Proteger a tu bebé es un acto diario de
amor.
Habla hoy con su pediatra sobre la vacuna
contra la neumonia por neumococo.

Consulta méas informacion aqui: https://
bit.ly/Pfizerconmigo

Escribe OK para activar el link.

EXPERIENCIAS DIGITALES



Alejandra Coronel

Me apasiona construir campanas con mi equipo.
Entender a fondo las necesidades de cada cliente .
Disfruto liderar campafas y acciones comerciales que
combinan creatividad, identificar cana canal, generar
mensajes con contenido y analisis de datos. Lo mas

importante los resultados de cada accion










(CUANTO DINERO ESTA PERDIENDO
UNA MARCA POR NO SEGMENTAR

CORRECTAMENTE SUS CAMPANAS?

é )

Desperdicio de

presupuesto publicitario
Problema:

Sin una segmentacion
adecuada, las campanas
llegan a personas que no
tienen interés, necesidad
O capacidad de compra.

e Impacto econémico:
e Altos costos por

clics o impresiones
sin conversion.

(

Mensajes irrelevantes y baja conversion

Sin segmentar, los mensajes son
genéricos y no apelan a las necesidades,
emociones o lenguaje del publico
objetivo.

\

Pérdida de clientes potenciales
Problema:

Cuando las campanas no conectan con las
expectativas de los usuarios, se genera
desconfianza, confusion o rechazo hacia la
marca.

Impacto econémico: Incremento del costo
de adquisicion por cliente (CAC)




Nombre,
edad
y cargo

Motivaciones

y
frustraciones

MI
CLIENTE
IDEAL

Objetivos

y
desafios

Canales
que utiliza




LA SEGMENTACION Y EL BUYER PERSONA:
SON CONCEPTOS RELACIONADOS EN MARKETING, PERO CUMPLEN
FUNCIONES DIFERENTES Y SE USAN EN DISTINTOS MOMENTOS DEL

DISENO DE UNA ESTRATEGIA.

Concepto Segmentacion

;Qué es? Division del mercado en
grupos

Nivel Mas amplio

Se basa en Caracteristicas generales

Objetivo |dentificar oportunidades de

mercado

Buyer Persona

Perfil detallado de tu cliente ideal

Mas especifico

Comportamientos, emociones, contexto real

Crear mensajes relevantes y personalizados



4 N[ h

SEGMENTACION Demografica (RFM) Basada en

comportamiento
No se trata de llegar a todos, sino de conectar ) , . .
. | t g ti t Edad, género, ingresos, Recencia, frecuencia, Valor
C(?h qu[en realmente puedge convertirse en tu educacion, ocupacion. Monetario (RFM), historial
cliente ideal Datos basicos que ayudan de compra, productos
a definir grupos amplios. vistos. Escencial para el e-
4 A4 N commerce y servicios.
Psicografica Conductual
Estilo de vida, intereses, Habitos de compra,
persoqalidad, opiniones. interacciones con la
Permite conectar a un marca, uso del producto,
nivel mas emocional. lealtad a la marca. Revela

cOdmo actuan los clientes.




Recopila inforrmaci dn
dermografica sobre tu cliente
ideal.

Explora loz valores, interezes,
eztilo de wida v perzonalidad de tu
cliente ideal. Puedes alinear tus
menzajes y zoluciones para
resonar con estos rasgos.

Exarnina v encuentra loz patrones en el
comportamiento de compra. Esto te
ayudara a entender donde, cuando v camo
cornunicarte de ranera efectiva con tus
clientes.

Profundiza en lo gue tu cliente ideal busca v
sUs expectativas para adaptar tu oferta v afinar
tu propuesta de walor. Esto te apudard a
posicionar tu producto en el mercado de manera
efectiva u atractiva,

Investiga laz perspectivas econdmicas de tus clientes.
E=to te ayudara a poszicionar tu producto en el mercado
de manera comnpetitiva v atractiva.

Edad: ;Cual es su edad?

Género: i Con gué género se
identifica?

klivel educativo: jCudl ez su
rivel maxino de educacion
alcanzado?

Estado civil: ¢ Cwal ez su estado
civil actual [=oltero, cazado,
divorciado, etc.]?

bicacion geografica: (En qué
ciudad v pais reside?

