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1.INTRODUCCION

1.1 Presentacion del trabajo

En este TFG voy a desarrollar un plan de comunicacion basado en la estructura descrita
por Ciristina Aced (Relaciones Pablicas 2.0 Como gestionar la comunicacién corporativa
en el entorno digital, 2013). El objetivo de este trabajo es aportar un marco académico al
calendario de publicaciones relacionado con la nueva linea de negocio de la empresa en
la que realizo practicas actualmente, Weroi, una empresa de Marketing Digital
especializada en sectores industriales y B2B. La nueva linea de negocio a la que han
llamado Weroi Academy tiene como objetivo dar formaciéon en marketing comercial

digital.
1.2 CONTEXTUALIZACION Y PRECEDENTES

Actualmente el Marketing Comercial Digital! en el sector industrial y B2B? es un sector
al alza. Empresas como Weroi, que antes de la pandemia tenian una actividad discreta,
asistieron durante el confinamiento y las restricciones a un gran aumento de la demanda
de estos servicios. El canal digital se convirti en la tnica forma de comunicacion de estas
empresas que hasta ese momento se nutria de ferias, visitas o presentaciones; actividades

que requerian que un comercial estuviese en movimiento constantemente.

Gartner (Gartner, 2020) asegura que en 2025 el 80% de las operaciones comerciales se
iniciaran mediante el canal digital. Este cambio tan rapido de las operaciones comerciales
se ha encontrado con algunos problemas a la hora llevar el cambio a las empresas. Uno
de esos problemas es la falta de profesionales especializados en Marketing Comercial
Digital.

Weroi ha creado Weroi Academy, una linea de negocio en la que imparte formaciones
desarrollados por ellos y dirigidos a profesionales, docentes y estudiantes. Actualmente,
existen un gran numero de formaciones en Marketing digital, pero la mayoria de ellos va

dirigido al mercado B2C3. Dejando a un lado el ecosistema industrial y B2B.

! Para distinguirse del marketing digital habitual basado en los contenidos, habla de marketing comercial,

cuyo objetivo es encontrar clientes y generar ingresos y no la notoriedad o visibilidad de sus clientes.

2 B2B: Business to Business. Empresas que venden productos o servicios a otras empresas, antes de llegar al

consumidor final.

3 B2C: Business to Client. Empresas que venden productos o servicios al cliente final/consumidor.
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Plan de comunicacién del proyecto Weroi Academy, un proyecto que se lanz6 el 21 de
febrero de 2023 pero que carece de plan de comunicacién posterior a la presentacion.
Forme parte del lanzamiento elaborando las comunicaciones del evento de presentacion
lo que me ha permitido conocer muy de cerca el proyecto y los objetivos iniciales y al

mismo tiempo ver las barreras que van surgiendo.

2. DESARROLLO DEL PROYECTO

Para el desarrollo del proyecto voy a utilizar la estructura que ofrece Cristina Aced en
el manual Relaciones Piblicas 2.0 (Aced, 2013). En el que divide el plan de comunicacién
en 4 fases:

Fase 1: Investigacion

Aced divide esta fase en 4 pasos

1. Conocer a los publicos

2. Estudiar a la competencia

3. Realizar DAFO sobre la comunicacion y las relaciones ptblicas
4. Identificar cudl va a ser nuestro publico objetivo.

Fase 2: Planificacion

1. Definicion de metas
2. Objetivos

3. Estrategias.

Fase3: Ejecucion

1. Definir los mensajes
2. Seleccionar las técnicas
3. Programar las acciones que se van a llevar a cabo

Fase 4: Valoracion

1. Evaluacién

2. Control

LEIRE MORO SUAREZ 6
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2.1 CONTEXTO
;Quién es Weroi?

Se refieren a si mismos como comerciales digitales, llevan mas de 14 afos ayudando
a las empresas industriales y B2B a convertir Internet en un canal comercial rentable.
Combina una metodologia propia con un profundo conocimiento de la tecnologia para
detectar y captar nuevas oportunidades de negocio. Sus proyectos tienen como objetivo

acelerar los procesos comerciales a través de Internet, Aceleracion Comercial Digital.

Aunque los proyectos se realizan a medida, estos son los objetivos que trabajan

normalmente:
— Captar: mas negocio a través de Internet.
— Abrir: nuevos mercados internacionales.
— Lanzar: nuevos productos y servicios
— Prospectar: Nuevos sectores objetivos.
— Rentabilizar asistencia a ferias.

— Diversificar: el negocio hacia nuevos mercados y sectores.

;De donde surge la idea de Weroi Academy?

Durante los 14 anos que llevan trabajando han detectado algunas dificultades en el
sector, como el desconocimiento de las herramientas comerciales que les ofrece el canal
digital. Algunas de estas problematicas llevan a las empresas nacionales a la cola en
Europa en transformacion digital (Sempere, 2021). Algunos informes de las principales
consultoras apuntan que el canal digital ya es el principal en operaciones comerciales en

el sector industrial y B2B.

La compania Mckinsey & Company, en su informe “Future of B2B sales: The big
frame” (McKinsey & Company, 2022), asegura que en 2021 el 75% de los compradores

eligi6 relaciones remotas con sus proveedores e incluso el autoservicio digital.

Este dato demuestra que si el comprador encuentra lo que quiere no necesita conocer
en persona al vendedor. Esta evoluciéon del comportamiento obliga a las empresas a la
transformacion de sus equipos comerciales incluyendo en el método de trabajo, el canal
digital. Este mismo informe apunta que el modelo hibrido (comercial tradicional + canal
digital) ya representa el 70% de los roles de venta y después, con un 64%, el modelo

unicamente digital.

LEIRE MORO SUAREZ
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La consultora Gartner asegura que en 2025 el 80% de las operaciones comerciales

B2B se iniciaren en canales digitales.

