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Unidad 1. Herramientas clave para negocios
digitales

Una de las preguntas mas repetidas que escuchamos
quienes trabajamos asesorando en marketing digital es:
¢qué herramienta te parece que debemos usar? Y la
respuesta siempre suele ser que depende. Porque
ninguna herramienta es la Unica opcién para todo, y
tenemos que pensar qué necesitamos hacer en cada

caso, para que la decision sea apropiada. Del mismo

modo que no usamos un martillo para poner un tornillo,
ni un serrucho para pelar un cable, la caja de
herramientas de quienes trabajamos en el mundo digital

es similar.




De eso nos dedicaremos en este modulo. Te invito a que lo
recorras con entusiasmo, porgue de aqui saldra mucho de lo

gue aplicaras en tu dia a dia laboral.

Introduccién

Como definicion general, me gusta siempre decir que
debemos comenzar con las herramientas desde sus
versiones gratuitas, iniciales, y que sea la misma herramienta

la que nos va quedando chica antes de saltar a versiones de

pago.

A su vez, podemos pensar en herramientas organicas y
herramientas publicitarias. En ese sentido, revisemos las

siguientes opciones.

HERRAMIENTAS DE HERRAMIENTAS DE
PUBLICIDAD: SOPORTE:

HERRAMIENTAS ORGANICAS:

son espacios gque generan alcance y posicionamiento en si mismaos,
sin requerir una inversion publicitaria o montos directos hacia la
plataforma. Por ejemplo, el sitio web y su posicionamiento en
buscadores, el contenido en redes sociales o el canal de YouTube,
plataformas como Google Maps, etcétera. El foco en este caso es
trabajar los contenidos y buscar optimizarlos para lograr que tengan
una mayor participacion en los resultados, pues nos implican



esfuerzo, pero no costos directos. V, en todo emprendimiento que
tiene un entorno de escasez, lo organico es clave.

HERRAMIENTAS DE HERRAMIENTAS DE
PUBLICIDAD: SOPORTE:

HERRAMIENTAS ORGANICAS:

soNn espacios que requieren una inversion directa para lograr
resultados, como la publicidad en Instagram o Facebook, los
espacios patrocinados en Google o las publicaciones destacadas en
Mercado Libre. Impactan de manera directa en los costos vy los
margenes, pero, a su vez, aceleran el plazo para conseguir
resultados. La clave pasa por optimizar la inversion para lograr el
Mayor retorno posible de nuestra inversion.

HERRAMIENTAS DE HERRAMIENTAS DE
PUBLICIDAD: SOPORTE:

HERRAMIENTAS ORGANICAS:

SON espacios que nos serviran para gestionar las dos opciones
anteriores, en algunos casos para disehar los contenidos,

planificarlos, editarlos o generar seguimiento de datos. Pueden ser
tanto gratuitas como de pago.

Tipos de herramientas (SEO, CRM, e-mail, Social
Media, 1A)



Las herramientas tecnoldgicas funcionan como el esqueleto
operativo del ecosistema de marketing digital. Permiten
atraer, convertir, fidelizar y escalar la relaciéon con clientes
potenciales y actuales. Dentro de este universo, hay cinco
categorias que resultan fundamentales: SEO, redes sociales,

e-mail marketing, CRM e Inteligencia Artificial.

Figura 1: Tipos de herramientas
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Fuente: elaboracidn propia.

SEO (Search Engine Optimization): —



la optimizacion para motores de busqueda, mas conocida como
SEO, que en castellano significa optimizacion para motores de
busqueda, es uno de los pilares del marketing digital. Consiste en
un conjunto de técnicas y buenas practicas orientadas a mejorar la
visibilidad organica de un sitio web en buscadores como Google,
YouTube y Perplexity.

En un contexto donde los usuarios suelen googlear cualquier
producto o servicio antes de decidir, aparecer en los primeros
resultados incrementa significativamente la probabilidad de
contacto y conversion.

