimizar el uso de recursos y destinarlos a los fines que apoyen la estrategia de
marketing digital global de la escuela de conduccion Praxxis.

2. Crecer la inversion inicial realizada a través de tacticas de inbound marketing no
intrusivas y flexibles.

3. Acompanfar al cliente en cada una de las fases del funnel o circulo de ventas.

Definicion del ciclo de compra del proyecto

El ciclo de compra del cliente de Praxxis no representa un funnel sino un circulo de
ventas ciclico que se centra en el cliente y evoluciona con él desde el primer momento.
El circulo de ventas de Praxxis mantiene las siguientes etapas de recorrido del comprador:

atraccion, conversion, cierre y fidelizacidn y se representa de la siguiente manera:

Imagen No. 21

Circulo de ventas - Inbound Marketing
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Elaboracién Propia

Conocer el recorrido por el que atraviesa un cliente hasta que realiza la compra es clave
para la venta final del servicio principal que oferta la escuela de conduccion; el curso para
obtencion de licencia tipo B. Adaptar este recorrido del comprador al buyer persona de
Praxxis, puede crear una gran experiencia de compra y confianza en el cliente mismo que a

su vez, recomendara el servicio de la escuela de conduccidn a nuevos prospectos.

Ahora bien, en cuanto a contenido se refiere, este “ciclo” busca lograr que el mensaje
correcto llegue a las personas adecuadas en el momento justo sin ser abrumador. De este
modo, la estrategia de contenido por etapa para la Escuela de conduccion Praxxis, se
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establece entonces de la siguiente manera:

Definicion y estrategia para la fase de atraccion

La fase de atraccion con la metodologia inbound para la Escuela de conduccion

Praxxis, se plantea para atraer clientes a la pagina web de la escuela de conduccion

aumentando el trafico a través de la creacion de contenido de valor. Para ello, la definicion de

palabras clave es importantisima pues deben ser incorporadas en cada uno de los contenidos

generados.

Como ideas de contenido de valor para la fase de atraccion a generar en redes sociales

y blog de la pagina web de Praxxis se plantean los siguientes ejemplos:

“No hagas esto......... ,haz esto........ yevita....... al conducir”

10 cosas que no sabias de la ley de transito ecuatoriana.

Entrevistas a expertos en conduccion con temas de actualidad

3 recomendaciones para un viaje por carretera seguro en este feriado

Testimoniales.

Ademas, este contenido valioso para el buyer persona de Praxxis debe ir acompafiado

de otras estrategias organicas y de pago de marketing digital que son clave en la estrategia de

inbound en esta etapa del circulo de ventas. Se mencionan a continuacion:

1.

2.

3.

Posicionamiento en buscadores (SEO - estrategia organica)

Anuncios en buscadores (SEM - estrategia de pago)

Visibilidad en redes sociales (SMO - estrategia organica)

Anuncios en redes sociales (estrategia de pago)

Marketing de influencers y UGC: User Generated Content (estrategia de pago

para redes sociales)
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Definicion y estrategia para la fase de conversion

La Escuela de conduccion Praxxis, después de atraer buscara convertir esos leads en
prospectos. A través de la construccion de una base de datos proveniente de landing pages,
formularios de contacto y CTA ’s (Call to action) se lograra crecer la base de datos de posibles

clientes futuros. (Pendino, 2024)

Para la captacion de los datos de esos prospectos, se buscara que ellos mismos dejen

sus datos de contacto de manera voluntaria. Las estrategias a utilizar en en esta etapa seran:

1. Landing page en los perfiles de redes sociales de Praxxis con un “opt-in” para que los
usuarios dejen su nombre y correo electronico a cambio de un recurso gratuito como
un e-book de mecanica béasica o un checklist que el auto debe cumplir para pasar la
revision técnica vehicular.

2. CTA’s (Call to Action) claros en los anuncios de publicidad display y compra

programatica.

Definicidn y estrategia para la fase de cierre

En la fase de cierre, es vital resolver todas las dudas que puedan surgir y continuar
aportando al futuro cliente con informacion relevante para su decision de compra. El servicio
al cliente es primordial. Por eso, la coordinacion con el equipo de ventas es clave en esta

etapa.

Para las estrategias de la fase de cierre del circulo de ventas, se propone:

1. Establecer un chat-bot en la pagina web de Praxxis que pueda ayudar al posible
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cliente con resolucion de dudas comunes o preguntas frecuentes.
2. Mantener el canal de WhastApp siempre abierto y con asesores de venta activos que

puedan apoyar al cliente de manera inmediata.

Ademas, en esta etapa es también fundamental el lead scoring y el lead nurtiring para

la estrategia de email marketing de la fase de inbound en cuestion.

El lead scoring, a través del anlisis del comportamiento del consumidor, permitira
conocer qué tan listo esta un usuario para realizar la compra final del servicio ofertado por
Praxxis para que luego, a través de lead nurturing se despliegue una cadena de emails
automatizados y personalizados segln las necesidades e intereses de ese usuario. (Pendino,

2024)

Desplegando estas tacticas como parte de la fase de cierre de la estrategia de inbound

marketing de la escuela de conduccion, se le asegura al posible cliente el servicio prometido

Definicion y estrategia para la fase de fidelizacion

La fase de fidelizacion como parte de la estrategia de Inbound Marketing del circulo
de ventas de la escuela de conduccion, tiene como objetivo mantener una relacion cercana,
continua y positiva con los clientes actuales para convertirlos en embajadores de la marca.
Todo esto, a través de tacticas que superen sus expectativas y que le hagan sentirse valorado
incluso después de la compra y la finalizacion del curso de obtencion de licencia tipo B.

Segun el libro “Inbound Marketing: Attract, Engage and Delight Customers Online”
de los también fundadores de HubSpot Brian Halligan y Dharmesh Shah, en esta fase la
prioridad es “deleitar” (HubSpot, Inc., s. f.) a los clientes que ya han finalizado el servicio

principal para que se conviertan en promotores y embajadores de Praxis.
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De este modo, las tacticas de Inbound Marketing respectivas se basaran en consolidar
la relacion con los estudiantes actuales y pasados para maximizar el valor de vida del cliente
(CLV por sus siglas en inglés) ofreciendo experiencias personalizadas y excepcionales, asi
como contenido relevante que continle aportando valor después de la compra a través de
email marketing, marketing de contenidos, personalizacién de contenido, programa de

referidos y ofrecimiento de servicios post-venta, mismos que se detallan a continuacion:

1. Automatizacién y personalizacion de comunicaciones:

Cada vez que un alumno complete su curso de obtencion de licencia tipo B, es
fundamental mantener la comunicacion activa para fomentar la fidelizacion. Actualmente
existen varias plataformas para crear flujos y automatizaciones de correos electrénicos
personalizados que ofrecen contenido de valor como: HubSpot o MailChimp por mencionar
algunas.

El contenido de estos emails puede ser de tipo educativo post-curso, de felicitaciones
y recordatorios o incluso, ofertas especiales:

e Contenido educativo post-curso: Consejos de conduccién o contenido sobre el
mantenimiento del auto

e Contenido de felicitaciones o recordatorios: Felicitar a los ex-alumnos por la
culminacion del curso o la obtencion de la licencia y enviar recordatorios
cuando se acerque la fecha de la renovacion o de cursos mas avanzados como
manejo en lluvia o como el curso ya existente de manejo defensivo.

e Ofertas especiales: Enviar descuentos para los cursos complementarios
ofertados o invitaciones a eventos presenciales o webinars de la escuela de

conduccioén.
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2. Generacion de contenido post-venta:

Es importante mantener la interaccidn continua con los ex-alumnos en redes
sociales para fidelizarlos pero también para que sigan promoviendo la escuela de
conduccion. A través de otros canales, se puede también ofrecer servicios adicionales:

e Contenido en Redes Sociales: Testimonios, historias de éxito, practicas de

manejo, consejos 0 concursos a traves de contenido multimedia interactivo e

innovador.

e Ofrecimiento de servicios post-venta: Ideal para la fidelizacion a largo plazo.

Se pueden ofrecer cursos de conduccion avanzada o recordatorios de

renovacion de licencias para ofrecer asistencia en ese proceso a través de

email marketing.

3. Programa de referidos y de recompensas:

Aprovechando el auge del UGC (User Generated Content) la escuela puede
crear un programa en el que los alumnos reciban incentivos directos por recomendar
la escuela de conduccidn en sus redes sociales personales de perfil pablico. Este
sistema no solo mejora la posible adquisicién de nuevos estudiantes, sino que también
refuerza el vinculo del alumno con la marca y potencia la visibilidad y el alcance de
Praxis en entornos digitales.

1. Recompensa directa: Dar un descuento en un curso complementario, ofrecer
una tarjeta de regalo a nombre personal o de eleccion del alumno o dar en
valor econdmico un porcentaje determinado por cada lead del alumno que

genere un cierre.
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KPI1's de medida

Para la estrategia de Inbound Marketing, se han definido los siguientes KPI'’s de

medida.

