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Laformula SMART de L eadera Solutionsidentifica
los objetivos paratriunfar con el Marketing Digital

Segun Leadera cada objetivo tiene que ser SMART: Specific (especifico), Measurable
(medible), Attainable (Alcanzable), Relevant (relevante) y Timely (a tiempo)

La féormula SMART de Leadera Marketing Solutions ha identificado cinco objetivos clave para vender
mas gracias a la digitalizacién del proceso comercial. Segun Leadera cada objetivo tiene que ser
SMART: Specific (especifico), Measurable (medible), Attainable (Alcanzable), Relevant (relevante) y
Timely (a tiempo). Ademas, deben estar coordinados e integrados con el resto de los objetivos de
negocio. Por ejemplo, para crecer un 15% en ventas, construyendo la estrategia en base al embudo
comercial y yendo hacia arriba, se debe conseguir un % concreto mas de visitas en los ecosistemas
digitales y, manteniendo las ratios de conversion en cada fase del embudo, se llegara a un numero
concreto de ventas, que multiplicadas por el ticket promedio dara el nimero previsto.

Segun Leadera, la formula debe aplicarse en cada fase del embudo comercial. Comenzando por la
fase inicial de “atraccion de trafico”, donde lo que se pretende es atraer visitantes a la pagina web o al
blog mediante la generacién de contenido de interés. Para lograr un mayor nimero de impresiones y
gue éstas sean de calidad, es necesario hacer un buen ejercicio de SEO (optimizacién para el motor
de busqueda) tanto de la web como del blog, y de los canales sociales (RRSS) propios. El centro de
las acciones es el buyer persona, es decir, todo aquel que pueda tener interés en la compra de un
producto. No solo el que acaba comprando sino, ademas, los que han influido en el proceso de
compra. “Su definicion detallada y ajuste peridédico es primordial”, sefiala San Roman. Para él, la
definicion de los objetivos debe contemplar “qué queremos conseguir y, lo que es mas importante, qué
recursos y acciones tenemos que realizar para lograrlo. Por ello, resulta fundamental identificar los
materiales y canales de comunicacion disponibles y utilizarlos adecuadamente”.

En una segunda fase de “conversion” lo que se busca es convertir interés inicial en interés concreto
en la solucion a vender. En esta etapa, se pretende captar al mayor nimero de usuarios y convertirlos
en Leads (oportunidades comerciales) Cualificado de Marketing (0 MQL por sus siglas en inglés).
Utilizar las Landing pages como estrategia para la captura de informacion de tus visitantes para
convertirlos en Leads es una buena forma de obtener datos valiosos del cliente potencial.

En la tercera fase del funnel se busca crear la oportunidad y que los usuarios manifiesten su interés
por el producto como una buena solucion de su necesidad concreta y se planteen adquirirlo. El objetivo
de esta fase es lograr que el mayor porcentaje de los MQLs avancen hacia su status de clientes, para
lo que el paso previo es que sean Leads Cualificados de Ventas (0 SQL por sus siglas en inglés). En
esta fase, los SQLs son aquellos MQLs que estan listos para ser contactados por el Departamento de
Ventas para dar el ultimo paso antes del cierre de la transaccion.

El dltimo paso de la fase del funnel se basa en la “fidelizacion de los clientes” Personas que ya han
adquirido la solucion deben ser cuidadas por el equipo de Operaciones (Atencion al Cliente) para que
guieran seguir comprando las soluciones y ademas las recomienden a otros “El marketing digital, para
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ser efectivo, requiere planificacion, maximo rigor, calendarios y un checklist como la mayoria de las
actividades de vital importancia — pilotos, cirujanos, ingenieros, etc.”, indica Diego San Roman,
Director de Soluciones de Negocio de Dominion Digital.

“En el marketing digital -insiste San Roman- debe minimizarse la improvisacion, hay que tener lo
maximo planificado y bajo control y corregir en tiempo real las desviaciones segun planes alternativos
definidos, si se producen”.

Ecosistema integrado

Desarrollada por Dominion Digital, Leadera Marketing Solutions crea un nuevo paradigma basado en la
digitalizacion, integracion y automatizacion de todas las fases y procesos del funnel de ventas online.
La solucion, desarrollada con tecnologias de ultima generacién, como Big Data, Inteligencia artificial o
machine learning, ofrece un ecosistema “todo en uno”, formado por tres médulos principales: Leadera
Sevices, Leadera Segment y Leadera Optimize, en el que se pueden integrar facilmente mdltiples
herramientas de terceros.

“Leadera -explica Diego San Roman- ayuda a los equipos de marketing y ventas a definir las
estrategias, crear campafnas y soportes, generar leads, cualificarlos y cerrar la venta. A todas o a
alguna de estas acciones, segun la necesidad del cliente” Gracias a esta vision holistica, permite
aprovechar y optimizar cada punto de contacto con los potenciales clientes y ayuda a mantener los
leads y transformarlos en ventas.”

Customer Journey

Leadera Solutions ofrece servicios y herramientas avanzadas y eficientes en cada una de las etapas
del Customer Journey. En la fase inicial, el médulo Leadera Services simplifica la definicion y
optimizacion de funnels automatizados, facilita la captacion de leads cualificados, la organizacion y
gestion de landing pages y campafas en una sola herramienta sencilla y accesible. Tras esta etapa,
Leadera Optimize realiza la cualificacion y reparto inteligente de leads, con herramientas de
distribucién avanzada de los leads generados entre los mejores vendedores.

El proceso continGa con la optimizacion de las RRSS, con sistemas de escucha activa, creando
perfiles sociales completos, enriqueciendo los contactos, y proponiendo estrategias de marketing
personalizadas. Ademas, las herramientas de Marketing Automation de la plataforma permiten
desarrollar comunicaciones personalizadas, agilizar y optimizar programas de marketing y medir el
impacto en ventas.

Leadera incluye también un CRM basado en la Web que retine en una Unica solucién la gestion de las
relaciones con los clientes. El funnel continla en el Contact Center de la plataforma, que ofrece
servicios avanzados para cierre efectivo de los leads generados y la conversion en venta. Se completa
con chatbots de atencién al cliente que resuelven sus dudas. En proceso concluye en una web
transaccional -eCommerce- avanzada y personalizada.
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