A pesar de estos datos, en Espafia sigue existiendo una resistencia al cambio. En el
informe Smart Industry 4.0 2022 concluyen que la principales barreras para la
transformacion digital son las dudas sobre el retorno de las inversiones (ROI) en nuevas
tecnologias, la resistencia a la innovacion y falta de formacion de los trabajadores y la
preocupacion en cuanto a la ciberseguridad. (NT'T DATA, 2022)

La experiencia de Weroi le lleva a estas mismas conclusiones y trabaja ofreciendo
soluciones. La problematica principal es el desconocimiento de los canales comerciales
digitales y de las ventajas que ofrece. De este problema derivan otros. Tradicionalmente
los departamentos de marketing y comercial trabajan de forma independiente. El
Departamento de Marketing se relaciona con la comunicacion. Y no se puede medir el
retorno de la inversion realizada en estas acciones (ferias, publicidad, publicaciones). El
departamento comercial se dedica exclusivamente a las ventas, trabajando en unos
objetivos en concreto. Segun Maitane Hernandez actual CEO de Weroi, la hibridacion
comercial ayuda a los clientes a coordinar la estrategia comercial offline y online. Ambas
partes se retroalimentan multiplicando las oportunidades de negocio de la compania. Por
lo que esta hibridacién entre los dos departamentos es un paso indispensable en la
transformacion digital. Porque si marketing y comercial trabajan juntos, definen unos
objetivos comunes en la captacion de nuevos leads se consigue mas eficacia y eficiencia.
Ademas, se puede medir con mayor exactitud el retorno de la inversion realizada en las

acciones de marketing.

Otro de los problemas con los que se encuentra el sector, como indica el informe
(NTT DATA, 2022) y Weroi, es que no tiene conocimiento suficiente para empezar con
este proceso de hibridacién o transformacion. Debido, principalmente, a la falta de
profesionales especializados en el marketing comercial digital en estos sectores. Weroi
asegura que cuando se entrevistan con los clientes por primera vez la palabra que mas se

escucha en esas entrevistas es desconocimiento.

El origen en la actividad habitual de Weroi no entraba directamente la formacion,
pero en muchas ocasiones se veian obligados a dar formaciones dentro de su paquete de

servicios para poder llegar al éxito.

LEIRE MORO SUAREZ 8
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2.2 DESCRIPCION DE LA LABOR REALIZADA

Siguiendo la estructura de Cristina Aced (2013), dentro de la fase de investigacién se

han realizado realizar las siguientes labores:

1. Con el objetivo de comprobar estos argumentos me gustaria lanzar tres

encuestas y varias entrevistas:

a. Encuestas a estudiantes de marketing, periodismo y publicidad con el
objetivo de saber si conocen esta salida laboral y si una vez que la

conocen la tendrian en cuenta.
b. Entrevista a la responsable del proyecto.

2. A partir de este trabajo previo, se tratara de definir el Publico objetivo que en
principio Weroi ya tenia definidos. La empresa los define como los cuatro

actores principales para solucionar las problematicas previamente descritas:

a. Empresas: que son las mas beneficiadas en la hibridacién comercial,

consiguiendo mas eficacia y eficiencia en sus empresas.

b. Instituciones: que los agentes del cambio sean capaces de prescribir

tendencias que impliquen mejoras competitivas para las empresas.

c. Educacién: formacion especializada en el area con una importante

demanda de personal cualificado.

3. En esta primera fase del plan de comunicacién voy a analizar la comunicacién
de Weroi y de la competencia. Investigar que ofrece y comunica Weroi frente

alo que hace la competencia. Se analizaran las siguientes cuestiones:
a. Analisis interno y externo
b. Comunicacién:

a. WEB: para el analisis de las paginas web me voy a basar en
algunas de las tematicas que utilizan en el articulo “Analisis de
paginas web corporativas como descriptor estratégico” (Llopis

Taverner, Gonzalez Ramirez, & Gasco Gasco, 2009)
b. Redes Sociales
c. Prensa

c. Politica de Responsabilidad Social Corporativa

LEIRE MORO SUAREZ 9
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Para ello se han elegido cuatro empresas de la competencia. Son empresas que
estan en Bizkaia, que comparten publico objetivo con Weroi, que también participan

en formaciones en universidades y tienen cierta relevancia en redes.
a. The Revenue
b. LIN3S
c. Think On Marketing

d. ISMARK

4. 'Tras realizar el analisis de la competencia, se realizaran dos cuadros resumen
bl
para después realizar un DAFO de Weroi. Y se dara por terminada la primera

fase.

5. Enlasegunda fase se desarrollaran las metas, objetivos y estrategias.

I2.3 VIABILIDAD DEL PROYECTO

El 14 de abril me reuni con Paloma Arias para hablar sobre la viabilidad de este
proyecto. Tras analizar los objetivos y el plan de accién, Paloma concluyo que los
objetivos estaban muy bien planteados y que coincidia con algunas de las carencias que

ella ha 1do detectando en los Gltimos meses.

Coincide en que los recursos planteados se adaptan muy bien a las tendencias actuales
del mercado, pero que la actual operativa que se aplica a las publicaciones organicas no
hacen viables algunos de los recursos, por lo menos en la periodicidad que propongo.
Puesto que todos los contenidos que se crean tienen que ser aprobados por Maitane
Hernandez y tiene responsabilidades como CEO, la aprobacion de contenidos no esta

entre sus prioridades.

Teniendo en cuenta todo lo anterior, Paloma me comunica, con algunas matizaciones

sobre todo en las periodicidades el Plan de Comunicacién que el trabajo es viable.