Tabla No. 30

KPI’s de medida para la estrategia de Inbound Marketing

FASE CANAL KPI’s
Awareness Facebook, Instagram, Web | Impresiones, Alcance, Tréafico
en el sitio web, CTR.
Atraccion Facebook Instagram, Trafico organico, Numero de
TikTok, Web nuevos seguidores, Tasa de

rebote, Tiempo en pagina,
Engagement en redes sociales.

Conversion Landing Page, WhatsApp, | Tasa de conversion de landing,
Email CTR, Tasa de apertura de
emails
Cierre Web, WhatsApp, Email CTR, CPL, NUmero de nuevos

estudiantes, Ingresos generados
por cada cliente nuevo.

Fidelizacion Email, Instagram, TikTok | Life time value (LTV), nimero
de nuevos colaboradores UGC,
Recompra, Engagement
post-compra, Tasa de apertura,
CTR, Tasa de recomendacion
(NPS - Net Promoter Score)

Elaboracion Propia

Recursos destinados

La distribucién de recursos destinados a la estrategia de Inbound Marketing para la
escuela de conduccion Praxxis se refleja en la tabla a continuacion. En esta, se ha
considerado la estructura empresarial y el personal In-house de la empresa para la cobertura

de las acciones necesarias previamente establecidas para cada una de las tacticas del circulo
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de ventas mencionado en este capitulo en relacion a la estrategia de Inbound Marketing de

Praxis:

Tabla No. 31

Definicion de recursos y distribucion presupuestaria - Inbound Marketing

Manager, encargado de
aprobaciones de comunicacion y
estrategia de marketing.

Ex-alumnos que quieran colaborar
con Praxis

CANAL RECURSOS HUMANOS INVERSION

Web Desarrollador Web (freelance), A coordinar con el
Encargado de aprobaciones de desarrollador web segun la
comunicacion y estrategia de necesidad del momento.
marketing

Facebook Encargado de aprobaciones de Fotografo freelance:
comunicacion y estrategia de $50.00 USD / 1 dia al mes

Instagram marketing, Social Commerce &

K Tok Community Manager (in house), Videdgrafo freelance:

TikTo disefiador grafico (in house), $100.00 USD / 1 dia al mes
videografo (freelance por 1 dia al
mes), fotografo (freelance por 1 dia
al mes)

WhatsApp Asesores de ventas $0.00 USD adicionales

Email Social Commerce & Community $0.00 USD adicionales
Manager

UGC Social Commerce & Community Presupuesto para

colaboraciones de tipo UGC:

$300.00 USD / mes

Elaboracion Propia
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CAPITULO X

Analitica

Software de medicién

Teniendo en cuenta que la escuela de conduccion Praxxis es practicamente una nueva
pequefia empresa que cuenta con un equipo de colaboradores y presupuesto reducido, se debe
sacar el maximo provecho de las herramientas de analitica gratuitas que existen actualmente.
Google Analytics, Google Ads y SemRush por ejemplo, son herramientas poderosas que se
ajustan a las necesidades de Praxxis, pues proveen a las pequefias y medianas empresas con
las métricas esenciales para conocer la optimizacidn necesaria en cuanto a las estrategias de

marketing digital:

Tabla No. 32

Software de medicion a utilizar en Praxxis

SOFTWARE DE MEDICION A UTILIZAR

Informes visuales para conocer los
resultados de las acciones de marketing Google
Google digital realizadas con el fin de conocer las Analvtics
Analytics | areas de mejora y su respectiva Y
optimizacion, (Kaufman 2023)
Permite conocer el MROI de las camparias
publicitarias en buscadores de manera clara .\
y visual. Google Ads
Google Ads ot gz &

] Medir y entender cuantas personas llegan al w @ ol
sitio web de Praxxis ya sea por busquedas (Fernandez 2024)
organicas 0 por anuncios.

Ideal para medir el rendimiento de las S
palabras clave y SEO para mejorar la C/ =
visibilidad de la pagina web. gl gumn
SEMRush .
(SEMRUSH, n.d.)

Elaboracion Propia
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Funcionamiento de la tecnologia pixel y tag container

Ademas de las mencionadas anteriormente, se debe resaltar también la importancia de
la incorporacién del Pixel de Google y de Google Tag Manager para lograr medir y rastrear

el comportamiento de los usuarios en la pagina web de Praxxis, analizando su huella digital:

Tabla No. 33

Tecnologia adicional de medicion y andlisis

TECNOLOGIA ADICIONAL DE ANALITICA: PIXEL Y TAG

Google Analytics (Pixel) Utilizar pixeles de seguimiento
de Google permite conocer: Google

El nimero de usuarios que dan 0' Analytics

clic a la pagina de Praxxis y (Kaufman 2023)
que completan acciones

deseadas por la empresa.

Ademas, permite conocer qué
dispositivo utiliza el usuario
para navegar, el tipo de
navegador que utiliza 'y las
acciones que realiza en el sitio

Web.
Google Tag Manager Permite seguir los codigos de
la pagina web para recolectar
datos de los usuarios para:
Entender su comportamiento Tag Manager

desde que ingresan a la pagina

web hasta en donde detiene su
busqueda. (Crandall 2019)

Conocer donde se encuentra
ese usuario en el circulo de
ventas de Praxxis.

Elaboracion Propia
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KP1I’s: de visita , calidad y fuente

Como siempre en marketing digital, se deben medir las acciones realizadas y sus
respectivos resultados con el fin de evaluar el desempefio de las estrategias planteadas
inicialmente como parte del plan de marketing digital global de Praxxis; desde el
posicionamiento de la marca en entornos digitales, la evaluacion del comportamiento de
audiencias y las optimizaciones en los distintos canales de comunicacion de la escuela de

conduccion en relacién a las campafias propuestas como parte del presente plan de marketing

digital.
Para esto, se proponen los siguientes indicadores de medida:
Tabla No. 34
KPI’s de medida - Plan de Marketing digital Praxxis
INDICADORES DE GESTION - PRAXXIS
INDICADOR KPI
Visita Cantidad de visitas a la pagina web de Praxxis.
NUmero de usuarios nuevos o reiterados.
NUmero de paginas vistas por sesion.
Calidad Duracion media de la sesion.

Numero de paginas vistas por sesion.

Tasa de rebote: porcentaje de visitantes que abandonan la pagina
web después de ver una sola pagina o que no culminan la accién
deseada por la empresa.

Tiempo de respuesta de la pagina web.

Tasa de conversion.

Fuente de Trafico | Busquedas organicas
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Tréfico directo
Trafico proveniente de redes sociales.

Trafico proveniente de estrategias de email marketing

Elaboracion propia

Test A/B y medicion

Las pruebas A/B y su respectiva medicion son supremamente importantes para
identificar y evaluar la mejor version de un contenido en relacion al usuario y su preferencia.

Para garantizar que las estrategias de marketing digital desplegadas sean efectivas, se
plantea incluir un periodo en el que se realice A/B Testing de un mes con el fin de observar,
analizar y optimizar segun los resultados obtenidos de dichas pruebas. Asi, se puede
identificar qué funciona mejor segun los resultados esperados para tomar decisiones mas

acertadas y poder actuar en concordancia.

Generacién de UTM

Los cédigos UTM (Unrich Tracking Module) son fragmentos de texto que se afiaden
al final de una URL con el fin de mejorar la monitorizacion de las campafias de marketing
para entender de mejor manera a la audiencia objetivo. (Duncan, 2023)

Se entiende entonces su importancia para la optimizacion de campaiias y distribucion
de recursos y presupuesto. Razén por la cual, se resalta la necesidad de implementar esta
técnica como parte del plan de marketing de la escuela de conduccion Praxxis.

Para la elaboracion de UTM'’s se utilizara la herramienta de Google “Campaign
Builder” que permitira conocer la cantidad de usuarios que llegan a la pagina web de Praxxis
tras dar clic en un banner de Facebook por ejemplo.
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Para ello, se colocan los codigos de seguimiento y se indica el enlace obtenido:

https://www.praxxisconduccion.com/?utm_source=Licencias+2024&utm_medium=b
anner&utm_campaign=licencias_2024&utm_id=PRAXXIS&utm_term=campaing-+te

rm&utm content:campaing+content

Imagen No. 22

Generacionde UTM

Complete todos los campos marcados con un asterisco (*) y se generara la URL de la camparia para usted.

FRAXXIS

a campaiia publicitaria.
Fuznie d= la campaiia *
Licencias 2024
par ajzmplo, Google , baletin informativa
media de camparia *

banner

& o de campadia
campaing term

campaing coment

Compartir la URL de la campana generada

Utilice 2sta URL en cuzlguier canal promocional que desees asociar con esta campana personzlizada.

hittps:/fwww praxxisconduccion.com/ futm_source=Licencias+20248utm_medium=banner&ut
m_campaign=licencias_20248utm_id=PRAXXIS&utm_term=campaing+term&utm_content=ca [
mpaing+content

Ejemplo de la generacion de UTM - Campaign URL builder
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https://www.praxxisconduccion.com/?utm_source=Licencias%2B2024&utm_medium=banner&utm_campaign=licencias_2024&utm_id=PRAXXIS&utm_term=campaing%2Bterm&utm_content=campaing%2Bcontent
https://www.praxxisconduccion.com/?utm_source=Licencias%2B2024&utm_medium=banner&utm_campaign=licencias_2024&utm_id=PRAXXIS&utm_term=campaing%2Bterm&utm_content=campaing%2Bcontent
https://www.praxxisconduccion.com/?utm_source=Licencias%2B2024&utm_medium=banner&utm_campaign=licencias_2024&utm_id=PRAXXIS&utm_term=campaing%2Bterm&utm_content=campaing%2Bcontent

CAPITULO XI

Comercio electronico y plan de marketing digital
Empresa y actividad

La Escuela de conduccion Praxxis, S.A.S es una nueva empresa privada que abrid sus
puertas en enero del 2024 después de la presentacion y aprobacién del proyecto de
factibilidad (PRAXIS CONDUCCION S.A.S, 2022) presentado al ente rector encargado de la
revision, aprobacion y control legal para la escuelas de conduccidn en el territorio nacional;
la Agencia Nacional de Trénsito del Ecuador (ANT).

