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QUE DEBERIAS SABER 01
Sobre Marketing de Auditora Digital

El Marketing de Auditoria utiliza datos cualitativos y cuantitativos para tomar
decisiones de Marketing Operacional a traves de la investigacion, la formacion
de hipotesis, la priorizacion y las pruebas. Este enfoque muestra la diferencia
entre las decisiones basadas en opiniones y las decisiones basadas en datos.

Aprovechar los Datos disponibles y la Tecnologia correcta desbloquea un
poder sorprendente para la Operacion Comercial y sus equipos de Marketing y

Ventas.




QUE CALIFICAMOS

Perfomance Comercial

Costo de Trazabilidad

Perfomance KPI

Reporteria y Analiticas

Ingreso Operacional
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DESARROLLAMOS 03

Gestion de Cambio
¢Por qué? debido a que, como la

Entre aquellos que no tienen un mayoria de las negocios, al
enfoque estratégico para la Gestion

de contenido, la razon principal por la
que no lo hacen es la falta de procesos
(63%). Luego, el liderazgo no lo ha
convertido en una prioridad (57%),
seguido de una falta de inversion

principio también se inclinan por
enfoques de marketing
tradicional, invirtien una buena
cantidad de recursos, no
logrando obtener cantidad de

_ _ usuarios que esperan.
financiera en recursos (52%).

Global Costumer Excellence Report, 2019
KPMG Business Insights South America
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Emprender una transformacion es
una de las decisiones mas criticas

que un CEO tomara. Requiere
COMPromisos internos como

externos, y pone de relieve su
capacidad para liderar y cumplir.



VISION AMPLIA

Gestion de Cambios s

Monitorear y evolucionar sus comunicaciones para demostrar que se alinea con

sus equipos de Marketing y Venta.

Administrar y Adaptar su inversion y recursos para entregar contenido valioso
en contexto y a escala.

Medicion de esfuerzos multifuncionales para garantizar que continue
brindando valor a su Audiencia.

Social Media Selling
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Astute surveyed a random sample of consumers using_ Google Surveys. 301 surveys were completed
out of 1,858 total in January 2020



https://crm.astutesolutions.com/rs/116-HUQ-234/images/RE006-The-Rise-of-Social-Commerce.pdf

PORQUE ESTAMOS AQUI

llamandolos a todos ?

Qué Activamos

Funnel creation

Ad Campaign setup

Platform Analysis

Email copywriting

Video marketing
Las solicitudes internas aun

impulsan la estrategia. Incluso con . .
: _— Social media posts
un alto porcentaje de especialistas

en marketing que utilizan
estrategias de contenido
documentadas, parece que la
funcion principal de los equipos es
actuar como "centro de servicio"

para la operacion comercial.

El enfoque tipico mas citado por
los creadores de contenido en su
negocio (43%) se centro en el
proyecto: el contenido se crea en
respuesta a solicitudes internas.

targeted users.




CLIENTE

Producto

El primer elemento
esencial de CX, es el
Cliente. Evaluar qué tan de
cerca la experiencia de sus
clientes coincide con el CX
que se esfuerza por
proporcionar al examinar
este componente.

CENTRO SERVICIO
Equipos

La evaluacion del segundo
elemento esencial Centro
de Servicio, busca
determinar si las personas,
los procesos y la
tecnologia dentro de su CS
estan funcionando.

06

C-SUITE

Gerencia

El tercer elemento se refiere
al flujo de informacion de Is
C-Suite dentro de los
Departamentos que ayudan a
determinar como fluyen la
informacion y las ideas entre
equipos al cliente y otras
partes de la organizacion.




Dimensiones

Preguntas

:Doénde apoya la comunicacion del cliente con su
cempresa? redes sociales, chat en vivo, SMS, correo
electronico, etc.

:Coémo se utilizan los datos del cliente que captura
para personalizar? ;experiencias?

:Doénde pueden acceder los clientes a las opciones de
autoservicio? Ejemplos: sitio web, aplicacién moévil,
mensajeria, etc.

:Los clientes tienen que repetir la informacion dada
en un canal cuando se pasan a otro?

Respuestas



Dimensiones

Entrenamiento

Calidad
Entrega

Operacional
Informes

Compliance/
Security

Infraestructura

Integraciones

Preguntas Respuestas

:Queé tipos de nuevos agentes y capacitacion
continua se ofrecen?.

:Qué porcentaje de sus casos debe buscar el
control de calidad? errores de codificacion?

;Cuales son los KPI para el equipo de atencién al cliente?

:Qué procesos existen para manejar los datos del consumidor?
en cumplimiento de las normas de privacidad?

:Son sus herramientas de centro de contacto en SaaS,
alojado, o en el local?

:Qué sistemas IT estan integrados en la operacion comercial? ¢
base de datos de fidelizacidn, publicaciones sociales, etc.étera.



Dimensiones

Comprension
La voz del cliente

Comunicacion
a C-Suite

Comunicacion
con marketing

Comunicacion
con producto

Comunicacion
con Compliance

Comunicacion
con CX

Preguntas Respuestas

:Qué tipos de datos de clientes de primera mano
eres? actualmente coleccionando?

Cuan bien estan alineados los objetivos del equipo de
atencion al cliente estrategia general de la empresa?

:Queé tipo de informacion esta compartiendo con Marketing?
:Qué informacion estan compartiendo contigo?

:Qué tipo de informacion estd compartiendo con Quality /
Equipos de producto? ;Qué informaciéon estan compartiendo
contigo?

:Qué tipos de informacion comparte con Compliance?
:Qué informacion estan compartiendo contigo?

:Qué tipo de informacion esta compartiendo con CX, son silos
de equipos? ;Qué informacién estan compartiendo contigo?
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Cada empresa tiene areas de fortalezay
oportunidades. Estamos siempre listos para
brindar asesoramiento y soluciones
respaldadas por mas de 10 anos de experiencia

en el Marketing Industrial B2B del Sector IT.

Mientras que este resumen de trabajo ofrece
una pequena muestra de evaluacion y
preguntas, ofrecemos una evaluacion
comparativa mucho mas profunda

de evaluacion completa con entrevistas in situ.

Cristian Eugenio ¢ Quieres saber mas?.

Orellana Pino

Contactanos para aprender mas, o solicite una
demostracion de nuestros servicios de

soluciones de Marketing B2B.

Custian & Chellana Fine
ol
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