LEIRE MORO SUAREZ 10
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3. PLAN DE COMUNICACION WEROY ACADEMY

FASE 1: INVESTIGACION

I ESTUDIO DEL CLIENTE: WEROI

Las oficinas de Weroi se encuentran en el Parke de Bizkaia en Zamudio desde el inicio
de su actividad, y lo eligieron por ser un lugar clave para las empresas industriales y B2B.
La empresa fue fundada en 2008 por su actual CEO, Maitane Hernandez.

En su discurso, Weroi no se centra en el marketing digital tradicional, prefieren hablar

de la aceleracion comercial digital. Su objetivo:

“Somos comerciales digitales: llevamos mds de 14 afios ayudando a las empresas industriales y B2Ba

convertir internet en un canal comercial rentable”. (Werot., 2023)

Combinan el conocimiento de las herramientas tecnolégicas mas actuales con una
metodologia propia disenada y desarrollada desde la experiencia para captar nuevas

oportunidades de negocio.

Su pagina web, actualizada recientemente, es su herramienta principal de comunicacion.
Pero para ver si es eficiente se ha realizado un analisis tanto de la pagina web como de las
RRSS, su presencia en prensa y la politica de Responsabilidad Social Corporativa.

I Pagina web

Para el analisis de la web se van a tener en cuenta las siguientes tematicas:
e Formacion: ofrecen servicio de formacion®.

¢ Orientacion a los clientes: la pagina web es de facil navegaciéon y bastante
intuitiva. A partir de la home los posibles clientes pueden encontrar facilmente lo
que buscan. Los clientes pueden tener problemas a la hora de entender qué es lo
que hacen, st son profesionales les puede resultar mas facil pero no hay una carta
de servicios como tal, hablan mas de los resultados que se pueden obtener con sus

proyectos. Claramente la pagina web esta mas orientada a los resultados.

¢ Desarrollo de los Recursos Humanos: la segunda pestafia en el ment de
navegacion nos encontramos con: Quines somos. Donde podemos encontrar el
equipo de Weroi al completo con un enlace a su perfil en LinkedIn.

+ Catalogo de formaciones: Anexo 2
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e Compromisos: No hay unos compromisos concretos, pero la presentacion de
resultados y casos de éxito, pueden dar a entender que se comprometen a obtener
resultados, pero sin especificar claramente ni el plazo ni el volumen de estos.
Quizas el compromiso, que lo presentan como un proposito, es: “Acompaniar a sus
clientes en su transicion hacia un modelo comercial hibrido, combinado la accién tradicional con
la digital”. (Werot., 2023). En conversaciones con la responsable de comunicacion,
me explico que los compromisos en comunicacion pueden ser un arma de doble

filo debido a las expectativas que se generan.

e Innovacion: No hay un punto concreto en el que hablen de las herramientas que
utilicen, por lo que no se puede saber hasta qué punto son innovadores. En la
pestana qué hacemos si que dan a entender que trabajan de una manera diferente a

otras empresas de marketing comercial digital.

e Valores: Dentro de la pestaiia de qui¢nes somos, destacan los valores de la

empresa:

o Experiencia: donde ponen en valor los afios que el proyecto de Weroi esta

en marcha.

o Profesionalidad: destaca que el equipo esta estd altamente

profesionalizado y cualificado para abordar las necesidades de los clientes

o Resultados: estan orientados al resultado, para que la inversion en el canal

digital tenga un retorno econémico para el cliente.

o [Especializacion: estan especializados en ecosistemas industriales vy

aseguran tener un alto conocimiento del sector y sus particularidades.

e Vision: en el libro Comunicacion e imagen corporativa, sus autoras definen la vision
como “la imagen del futuro que quiere conseguir la empresa” (Jimenez Zarco &
Rodriguez Ardura, 2011). Esta visién no solo es util para los clientes, también lo
es para que los empleados sepan hacia donde van. Actualmente Weroi no define

en su web este concepto.

e Mision: en el mismo libro manual definen la mision como “objetivos de orden
superior de la organizacion, definiendo de manera precisa cual es el propésito final
o razon de ser en el momento presente” (Jimenez Zarco & Rodriguez Ardura,
2011). En este caso si que lo definen ya que es su proposito: “acompaiiar a sus clientes

en su transicion hacia un modelo comercial hibrido, combinado la accion tradicional con la

digilal”. (Weroi., 2023)

LEIRE MORO SUAREZ 12



Plan de Comunicacién de Weroi Academy

e Casos de éxito: hay un espacio exclusivo para los casos de éxito: resultados.
Exponen los resultados de algunos de sus principales clientes. Incluso con
testimonios del cliente.

e Testimonios: recogen en un espacio los testimonios de muchos de sus clientes,
que junto a los que también aparecen con los casos de éxito, generan confianza

en los futuros clientes
e Recursos: ofrecen ) tipos de recursos:
o Articulos

o Casos de éxito: diferentes a los que se encuentran en la pestana casos de

éxito.
o Material de prensa

o Plantillas: donde ofrecen dos descargables, Cémo profundizar en la definicion

de tus buyer personas 'y Plan y estrategias de ventas.

Ilustracion 1: Pagina de inicio de Weroi

iénes somos qué hacemos resultados actualidad v recursos academy contacto »
.

i
l

, INTERNET COMO HERRAMIENTA DE

qCAPTACI(')N DE NUEVAS
OPORTUNIDADES DE NEGOCIO
" v -

¢ e
ESPECIALISTAS EN EL SECTOR INDUSTRIAL Y B2B
-~

1

Fuente: Web Weroi

Redes Sociales

Weroi tan solo utiliza LinkedIn. Empezando por el perfil, tiene perfectamente
definidos quiénes son, lo qué hacen, déonde estan. Tienen 3509 seguidores. Para una
empresa dedicada al marketing comercial digital es imprescindible tener un perfil en el
que los posibles seguidores o clientes puedan ver de un primer vistazo los datos
imprescindibles para saber si es lo que estan buscando. Publican dos veces a la semana
|
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publicaciones organicas: casos de éxito, post didacticos, colaboraciones... Siempre que
alguno de sus miembros participa en un evento profesional se hace una publicacion previa

y una posterior, cuando se une un nuevo miembro al equipo lo presenta en la red social.