Como parte de su propuesta de valor, Praxxis ofrece todos los servicios necesarios y
para la obtencidn de licencias tipo B para sus clientes finales y prospectos. Ademas, la
empresa ofrece cursos avanzados para conductores con una licencia de conduccion tipo B
activa que requieran refuerzos teoricos o practicas adicionales.

Y, si bien actualmente la empresa mantiene espacios fisicos de la mejor calidad y
Gltima tecnologia tanto para sus colaboradores como para sus clientes, la infraestructura
digital no refleja ese mismo nivel.

Praxxis mantiene presencia digital en varios canales digitales, desde su pagina Web
oficial como redes sociales y WhatsApp Business. Sin embargo, en cuanto a la pagina Web se
refiere, esta no se ha explotado de la mejor manera. Debido a que la empresa se ha enfocado
mas en su infraestructura fisica que en la digital, hoy en dia no existe un modelo de negocio
en linea claro a través de un e-commerce que facilite la digitalizacion y automatizacion de
procesos para que los posibles clientes de Praxxis puedan culminar el proceso de inscripcion,

matricula y pago de manera facil, rapida y sencilla a través de internet.
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Modelo de negocio en internet

B2C - Business to consumer

El modelo de negocio de la escuela de conduccidn Praxxis es de tipo Business to
Consumer (B2C) ya que la empresa ofrece sus cursos de conduccion para la formacion
tedrico-préctica de choferes no profesionales, directamente al consumidor final. Esto quiere
decir, a un buyer persona cuyo interés principal es el de aprender a conducir.

Segun el proyecto de factibilidad (PRAXIS CONDUCCION S.A.S, 2022)
presentado al ente rector (ANT), las transacciones comerciales suceden directamente entre la
empresa y sus clientes Unica y exclusivamente en las oficinas fisicas de Praxxis. Sin embargo,
la empresa ha visto la necesidad de evolucionar de la mano de los requerimientos de su buyer
persona de modo que ha adoptado soluciones temporarias que faciliten el proceso de
inscripcion, matricula y pago a través de internet mientras se integra un e-commerce a la
pagina web oficial de Praxxis. Actualmente, los estudiantes pueden inscribirse en los cursos
de manejo ofrecidos por Praxxis, pagar por ellos y recibir formacion personalizada a través
de WhatsApp mediante contacto directo con la escuela a través de asesores comerciales
internos.

A pesar de que la pagina web de Praxxis plantea la posibilidad de llenar un formulario
de “pre-inscripcion” como parte del proceso de inscripcidon y matricula, dicho proceso no se
puede culminar por internet. Esto se debe a la inexistencia de un sistema integrado de
comercio electronico que permita al cliente cargar los documentos necesarios para el curso y
ademas, realizar una transaccion comercial segura con tarjeta crédito o débito a través de una

pasarela de pagos.
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Analisis de tendencias del sector en Google Trends.

Para el analisis de tendencias respectivo, se ha delimitado la busqueda a dos
“keywords” determinantes del sector: cursos de conduccion y licencia de conducir.

Cada uno de los respectivos anélisis se muestran a continuacion:

Imagen No. 23

Cursos de conduccion - Interés a lo largo del tiempo

= Google Trends Principal  Explorar  Tendenclas actuales < [

Interés a lo largo del tiempo @& 4 < <L

Anélisis de tendencias - Google Trends 2024

Imagen No. 24

Cursos de conduccidn - Interés por subregion

Interés por subregion @ Ciudad ~ 2R I
1 Quito i)
2 Guayaquil |

[J Incluir regiones con un volumen de busquedas bajo

Analisis de tendencias - Google Trends 2024
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Imagen No. 25

Licencia de conducir - Interés a lo largo del tiempo

= Go gle Trends Principal Explorar  Tendencias actuales < ) B Iniciar sesion

Interés a lo largo del tiempo @ d O <

Analisis de tendencias - Google Trends 2024

Imagen No. 26

Licencia de conducir - Interés por subregion

Go gle Trends Principal Explorar Tendencias actuales < D i Iniciar ¢
® licencia de conducir
Interés por subregion @ Ciudad v & <> <&
16 Quito |
17 Santo Domingo de los Colorados |
® o. 18 Cuenca |
L)
@ 19 Jaramijo =
20 Cantén Duran ||

Analisis de tendencias - Google Trends 2024

Este andlisis de tendencias muestra de manera visual picos de interes por sobre los 75
puntos de interes para cada una de las keywords determinadas para este fin. Sin embargo,
“cursos de conduccion” muestra un mayor interés de la audiencia en los meses de verano

mientras que “licencia de conducir” muestra un interés estable a lo largo del tiempo.
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Para ambas palabras clave, el interés por subregidn es determinante en la ciudad de

Quito, lo que una vez mas, soporta el presente plan de marketing digital.

Establecimiento de las “Focus Keywords” del proyecto

Considerando la informacion obtenida tras el analisis anterior, se procede ademas a
determinar el resto de palabras clave segln su relevancia de busqueda en relacién al modelo
de negocio de la escuela de conduccion.

Google Trends es la herramienta utilizada para este fin y se enlistan las focus

keywords determinantes a continuacion:

Tabla No. 35

“Focus Keywords” del proyecto

FOCUS KEYWORDS DEL PROYECTO

Escuela de conduccidn en Quito, Licencia de conducir, Praxxis escuela de conduccion,
cursos de manejo, licencia por primera vez, Licencia de conducir, Aprender a conducir
Quito.

Elaboracion Propia segun las herramientas SemRush, Google Trends y Answer The Public

La implementacion constante de estas palabras clave en todos los canales digitales de
la empresa, permitira que la escuela de conduccién Praxxis sea mucho mas visible en
internet (alcance). Esto, a su vez, se vera reflejado en el aumento del trafico organico a la
pagina web y se generara un efecto “bola de nieve” que finalmente impactara la tasa de

conversion a través de los canales y puntos de contacto digitales establecidos.
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Deteccidn de la competencia

Nivel de Indexacion y trafico (SemRush)
1. Identificacion de competidores:

Se han identificado tres competidores principales de la escuela de conduccion
Praxxis. Estos son: Aneta, ACEC y ESCUT.

2. Datos de competidores:

Tabla No. 36

Datos de competidores

PALABRAS CLAVE

ANETA ACEC ESCUT
Aneta cursos, Examen escuela, puntos
examen psicosensométrico, licencia, puntos de
psicosensomeétrico, | examen licencia, licencia tipo
elearning aneta. psicosensomeétrico b

quito, escuela de

conduccion quito

Elaboracion Propia segin datos de SemRush 2024

3. Comparacion de tréfico:

Tabla No. 37

Datos de competidores vs. Praxxis

COMPARACION DE TRAFICO

ANETA - PAGINA OFICIAL

TRAFICO TRAFICO DE PALABRAS
ORGANICO PAGO CLAVE
27.0 Clics por mes |0 2.2K

ESCUT - PAGINA OFICIAL

TRAFICO TRAFICO DE PALABRAS
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ORGANICO PAGO CLAVE

3.8 Clicspormes |0 699

ACEC - PAGINA OFICIAL

TRAE ICO TRAFICO DE PALABRAS
ORGANICO PAGO CLAVE
50 Clic por mes 0 36

PRAXXIS - PAGINA OFICIAL

TRAE ICO TRAFICO DE PALABRAS
ORGANICO PAGO CLAVE
0 Clics por mes 0 29

Elaboracion Propia segun datos de SemRush 2024

Al analizar el trafico que cada una de estas instituciones mantiene de
manera mensual, se evidencia claramente la importancia de la implementacién
correcta de un plan de marketing digital integral que eleve las métricas de la
escuela de conduccidn Praxxis anteriormente presentadas en comparacion a

sus competidores directos.

Usabilidad y Experiencia de usuario (UX)

Continuando con el andlisis, se procede a realizar el estudio correspondiente tanto de

usabilidad como de experiencia de usuario de cada una de las paginas web de las empresas

anteriormente mencionadas:

Tabla No. 38

Usabilidad y Experiencia de usuario

USABILIDAD

ANETA

ESCUT ACEC PRAXXIS
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Menos de 2
segundos de carga

Navegacion sencilla
y répida

Amigable conel
usuario

2.5 segundos de
carga.

Navegacion lenta

4 segundos de carga.