Los motores de busqueda priorizan en sus rankings aquellas
paginas que consideran mMas relevantes y valiosas para la intencion
de busqueda del usuario. Por eso, una estrategia de SEO bien
ejecutada permite gue los usuarios interesados encuentren el
contenido de la empresa mediante un canal gratuito, acumulativo y
altamente calificado.

‘Los resultados que aparecen en cada busqueda realizada en los
buscadores no estan alli por casualidad (.). Lograr un buen
posicionamiento en buscadores aumenta fuertemente las
posibilidades de ser encontrados por prospectos calificados” (Paz,
2020).

Redes sociales: _

las redes sociales cumplen un rol protagdnico en la construccion de
presencia digital, la conversacion con la audiencia y la activacion del
embudo de conversion. A través de ellas, las marcas pueden
interactuar de manera directa, generar comunidad y amplificar su
alcance con una velocidad y escala imposibles en otros medios.
Ademas, permiten automatizar ciertos flujos (mensajes, respuestas



rapidas, formularios integrados, derivaciones a WhatsApp o landing
pages) con el fin de guiar a los prospectos hacia la siguiente etapa
del funnel.

Las principales redes sociales son Instagram, TikTok, Facebook,
Pinterest, LinkedIn, entre otras.

‘Las redes sociales juegan un papel preponderante en la interaccion
con los wusuarios y (.) permiten expandir el alcance de la
comunicacion e incluso automatizar algunas interacciones” (Paz,
2020).

E-mail marketing: —

el e-mail marketing sigue siendo una de las herramientas mas
efectivas del ecosistema digital. Permite comunicar de manera
directa, segmentada y personalizada, apoyandose en informacion
gue los usuarios brindan voluntariamente al suscribirse o realizar
alguna interaccion previa.

Los correos sirven para nutrir leads, invitar a actividades, entregar
contenido de valor, fomentar conversiones y mantener la relacion
en el tiempo. Su naturaleza personalizada y su bajo costo lo
convierten en uno de los motores mas potentes de un sistema
inbound.

‘A partir de la interaccion y suscripcion previa (..) es posible dar
seguimientos, invitar a actividades, descargar contenido o enviar
informacion  comercial mediante un correo  electronico
personalizado” (Paz, 2020).



CRM (Customer Relationship Management): —

el CRM es mucho mas que un software. es una filosofia
organizacional centrada en el cliente; por ello, es la base de una
metodologia de trabajo denominada customer centricity, que
busca que siempre el centro sea el cliente. Su propdsito es conocer
profundamente a cada persona, fidelizarla y aumentar el valor que
percibe de la organizacion. Como podemos dar cuenta, seguimaos
insistiendo en la importancia de pensar en nuestro publico como el
principal factor que nos llevara al éxito.

Aungue las plataformas tecnoldgicas de CRM permiten registrar
informacion, analizar comportamiento, segmentar y automatizar
comunicaciones, su éxito depende de una cultura interna orientada
a la experiencia del cliente en todas las areas de la empresa.

“El CRM es un conjunto de actividades llevadas a cabo por la
empresa para estar mas cerca del cliente y conocerlo mejor (...). No
se trata solo de tecnologia, sino de una filosofia transversal a toda la
compahia” (Paz, 2017, p. 36). Para su implementacion, autores como
Goldenberg (2008) destacan factores de éxito vinculados tanto a la
estrategia como a la adopcion interna: funciones a automatizar,
apoyo directivo, participacion de usuarios, capacitacion y gestion
continua del sistema.

“La aplicacion de una correcta estrategia de CRM (...) permite lograr
un marketing mMmas efectivo, ademas de crear oportunidades mas
clarasy rentables de venta cruzada” (Paz, 2020).

Inteligencia Artificial (1A): —



la Inteligencia Artificial aporta velocidad, escalabilidad y capacidad
de analisis en practicamente todos los procesos digitales. Consiste
en la simulacion de habilidades humanas, como aprender, razonar
O predecir, mediante sistemas computacionales que procesan
volumenes de datos imposibles para un equipo humano.