Ilustracion 2 Perfil LinkedIn Weroi

W.

weroli 2

WEROI

Weroi es una firma de marketing comercial-digital especializada en el sector industrial y empresas B2B.
Servicios de Tl y consultoria de Tl - Zamudio, Bizkaia - 3508 seguidores

m Ainhoa y 24 contactos mas trabajan aqui - 31 empleados

Inicio Mi empresa Acerca de Publicaciones Empleos Personas Videos

Fuente: LinkedIn

Presencia en Prensa

Weroi no destaca por sus apariciones en prensa generalista. Apenas una docena de
apariciones en los tltimos afos, y nunca como protagonistas de la noticia, sino como
asistente a algin evento. No se encuentran titulares en esta prensa en los que aparezca
Weroi, algtin subtitulo y la mayoria de las veces en el cuerpo de la noticia. En prensa
especializada o publicaciones de asociaciones con las que colabora se puede observar

mayor actividad. En marzo de 2022 apareci6 como protagonista en la publicacién de

LEIRE MORO SUAREZ 14
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Empresa XXI. En mayo de 2022 también realizé una entrevista para noticas de SPRI
(Agencia Vasca de Desarrollo empresarial).

Ilustracion 3: Entrevista Maitane Hernandez en Empresa XXI

PROTAGONISTA

Maitane
Hernandez
CEO DE WEROI

“Me parecia emocionante poner a disposicion de la indugm:ialn
vasca el enorme potencial comercial que ofrece el canal digita

Pionera en acel_e!'acién
comercial digital

aitane Herndndez, fundado- resultadc_)s, mgncionada anterior-
M ra y CEO de Weroi, focaliza mente, sigue siendo una novgdad
su actividad profesional en yel éxxtp de los proyectos se miden
ayudar a los departamentos en té.rmu.los relgc_nonados con lai co-
comerciales de las empresas indus- mum.ca.lmén (visibilidad, seguido-
triales a aumentar su facturacién Licenciada en Filologia inglesa, res, visitas a la web‘...), durante es-
mediante herramientas digitales, los postgrados y masters en tos afos la pemgpcxén del canal di-
Una vocacion forjada durante su Gestion comercial y marketing gital se ha ampliado y “nuestro tra-
trabajo como responsable de mar- digital cambiaron |a perspectiva bajo ha dado sus frutps: mas de
keting digital para proyectos indus-, |aboral de la basauritarra 215 empresas industriales y B2B
triales en la multinacional norte- Maitane Hernandez, mas atraida han gonﬁadp €11 NOSOLTOS COmO COo-
americana de control, inzp&%ién y por el ‘mundo empresa’. mel:c;;les-gllgxt::e§". |
isis, Intertek, con 36. T- , senala Maitane, tras la pan-
:o{‘:la‘ss y diversask'l(neas de negopc(ieo. El éxito cosechado en Intertek, y demia, los clientes tienen nuffos
Aunque nada tiene que ver con  ©! 3poyo de la aceleradora de requerimientos: mercados mas
la carrera en Filologia inglesa, s émpresas Hasten, creada por complejos, innovacién tecnolégica,
formacién posterior en Gestién Co- Unai Zorriqueta (su primer socio), nuevos retos comerciales... Y desde
mercial, impulsada por su interés € animo a fundar Weroi en Weroi les ayudan a captar nuevas
en el “mundo empresa”, juntoala  Zamudio, en 2008, oportunidades de negocio a través
capacidad demostrada en Intertek, del canal digital, aprovechando la
“medida en términos de resultados” velocidad y capilaridad de internet,
-el 23% de la facturacién de la em- con el objetivo de que las inversio-

presa venfa a través del canal digi-  triales, en los que nuestra propues-  nes digitales de los clientes tengan
tal-, le animaron a cambiar el rum-  ta de valor no siempre se enten-  un efecto real en la cuenta de resy].
bo de su trayectoria profesional ha-  dfa”. Fueron afios de especializa-  tados.

cia una nueva etapa como empren-  ci6én “en la vertical industrial-co- Con un equipo de 40 personas,
dedora, y crear Weroi en Zamudio,  mercial, cuando el marketing in-  en sus planes de futuro destaca |5
hace ya casi 15 anos. dustrial y/o B2B no estaba de mo-  expansion nacional e internaciona]

-~

Desde los inicios, el desafio fue  da o a la orden del dfa, como suce-  con el Pais Vasco como foco pring;.
enorme: “ser profetas en nuestra  de hoy”. Y cuando hablar de acele-  pal, donde “nos hemos consolida-
tierra, en un entorno tan tradicio-  racién comercial digital no era na-  do como lideres del sector”.
nal como los departamentos co-  da facil.

merciales de las empresas indus- A pesar de que esa orientacién a v.lopez@grupoxxi.com

Fuente: LinkedIn Weroi

En mayo de 2022 también realiz6 una entrevista para noticas de SPRI (Agencia Vasca
de Desarrollo empresarial).

Recientemente, el 8 de marzo, la CEO de Weroi fue entrevistada en Euskadi Irratia,
en un espacio reservado a SPRI. No es la primera entrevista que realiza en la radio en los
ultimos anos. En 2021 colabora en el podcast 7 endencieros Industriales.
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‘ Responsabilidad Social Corporativa

Actualmente Weroi no tiene definida una politica de RSC.