Cargade 2
segundos.

Navegacion rapida.

EXPERIENCIA DE USUARIO - UX

Identidad visual
sélida.

Implementacion de
contenido en
formato de video.

Informacioén
desactualizada.

Banner de descuento
al entrar a la web.

desplegada en los
mendus.

Poco amigable.

Falta de
interactividad

ANETA ESCUT ACEC PRAXXIS
Implementacionde | Falta de Disefio béasico Identidad visual
IA através de un interactividad. incoherente.
ChatBot integrado. No existe cierta

Disefio basico. informacion Disefio

desorganizado.

Falta de enlaces
internos.

Elaboracion Propia

Factores Diferenciales

Se detallan a continuacion los factores diferenciales de las siguientes escuelas de

conduccioén:

Tabla No. 39

Factores diferenciadores

FACTORES DIFERENCIADORES DE CADA EMPRESA

conduccién de
motos y vehiculos.

Plataforma virtual
para el estudiante.

académico para
organizacion del
estudiante.

Carrito de compras
para hacer pagos en
linea

ANETA ESCUT ACEC PRAXXIS
Detalla todos los Presenta seccionde | Seccién de La pagina web
cursos de calendario testimonios. detalla una seccién

de preinscripcion.

Presenta seccion
educativa como un
simulador de
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evaluacion para
Varios nimeros de licencias tipo B.
contacto como

servicio al cliente.

Video - tutoriales de
todo el contenido de
la pagina.

Elaboracion Propia

GTMETRIX

GTMETRIX, es una herramienta de marketing digital que permite conocer a
profundidad el proceso de carga de paginas web, el tiempo de descarga de cada uno de los
elementos que las integran, entre otras funciones. Entender estos indicadores es clave para
generar las optimizaciones respectivas en relacion a la usabilidad de la pagina web para que
el usuario tenga una mejor experiencia de navegacion. (Clemente, 2021)

Se detalla el analisis respectivo por cada una de las empresas en el siguiente orden:
ANETA, ESCUT, ACEC y PRAXXIS a continuacion:

Imagen No. 27

Anélisis GTMETRIX - ANETA

GTmetrix tells you how your website performs, why it's slow, and how to optimize it.

Analysis Error

We had an issue verifying this site's SSL certificate

For more details on general GTmetrix errors, read our quide. If you think GTmetrix is wrong, let us k

GTMETRIX 2024 - ANETA
Lamentablemente, la validacion de la informacidn de la pagina web de ANETA,
refleja una ventana de “error” en la plataforma oficial de GTMETRIX. De igual manera, al
realizar otra prueba en la plataforma WebPagetest que se puede utilizar para el mismo fin se

observa la siguiente informacién:
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Imagen No. 28

Analisis WebPagetest - ANETA

Page Performance Metrics

TTFB Start Render DC Time DC Requests DC Bytes Total Time  Total Requests Page Weight

.000s .000s .000s - - .000s - -

Waterfall View

WEBPAGETEST 2024 - ANETA

La obtencion de informacidn para el analisis de la competencia, en este caso de la

empresa ANETA, no es posible bajo ninguna de las herramientas anteriormente sefialadas.

Imagen No. 29

Anélisis GTMETRIX - ESCUT

GTmetrix Grade » Web Vitals »

Performance ? Structure ? Largest Contentful Paint 2 Total Blocking Time ? Cumulative Layout Shift 2

- 44% 71s 0.01

GTMETRIX 2024 - ESCUT
En la evaluacién detallada de ESCUT, su pagina web ha obtenido una calificacion de

“Performance” del 44%, lo que se traduce en una calificacion ‘E’. Esto indica que hay un

margen considerable para mejorar la eficiencia del rendimiento de la pagina.
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Imagen No. 30

Analisis GTMETRIX - ACEC

GTmetrix Grade * Web Vitals :

Performance ? Structure ? Largest Contentful Paint 2 Total Blocking Time ? Cumulative Layout Shift 2

4.2s Ooms O

GTMETRIX 2024 - ACEC

La calificacion “D” de la pagina we de esta empresa se despliega segun los resultados
de: un performance de 60% Yy un structure de 62%, lo que sugiere que la estructura general
del sitio no es mala pero necesita optimizaciones para mejorar la experiencia del usuario y el
rendimiento general. La carga lenta del sitio de 4.2 segundos, tiene un impacto negativo

directo en la calificacion general de este sitio web.

Imagen No. 31

Analisis GTMETRIX - Praxxis

GTmetrix Grade : Web Vitals *»

Performance ? Structure ? Largest Contentful Paint ? Total Blocking Time ? Cumulative Layout Shift 2

A 100% 93% 625ms 28ms 0.01

GTMETRIX 2024 - ANETA
En esta evaluacion detallada del rendimiento de la pagina web, Praxxis ha obtenido
una calificacion sobresaliente con una “Performance” del 100% y una “Structure” del 95%,
ambas calificadas con una ‘A’. Estos resultados indican que la pagina tiene una eficiencia de

rendimiento excelente y una estructura muy bien optimizada, aungue con margen de mejora.
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Nivel de Dominio de Autoridad

Para determinar el nivel de dominio de autoridad de las empresas en cuestion, se ha

utilizado la herramienta Ubursuggest. Los datos obtenidos se reflejan a continuacion:

Imagen No. 32

Nivel de dominio de autoridad - ANETA

werview of a site of page URL

Traffic Overview - :aneta.org.ec
Site Audit

Keyword Research TRANNC

ORGANIC

55,688 caw

Traffic Overview

PAID

Backlinks 0

ORGANIC KEYWORDS

5,543

PAID KEYWORDS

Language / Country

DOMAIN AUTHORITY

30

BACKLINKS

5,996

UBURSUGGEST 2024 - ANETA

Segun las métricas, ANETA mantiene un dominio de autoridad de 30, lo que sugiere

que el sitio web de la empresa mantiene una presencia en internet inicial que tiene marco de

crecimiento.

Imagen No. 33

Nivel de dominio de autoridad - ESCUT

DOMAIN AUTHORITY SCORE

Metrics

https:/iescut.ec/

)

UBURSUGGEST 2024 - ESCUT
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Con un DA de 13, es claro que la pagina web de esta empresa esta en una etapa de

desarrollo temprana o media. A pesar de ello, se observa que ha comenzado a establecerse

con cierta presencia en linea.

Imagen No. 34

Nivel de dominio de autoridad - ACEC

Traffic Overview « : https://www.acecconduccion.com/

TRAFFIC

ORGANIC KEYWORDS

59

ORGANIC

198

PAID

PAID KEYWORDS

0 Organic 100.0%

0

UBURSUGGEST 2024 - ACEC

DOMAIN AUTHORITY

2

BACKLINKS

30

NoFollow: 0

Mantiene un DA de 2. Esto demuestra que la empresa no ha logrado construir una

presencia significativa en linea. Es probable que tenga muy pocos backlinks o enlaces

entrantes y que no haya sido optimizada correctamente para los motores de blsqueda.

Imagen No. 35

Nivel de dominio de autoridad - PRAXXIS

Get a detalled SEO overview of a site of page URL

e Ao Traffic Overview « : https://www.praxxisconduccion.com/

Keyword Research ekanc

ORGANIC

20

Trattic Overview

PAID

Backlinks. 0 Organic 100.0%

UBURSUGGEST 2024 -

136

Lanquage / Country

&R Spanish / Ecuador

ORGANIC KEYWORDS

7

PAID KEYWORDS

0

PRAXXIS

o n
CONSULTING  PLANSS PRICING (@l *

DOMAIN AUTHORITY

1

BACKLINKS

6



Mantiene un DA de 1 se conocen como nuevos o que tienen pocos backlinks de
calidad. Es dificil para estos sitios competir en términos de posicionamiento organico. Por
este motivo, es recomendable para Praxxis enfocarse en mejorar la calidad del contenido y en

estrategias de link building.

Adaptacién a Mobile (Google)

Siguiendo con el estudio de la competencia, se procede a identificar la adaptacion de
mobile de cada una de las empresas que se estan analizando en el presente proyecto a
continuacion. Para el mencionado anélisis, se ha utilizado la herramienta PageSpeed Insights

de Google:

Imagen No. 36

Adaptacién a mobile - ANETA

https:/faneta.org.ec/ |

E Mévil O Ordenador

Descubre lo que experimentan tus usuarios reales Esta URL  Origen

“Ap-e-  Ewaluacion de las Métricas web principales:Superada @

Ampliar vista

® | argest Contentful Paint (LCP) ® |nteraction to Next Paint (INP) ® Cumulative Layout Shift (CLS)
22s 161 ms 0
OTRAS METRICAS DESTACADAS
® First Contentful Paint (FCP) ® First Input Delay (FID) @ ® Time to First Byte (TTFB) &
15s 17 ms 0.7s
ﬂ Periodo de recogida {lftimos 28 dias) LT Diferentes d spositivos maviles l-.a Muchas muestras (Informe de experiencia de

usuario de Chrome)

PageSpeed Insights 2024 - ANETA
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El respectivo anélisis de ANETA, indica una calificacién de “superado” en la

evaluacion de las métricas web principales.