En los negocios digitales, la |A se integra en multiples herramientas:
chatbots, sistemas de recomendacion, analisis predictivo,
generacion de  contenido, optimizacion de  campanas,
personalizacion avanzada, automatizacion de tareas repetitivas y
soporte al cliente 24/7.

“La IA es la simulacion de procesos de inteligencia humana en
sistemas de computacion, permitiendo que trabajen y reaccionen
como lo harian los humanos, pero a una escala mayor” (Paz, 2022).

Cuando y por qué implementarlas

Elegir la herramienta correcta en el momento adecuado es
tan importante como conocer sus funcionalidades. En un
ecosistema digital, cada recurso cumple un rol dentro del

proceso de adquisicion, conversion, fidelizacion y expansion.

Por ello, su implementacion debe responder a necesidades

estratégicas, no a modas o impulsos tecnoldégicos. Ni mucho

menos a la sensacion de que nos estamos quedando afuera.




Existe un concepto que se utiliza para graficarlo, que se

llama FOMO (fear of missing out) que implica que nos dé

ansiedad quedarnos fuera de algo. Lo que sucede es que,
cuando se trata de nuestro negocio digital, abrir y
gestionar canales y herramientas por FOMO nos hara

gastar tiempo y esfuerzo que no disponemos.

A continuacion, analizamos cuando conviene implementar
cada herramienta y por qué hacerlo, entendiendo su aporte

especifico dentro del viaje del cliente.

Figura 2: Cuando y como implementar
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Fuente: elaboracién propia.

SEO: Ideal en etapas de descubrimiento y trafico organico —

¢Cuando implementarlo?

« Cuando el negocio necesite atraer trafico calificado sin depender
exclusivamente de la publicidad paga.

« En etapas iniciales de un proyecto digital donde adn no haya una
audiencia consolidada.

« Cuando se busgue posicionar productos/servicios de alta demanda en
Google.

« Cuando se quiera construir un activo digital a largo plazo.

¢Por qué implementarlo?
« EISEO genera un flujo de visitas constante y acumulativo.

Permite captar usuarios con alta intencion (quienes buscan soluciones

especificas).

Reduce el costo de adquisicion al ser un canal no pago.

Aumenta la autoridad de la marca en el tiempo.

En definitiva, el SEO se implementa cuando queremos ser encontrados y
cuando la empresa necesita un motor de visibilidad sostenible.

Redes sociales: claves para alcance, conexién y generacion de —
demanda



¢Cuando implementarlas?
« Cuando el negocio necesite visibilidad rapida.
« En campanas de posicionamiento o construccion de marca.

« Cuando el producto requiera educacion, demostracion o inspiracion
visual.

« Cuando sea importante conversar con la comunidad o recibir feedback
directo.

¢Por qué implementarlas?

o Las redes permiten amplificar el mensaje con altos niveles de
segmentacion.

« Facilitan el vinculo emocional con la audiencia.
« Funcionan como puerta de entrada al embudo de conversion.

« Permiten ejecutar estrategias organicasy pagas.

Las redes sociales se implementan cuando queremos atraer, conversar y
generar interés antes de convertir. Son una gran vidriera virtual para nuestra
presencia como negocio.

E-mail marketing: fundamental para nutrir, convertir y fidelizar —

¢Cuando implementarlo?

« Cuando el negocio ya posea una base de contactos o empiece a
construirla.

« En estrategias de nurturing (nutricion de leads).
« Cuando se necesite comunicar de forma personalizada y segmentada.

« En el lanzamiento de productos, campanas comerciales o programas de
fidelizacion.



¢Por qué implementarlo?

Es uno de los canales con mayor ROI (retorno de inversion).
Permite mantener la relacion en el tiempo sin depender de algoritmos.

Facilita la automatizacion de flujos (bienvenida, carrito abandonado,
postventa, etc.).

