
3 pasos para el éxito en la era 
 del marketing digital de IT
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Las compañías están llevando a cabo menos campañas de 
awareness, reemplazándolas con aquellas más enfocadas en 
audiencias reducidas con una mayor propensión a comprar.

Paso 1: 
Entender el viaje del comprador de TI  

Paso 3:
Adapte su mensaje 

Los prospectos 
buscan una 
solución a un
desafío de negocio.
 

Evaluar

Comprar

Expandir

Renovar

Históricamente, casi 50% del presupuesto de 
un programa de marketing de una empresa 
de tecnología es dedicado al awareness.

Para 2019, un tercio de los actuales
presupuestos de "Awareness" será redirigido a 

etapas más avanzadas en el viaje del comprador.
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Los prospectos 
validan y comparan 
la oferta de los 
proveedores a 
través de demos, 
referencias y 
pruebas de 
productos. 

Los prospectos se 
comprometen a
implementar la 
solución y se 
negocian términos 
y condiciones.

Los clientes dominan 
la solución y pueden
ampliar el uso 
añadiendo usuarios y 
funcionalidad.

Los clientes revisan 
su satisfacción 
con la solución 
y el proveedor, 
evalúan el 
rendimiento y el 
potencial, deciden
si deben continuar
la relación.

Los clientes 
desarrollan una 
alianza estratégica 
con el proveedor, 
se convierte en una 
cuenta de referencia, 
y promocionan 
activamente 
sus éxitos.

Paso 2:
Integrar actividades y canales de
comunicación a lo largo del recorrido

3 Consejos para conseguir difusión en la redes sociales.

Ofrecer experiencias de inmersión: 
Éstas brindan una gran relevancia como 
complemento a la fragmentación digital

Conectar a las personas: 
Soporte buenas conexiones y comparta 
contenido relevante

Agilizar el proceso de decisión:
Facilite la toma de decisiones eficiente a 
través de un tiempo, actividad 
y espacio comprimidos

Inspirar y motivar:
Cumpla las expectativas de los asistentes 
de ser "mejor" al pasar un tiempo valioso 
en el evento

Siempre esté probando
Los datos revelan grandes lagunas de información en la etapa de evaluación del proceso de decisión. 
Utilícelos, adapte su contenido para que se ajuste a lo que su audiencia desea. Ellos lo verán como un 
recurso clave.

Enfóquese en el consumidor
Si la gente percibe que es importante para usted, le presta más atención. Agradezca por publicar 
mensajes o compartir sus publicaciones, haga preguntas para conocer mejor a las personas y responda 
todas las consultas.

Sea consistente
Mantenga sus mensajes principales en todos los medios y plataformas de contenido.                   

Tweets
448,800

Posts
3.3 millions

Mensajes
29 millones

Nuevos Miembros
180+

Búsquedas
3.8 millones

Horas
500

¿Qué pasa en línea en 60 segundos? 
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En 2016, 61% de los proveedores 
de la 3ª Plataforma planeaban 

invertir más en eventos vs 
otras categorías.

Eventos:
Las 4 principales características de 
los eventos modernos.

Comprenda los tipos de información 
más valiosos para cada fase de la compra.                           

Contenido:

Tendencias de la industria
Visión / Liderazgo de 
pensamiento 
Casos de estudio de clientes

Explorar

Prueba de concepto
Revisiones de producto/servicio y 
resultados de pruebas
Referencias de pares/clientes

Justificación financiera del ROI
Prueba de concepto

Evaluar

Comprar

El contenido de los 
colaboradores apropiados 
cubrirá las brechas críticas 
de información en el viaje 

del cliente.  

Marketing Digital:

El gasto en marketing digital 

ha aumentado del 31% al 43% vs
el promedio de los programas 

de marketing.

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 re�ere a Chief Marketing O�cer.

66%     48%

COO

16%     25%

CFO

10%     14%

CMO*

3%         5%

CHRO

1%        2%

US$M - 2017

Fuentes: 

Finanzas 17,744

Comunicaciones 16, 203

7,633

Utilities

Comercio

Servicios Profesionales

Otros 50,666   

Manufactura 23,298

 7,372

3,080

Gobierno 8,519

2014 2018

CISO/CIO

Explorar

Abogar

¿De dónde proviene el 
presupuesto total de TI en Latam? 

Gasto en TI en Latam 


