
PLAN ESTRATÉGICO 2025

1. Marketing de Contenido (Content Marketing)
Objetivo: Atraer clientes potenciales a través de contenido
educativo, útil y relevante sobre marketing digital, comercio
electrónico e integración de IA.

Acciones clave:
● Crear un blog especializado: Publicar semanalmente

artículos optimizados para SEO sobre tendencias en
marketing digital, herramientas de IA para generación de
contenido, casos de éxito y tutoriales para pequeñas
empresas.

● Guías y whitepapers gratuitos: Desarrollar recursos
descargables (eBooks, whitepapers) enfocados en cómo
las empresas pueden mejorar su marketing digital y
comercio electrónico con soluciones SaaS como SIEV®.
Ofrecerlos a cambio de la dirección de correo electrónico
para crear una base de datos de prospectos.

● Contenido en video y webinars: Lanzar videos y
seminarios web (webinars) en plataformas como
YouTube y LinkedIn donde se expliquen conceptos
clave, demostraciones del producto y cómo aprovechar
la IA en estrategias de marketing.

● SEO a largo plazo: Optimizar todo el contenido para
motores de búsqueda, utilizando palabras clave



específicas y optimización técnica del sitio para captar
tráfico orgánico.

KPIs:
● Incremento en el tráfico orgánico al sitio web.

● Cantidad de descargas de recursos gratuitos.

● Tasa de conversión de visitantes a clientes potenciales.

2. Embajadores de Marca (Brand Ambassadors)
Objetivo: Aprovechar la influencia de usuarios satisfechos
para que promocionen el servicio a través de redes sociales,
recomendaciones y boca a boca.

Acciones clave:
● Programa de referidos: Crear un sistema de incentivos

para clientes actuales que recomienden SIEV® a otros.
Ofrecer descuentos o meses gratuitos por cada cliente
referido que se suscriba.

● Identificar embajadores de marca: Identificar a
usuarios fieles y que están obteniendo buenos
resultados con SIEV®. Ofrecerles la oportunidad de
convertirse en embajadores oficiales y recompensarlos
con servicios adicionales, acceso prioritario a nuevas
funcionalidades, o membresías gratuitas.



● Colaboraciones con micro-influencers: Trabajar con
influencers de nicho que tengan una audiencia relevante
(ej. expertos en marketing digital, consultores de
PYMES) para que recomienden el uso de SIEV® a
través de sus plataformas.

KPIs:
● Número de clientes referidos a través del programa.

● Crecimiento en las menciones y recomendaciones en
redes sociales.

● Tasa de conversión de referidos en clientes recurrentes.

3. Asociaciones Estratégicas (Strategic Partnerships)
Objetivo: Crear alianzas con empresas complementarias
para aumentar la exposición y adquisición de clientes.

Acciones clave:
● Colaboración con agencias de marketing digital:

Ofrecer paquetes exclusivos o programas de afiliados a
agencias de marketing para que vendan o integren
SIEV® en sus soluciones a sus clientes. Darles una
comisión por cada venta realizada.

● Alianzas con plataformas de e-commerce: Asociarse
con plataformas de comercio electrónico y proveedores



de tecnología para ofrecer SIEV® como una solución
integrada.

● Acuerdos con cámaras de comercio y asociaciones
empresariales: Colaborar con cámaras de comercio,
asociaciones de empresarios, y redes de
emprendimiento en América Latina, ofreciendo
seminarios o descuentos a los miembros interesados en
digitalizar sus negocios.

KPIs:
● Número de acuerdos o asociaciones firmadas.

● Ingresos generados a través de socios estratégicos.

● Expansión de la base de clientes en mercados objetivo.

4. Crecimiento Orgánico y Redes Sociales
Objetivo: Generar tráfico orgánico y construir una comunidad
activa alrededor de SIEV®.

Acciones clave:
● Estrategia de redes sociales: Crear contenido valioso

en plataformas clave como LinkedIn, Instagram, Twitter y
YouTube, compartiendo consejos prácticos,
demostraciones de producto, casos de éxito y
actualizaciones sobre nuevas funciones.

● Grupos y comunidades en línea: Crear y gestionar
grupos en plataformas como Facebook o LinkedIn donde



los usuarios de SIEV® y profesionales del marketing
digital puedan intercambiar ideas, recibir apoyo, y
compartir experiencias. Esto también ayuda a crear una
comunidad en torno a la marca.

● Crecimiento a través de comentarios y testimonios:
Fomentar que los clientes satisfechos dejen testimonios
en sitios de reseñas, directorios de software y en redes
sociales. Esto mejora la reputación de la marca y genera
confianza para nuevos prospectos.

KPIs:
● Crecimiento de seguidores en redes sociales.

● Participación y engagement de usuarios en
comunidades.

● Incremento en las menciones y recomendaciones
orgánicas.

5. Estrategias de Lead Nurturing y Email Marketing
Objetivo: Convertir prospectos en clientes a través de
campañas de seguimiento automatizadas.