Acompana al usuario hasta la conversion y después de ella.

Como se trata de una base de datos de suscriptores, el e-mail se

implementa cuando queremos profundizar la relacion y mover al lead hacia

la conversion.

CRM: indispensable para crecer ordenadamente y fidelizar —

¢Cuando implementarlo?

Cuando el volumen de contactos empiece a superar la gestion manual.

Cuando hayan multiples puntos de contacto (WhatsApp, redes, sitio
web, ventas, soporte).

Cuando el equipo necesite informacion centralizada del cliente.

Cuando se busque mejorar la experiencia, medir comportamiento vy
aumentar la retencion.

cPor qué implementarlo?

El CRM permite conocer mejor al cliente: preferencias, habitos, historial
de compras.

Ordena y sistematiza la gestion comercial.
Permite automatizar tareas y ahorrar tiempo operacional.

Incrementa la lealtad, el valor del cliente y las oportunidades de cross-
selling.



El cuaderno con el seguimiento de los clientes nos va a quedar chico muy

rapido en el mundo actual; por eso, un CRM se implementa cuando la

empresa empieza a escalar y necesita de una gestion profesional vy

consistente del vinculo con el cliente.

Inteligencia Artificial: aceleracion, automatizacién y decisiones —
basadas en datos

¢Cuando implementarla?

Cuando la empresa quiera optimizar procesos repetitivos o intensivos.
En etapas donde la velocidad competitiva sea clave.

Cuando se busque analizar grandes volumenes de datos para tomar
mejores decisiones.

En estrategias avanzadas de personalizacion, prediccion vy
automatizacion.

¢Por qué implementarla?

La IA multiplica la productividad del equipo.
Permite personalizar mensajes y experiencias a escala.
Reduce tiempos y costos al automatizar tareas.

Aporta insights que antes eran invisibles para las organizaciones.

La Inteligencia Artificial se implementa cuando el negocio necesita escalar,

optimizar y tomar decisiones mas inteligentes. Pero nunca debe buscar

reemplazarnos, sino darnos un soporte.



Tabla 1: Cuadro resumen

Herramienta

¢Cuando

implementar?

¢Por qué

implementar?

SEO

Social media

E-mail

marketing

CRM

1A

Etapas iniciales o
cuando se busque

un trafico organico

sostenido.
Generacion de
demanda \Y

construccion de

Mmarca.

Cuando haya una
base de contactos

O se construya una.

Cuando el negocio
crezca y requiera

orden.

Cuando se

requiera velocidad,

Atrae usuarios
calificados y

reduce costos.

Amplifica el
alcance y habilita

la conversacion.

Convierte, fideliza

y personaliza.

Centraliza datos,
fideliza y permite

escalar.

Optimiza

procesos \Y



automatizacion o  potencia todas
analisis avanzado. las otras

herramientas.

Fuente: elaboracion propia.

El ecosistema de herramientas en accion

Como dice el titulo de este tema, es momento de plantear el
ecosistema de herramientas en accidon. Pensemos en un
emprendimiento pequeno de Coérdoba y cémo podria

aprovechar estas herramientas.

Supongamos que estamos trabajando para una pintureria y
necesitamos atraer clientes, tanto que nos compren por la

tienda virtual como en el mostrador.

Seguramente podamos plantear un bloque inicial de trabajo

e implementacion de la siguiente manera.

@ SEQO: en este caso, el espacio mas importante
de posicionamiento organico sera el perfil en

Google y Google Maps, a partir de la gestion



en Google Mi Negocio. Esto lo buscaremos a
través de la optimizacion de nuestro perfil, asi

como la relevancia de nuestro sitio web.

Social media: aqui podremos mostrar, tanto
en contenido estatico como en video, los
diferentes productos y servicios que
brindamos, y podremos dar consejos de como
combinar colores, productos, podremos
explicar como armar un calculo en funcion del
poder cubritivo, entre otros aspectos. Con ello,
buscaremos captar la atencion de los clientes
para derivarlos a nuestra tienda virtual, o a un
canal conversacional como  WhatsApp,
Messenger o los mensajes directos de

Instagram.

