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Invirtiendo el 70% del presupuesto en
la primera etapa
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1" Etapa LEALTAD
CREACION

En el mundo no es tan diferente, histéricamente, casi
50% del presupuesto de los programas
de marketing de una empresa de tecnologia es
dedicado al awareness (Exploracion € y Evaluacion )
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Una vez definido el presupuesto, es importante enfocar las campanias
de acuerdo con las areas y el tamafo de la empresa...
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... y saber qué fuentes toman en consideracion para cada etapa

Fuentes: Rethinking the Role of Events (DOC #US41975116 / 08-DIC-2016)
IDC FutureScape: Worldwide CMO 2017 Predictions ( Doc # US41847116 / nov 2016)
IDC Latin America Cisco Addressable Market, 2016
www.smartinsights.com
https://socialpilot.co/blog/125-amazing-social-media-statistics-know-2016/

*CMO se refiere a Chief Marketing Officer.