Imagen No. 37

Adaptacion a mobile - ESCUT

https:/fescut.ec/

‘

D Movil [ Ordenador

Descubre lo que experimentan tus usuarios reales

——an

4 Largest Contentful Paint (L

(]

P)
65s

|

s}

Esta URL Origen

Evaluacion de las Métricas web principales:No superada @

¥ |nteraction to Next Paint (INP)

OTRAS METRICAS DESTACADAS

A First Contentful Paint (FCP)
43s

@ First Input Delay (FID) ©

) Pericdo de recogida (ultimos 28 dias)

LD Diferentes dispositivos moviles

Ampliar vista

® Cumulative Layout Shift (CLS)
0,04

A Time to First Byte (TTFB) &
28s

do Muchas muestras (Informe de experiencia de

usuario de Chrome)

PageSpeed Insights 2024 - ESCUT

Los debidos resultados para esta escuela de conduccion no son favorables, pues

presenta una respuesta como “No Superada”.
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Imagen No. 38

Adaptacion a mobile - ACEC

D Movi
Rendimiento
ES ®

ETR
A First Contentful Paint A Rendenzado del mayor elemento con contenido

44s 140s
@® Tota! Blocking Time @ Csambios de disefio acumulados

180 ms 0
A SpesdiIndex

6,3s

PageSpeed Insights 2024 - ESCUT

El analisis web de esta empresa, también indica una calificacion de “No superado™; un

resultado desfavorable que resalta la necesidad de mejoras en varios aspectos de la pagina

web en cuestidn para una mejor interaccion con el usuario asi como una UX optimizada.
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Imagen No. 39

Adaptacion a mobile - PRAXXIS

——A- Core Web Vitals Assessment: Failed @
Expand view
Largest Contentful Paint (LCP) Interaction to Next Paint (INP) Cumulative Layout Shift (CLS)
38 0
OTHER NOTABLE METRICS
Eirst Contentful Paint (ECP) Time to First Byte (TTFB) &

225 16s

D Latest 28
@ Full vis

collection period & Many samples (Chrome UX Report)

urations 4 Various network connections @ All Chrome versions

PageSpeed Insights 2024 - PRAXXIS

La evaluacion de la adaptacion a mobile de Praxxis, se presenta como “No superada”
lo que indica que, incluso después de sus optimizaciones para ordenador, se ha dejado de lado

la adaptacion a dispositivos moviles y que todavia hay espacio para mejorar.

Comercio Electrénico

Organizacién de categorias de productos

La Escuela de conduccion Praxxis mantiene un modelo de negocio enfocado
en la venta de servicios mas no de productos. Siendo estos; cursos tedrico-practicos de
conduccion en distintos niveles, examen psicosensomeétrico y tarjetas de regalo. Es
por esto que la empresa en cuestion no mantiene un catalogo de productos que
permita organizarlos por categoria.

A pesar de ello, se resaltan los diferentes servicios ofertados por la escuela de

conduccion, su enfoque y el detalle de cada uno.
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Tabla No. 40

Servicios ofertados por Praxxis Escuela de Conduccion

CATEGORIA

TIPO

ENFOQUE

DETALLE

Curso de
conduccion

Curso para
la
obtencién
de licencia
tipo B.

Educacion:
tedrico -
practico.

Curso completo de
conduccidn para personas
cuyo interés es obtener la
licencia de conduccion
tipo B por primera vez.
Incluye clases tedricasy
clases practicas.

Las clases tedricas
pueden tomarse de
manera online a través de
la plataforma de estudio
de Praxxis.

Clases de
refuerzo.

Educacion:
practico

Para estudiantes que
requieran mayor practica,
mas alla del nimero de
clases considerado en el
curso de conduccidn para
la obtencion de licencia
Tipo B

Curso practico para
personas que ya tengan
licencia tipo B que
quieran especializarse en
este tipo de conduccion.

CURSO DE

Curso
especializa
do.

Educacion:
préctico

Curso practico para
personas que ya tengan
licencia tipo B que
quieran especializarse en
este tipo de conduccion.

Curso
exclusivam
ente
teorico.

Educacion:
tedrico

Curso para presentar
examen practico y tedrico
para aquellas personas
que necesiten cumplir
este requisito del ente
regulador (ANT) con el
fin de recuperar sus
puntos en la licencia de
conducir.

RECUPERACION

DE PUNTOS
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Examen Evaluativo | Evaluacién | Evaluacion enfocada en
Psicosensométr fisicay examinar la . PSS TR
ico médicadel | concentracion, atencion,
estudiante reflejos y vista de los
segun los estudiantes.
requerimient | Tal como lo requiere el
os del ente | ente rector (ANT)
regulador
(ANT)
Producto Venta Tarjetade | Producto digital ofertado
digital. directade regalo para | como tarjeta de regalo HEFETAD'E.U
tarjeta de los cursos exclusivamente valido
regalo de para los cursos de -
digital conduccion | conduccidn para la e d
para la obtencion de licencia tipo =
obtencidn B y los cursos de manejo
de licencia | defensivo.
Tipo B.
El valor minimo de la
tarjeta de regalo es de $20
USD vy tiene una validez
méaxima de 1 afio.

Elaboracion Propia

Definicion del “camino” principal de categorias

Antes de abordar de manera detallada el camino principal de categorias en el

customer journey digital que realizan los prospectos cuando navegan en la pagina web oficial
de la escuela de conduccion, se debe comprender la estructura de navegacion del sitio web de

Praxxis.

Estructura de Navegacion
Una estructura de navegacion bien organizada es esencial para el éxito de las
estrategias de marketing de PRAXXIS. Facilita que los usuarios encuentren

rapidamente la informacion y servicios que necesitan, lo que reduce la tasa de rebote
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y aumenta la conversion. Ademas, mejora la experiencia del usuario, proyecta una
imagen profesional, y ayuda a guiar a los visitantes a traves de un recorrido de compra
0 reserva eficiente:
1. Menu Principal:
e Inicio
e Cursos de Conduccion
2. Submenu: Licencia Tipo B, Clases de Refuerzo, Manejo Defensivo,
Recuperacion de puntos.
e Examen Psicosensométrico
e Tarjetas de Regalo
e Contacto
3. Opciones de Pago:
e Cursos: Inscripcidn y pago en linea con solamente un pago
parcial o total.
e Examen: Reservay pago en linea.
e Tarjetas: Compraen linea.
Este modelo garantiza que los servicios ofertados estén organizados de manera
intuitiva, facilitando la navegacion del usuario y aumentando la posibilidad de

conversion.
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Imagen No. 40

Disefio sugerido de Estructura de Navegacion Pagina Web Oficial de Praxxis

65 INICIO PREINSCRIPCION SERVICIOS PLAN DE PRECIOS PSICOSENSOMETRICO PLATAFORMA MAS INSCRIBETE HOY

Ny

— e

4 S-LL"' V=2 |

RECUPERACION

DE PUNTOS

—

(G

o st W o
CURSO DE CONDUCCION PARA CURSO DE REFUERZO CURSO DE MANEJO DEFENSIVO RECUPERACION DE PUNTOS EN EXAMEN PSICOSENSOMETRICO TARJETA DE REGALO PRAXXIS
LICENCIAS TIPO B LA LICENCIA

{150 [ s100J 5150 56782 aon Ls100]

Modelo de pagina Web Sugerido par Praxxis - Elaboracion Propia

Ruta Principal del Usuario
1. Inicio — Cursos de Conduccién — Seleccionar Curso — Inscripcion/Pago.
2. Inicio — Examen Psicosensométrico — Reservar/Pagar.

3. Inicio — Tarjetas de Regalo — Compra Ahora.

Organizacién del trabajo diario de generacion de contenidos: circulo de contenido

El Batch Content, es una estrategia de creacion de contenido en masa que busca
facilitar desde la pre-produccion hasta la postproduccion del mismo. Sin embargo, para
garantizar la efectividad bajo este modelo de creacién, la organizacién y planificacion previa
deben ser prioridad. Es por esto que organizar y planificar el trabajo diario para la generacion
de contenidos para cada uno de los canales de comunicacion de la escuela de conduccion, es
sumamente relevante. Aln mas, teniendo en cuenta el reducido tamafio del equipo in-house

encargado de esta labor.
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Tabla No. 41

Trabajo diario para la generacién de contenido

SEMANA | LUNES MARTES MIERCOLES | JUEVES VIERNES
1 Investigacion | Identificacion | Planificacion Redaccion Creacion de
de de todo el de Guiones contenido.
Tendencias. | contenido del para (Fotos)
mes: Redes contenido de
Socialesy video.
mailing
Elaboracion
de guias para
las fotos.

2 Creacion de | Organizacién | Continuary Disefio de Continuar y
contenido de |y edicion del | finalizar el branding finalizar el
video para contenido trabajo del dia | para el trabajo del
todo el mes (fotos y anterior. contenido dia anterior.

videos) realizado.

3 Disefio de Continuar y Redaccion de Continuary | Programacion
artes para finalizar el Copy para cada | finalizar el de contenido
distintos trabajo del uno de los trabajo del
canales para | dia anterior. | contenidos del | dia anterior.
todo el mes mes

incluyendo
mailing.