E-mail marketing: podemos establecer una
tipologia de clientes que seguramente
requiera nuestros productos con mayor
asiduidad, como los arquitectos, pintores,
gerentes de compras en empresas,
inmobiliarias, etcétera. Y, a continuacion,
hacerles llegar de manera peridédica nuestras

promociones.

CRM: la gestion de los clientes nos puede
permitir calcular cuando podemos realizar

una consulta uno a Uuno o una automatizacion



de contacto, para ofrecerle productos en

funcion de adelantarnos a su necesidad.

Por ejemplo, si sabemos que ya paso el lapso
de tiempo recomendable entre aplicaciones
de aislacion en el techo, podemos
contactarlos para ofrecerles membrana

liquida y aumentar nuestras chances de éxito.

IA: podemos utilizar herramientas como Bulk
Create de Canva para generar piezas para el
catalogo de nuestra tienda online, en funcion
de una plantilla que hayamos disehado, y
luego adapte los nombres de los productos,
los precios, etcétera, segun nuestra base de
datos, sin tener que editar manualmente cada

blogue de texto en cada imagen.

CONTINUAR
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Unidad 2. Cmo elegir las herramientas
adecuadas

Una vez mas, lo importante a la hora de elegir las
herramientas esta en la necesidad que tenemos, y las
posibilidades de implementacion. No en lo que se vea bonito,
Nni tampoco en lo que usan todos los demas. Por este motivo,

ahondemos a continuacion en los criterios de seleccion.

Criterios de seleccién segun tipo de negocio

En un ecosistema digital saturado de plataformas, software y
automatizaciones, una de las decisiones mas estratégicas
para cualquier negocio es elegir correctamente las
herramientas que utilizara. No se trata de «tener muchasy,
sino de seleccionar las que realmente potencien el modelo
de negocio, mejoren la experiencia del cliente y contribuyan

a los objetivos comerciales.



Para lograrlo, conviene aplicar criterios claros que permitan
comparar opciones y tomar decisiones informadas. A
continuacién, analizamos los principales criterios de
seleccion, con una mirada practica y aplicable a distintos

tipos de emprendimientos, pymes y empresas.

) Costo

El costo no solo incluye la suscripcion mensual

o0 anual, sino también lo siguiente.

Implementacion.

Migracion de datos.

Capacitacion del equipo.

Mddulos adicionales o upgrades.

o) Curva de aprendizaje; no todas |las
organizaciones tienen la misma madurez
digital. Una herramienta excelente puede ser

inutil si nadie logra usarla correctamente.

o Resultado esperado: antes de elegir una
herramienta, es fundamental definir qué
problema debemos resolver y, sobre todo, la
prioridad que tiene ese problema en nuestro

flujo de trabajo.



Integracion: en negocios digitales, ninguna
herramienta funciona aislada; necesitan
hablar entre si. Una herramienta que nos
incrementa el esfuerzo y el trabajo

seguramente no sea la mejor opcion.

Funciones: que tenga mas funciones no
significa que sea una herramienta mejor.
Necesitammos que resuelva de manera
satisfactoria las funciones que nos son utiles.
Muchas  funciones que no usamos
seguramente impactaran en un aumento de
costos o una performance menor en las que si

utilizamos.

Tiempo que se debe dedicar: una herramienta
puede ser Util, pero si requiere horas
semanales de operacion, quizas no sea la
mejor eleccion para un negocio pequeno. Lo
mismo aplica para los recursos humanos que

deben estar asignados a su gestion.

Soporte: un buen soporte técnico hace una
diferencia enorme, especialmente para pymes
y emprendimientos. En este sentido, también
nos es util una comunidad soélida de usuarios,
pues quizas el soporte lo podamos recibir

también desde otros usuarios, a través de



videos en YouTube, foros y otros ambitos de

resolucion comunitaria.