Ccupacian: iAo qué e dedica?
Cual es su profesion o rol?

Ingreso anual: jCual ez su
rango de ingresao anual Y

Hogar: i Cuantas perzonasz
viven en su hogar’? i Tiene
hijos? i Cuantos??

Crigen étnico: (A qué grupo
étnico pertenece?

Walores: i COué valores zon mas
importantes en zu vida personal v
profesional ?

Intereses: i Qué hobbies o
actividades de ocio prefiere?

E=tilo de vida: Dezcribe un dia
tipico en su wida,

Perzonalidad: i Carmo descnibirias
au perzonalidad?

Cornportarniento de cornpra: i Con qué
frecuencia cornpra productos en nuestra
categoria’y

Canales de comunicacién preferidos:
iPrefiere cornunicarse por corren
electranico, redes sociales, tel&fono U otro
rmedic?

Fidelidad a la marca: i Suele cambiar de
marcas frecuenternente o es leal a una
rarcat

Cormparacion: ¢ Camo investiga v compara
marcas?

Toma de decizidn: i Toma deciziones de
compra =olo o consulta a olras personas?

Experiencia previa: i Cué experiencias previas
con productos o servicioz zimilares bhan influido
£ 20 percepcion actual?

JOué caracteristicas busca principalmente?
ACual es su Deal-aker?

iCudl es su Deal-Breaker?

{Cudles zon sus NO-MNEGOCIABLES?

;Por qué cornpraria hoy?

JOUé necesita?

JOUé espera?

JOué desea?

ACual es U situacion actual ?

{Cudles zon los mavores desafios que enfrenta
actualmente?

;Oué zuefioz quiere cunnplir?

iCudles zon actualmente 2us prioridades?
{Cudles =on suz aspiraciones?

JOUé expectativa positiva ene?
Perzonalizacidn: jespera que los productos o
zervicios se adapten a sus necesidades?

AOUé tan importante es la personalizacion para
ellella?

Expectativaz de servicio: i qué espera en cuanto
al zervicio al cliente’?

E xpectativas de calidad: iqué nivel de calidad
conzidera aceptable?

JOUé aspectos conzidera valiozos en los
productos o servicios gue consume?
Preferenciaz de tendencia; ; prefiere productos
0 gervicios gue estén a la moda o que zigan las
ultirmas tendenciasz?

iCual es su precio de referencia?
iCual es su precio techo’?
iCual es su precio piso?

Reaccidn a descuentos o promociones: Jgueé piensa de
loz descuentos?

i Como se describe su sensibilidad al preciao?

iE=ta dizpuesto a pagar méas ahora por dizponer de un
ahorro a largo plazo?

iPaga extra por urgencia o por entrega inmediata’

iPagaria un poco mas por un producto gue ofrezca un
walor adicional ?

£ 0ué tan =ensible es al precio en comparacion con igual
productolservicio?

Prefereniciaz de cornpra: j qué tipo de promociones o
descuentos prefiere’?

£ Cérno cormpara antes de tornar una decision de
compra’?

£ Cué tan importante ez |a relacidn costolbeneficio?

iFinanciar o pagar al contado?




PREGUNTAS EFECTIVAS PARA ENTENDER A TU CLIENTE

EDAD: ;Cual es su edad?

GENERO: ;Con qué género se identifica?

NIVEL EDUCATIVO: ;Cuil es su nivel
maximo de educacién alcanzado?

ESTADO CIVIL: ;Cual es su estado civil
actual (soltero, casado, divorciado, etc.)?

UBICACION GEOGRAFICA: ;En qué ciudad
y pais reside?

INGRESO ANUAL: ;Cual es su rango de
ingreso anual?

ORIGEN ETNICO: ;A qué grupo étnico
pertenece?

VALORES: ;Qué valores son mas importantes en
su vida personal y profesional?

INTERESES: ;Qué hobbies o actividades de ocio
prefiere?

ESTILO DE VIDA: Describe un dia tipico en su
vida.

PERSONALIDAD: ;Cémo describiria su
personalidad?

OCUPACION: iAqué se dedica? ;Cuidl es su
profesion o rol laboral?