4 Continuary Automatizaci | Aprobaciondel | Seguimiento | Ajuste de
finalizar el on de emails | contenido a de estrategia
trabajo del de ser publicar publicacione
dia anterior. necesario. s iniciales

Elaboracion Propia

Este modelo de organizacion diaria para la generacion efectiva de contenido puede

replicarse continuamente de manera mensual teniendo en cuenta los parametros

comunicacionales requeridos para cada mes y la estrategia de marketing global de la escuela

de conduccion.
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Creacion de tres segmentos de clientes y sus anuncios para busqueda de pago

1.

Estudiantes/ Jovenes Universitarios
iAPRENDE A CONDUCIR EN TUS VACACIONES!

De esta manera el segmento de jovenes estudiantes incentivamos a
utilizar el tiempo libre en un curso de conduccion , en donde, seria una buena
estrategia , ya que seria en un tiempo corto y precio de oferta por sacar la

licencia por primera vez.

Mujeres de la Generacion Y.

iMUJERES AL VOLANTE, 10% DE DESCUENTO! #yopuedoconducir
Enfocada a todas las mujeres que tienen el temor de conducir , que

piensan que no son capaces 0 no van a lograr hacerlo, por este motivo, es

enfocados los videos de las redes sociales indicados en el apartado 7 , ya que

ellas se van a identificar y de esta manera motivamos con descuentos,

otorgando los cursos en horarios flexibles.

Inmigrantes nuevos en Ecuador
iAPRENDE A CONDUCIR EN TU NUEVO PAIS!
Direccionado evidentemente a extranjeros , brindando apoyo en el

proceso de adaptacion.

Creacidn de emails promocionales y de emails programaticos para la web.

La herramienta de MarTech a utilizar para la automatizacion de emails tanto

programaticos como promocionales en relacion a los diferentes customer journey digitales,

sera Mailchimp.
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Emails programaticos
El tipo de email programatico se determinara segun el viaje del cliente en el
entorno digital y las acciones que este realice hasta lograr la conversion.
Las acciones determinadas para el envio de emails programaticos son:
1. Después del registro en la landing page que se redirecciona desde redes
sociales.
2. Después de cada registro en el formulario de pre-inscripcién en la pagina web.
3. Cuando exista un “carrito olvidado™.
4. Email de cumpleafios con un mensaje personalizado sobre el impacto que
genera su educacion vial y respeto en la via en el futuro de la sociedad y una

oferta Unica.

Los KPI’s determinados para los emails programaticos son: tasa de apertura,

porcentaje de rebote, tasa de clic en los enlaces y tasa de opt-outs.

Ejemplo de email promocional

Con el fin de contactar a nuestros clientes pasados y base de datos global para
ofrecer un descuento especial ya sea a sus familiares o una oferta con un 2x1
respectivamente. Para este contacto el tono a usar es amigable y entusiasta con una

tipologia promocional, tal como se detalla en el ejemplo a continuacién:
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Asunto: jInvita atu Familia a Conducir con Descuento 2x1! =@

Estimado Emerson,

i Tenemos una oferta especial que no querras perderte! Sabemos lo importante que es
aprender a conducir en familia, y por eso estamos ofreciendo un descuento 2x1 para
que dos de tus familiares aprendan a conducir por el precio de un curso de
conduccion..

¢, Cémo funciona?

Inscribe a dos familiares para nuestro curso de conduccién para la obtencion de
licencia tipo B y paga so6lo por uno.

Es una excelente oportunidad para aprender y apoyar a tus seres queridos en su
camino hacia la seguridad vial.

iNo dejes pasar esta oportunidad unica! Contacta con nosotros hoy mismo para
aprovechar esta promocion y asegurate de que tus familiares se unan a ti en esta
emocionante aventura.

Oferta valida hasta: Sdbado 31 de agosto del 2024
Para mas informacién o para inscribirte, contactanos en 0999271649.

j Estamos aqui para ayudarte!
iEsperamos verte a ti y a tu familia pronto en la pista de conduccion!

Un cordial saludo, )
PRAXXIS CONDUCCION

Elaboracion Propia

148



En la imagen adjunta a continuacion, se observa como se visualizara el correo

electronico en cuestion en la bandeja de entrada de los perceptores del mismo:

Imagen No. 41

Visualizacion ejemplificada de email promocional

Asunto: jInvita a tu Familia y Conduce con Descuento 2x1! ¢ J8%

Estimado Emerson,
jTenemos una oferta especial que no querras perderte! Sabemos lo importante que es aprender a conducir en familia, y por eso estamos ofreciendo un descuento 2x1 cuando traes a dos familiares para inscribirse juntos.

;Cémo funciona?
Inscribe a dos familiares para cualquier curso de conduccién y paga s6lo por uno.
Es una excelente oportunidad para aprender y apoyar a tus seres queridos en su camino hacia la seguridad vial.

Beneficios de esta oferta:
* Aprendizaje compartido: Conviértete en un conductor experto junto a quienes mas te importan.
e« Ahorro significativo: Paga la mitad y disfruta del doble de experiencia.

iNo dejes pasar esta oportunidad tnica! Contacta con nosotros hoy mismo para aprovechar esta promocion y G de que tus 1t se unan a ti en esta emocionante aventura.

Oferta valida hasta: Sabado 31 de agosto del 2024
Para mas informacién o para inscribirte, contactanos en 0999271649.

jEstamos aqui para ayudarte!
qui p y
jEsperamos verte a ti y a tu familia pronto en la pista de conduccidn!

Un cordial saludo,

Escuela de Conduccion
PRAXXIS

de Conduccién ¢ |

Visualizacién de email promocional - Elaboracién Propia

Eleccion de las plataformas sociales para la publicacion de contenido y establecimiento del

tono de la conversacion y la tipologia de contenido.

Las redes sociales son canales de comunicacion sumamente importantes en la
actualidad. Es por esto que teniendo las preferencias del buyer persona de la escuela de
conduccion Praxxis, se determina que las plataformas sociales a través de las cuales resulta
relevante publicar contenido de manera continua como parte de una estrategia global de

marketing y comunicacion de la empresa son: Instagram, Facebook y TikTok.
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El tono y personalidad de la marca para estos canales de comunicacion son cercano y
amigable respectivamente y los pilares de comunicacion determinados para los mensajes de
las mencionadas plataformas sociales son: educativo, promocional y de conexion.

Ademas de estos pilares de contenido y teniendo en cuenta la experiencia del usuario
una vez que este se convierte en cliente es fundamental, se plantea también desarrollar
estrategias de marketing de contenidos que permitan mejorar este aspecto. De modo que se
plantea afiadir un mayor nimero de experiencias y testimonios de clientes que resalten de
manera mas visible el impacto y la calidad del servicio y cursos de Praxis. Ya que, la
experiencia vivida por el cliente, al finalizar su interaccién con el servicio de Praxxis, sera
compartida con su entorno, lo que incluye a futuros clientes potenciales.

Los contenidos desarrollados seran programados estratégicamente segun la estrategia
global de marketing. Por otro lado, los horarios de publicacidn de cada uno de los contenidos
seran determinados individualmente para cada una de las redes sociales determinadas
teniendo en cuenta los habitos de consumo de contenidos digitales del buyer persona de
Praxxis. Siendo estos principalmente los momentos en que la mayoria de las personas han

regresado a casa después de un largo dia.

Teniendo en cuenta lo anterior, se establece que:
1. Para la red social Instagram, se define un tono entusiasta, motivador y cercano con
una tipologia promocional y educativa. Cada uno de los contenidos publicado en la
misma deben contar con Ilamado a la accion (CTA) tal como se detalla en el

siguiente ejemplo:
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Imagen No. 42

Ejemplo de contenido para Facebook

ESCUELA

\)CONDUCCI()N

Instructoras experimentados
Acomoda tu horario

Programa tus lecciones

Plataforma Virtual
(+593) 999271649
https://www.praxxisconduccion.com/
Victor Hugo E10-13 y Parfs.

BOOK NOW

Arte disefio para redes sociales - Elaboracion Propia

Copy:

#% iDomina el camino con Praxxis Escuela de Conduccion! 8

¢Listo para dar el siguiente paso hacia tu independencia? En Praxxis, te ofrecemos
instructores experimentados, horarios flexibles, y una plataforma virtual para que
programes tus lecciones cuando mejor te convenga.

— jOferta exclusiva por tiempo limitado! Inscribete hoy y trae a dos familiares,
ipaga solo por uno! No pierdas esta oportunidad de aprender y ahorrar.

Ubicacion: Victor Hugo E10-13 y Paris.
ﬂ Contactanos ya: (+593) 999271649

WWW. praxxisconduccion.com

iReserva tu lugar hoy y comienza tu viaje hacia la libertad al volante!

#EscuelaDeConduccion #AprendeAManejar #ConduceConSeguridad
#OfertaEspecial #ConduccidénSegura

151


http://www.praxxisconduccion.com/

2.