Utilidad respecto al objetivo: la herramienta
debe estar directamente alineada con el
objetivo del negocio, es decir, mas ventas, mas
eficiencia, mejor experiencia, mas

automatizacion, mas visibilidad, etc.

Versiones: muchas plataformas ofrecen
diversidad de planes y pueden acompanar
nuestro propio crecimiento. Estos planes

pueden ser los siguientes.

Gratuitos.

Basicos.

Intermedios.

Profesionales.

« Empresariales.

Sinergia entre herramientas: la mejor
estrategia digital no es usar herramientas
aisladas, sino construir un ecosistema

integrado.



Costos, curvas de aprendizaje y escalabilidad

Al momento de elegir herramientas para un negocio digital,
hay tres dimensiones que influyen directamente en la
viabilidad, adopcion y permanencia de esas soluciones:
costos, curva de aprendizaje y escalabilidad. Ya los
mencionamos como factores centrales a la hora de decidir.
Pero profundicemos un poco mas en ellos, dada su vital

importancia.

Analizar estos tres factores permite evitar decisiones
impulsivas, sobreinversiones o la adopcion de tecnologias

gue el equipo no puede sostener en el tiempo.

COSTOS: LA DIFERENCIA ESCALABILIDAD: CRECER
- CURVA DE APRENDIZAJE:
ENTRE UNA INVERSION SIN TENER QUE HACER
FACILIDAD DE USO VS. ~
INTELIGENTE Y UN GASTO SIEMPRE BORRON Y CUENTA
COMPLEJIDAD OPERATIVA
INNECESARIO NUEVA.

Las herramientas digitales pueden ser muy accesibles o extremadamente
costosas, pero lo fundamental no es el precio absoluto, sino el retorno que
generan. Gastar mucho dinero en algo que nos genera un retorno diez veces
mayor es una buena idea; mientras que gastar poquito en algo que Nno nos
devuelve nada, incrementa nuestra estructura y No Nos sirve.
Veamos algunos aspectos centrales del costo a continuacion.

« Tipos de costos a tener en cuenta

o Suscripcion mensual o anual: este es el costo visible y, muchas veces,
el Unico que se mira y analiza.

o Onboarding e implementacion: migracion de datos, configuracion
inicial, acompanamiento técnico.



o Capacitacion del equipo: horas de formacion, manuales, cursos o
consultoria.

o Integracionesy plugins adicionales: muchas veces imprescindibles.

o Costos ocultos por uso: envios extra, limites de contactos, upgrades
automaticos.

« .COMo evaluar si el costo es razonable?

o ¢La herramienta genera ingresos, ahorra tiempo o mejora la
experiencia del cliente?

o ¢El costo es proporcional al tamano del negocio y su etapa de
desarrollo?

o ¢Existen alternativas gratuitas o mas econdmicas que cumplan lo
mismao?

o ¢El costo crecera a medida que crezca mi base de clientes (como en
CRM o e-mail)?

o Tomemos como regla un principio basico, que es comprender que
una herramienta es por demas costosa cuando No genera impacto.
Una herramienta es una inversion cuando multiplica resultados.

COSTOS: LA DIFERENCIA ESCALABILIDAD: CRECER
~ CURVA DE APRENDIZAJE:
ENTRE UNA INVERSION SIN TENER QUE HACER
FACILIDAD DE USO VS. ~
INTELIGENTE Y UN GASTO SIEMPRE BORRON Y CUENTA
COMPLEJIDAD OPERATIVA
INNECESARIO NUEVA.

No todas las herramientas son igual de faciles de implementar y dominar. La
curva de aprendizaje nos ayuda a definir qué tan sencillo o dificil es para el
equipo utilizarla de manera eficiente.

Revisemos, a continuacion, los principales factores que influyen en la curva
de aprendizaje.