HOGAR: ;Cuantas personas viven en su hogar?
iTiene hijos? ;Cudntos?







SEGMENTACION

TOYOTA

Empresa multinacional conocida por la
fabricacién de autombviles

Demogrdfica

Geogrdfica

Psicogrdafica

Conductual

Objetivo:

Identificar y elegir grupos de mercado viables a los que dirigir tus
productos o servicios.

Ejemplo:

Mujeres de 30 a 45 anos, profesionales, que viven en zonas urbanas y
compran productos orgdnicos.

BUYERPERSONA

Nombre,edad y cargo

Motivaciones y frustraciones

Objetivos y desafios

Canales que utiliza

Objetivo:

Humanizar el target y guiar la creacion de mensajes y contenidos personalizados que conecten
emocionalmente con ese cliente ideal.

Ejemplo:

"Maria, 34 afos, nutricionista, vive en Quito, busca productos naturales para ella y su familia, usa
Instagram y lee blogs de bienestar.




AUTOMATIZACION: MEJORA LA EXPERIENCIA DE COMPRA

Automatizar reduce tareas repetitivas y
libera tiempo a tu equipo para enfocarse en
lo estratégico. Genera confianza en los
clientes

Bienvenida

Mensajes automaticos para nuevos suscriptores o clientes,
presentando la marca y sus beneficios.

—tl

Carrito Abandonado

Recordatorios y ofertas para usuarios que dejaron articulos

| —
© 9  ensucarritosin completar la compra.
506 Cumpleafios / Fechas especiales

Mensajes personalizados con descuentos o felicitaciones en
fechas importantes para clientes.

Reengagement

Campanas para reactivar a clientes inactivos, ofreciendo
incentivos para que vuelvan a interactuar.




. El mensaje correcto,

a la persona correcta: magia pura.




Nos permite Abrir puertas a
comprender las oportunidades de
necesidades crecimiento y mejora

Construir confianza y
lealtad




Entrada libre y gratuita

.. iEres emprendedor?

Cerveceria Nacional te invita a la 3ra Convencidn
de Emprendedores CN.

Caonoce herramientas que pueden transformar tu
negocio... jy participa por muchos premiosl ﬂ

? Centro de Exposiciones — Quito
%' 10 de julio | ) 9:00 a.m.
¥ Entrada gratuita

_»9 Confirma tu asistencia;
hitps://bit.ly/EmprendedoresCN

Responde OK para activar el link

125p.m

Original

EMPRENDEDORESCN

@ ¢Buscas nuevas ideas y herramientas para
tu emprendimiento?

jEsta es tu oportunidad! Asiste a la 3ra
Convencion de Emprendedores de Cerveceria
MNacional

Aprende con expertos
Conoce hemramientas que funcionan
Participa por increibles premios

¥ Centro de Exposiciones Quito
% 10 de julio | 9:00 a.m.
/¥ Entrada libre

A Confirma tu asistencia aqui:
hitps:/bitly/EmprendedoresCN

Responde OK para activar el link 207 p. m

Optimizado

ESTADISTICAS GENERALES

Entregados

N. Enviados

N. Clics

N. Inactivos

Tasa de clic



CASOS DE EXITO :

ESTADISTICAS GENERALES

Entregados

14,445

@ iLiquidacion total en Muebles El Bosque! N. Enviados N. Inactivos

Renueva tu hogar con estilo y ahorra a 1o grande.
@ Hasta 55% de descuento en productos

14,445 200

e Solo hasta el 14 de abril — no dejes pasar

i) oferta valida esta oportunidad.
41114 = Abr.

- Transforma tus espacios como siempre o . .
No te pierdas la Liguidacion de Inventario con imaginaste. N . CIICS Tasa de CIIC

descuentos de hasta el 55% en articulos é;'utto Dienarvuelsl ApovEslsaiss 2 ieesE

seleccionados.

S6lo del 11 al 14 de abril en nuestras tiendas a / Visitanos en nuestras tiendas: 1 3 4 O 2 9 2 7 8 (0] /
nivel nacional. Te esperamos. bit.ly/BosqueTiendas y y (@)

En #EIBosque empieza la nueva
aventura de tu vida.

responde "OK” y te enviamos |a ubicacion directa.