Imagen No. 43

Visualizacion de propuesta de Ejemplo de contenido para Facebook

UELA

T
\)CONDUCCION

entados

(+593) 999271649
https://www.praxxisconduccion.com/

Victor Hugo E10-13 y Paris

Visualizacién de propuesta - Elaboracién Propia

Para Facebook, se busca destacar la oferta especial y facilitar el contacto inmediato.
Esto resulta esencial para convertir el interés de los prospectos en acciones concretas.
Por eso, el tipo mensaje para difundir en esta plataforma con el fin de seguir
consiguiendo mas clientes se detalla en el siguiente ejemplo para el cual se utilizara
un tono directo y enfocado en beneficios de tipologia promocional y con un llamado

a laaccion. (CTA)
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Imagen No. 44

Ejemplo de contenido No.2 para Facebook

o)

Instructores experimentados
Acomoda tu horario

Programa tus lecciones

BOOK NOW

(+593) 999271649
https:/ /www.praxxisconduccion.com/

Victor Hugo EI0-13 y Pars.

Arte disefio para redes sociales - Elaboracion Propia

Copy:

A% jEs tu momento de aprender a conducir con Praxxis! 4

En Praxxis, nos especializamos en brindarte la mejor experiencia de aprendizaje.
Con instructores experimentados y la flexibilidad de programar tus lecciones segun tu
horario, aprender a conducir nunca ha sido tan facil y accesible.

¢Por qué elegirnos?
e Instructores altamente calificados.
e Horarios que se adaptan a ti.
e Programas personalizados para garantizar tu éxito.

%7 jReservatu lugar ahora y empieza tu viaje hacia la independencia!l

5 Visitanos: www.praxxisconduccion.com
€, Contactanos: (+593) 999271649

® Ubicanos: Victor Hugo E10-13y Paris.
No esperes més, empieza a conducir con confianza hoy mismo. jTe esperamos!

#EscuelaDeConduccion #ConduceConPraxxis #SeguridadVial
#IndependenciaAlVolante
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Imagen No. 45

Visualizacion de propuesta de Ejemplo de contenido No.2 para Facebook

Create new post

‘emerson_arian

& iEs tu momento de aprender a
conducir con Praxxis! &

En Praxis, nos especializamos en
brindarte la mejor experiencia de

aprendizaje. Con instructores

experimentados y la flexibilidad de Y

©

Accessibility

Advanced settings

BOOK NOW

(+593) 999271649
https:/ /www.praxisconduccion.com, /
Victor Hugo E10-13 y Paris.

Visualizacion de propuesta No.2 - Elaboracion Propia

Por ultimo, se selecciona a TikTok como una de las plataformas para publicacion de
contenidos de Praxxis teniendo en cuenta su alto crecimiento. Para esta red social, el
contenido de tipo audiovisual es protagonista. Esto sumado a las tendencias de
consumo de contenido digital y mobile de la sociedad actual, la transicion paulatina
del contenido estético a contenido en video es esencial.

Para el caso de Praxxis, se establece comenzar con clips cortos que muestren a los
instructores capacitados, contenido divertido de conexion, testimonios de estudiantes

pasados o tips rapidos de conduccién para aumentar la visibilidad y el compromiso.
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Imagen No. 46

Pilares de contenido de video para TikTok

CONEXION TESTIMONIOS PROMOCIONAL EDUCACION

Ejemplos de contenido de video - Elaboracion Propia

Cronograma de posteo semanal

Imagen No. 47

Cronograma de posteo semanal

HORARIO DE TRAFICO| Lunes Martes Miércoles| Jueves Viernes Sabado Domingo

10:00

12:00 1ER MENSAJE -

CLIENTES

15:00

17:00

19:00 2D0 MENSAJE - - 3ER MENSALE - RED

RED S0OCIAL S0OCIAL

Elaboracion Propia

Camparias de pago en Redes Sociales

Para la elaboracion de camparias de pago en redes sociales, se utilizara Meta como
gestor de camparias tanto para Facebook como para Instagram. Para el caso de TikTok, se

recomienda utilizar TikTok Ads.
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A continuacion, se plantea de manera detalla un cuadro de campafas para cada una de las

redes sociales en las que la escuela de conduccidn Praxxis mantiene presencia:

Tabla No. 42

Tabla de campafias de pago en Redes Sociales

CAMPANAS OBJETIVO | FORMATO CANAL
Maximizar el impacto de las publicaciones | Tréafico/ Stories, reels, Instagramy
a través de una estrategia en los horarios Alcance videos, TikTok

con mas trafico e implementando contenido iméagenes

interactivo e informativo sobre nuestros disefiadas 'y

cursos, donde los clientes conozcan las fotos

instalaciones, instructores, métodos de

ensefianzas de manejo y tips.

Contenido promocional, ofreciendo un Tréafico Iméagenes Instagramy
descuento a las personas que deslicen y disefiadas, Facebook
compren el curso, de esta manera se esta stories

convirtiendo el interés en accion.

Campanias testimoniales, donde los ex Trafico Videos y reels Instagramy
alumnos que ya han obtenido su licencia TikTok

den su testimonio de la experiencia en

Praxxis. Se mostrara un boton para mas

informacion.

Campanas donde se muestran los diversos | Alcance Iméagenes Instagram,
servicios que ofrece Praxxis; sus cursos de disefiadas, fotos, | Facebooky
conducciodn, recuperacion de puntos, videos, reels TikTok
examen psicosensométrico y tarjeta de

regalo.

Mostrar la calidad de los instructores, Alcance Reels, Stories Instagramy
presentarlos y evidenciar su experiencia Facebook
para generar confianza, hacer énfasis en que

los estudiantes pueden elegir el instructor

con el que se sientan mas comodos.

Campafia con influencers que mas se Alcance Videos y Stories | Instagramy
adapten al medio para recomendar la TikTok

experiencia de aprender a conducir en
Praxxis.

Elaboracion Propia
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Informe de Distribucidn de Presupuesto de Marketing

La Escuela de Conduccion Praxxis ha implementado una reestructuracion de la
distribucion estratégica de su presupuesto de marketing con el propoésito de optimizar el
alcance y la efectividad de sus campafas publicitarias. Este ajuste tiene como objetivo atraer
a su publico meta: jovenes mayores de 18 afios, tanto hombres como mujeres, residentes en la
ciudad de Quito, Ecuador que estén interesados en obtener su licencia de conducir tipo B por
primera vez. La reasignacion de los recursos presupuestarios responde a la necesidad de
maximizar el impacto de los esfuerzos publicitarios en dicho segmento.

A continuacion, se expone la justificacion de la asignacion de los recursos de manera

especifica.

Imagen No. 48

Distribucion del presupuesto

Accion RIRIpLRP Mensual Ohletiins Vantas Objetivos % Impactos|CTR Cl'ic'ks/ SEh Conversiones Valox L. aaink-

Total Brutas Visitas Interno Conversion |Ventas
SEO S 5,000.00 $416.67| S 50,000.00 2%| 750,000.00 4%| 30,000 2% 600.00 S 80.00| $ 48,000.00
SEM S 2,000.00 $166.67| S 21,000.00 1%| 250,000.00 4%| 10,000 2% 200.00 S 80.00| $ 16,000.00
Email MKT | $ 1,600.00] $133.33|$ 16,000.00 1%| 7,000.00 4% 280 3% 8.40 S 80.00( $ 672.00
Display $ 5,000.00 $416.67| $ 50,000.00 2%| 500,000.00 4%| 20,000 4% 800.00 S 80.00| $ 64,000.00
RRSS S 5,000.00 $416.67| $ 50,000.00 2%| 500,000.00 4%| 20,000 2% 400.00 S 80.00| $ 32,000.00
RRSS Pago | $ 5,000.00 $416.67| S 50,000.00 2%| 1,000,000.04 4%| 40,000 3%| 1,200.00 S 80.00| $ 96,000.00
Promo S 1,200.00 $100.00| $ 13,000.00 1%| 4,000.00 [ 4% 160 2% 3.20 S 80.00( S 256.00

Distribucion presupuestaria para publicidad y marketing digital - Elaboracién propia

Imagen No. 49

Planificacion de contenido segun distribucion presupuestaria

Enero Febrero Warzo “Abril Mayo Junio Julio Agosto ] Octubre | Noviembre Diciembre
5152 |53 [54 |51 52 |53 54 [S1]52 53 [54[S1[52]53 |54 [S1 52 [53 4 |51]52 [53 ]S4 5152 |53 54 |S1]52 53 [54[51]52[S3 [54 |51 52 [53 545152 [53[sa|s1][s2]s53[s4

SEO
SEM
Email MKT

Boeets | bl | b || b | | b | | B || b || b | [ B | b | b || b || b

Planificacion de contenido - Elaboracién propia
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SEO (Search Engine Optimization) - 20%

El 20% del presupuesto ha sido asignado a la Optimizacion de Motores de
Busqueda (SEO). Dado que el publico objetivo de Praxxis esta compuesto por jovenes
con un alto nivel de conexidn tecnologica, es fundamental asegurar una alta
visibilidad en las busquedas en buscadores.

Mantener un enfoque estratégico en SEO permitira que la escuela de
conduccion aparezca entre los primeros resultados cuando los potenciales estudiantes
realicen busquedas relacionadas con la obtencion de licencias de conducir en Quito,
asi como otros servicios ofrecidos por la empresa como: clases de refuerzo, manejo
defensivo y examenes psicosensometricos.