« Interfaz intuitiva o compleja.



« Cantidad de funciones, sabiendo que, a mas funciones, por lo general,
hay mas complejidad.

« Disponibilidad de tutoriales y guias en castellano.
« Experiencia previa del equipo con herramientas similares.

« Calidad del soporte técnico.

También debemos comprender los principales riesgos de elegir
herramientas con curva de aprendizaje alta, como veremos a continuacion.

Nos llevara mucho tiempo o nunca llegaremos a usarlas correctamente.
« Abandonamos la herramienta después de invertir tiempo y dinero.

« Se generan errores que afectan al cliente por errores de configuracion o
aplicacion.

« Requieren capacitacion constante, que no siempre es viable.

No hay un método que le sirva a todos de igual modo; precisamente por eso
es que hay gran variedad de herramientas. Por este motivo es importante
elegir segun la madurez digital o el tamano de nuestro negocio, como
veremaos a continuacion.

« Negocios pequenos o en etapa inicial: herramientas simples, intuitivas,
con plantillas y procesos guiados.

« Empresas en crecimiento: herramientas intermedias, con
automatizaciones mas avanzadas.

« Empresas consolidadas: soluciones robustas que permitan gestion
integral, multicanal y analitica avanzada.

Pensemos como si fuera un maridaje: la mejor herramienta es la que
realmente podemos usar, no la que suena mas profesional, ni la que usan los
mas grandes.



COSTOS: LA DIFERENCIA ESCALABILIDAD: CRECER
CURVA DE APRENDIZAJE:

ENTRE UNA INVERSION SIN TENER QUE HACER
FACILIDAD DE USO VS. <
INTELIGENTE Y UN GASTO SIEMPRE BORRON Y CUENTA
COMPLEJIDAD OPERATIVA
INNECESARIO NUEVA.

La escalabilidad es la capacidad de una herramienta de acompanar el
crecimiento del negocio sin volverse obsoleta o demasiado limitada.

Para ello, uno de los primeros puntos que debemos analizar es encontrar las
senales de una herramienta escalable, como veremos a continuacion.

« Permite sumar usuarios, contactos o clientes sin cambiar de sistema.

Ofrece planes mas avanzados para crecer.

Tiene integraciones con otros sistemas que vas a usar a futuro.

Soporta automatizaciones, segmentaciones y procesos mas complejos.

« Posee una API o ecosistema de plugins y apps a conectar.

En definitiva, elegir herramientas implica mucho mas
que evaluar funcionalidades: también tenemos que
analizar su costo real, la facilidad con la que podemos
adoptarlas y su capacidad de acompanarnos a medida
que crecemos. El equilibrio entre estas tres dimensiones

permite construir un ecosistema digital sostenible,

eficiente y preparado para escalar.




Integraciones y flujos de trabajo

En nuestro ecosistema digital, las herramientas no deben
funcionar como islas aisladas, sino como un sistema
interconectado donde cada plataforma aporta datos,
automatiza pasos y alimenta al resto del proceso. Las
integraciones y los flujos de trabajo son los dos componentes
gue permiten que este sistema sea eficiente, escalable y

orientado al cliente.

Cuando una empresa aprende a conectar sus herramientasy
a automatizar sus procesos, gana velocidad, reduce errores,
personaliza cada interaccion y libera tiempo del equipo para

tareas de mayor valor.

Empecemos por las integraciones. Son conexiones entre
herramientas digitales que permiten que los datos fluyan de
mManera automatica y bidireccional. Son fundamentales para
evitar tareas manuales, mantener toda la informaciéon
sincronizada y activar procesos que respondan al
comportamiento real del usuario. Entre las cuestiones que

Nos permiten, encontramos las siguientes.



Unificar la informacion del cliente en un solo lugar.

Sincronizar contactos, formularios y eventos entre

sistemas.

Evitar errores humanos derivados de cargas manuales.

Activar automatizaciones inteligentes en funcion del

comportamiento del usuario.