2:05p.m. 144 p.m

Original Optimizado




Kilometros con papa

Visitanos este

Viernes 13y
Sabado 14

de Junio
#% Porque los kildmetros junto a papa nunca se
olvidan...
iHaz que este Dia del Padre sea inclvidable con Chevrolet
y Ecuaauto! @

Este 13 y 14 de junio regalale cuidado y seguridad:
“, Cambio de aceite $29.99 + IVA
%, Alineacion 50% OFF
Lavado y purificacion jGRATIS!
(@) Horario de 09H00 a 16HD0

& Sorpréndelo con una experiencia sobre ruedas.
+B Agenda tu mantenimiento: D9S[PEERNF

Responde OK para activar los beneficios

Original

CASOS DE EXITO

Entregados

10,000

ESTADISTICAS GENERALES

g;ﬁ.:lf_!“ kilometros junto a papa nunca N ] Enviad 0S N . InaCtiVOS
jHaz que este Dia del Padre sea inolvidable con

Chevrolety Ecuaauto! @ 9 6 8 7 3 1 3
Este 13 y 14 de junio regalale cuidado y b |

seguridad:

Cambio de aceite $29.99 + IVA
%, Alineacion 50% OFF

Lavado y purificacion ;GRATIS! N . C I iCS

\_) Horario de 09H00 a 16H00

° Agenda tu mantenimiento: 2 85 1
https:fbit ly/ReservaEcuaauto b)

B Contactanos:
0997233272

Tasa de clic

39,01%

Responde OK para activar los beneficios ..

Optimizado




ESTADISTICAS GENERALES

FLASH SALE en MARCIMEX hasta N. Recibidos N. Erroneos
30% dto. UNIDADES LIMITADAS.

Valido hasta el 19 de junio 12pm.
Compra ahora:

P. enviados Tasa de clic



patal/AOMarket Whatsapp

DETALLE GENERAL
FILTROS MAXIMAS PUNTUACIONES EN TODAS LAS CAMPANAS
Numero Programados Numero Enviados Numero Inactivos Numero de Clics Tasa de Clics

Seleccione Fecha -

B 5 /i 13.402 92,78 %

Grafica de Estadisticas en el Tiempo

Seleccione Campana -

Suma Total Tasa de Enviados

®EL —— Mensajes Enviados —— CLICS

BOSQUE _

oM LES 15 mil
18.6% @ MUEBLES

@ MUEBLES 10 mil
) EL BOSQU

7 MUEBLES 5 mil
MUEBLES.

Muebles. 0

_— Muebles 12 abr 18 abr 24 abr 30 abr 6may 12Zmay 18may 24may 30may 5jun M jun 17 jun 23 jun 29 jun 5 jul

Ofros

Estadisticas en Conjunto

Texto Link Base Recibi.. -~ Erréneos Programados Enviados Inactivos
28 abr 2025 El Bosgue 10h00 EL BOSQUE CAM ® Este eselmo null 14.445 o] 14.445 14.445 Q 5589 18,69 %
12 abr 2025 El Bosque 10h00 MUEBLES EL BO B “iLiguidacion null 14.445 0 14 445 14.445 o] 13.402 92,78 %
1g abr 2025 El Bosgue 10h00 MUEBLES EL BO. & 'Este es elmo null 14.445 [} 14.445 14.438 7 3884 26.9 %
31may 2025 El Bosque 10hoo MUEBLES EL BO.. . “¢Pensando e. null 10835 (o] 10.835 10835 o] 6051 B64.15 %
24 may 2025 El Bosgue ghoo MUEBLES EL BO. B 'iOFERTA LIM null 10833 o] 10.833 10832 1 5830 53.82%
17 may 2025 El Bosque 10h00 MUEBLES EL BO..  +& ";AuUn no visit. null 10833 0 10.833 10833 o} 5.820 53.72%
Total 128.337 334 128.003 127.786 217 68.467 635,75 %
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& TOYOTA

NUEVO NUMERO

Talleres Casabaca

- AGENDA TU CITA EN TALLERES
oo ©1096 366 6000

CONTEXTO:

Toyota necesita que los propietarios de
autos lleven sus vehiculos a sus talleres
para realizar el mantenimiento y que
agenden una cita para ello.