Acciones clave:
● Automatización de correos electrónicos: Implementar

campañas de lead nurturing que eduquen a los
prospectos sobre los beneficios de SIEV® a través de



una secuencia automatizada de correos electrónicos.
Enviar contenidos educativos, casos de éxito, y
recordatorios personalizados.

● Ofertas y descuentos personalizados: Enviar correos
con ofertas exclusivas, pruebas gratuitas o descuentos
para aquellos que han mostrado interés, pero aún no
han comprado. Usar la segmentación para personalizar
estos mensajes según el comportamiento del usuario.

● Boletín mensual: Crear un boletín mensual que
destaque las nuevas funcionalidades del producto,
consejos de uso y tendencias en marketing digital. Esto
mantiene a los clientes y prospectos comprometidos y
con la marca en mente.

KPIs:
● Tasa de apertura y clics en los correos electrónicos.

● Conversión de prospectos en clientes.

● Retención y satisfacción de clientes actuales.

6. Contenido Generado por el Usuario (User-Generated
Content - UGC)
Objetivo: Aprovechar el contenido creado por los usuarios de
SIEV® para mostrar casos de éxito y aplicaciones prácticas
del software.

Acciones clave:



● Concursos de contenido: Invitar a los usuarios a
compartir sus experiencias usando SIEV®, mostrando
cómo han mejorado su marketing digital y comercio
electrónico. Ofrecer premios o descuentos por participar
en estos concursos.

● Mostrar casos de éxito: Desarrollar una página o
sección en el sitio web dedicada a casos de éxito donde
los usuarios compartan sus logros utilizando la
plataforma. Estos testimonios reales ayudan a atraer a
más clientes.

KPIs:
● Cantidad de contenido generado por los usuarios.

● Participación en concursos o campañas de UGC.

● Incremento en la tasa de conversión gracias a los casos
de éxito publicados.

●

Calendario de Implementación:
1. Mes 1-2:

o Establecer el blog y la estrategia de contenido en
redes sociales.

o Crear los primeros materiales descargables.

o Definir el programa de referidos y embajadores de
marca.

2. Mes 3-4:



o Lanzar el programa de referidos y buscar
micro-influencers.

o Empezar las primeras colaboraciones con agencias
de marketing digital.

o Automatización de las primeras campañas de email
marketing.

3. Mes 5-6:
o Desarrollar los webinars y contenido en video.

o Cerrar acuerdos con asociaciones empresariales y
otras plataformas complementarias.

o Activar el concurso de contenido generado por
usuarios.

7. Publicidad Pagada (Paid Advertising)
Objetivo: Aumentar la visibilidad y adquisición de clientes a
través de campañas publicitarias pagadas en canales
digitales clave.

Acciones clave:
● Google Ads (Search y Display):

o Search Ads: Crear campañas de Google Ads
enfocadas en palabras clave específicas
relacionadas con marketing digital, creación de
sitios web, soluciones SaaS, y la generación de
contenidos con IA. Optimizar los anuncios para



captar a pequeñas y medianas empresas que
buscan soluciones de marketing digital todo en uno.

o Display Ads: Usar la red de Display de Google
para llegar a audiencias con banners visuales
atractivos que muestren las funcionalidades de
SIEV®. Segmentar la publicidad por intereses,
comportamientos y datos demográficos relevantes
(empresas, marketing digital, ecommerce).

o Remarketing: Implementar campañas de
remarketing para impactar a usuarios que han
visitado el sitio web pero no han convertido. Mostrar
anuncios personalizados para incentivar su retorno
y finalización del registro.

● Facebook e Instagram Ads:
o Anuncios de video y carrusel: Crear campañas

en Facebook e Instagram que destaquen las
funcionalidades de SIEV® a través de videos
demostrativos y anuncios de carrusel que muestren
diferentes beneficios del software.

o Segmentación por intereses: Usar herramientas
de segmentación para mostrar anuncios a
empresas, emprendedores, agencias de marketing
y otros grupos relevantes que podrían necesitar
una plataforma integrada de marketing digital y
comercio electrónico.

o Lead Ads: Utilizar formularios de captación de
leads directamente en Facebook e Instagram,



ofreciendo una prueba gratuita del servicio o
descargables educativos como guías y eBooks a
cambio del correo electrónico.

● LinkedIn Ads:
o Anuncios para empresas y agencias: Enfocar

campañas de LinkedIn en empresas B2B, agencias
de marketing y directores de marketing que buscan
soluciones tecnológicas para mejorar la eficiencia
de sus estrategias digitales.

o Sponsored InMail: Utilizar mensajes patrocinados
en LinkedIn para enviar ofertas directas a los
responsables de marketing o empresarios que
podrían beneficiarse de SIEV®.

● YouTube Ads:
o Anuncios en video pre-roll: Crear videos cortos

de 15-30 segundos mostrando los beneficios de
SIEV® y cómo puede simplificar la gestión de
marketing digital y e-commerce para pequeñas
empresas. Publicitar estos videos en YouTube para
impactar a audiencias que consumen contenido
relacionado con tecnología, marketing y negocios.

o Tutoriales en formato largo: Crear videos más
detallados que se muestren como anuncios
in-stream, donde se expliquen en profundidad las
funcionalidades del software. Esto ayuda a atraer
usuarios que están buscando soluciones
específicas en marketing digital.