‘ En Resumen

Pese a que Weroti tiene una web actualizada carece de algunos elementos importantes,
como la carta de servicios, no tiene definida la visiéon y la mision se puede intuir. No
hablan claramente de las herramientas digitales que utilizan para el desarrollo de los
proyectos. Por el contrario, la puesta en valor de su proyectos y resultados junto con los

testimonios de sus clientes da un alto grado de credibilidad a su trabajo.

El uso de una sola red social define un perfil muy limitado dirigido Gnicamente a
profesionales, por lo que serd imposible que personas ajenas al entorno industrial lo

puedan reconocer.

En la relacién con Medios de Comunicacion, -no es muy notable, tras una entrevista
con Paloma Arias, Marketing Manager’, no parece ser un objetivo prioritario para la
compania. Aun asi, aparecen en diversas publicaciones especializadas, al igual que las

redes sociales-, publicaciones que se dirigen a un publico muy concreto.

La carencia de una politica de RSC es algo que claramente tendria que cambiar con
urgencia, ya que hoy en dia hay clientes que descartan proveedores por falta de
compromiso social. Tener esta politica bien definida le podria llevar a colaborar

socialmente en eventos que harian aumentar su notoriedad.

7 Anexo 1
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ESTUDIO DE LA COMPETENCIA

The Revenue

Es una empresa de Marketing Digital orientada a las empresas B2B, con dos sedes
una en Madrid y otra en Bilbao. En su presentacién ante los clientes se identifican con un
objetivo: “Ayudamos a compaiiias B2B a aumentar sus ventas a través de una estrategia
de Generacién de Demanda Digital” (Revenue, 2021). Trabajan con clientes de Espana

Yy portugueses.

Fue fundada en 2019 por Juan Liedo, que actualmente es el CEO de la compania, ha
trabajado 20 anos en el sector I'T. Su actividad se basa en las herramientas mas novedosas

en el procesamiento de datos, marketing digital y comunicacion.
Pagina web

En el analisis de las empresas que se han considerado competencia seguiremos el mismo

método que el analisis de Wero:

e Formacion: Aparentemente no tienen una linea de negocio especifica para la

formacion.

e Orientacion alos clientes: La pagina ofrece en diferentes pestatias los servicios

que ofrecen a sus clientes divididos en tres grupos:
o Plan de Marketing estratégico B2B
o Comunicacion: Comunicacién Comercial y Content marketing

o Generacion de demanda: Prospecting, ABM, Marketing Digital B2B,
Lead to Revenue, Marketplace B2B

¢ Desarrollo de los Recursos Humanos: En la pestaiia UNETE solo muestran

a 5 miembros del equipo. Pero ofrecen la oportunidad de unirse a su equipo.

e Compromisos: En la home se comprometen a ofrecer resultados en menos de

sels meses.

e Innovaciéon: En TECNOLOGIAS enumeran las tecnologias que utilizan en sus

proyectos.

e Valores, visién y mision: Aunque ninguno de los tres elementos esta definidos
como tal se puede considerar que definen su cultura empresarial en el siguiente

texto:
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“Cada vez que iniciamos un proyecto de marketing digital para una empresa B2B, abrimos la puerta a

una relacion estrecha, duradera y de compromiso, orientada a lograr los mejores resultados posibles.

Ponemos toda nuestra experiencia y conocimiento de automatizacion de marketing y generacion
de leads al servicio de cada proyecto, cuidando en todo momento de encajar y combinar de la manera mds

¢ficiente y rentable posible todas las prezas del puzle.

Estrategias, procesos, tecnologias y contenidos. Sabemos que en el correcto maridaje de estos elementos estd
el éxito. Y, ademds, queremos ser percibidos por nuestros clientes como un aliado fiable, capaz
de aportar valor para ¢l crecimiento de su negocio de forma constante y en cualquier
circunstancia. Porque sabemos que en esa relacion de confianza también se apoya buena parte del éxito™.
(Revenue, 2021)

Ilustracion 4: Pagina Web The Revenue

B2B Growth Marketing
inovet, sek repeat + ESTRATEGIA + COMUNICACION + GENERACION DEDEMANDA + TECNOLOGIAS + UNETE + RECURSOS CLIENTES RNeT Elts

Haz que el
Marketing Digital
de tu empresa B2B
funcione

Aumenta las oportunidades de negocio

©MAS INFO & DESCARGAR FLYER

: Multiplica las ventas
 #32BRiffs de tu empresa

Revenue

Fuente: The Revunue

e Casos de éxito: No exponen casos de éxito en ninguna pestaiia

e Testimonios: Tan solo recogen seis testimonios de clientes satisfechos, aunque
s1 ofrecen una lista mas larga de clientes en la pestana CLIENTES, donde recogen

los testimonios en formato video.
|

o
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e Recursos: En esta pestana podemos encontrar infinidad de contenidos

relacionados con la actividad empresarial:
o B2B Riffs. Comunicacioén
o Boost Demanda Digital B2B
o Eventos / Webinars
o E-Books
o Test de Marketing Digital
o Blog
o Podcast

Redes Sociales

En la informacién basica que aparece al final de la web solo te invitan a seguirles en
LinkedIn donde tienen un perfil profesional donde se puede encontrar la informaciéon
suficiente para entender que es The Revenue, las publicaciones son muy variadas y no
llevan a ver que no solo utilizan esa red social. T'an solo tienen 1007 seguidores en la red

social.

También tienen un canal de YouTube donde cuelgan videos, como los testimonios de

sus clientes, tan solo tienen 23 suscriptores.