Crear una experiencia consistente en todo el recorrido del

cliente.

Sin integraciones, cada herramienta funciona aislada y se

pierde visibilidad, datos y oportunidades comerciales.

Por su parte, un flujo de trabajo (o workflow) es una
secuencia de pasos automatizados que se activan por un
disparador (o trigger). Los flujos permiten ordenar procesos,
estandarizar tareas y garantizar que cada cliente reciba la

accion correcta en el momento correcto.

Un workflow eficiente logra lo siguiente.

Responder automaticamente sin depender de horarios o

personas.



Acompanar al usuario durante todo el viaje: desde que

llega hasta que compra (y después).

Reducir tiempos operativos.

Mejorar la conversion y la fidelizacion.

Personalizar cada interaccidon segun su comportamiento.



Figura 3: COmo construir un flujo de trabajo

El Proceso de Automatizacion de un Workflow
(Cémo se construyen los flujos de trabajo)

1. Definir el 1. Establecer 3. Crear la &, Ahadir
el Disparador Secuencia de Condiciones y
(Trigger) Acciones Ramificaciones

= Captar leads * Completa formularic = Enwviar B [ accn = Tasa apertura/clic
= Nutrir contacios = Registra compra Email/Whatsapp | ‘BETATy ‘:—'w::nu = Conversidn final
= Corvertit ventas * Na abee amail = Asignaf head R |y Porcentaje abandono
= Recuperar caritos s Hace clic # Cambiar estado CRM i e * Tiempo entre etapas
« Automatizar soporte = 30 dias inactivo = Cres tived interna [ o st | Remeis | & impacto comercial
# Fidebizar clhentes # S sums a Bsta # Enviar contenido - A & Mejora continis
# Reactivar inactivas s Iniciar campana

Fuente: elaboracion propia.

Construir tu propio stack digital

En el ecosistema actual, los negocios compiten para vender
mas productos, y para ello, muchas decisiones pasan por los
precios, las ofertas o las campanas, es verdad, pero a veces la
competencia se da en la calidad de las herramientas
digitales y su uso, su velocidad de implementacién y su
capacidad para generar experiencias  fluidas vy
personalizadas. Ese conjunto de herramientas que una
empresa selecciona, integra y opera se conoce como stack

digital.



Construir un stack digital propio significa elegir, combinar y
operar las herramientas adecuadas para tu negocio. No
existe un stack universal perfecto: cada empresa debe
disehar el suyo segun sus necesidades, capacidades,

objetivos y modelo comercial.

Ahora bien, busquemos definir de manera mas clara y
directa qué es un stack digital y, sobre todo, para qué nos

sirve.

Es el conjunto de plataformas, herramientas y tecnologias

gue utiliza una empresa para gestionar lo siguiente.

o) Presencia online.

o) Marketing.

o Ventas.

o) Atencion al cliente.
Py Automatizacion.

P Analisis de datos.

Py Productividad.



Para alejarnos un momento de la jerga técnica del
marketing digital, es en esencia la caja de herramientas que
sostiene todo el funcionamiento digital del negocio. Por eso,

es central que sea coherente, escalable, integrado y facil de

operar.

Figura 4: El stack digital

El Stack Digital para un Negocio: Sistema Integral de Crecimiento
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" Gonchssién: Las henamisntas de los cinco pilaes trabajan junias par operar como un
SISTEMA COHERENTE DE ALTO RENDIMIENTO.

Fuente: elaboracidn propia.

Construir nuestro stack digital no es, como diria una
abuela, «soplar y hacer botellas», es decir, quedarnos




con la seleccion de las herramientas y que eso sea todo.
Construir un stack digital implica disenar la arquitectura

operativa que va a sostener todo el negocio.

Un stack bien armado nos da orden, velocidad,
escalabilidad y, sobre todo, la capacidad de convertir

datos en decisiones y decisiones en resultados.

CONTINUAR
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