Este enfoque no solo incrementa la visibilidad de la institucion, sino que
también atrae trafico organico de alta calidad, aspecto clave para la captacion de

nuevos estudiantes.

Publicidad Display - 20%

El 20% se asigna a publicidad Display. Los anuncios de Display permiten
mostrar contenido visual atractivo en sitios web relevantes frecuentados por el pablico
objetivo de la escuela de conduccion. Este tipo de publicidad es eficaz para crear
conciencia de marca, pues capta la atencion de los usuarios mientras navegan por la
web. Ademas, ofrece la posibilidad de implementar estrategias de retargeting dirigidas
a aquellos prospectos que han mostrado interés previamente, reforzando asi la

presencia de la marca en su mente y aumentando las probabilidades de conversién.
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Contenido organico en Redes Sociales - 20%

El 20% del presupuesto se asigna a estrategias organicas en redes sociales,
dado que plataformas como Instagram, Facebook y TikTok son altamente populares
entre el publico objetivo de Praxxis. Mediante la creacion de contenido organico que
integre elementos visuales que vayan acorde al manual de identidad visual de la
marca y que destaquen los valores institucionales, es posible conectar con los jovenes
de manera auténtica, promoviendo la interaccion y el compromiso con la marca. Las
redes sociales, ademas, ofrecen un espacio ideal para compartir testimonios de
estudiantes, informacion sobre los cursos y consejos de conduccidn, lo que contribuye
a fortalecer la imagen de Praxxis como una autoridad en el sector de la formacion

vial.

Pauta en Redes Sociales - 20%

Otro 20% del presupuesto se ha destinado a la publicidad paga en redes
sociales. Dado gue el alcance organico en estas plataformas es limitado, la inversion
en publicidad paga resulta esencial para asegurar que los mensajes de Praxxis lleguen
a un publico mas amplio y segmentado de manera efectiva. A través de las
herramientas avanzadas de segmentacidn de estas plataformas, es posible dirigir las
campafas especificamente a jovenes residentes en Quito con un alto interés en
obtener una licencia de conducir de tipo B, lo que optimiza el retorno de inversion.

Ademas, dado que una de las principales deficiencias de la Agencia Nacional
de Transito (ANT) como ente gestor de las licencias de conducir a nivel nacional, es la
demora en la asignacién de turnos, se ha priorizado en los contenidos a desarrollar, la

promocion del servicio de exdmenes psicosensomeétricos, necesarios para la
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renovacion de cualquier tipo de licencia, como una solucidn relevante para los

usuarios.

SEM (Search Engine Marketing) - 8%

El 8% del presupuesto se asigna a SEM (Marketing en Motores de Busqueda).
A diferencia del SEO, el SEM permite obtener resultados inmediatos al posicionar
anuncios pagados en la parte superior de los motores de busqueda en las busquedas
relevantes y relacionadas. Esta estrategia es especialmente valiosa para campafias
especificas o promociones que requieren una mayor visibilidad en un corto periodo de
tiempo. En el caso de Praxxis, el SEM se convierte en una herramienta clave durante
los meses de mayor consolidacion de ventas, que corresponden a los periodos
vacacionales de estudiantes de secundaria y universidad en la ciudad de Quito y la
regioén Sierra, tal como se muestra en la ilustracion de la planificacion de contenido

segun la distribucion presupuestaria.

Email Marketing - 6%

El 6% del presupuesto se asigna a estrategias de Mailing. Aunque el correo
electronico es una herramienta de marketing mas tradicional, sigue siendo eficaz para
la retencion de clientes y la promocidn de cursos o descuentos exclusivos. A través de
la segmentacion de listas de correo, es posible enviar mensajes personalizados que
incrementan tanto las tasas de conversion como la fidelizacion de los usuarios.

La estrategia de Email Marketing de la Escuela de Conduccion Praxxis se
centra en captar y fidelizar a potenciales estudiantes mediante una comunicacion
personalizada y relevante. Para lograrlo, se realizara una segmentacion de la base de

datos en tres grupos: nuevos suscriptores, estudiantes actuales y ex alumnos,
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adaptando el contenido a las necesidades y etapas de cada uno. Los correos
electronicos incluiran informacion relevante sobre el proceso de obtencion de
licencias, promociones especiales, testimonios de exalumnos y recordatorios de
fechas importantes.

Ademas, se implementara un flujo de correos automatizados para guiar a los
prospectos interesados desde las etapas iniciales del funnel hasta la finalizacion del
proceso de inscripcion. Se programara también recordatorios automaticos para
aquellos que abandonen el formulario de inscripcion, optimizando asi la conversion

de potenciales estudiantes.

Promociones Generales - 6%

Finalmente, el 6% del presupuesto se ha destinado a Promociones Generales.
Este fondo sera enfocado a la realizacion de actividades promocionales adicionales
como; descuentos especiales, eventos locales y colaboraciones con influencers. Estas
iniciativas no solo tienen el potencial de atraer a nuevos estudiantes, sino que también
contribuyen a fortalecer la presencia de la Escuela de Conduccion Praxxis dentro de la
comunidad.

Al implementar estas estrategias, se busca aumentar el reconocimiento de la
marca y consolidar su posicionamiento como una institucion de referencia en la

formacién vial en la ciudad de Quito.

La distribucion del presupuesto de marketing de la Escuela de Conduccion Praxxis ha
sido realizada de manera estratégica, tomando en cuenta los habitos de consumo y

preferencias del publico objetivo: jévenes mayores de 18 afios, residentes en Quito,
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interesados en obtener su licencia de conduccion tipo B. Ademas, la asignacion de recursos se
ha disefiado para aprovechar de manera efectiva los diversos canales de marketing en los que
la escuela de conduccion mantiene presencia digital, con el propdsito de maximizar la
visibilidad y la captacién de nuevos estudiantes.

En primer lugar, un 20% del presupuesto se destina a SEO, reconociendo la
importancia de mantener una alta visibilidad en los motores de busqueda para atraer trafico
organico de calidad. Un 20% adicional se asigna a publicidad Display, lo que permite captar
la atencion de los usuarios mediante contenido visual atractivo y estrategias de retargeting.
Del mismo modo, otro 20% se dedica a estrategias organicas en redes sociales, con el
objetivo de fomentar una interaccion auténtica y fortalecer la imagen de la escuela. Otro 20%
se invertira en publicidad paga en redes sociales, para aumentar el alcance de las campafias y
segmentar al publico de manera precisa.

Un 8% del presupuesto se destina a SEM, garantizando resultados inmediatos y mayor
visibilidad durante los periodos clave de demanda, como las vacaciones estudiantiles. El 6%
se asigna a Mailing, una estrategia tradicional que sigue siendo eficaz para la retencion y
conversion de clientes mediante comunicaciones personalizadas. Finalmente, el 6% restante
se utiliza en Promociones Generales, incluyendo descuentos, eventos y colaboraciones con
influencers, con el fin de atraer nuevos estudiantes y reforzar la presencia de la escuela en la
comunidad.

Esta distribucion presupuestaria equilibrada y fundamentada permitira a la Escuela de
Conduccidn Praxxis aprovechar una variedad de canales de manera eficaz, incrementando
tanto la visibilidad como la captacién de estudiantes. Estas acciones contribuiran
significativamente al crecimiento de la institucion, alineandose con sus objetivos de

expansion y consolidacién en el mercado.
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CONCLUSIONES

El disefio del plan de marketing digital integral para la Escuela de Conduccion
Praxxis en Quito, establece un marco estratégico orientado hacia el crecimiento y el
posicionamiento de la empresa en el entorno digital. La implementacion de las herramientas,
estrategias y tacticas de marketing digital mencionadas en el presente proyecto no solo le
permitiran a Praxxis medir los indicadores clave de rendimiento (KPIs) esenciales para la
toma de decisiones, sino que también les permitira optimizar su alcance, interaccion con el
publico objetivo establecido, evaluar el rendimiento de sus campafias y ajustar sus enfoques
conforme a las dinamicas del mercado, entre otros. Asimismo, entender a profundidad al
buyer persona de Praxxis, asi como su comportamiento e intereses en cada fase del ciclo de

ventas, facilitara la optimizacion continua de las estrategias implementadas.

Este enfoque combinado e integral garantizara que las iniciativas y acciones de
marketing digital a desplegar en un futuro cercano, medio y lejano, se adapten a las
necesidades cambiantes de la empresa y del entorno competitivo en el que opera, lo que
permitird a Praxxis maximizar el impacto de cada uno de los componentes de este plan. Al
incorporar este plan como parte de la estrategia global de marketing, Praxxis estara en una

posicién favorable para su crecimiento y rendimiento empresarial a lo largo del tiempo.

La implementacidn efectiva de este plan planteado para el ecosistema digital de
Praxxis, impactara directamente de manera positiva también en su entorno tradicional. Dicha
combinacion de elementos posicionara inevitablemente a Praxxis como una opcion lider,

referente y competitiva en el mercado local de la ciudad de Quito y posiblemente nacional.

Logrando asi, cada uno de los objetivos planteados al iniciar la elaboracion del

presente plan de marketing digital integral.
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