● Programmatic Ads:
o Utilizar anuncios programáticos para impactar a

usuarios con comportamientos y perfiles
específicos. Esto permitirá llegar a nichos bien
definidos con un uso eficiente del presupuesto
publicitario.

● Publicidad en Medios Especializados:
o Publicar banners y anuncios patrocinados en

portales de marketing digital, tecnología y comercio
electrónico relevantes para atraer directamente a
un público que ya está interesado en el tipo de
soluciones que ofrece SIEV®.

o Participar en newsletters patrocinados o secciones
destacadas en revistas digitales orientadas a
emprendedores y PYMEs.

Optimización y Gestión de Campañas:
● A/B Testing: Realizar pruebas A/B en todos los

anuncios para mejorar el rendimiento. Probar diferentes
versiones de copy, imágenes, y llamadas a la acción
para encontrar las combinaciones más efectivas.

● Pixel de conversión: Implementar el pixel de
seguimiento de Facebook, Google Analytics y otros para
medir el rendimiento de las campañas, saber qué
fuentes están generando más conversiones, y ajustar las
estrategias en tiempo real.

● Optimización por ROI: Optimizar las campañas en
función del retorno sobre la inversión (ROI) y el coste por



adquisición (CPA). Detener o ajustar anuncios que no
están generando resultados y redirigir presupuesto hacia
los anuncios que están mostrando mejor conversión.

KPIs:
● Costo por adquisición (CPA): Rastrear cuánto cuesta

adquirir un cliente a través de cada canal publicitario.

● Retorno sobre la inversión publicitaria (ROAS): Medir
el ingreso generado por cada dólar gastado en
publicidad.

● Tasa de conversión: Medir cuántos usuarios hacen clic
en los anuncios y completan el registro.

● Tasa de clics (CTR): Optimizar los anuncios para
mejorar el porcentaje de clics respecto a las
impresiones.

Presupuesto publicitario recomendado:
● Google Ads: 40% del presupuesto.

● Facebook/Instagram Ads: 30% del presupuesto.

● LinkedIn Ads: 15% del presupuesto.

● YouTube Ads y Programmatic: 15% del presupuesto.

Implementación:
● Mes 1-2: Iniciar campañas en Google Ads y Facebook

para generar tráfico inmediato.

● Mes 3-4: Expandir hacia LinkedIn y YouTube Ads para
captar segmentos B2B y audiencias que prefieren
contenido en video.



● Mes 5 en adelante: Optimizar las campañas en función
de los resultados y empezar a probar publicidad
programática y nuevos medios especializados.

Conclusión General del Plan Estratégico 2025
El plan estratégico para 2025 de SIEV® está diseñado para
diversificar y optimizar los canales de adquisición, consolidar
la presencia en el mercado y aumentar la base de clientes
mediante una combinación de tácticas orgánicas y pagadas.
A través de marketing de contenido de alto valor, el objetivo
es atraer y educar a los prospectos, generando una fuente de
tráfico constante y sostenible. La creación de embajadores
de marca y el programa de referidos aprovecha la
satisfacción de los clientes actuales para fomentar el
crecimiento orgánico y fortalecer la reputación de la marca
mediante la recomendación boca a boca.

Las asociaciones estratégicas expanden el alcance del
producto al formar alianzas con agencias y plataformas
complementarias, abriendo nuevas oportunidades en
mercados objetivo como Latinoamérica. Además, el
crecimiento orgánico en redes sociales y la construcción
de comunidades en línea aseguran una presencia activa y
participativa que fomenta la lealtad y aumenta la visibilidad de
SIEV®.

Por otro lado, el uso de estrategias de lead nurturing y
email marketing automatizadas permitirá cultivar relaciones
más profundas con prospectos, aumentando la tasa de



conversión y reteniendo a los clientes con ofertas
personalizadas y contenido educativo. El uso de contenido
generado por el usuario (UGC) añade autenticidad a la
marca y facilita la creación de más casos de éxito,
incentivando la participación de los clientes y mostrando
resultados tangibles de su plataforma.

Finalmente, la publicidad pagada refuerza todas estas
estrategias, asegurando que SIEV® capte clientes en varios
frentes a través de Google Ads, Facebook/Instagram Ads,
LinkedIn, y YouTube. Con un enfoque en la optimización del
ROI, el plan asegura que los recursos se gestionen de
manera eficiente mediante pruebas A/B, segmentación
precisa y remarketing.

En conjunto, este plan integral está diseñado para maximizar
el crecimiento de la empresa en 2025, abordando tanto la
adquisición de nuevos clientes como la retención de los
actuales, impulsando la visibilidad de SIEV® en el competitivo
mercado del marketing digital y comercio electrónico. Si se
ejecuta correctamente, este plan permitirá a SIEV® escalar
de manera sostenible, mejorar la fidelización de clientes y
fortalecer su posición como líder en el sector.