Ilustracion 5: Perfil de LinkedIn The Revenue

HAZ QUE EL MARKETING
DIGITAL DE TU EMPRESA

B2B FUNCIONE

The Revenue

Ayudamos a generar demanda B2B mediante una estrategia digital.
Servicios de publicidad - Madrid, Comunidad de Madrid - 1007 seguidores

g 7 personas que estudiaron en la misma institucién educativa que tu trabajan
aqui 13 empleados

v Siguiendo Ir al sitioweb

Inicio Acerca de Publicaciones Empleos Personas Eventos

Fuente: LinkedIn
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Presencia en Prensa

No se han encontrado publicaciones en prensa relacionadas directamente con The
Revenue. Solo hay apariciones de Juan Liedo Rojo pero estas publicaciones no estan

relacionadas con la compaiiia, sino con su papel como Coénsul de Portugal en Espana.
Responsabilidad Social Corporativa

No tienen una Politica de RSC definida.
En resumen

Su pagina web recoge mucha informacién sobre los que hacen, tiene una carta de
servicios perfectamente definidos, y ofrecen ademas gran cantidad de recurso, algunos de
ellos se pueden usar sin tener que rellenar formulario, pero en algunos exigen el
formulario para descargar, pero no se descargan automaticamente te responden con un
mail en el que te preguntan si pueden ofrecerte una propuesta de valor. Muchos clientes

no quieren de primeras un contacto tan directo, por lo que no contestaran al mail.

Son muy positivos los recursos que ofrecen como el podcast, los e-books o blog.
Demuestran implicacion por el sector. No disponer de RSC, resta valor a la imagen de la

compaiiia.
LiN3S

Lin3s se define en LinkedIn como una consultora de negocio cuyo objetivo es ayudar
a sus clientes a crecer. Fundada en 2002 en Bilbao cuenta con unos 100 trabajadores y

tienen sede en Bilbao, Madrid, Francia y Portugal.

Su fundador y actual CEO es Inaki Garcia, es ademas Consultor de Estrategia Digital.

La compania no parece dedicarse a un sector en particular.
Pagina web
Para el analisis de la web se van a tener en cuenta las siguientes tematicas:

e Formacion: realizan formaciones propias y colaboran con organizaciones

educativas. Algunas gratuitas y otras con las que ofrecen algunas bonificaciones.

¢ Orientacion a los clientes: Los futuros clientes pueden encontrar con facilidad

los servicios que ofrecen:

o Marketing: Search Engine Marketing, Email Marketing, Social Media
Marketing, Content Marketing y Marketing Automation.

o Analytics: Digital Strategy, Oflline & Online Data Collection,
Quantitative & Qualitative Analysis, Data Visualization y CRO
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o Desing: UX y Ul Desing, Interaction Desing, Desing Systems Art

direction.

o Technology: Web Development, Performancy Security Testing,
Emerging Plataforms, CMS Integrations.

¢ Desarrollo de los Recursos Humanos: En su Home page tienen un enlace
asu canal de YouT'ube en el hay un video de cada empleado en el que se presentan

profesionalmente y hablan de la su trabajo en la compaiia.
e Compromisos: no se aprecian compromisos.

e Innovacion: Hablan de tecnologia, pero no nombran herramientas especifica, se

pueden intuir al ver cudles son Partners digitales:

o HubSpot
o Meta

o Google

o Adobe

o Optimizely
e Valores: Innovacion, conocimiento y pasion. No lo desarrollan mas.
e Vision: Quieren crear impacto en el negocio de sus clientes.
e Mision: Dejar huella.

e Casos de éxito: Tienen un amplio apartado, denominado proyectos, donde se

pueden encontrar casos de éxitos de manera ordenada y muy grafica.
e Testimonios: No se aprecian testimonios en la pagina web.
e Recursos: ofrecen distintos tipos de recursos:
o Whitepaper?

o Gulias

8 Whitepaper: “Un whitepaper o libro blanco es un contenido que trata en profundidad sobre un tema
especifico que resulta de interés para la audiencia de una marca. Generalmente, el contenido se articula en

torno a presentar un problema y ofrecer una solucioén”. (Cardona, 2020)
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Ilustracion 6: Pagina de inicio LIN3S

LIN3S
Welcome to the digital

partnership

Fuente: Web LIN3S

Redes Sociales

Esta compania es usuaria de distintas redes sociales:

e Facebook: Donde tienen 873 seguidores. Publican dos o tres veces por
semana, videos, publicaciones organicas, publicidad de sus productos,

infografias, formaciones.

Ilustracion 7: Perfil Facebook LIN3S

813 Me gusta - 873 seguidores Wb Megusta  Q Buscar

Fuente: Facebook

e Twitter: En esta red social cuentan con 1.386 seguidores. Publican hilos con
actualidad como, por ejemplo, reflexiones en el 8 de marzo. Publican casi

diariamente incluso, varias veces al dia.
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Ilustracion 8: Perfil Twitter LIN3S

LIN3S

1.250 Tweets

&«

LIN3S

»lin3s

Welcome to digital partnership
Consultora digital

@ Bilbao (2 lin3s.com [ Se unié en febrero de 2010
290 Siguiendo  1.386 Seguidores

o) @ | aura Sanchez, APD y 4 més de las cuentas que sigues siguen a este usuario
Fuente: Twitter

¢ LinkedIn: la red en la que mas seguidores tienen, 6.910. Publican lo mismo

que en Facebook y con la misma frecuencia.

Ilustracion 9: Perfil LinkedIn LIN3S

LIN3S = Consultora Digital

Welcome to the digital partnership
Servicios de gestién estratégica - Bilbao, Bizkaia - 6910 seguidores

‘ i‘ 34 personas que estudiaron en la misma institucién educativa que tu trabajan

aqui 91 empleados
i Vv Siguiendo Contacta con nosotros Mas
Inicio Acerca de Publicaciones Empleos Personas Eventos

Fuente: LinkedIn

e Instagram: red en la que tienen 1083 seguidores. Publican con mucha
menos frecuencia, la Gltima publicacion es del 25 febrero®. Publicaciones con

un enfoque mas humano.