MENSAJE:

Buen dig, estamos encantados de que tengas
tu Toyota (PLACA).

Casabaca te ofrece el primer mantenimiento
(1.000 km) gratis.

Si ya pasaste ese km, accede a una revision
de 25 puntos gratuita.

iCuida tu inversidn y la seguridad de tu
familia!

Whatsapp

-




CASO DE EXITO

& TOYOTA

SO TOYOTA

ESTADISTICAS GENERALES

%% Hola, no pongas en riesgo tu

Entregados
Ta lleres Casabaca Toyota AFI0546.

~ AGENDA TU CITA EN TALLERES Ya cumplié sus 5.000 kmy

oo © 096 366 6000 ' necesita mantenimiento N . EnVlad OS N . I naCt|VOS

Hola Wendy Condor Evita. dfzsgastes ¥ mantén su 1 3 87 1 3 1 2 8
- rendimiento al 100%. . .

'I) Técnicos especializados listos
para asesorarte 5}

En Talleres Casabaca queremos recordarte que
ya es momento de darle carifio a tu Toyota de

% Agenda aqul < https://bit.ly .

placa ABA123 4@ B scenda squl @ httos:/bitly/ N. Clics Tasa de clic
. CasaBaca

Agenda tu cita aqui: hitps:/bit. ly/4iIlXTwWW o .. WhatsApp: 096 3666 000 (o)

Contactanos al: 1800 22 72 22 opcidn 2 — 09999 \, 1800227222 4 . 6 9 9 39 y 02 /O

00 307

Responde OK para activar el

Responde OK para activar el link 557 p.m. link 1:26p.m

Original Optimizado




ERRORES COMUNES Y COMO EVITARLOS

Incluso con las mejores intenciones, es facil caer en trampas al implementar estrategias de segmentacion y automatizacion.
Evitar estos errores es crucial para el éxito.

No limpiar bases de datos

Enviar mensajes a
contactos inactivos o
invalidos reduce la
efectividad y puede danar
la reputacion del
remitente.

Solucion: Realizar
limpiezas periddicas de
validacion.

No definir objetivos por
canal

Cada canal tiene un
proposito. Usar WhatsApp
para contenido largo o
Email para urgencias es
un error.

Solucion: Establecer
objetivos claros para
cada canal y adaptar el
contenido en
consecuencia.

No probar antes de
automatizar

Lanzar flujos sin pruebas
puede llevar a errores en
los mensajes, la
segmentacion o los
tiempos de envio.

Solucion: Siempre
realizar pruebas
exhaustivas con un
grupo reducido antes del
lanzamiento masivo.

Abusar de la frecuencia

Bombardear a los clientes
con mensajes genera
fatiga y pude llevar a

blogueos o
desuscripciones.

Solucion: Establecer
limites de frecuenciay
respetar las preferencias
del usuario.




PLATAFORMAS

&

Answer the Public Bitly API| Open Al

O zb

Zerobounce Metricool

Locker Studio




-

Segmentar
no es opcional

Es la base para
construir relaciones
significativas y
maximizar la
conversion.

~

-

Automatizar
no es deshumanizar

Es liberar tiempo para
tu equipo y puedan
atender estrategias

mdas complejas.

§o %E%

4 )

Elegir el canal correcto
hace toda la
diferencia

WhatsApp, Email y
SMS tienen roles
dnicos en su
ecosistema de
comunicacion.

X

A \1
N\

Q
i




-

N ) /EI 84% de los usuarios\

La segmentacion
mejora la tasa de
apertura en un 26%

La automatizacion
aumenta la
conversion hasta un
\ 77%

afirman que un video
influyé en su decision

\_ de compra. )

/ H 1A \ / o \
La automatizacion EI SMS tiene und tasa El 90% de los

reduce los costos consumidores prefiere
. de lectura del 95% en . . P .
operativos hasta un . . recibir actualizaciones
los primeros 3 minutos

\_ 12.2% ) U ) U por WhatsApp o SMS )




Data Market

LLEVATE LA PRESENTACION
COMPLETA SCANEA.