9 Consulta realizada el 17 de mar. de 23
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¢ YouTube: cuentan con 304 subscriptores. Una o dos publicaciones al mes
con contenidos variados: entrevistas, eventos, videos corporativos y videos en

los que sus empleados se presentan.

Presencia en Prensa

Aparecen en prensa generalista o especializada unas tres veces al aflo, en algunas
ocasiones son protagonistas de la noticia y aparecen el nombre de compaiiia en el titular.

Presencia en articulos en los que se realizan Rankings de empresas por diferentes motivos.

‘ Responsabilidad Social Corporativa

No se aprecia Politica de RSC.

‘ En resumen

La pagina web tiene algunas es bastante minimalista, aun asi, sus contenidos son
bastante enriquecedores y de facil navegaciéon. Sin duda el uso de las redes sociales lo
trabajan diariamente. Y desarrollan bastante el contenido formativo y de relaciones

humanas.

I Think on Marketing

Agencia de Marketing situada en Bilbao, se presentan como generadores de negocio
en Internet, transformacion digital de procesos de marketing y ventas. Fundada en 2013,
por Barbara Monte Grao, Beatriz Barrio y Xabier Tranche. Cada uno de ellos

especializados en diferentes areas.

Pagina web

Para el analisis de la web se van a tener en cuenta las siguientes tematicas:
¢ Formacion: no frecen formacién como servicio.

¢ Orientacion a los clientes: Desde la Home page se puede acceder

rapidamente a los servicios que ofrecen:

o Inbound Marketing

o Account Base Marketing

o Social Selling
o Desarrollo Web en GDD

Pinchando en cada una de esas pestafias explican de forma ampliada cual el

proceso de cada uno de los servicios y los resultados que se pueden obtener.
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¢ Desarrollo de los Recursos Humanos: En el ment de navegacion se

encuentra Somos, espacio en el que aparece toda la plantilla.

e Compromisos: sin ser un compromiso en firme, afirman que pueden ofrecer
“el cambio planificado en periodos cortos de tiempo las acciones que generen el

mayor valor posible a sus clientes” (Think on Marketing, s.f.)

e Innovacion: hablan de innovaciéon en distintos apartados sin especificar bien en

que consiste esa innovacion.

e Valores: en la pestaia anteriormente nombrada se pueden encontrar lo que

parecen ser los valores de Think on Marketing:
o Innovacion
o Mejora continua
o Trabajar con objetivos de negocio
o Agilidad
o Comunicacién entre departamentos

o Felicidad

e Vision: Tienen un mantra: “Cliente en el centro, innovaciéon y mejora continua”

(Think on Marketing, s.f.)
e Mision: Generar negocio en Internet aportando valor al negocio de sus cliente.

e Casos de éxito: en la pestafia Proyectos, se encuentran distintos casos, donde

incluyen todo el proceso del proyecto.

e Testimonios: Los testimonios se pueden encontrar en formato video en cada

uno de casos de éxito mencionados en el punto anterior
¢ Recursos: tienen disponibles dos recursos:

o Think bites: un podcast en el que tratan diferentes temas relacionados

con el Marketing en formato entrevista.

o Blog: En el que publican articulos de elaboraciéon propia, con mucha

frecuencia.
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Redes Sociales

¢ LinkedIn: tienen 2115 seguidores con un perfil en ¢l se puede reconocer
claramente a los que se dedican. Entre tres y cuatro publicaciones por semana.

Publican articulos, casos de éxito, eventos.

Ilustracion 10: Perfil LinkedIn Think On Marketing

2 g
' %:Sh \

think on )

mMarketing

P

Think On Marketing
Generacién de negocio en Internet. Transformacién digital de procesos de

marketing y ventas.
Servicios de marketing - Bilbao, Bizkaia - 2115 seguidores

“‘ 11 personas que estudiaron en la misma institucion
"W educativa que tu trabajan aqui 15 empleados

v Siguiendo Contacta con nosotros ¢

Inicio Acerca de Publicaciones Empleos Personas Mas ~

Fuente: LinkedIn

e Facebook: con 663 seguidores, publicaciones mas humanas y difusiéon del

podcast.

Ilustracion 11: Perfil Facebook Think On Marketing

B0 FT)
Vodafone
Deia \(
Innovation =
Sariak 2019

e

1hint ?_n
MEUWILSY Think On Marketing
@ Enviar mensaje 1l Me gusta

648 Me gusta - 663 seguidores

Fuente: Facebook

e Twitter: tienen 749 seguidores y las publicaciones son las mismas que en

Facebook.
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Ilustracion 12: Perfil LinkedIn Think On Marketing

Think On Marketing

2.648 Tweets

Vodafone
Deia

Innovation

Sariak 2019

e

think on
mMarketing

Think On Marketing
@ThinkOnMkt

Agencia de #InboundMarketing en Bilbao. Disefiamos y ejecutamos integramente
estrategias de Inbound Marketing para empresas B2B

© Bilbao Se uni6 en enero de 2012
397 Siguiendo 749 Seguidores

Q» « Dipcom Corporate, ELKARGI y 3 més de las cuentas que sigues siguen a este usuario

Fuente: Twitter

e Instagram: solo tienen 390 seguidores, publican con frecuencia irregular,
unas tres o cuatro veces al mes, publican contenidos similares a Facebook y
Twitter.

Ilustracion 13: Perfil Instagram Think On Marketing

thinkonmkt m Enviar mensaje +2

368 publicaciones 390 seguidores 53 seguidos

think on

mMarketing Think on Marketing

Agencia de marketing

@' Te ayudamos a generar negocio en Internet.
2 Podcast Think Bites. jDale al play!
linktr.ee/thinkonmarketing

¢} L a b4 B AN ]

Fuente: Instagram
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¢ YouTube: Tienen un canal con 150 suscriptores, donde alojan 79 videos.
Podcast, encuentros y el canal Think On Woman, son algunos de los

contenidos.
Presencia en Prensa
No se aprecian apariciones en prensa.

Responsabilidad Social Corporativa

Tienen una comunidad de mujeres profesionales llamada Comunidad Think On
Woman, cuyo objetivo es “crear una red de apoyo entre mujeres profesionales del
marketing y las ventas para que de manera colaborativa sigamos creciendo
profesionalmente y ampliando espacios en los que tengamos representacion y visibilidad”
(Think on Marketing, s.f.).

En resumen

Su comunicacién a través de la pagina web esta orientada a los clientes y a
profesionales del sector del Marketing. Las diferentes redes sociales se utilizan tanto para
captar clientes como para crear comunidad. Y aunque Comunidad Think On Woman, no esta

identificade como RSC es un compromiso social muy importante.

Ismark

Agencia de Marketing especializada en el sector industrial. Fundada en 2019, en las
fuentes consultadas no queda del todo claro quién o quiénes son sus fundadores, se
entiende que puede ser Ainhoa Beltran puesto que es la directora general desde su
fundacion, Ainhoa ademas cuenta con una marca personal con mas de 16.000 seguiros

en su cuenta de LinkedIn y dirige otra agencia, Biwott, exclusiva de LinkedIn desde 2014.

Ismark se define como “la agencia que impulsa a la industria” (Ismark, 2019). No

hablan de Marketing digital sino de Marketing Sales
Pagina web
Para el analisis de la web se van a tener en cuenta las siguientes tematicas:
o Formacioén: no ofrecen formacion como servicio.

e Orientacion a los clientes: la web principalmente se orienta a los clientes, su
servicios son Marketing Industrial y Disenio web, pero, aunque no hay una pestana
exclusiva, parece que su principal servicio es Inbound Sales. La descripcion de los
resultados que se pueden obtener a través de ese servicio aparece en todas las

pestanas
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¢ Desarrollo de los Recursos Humanos: en la pestana Quiénes somos se
encuentra informacién solo sobre tres miembros del equipo, pero el resto de

contenido se dirige al cliente.
e Compromisos: No se aprecian compromisos.
e Innovacion: No se encuentran datos relacionados con la innovacién

e Valores, Vision y Mision: No se identifican estos elementos en ningin

apartado de la pagina web.
e Casos de éxito: no aportan casos de éxito.
e Testimonios: no aportan testimonios.
o Recursos: tienen tres recursos:
o Blog
o Webinars

o Industalks

Ilustracion 14: Pagina de Inicio Ismark

MISMARK MARKETING INDUSTRIAL DISENOWEB QUIENESSOMOS BLOG INDUSTALKS WEBINARS CONTACTO

SOMOS LA
AGENCIA QUE IMPULSA
LA INDUSTRIA

S RE TU COMPETENCIA. AGILICES TUS
NTA Y MEJORES TUS VOLUMENES Y BENEFICIOS.

Fuente: Ismark

Redes Sociales

e LinkedIn: en la red profesional cuentan con 811 seguidores. En su perfil
muestran toda la informacién necesaria para entender cual es el objetivo de su
negocio. Publican con una frecuencia de dos publicaciones por semana,
contenidos propios. En esta red tampoco se aprecian casos de éxito o cualquier

pista que indique que clientes tienen.
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Ilustracion 15: Perfil LinkedIn Ismark

WWWISMARK ES

BOOSTING UNIMOS MARKETING
INDUSTRIAL Y VENTAS
INDUSTRY

CON TECNOLOGIA
BY SALES & PARA IMPULSAR EMPRESAS
MARKETING QUE QUIEREN CRECER.

ISMARK ®| Boosting Industry
P Inbound Marketing Industrial P Alineacién de Marketing y Ventas P Agencia partner de HubSpot
Servicios de publicidad - Basauri, Pais Vasco / Euskadi - 811 seguidores

9 Luis trabaja aqui - 13 empleados

Inicio Acerca de Publicaciones Empleos Personas Eventos

Fuente: LinkedIn

e Twitter: apenas cuenta con una treintena de seguidores. No publican con

frecuencia.

Ilustracion 16: Perfil Twitter Ismark

ISMARK ®| Boosting Industry

80 Tweets

WW\WISMARKES

BOOSTING INDUSTRIAL YVENTAS
INDUSTRY

CON TECNOLOGIA
BY SALES & PARA IMPULSAR EMPRESAS
MARKETING QUE QUIEREN CRECER

ISMARK ®| Boosting Industry
@SMARKETINGIND

Agencia de #InboundMarketing especializada en el sector Industrial. ¥ HubSpot
Partner

© Espafia (2 ismark.es Se unié en noviembre de 2018

35 Siguiendo 29 Seguidores

Fuente: Twitter

¢ YouTube: la incidencia de esta red social carece de importancia como para
tenerla en cuenta, ya que tan solo tienen 9 suscriptores, y los videos que alojan

en el canal apenas llegan al minuto de duracion.
|
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e  WhatsApp: tienen un grupo de difusién.

‘ Presencia en Prensa

Tan solo aparece en una publicaciéon de SPRI.

‘ Responsabilidad Social Corporativa

No tienen Politica de RSC.

‘ En resumen

Esta agencia carece de muchos elementos comunicativos, que normalmente empresas
de este tipo suelen tener. Parece que todo el peso de la influencia en los medios y redes
sociales lo lleva Ainhoa Beltran, pero con su marca personal y la agencia Biwott.
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ITABLA RESUMEN DEL ANALISIS WEB

Tabla 1. Analisis Weroi y la competencia

Formacion

Orientacion
Cliente

RR.HH.

Compromisos

Innovacion

Valores

Vision

Mision

Casos de éxito

Testimonios

Recursos

Weroi

Si

Facil navegacion e
intuitiva. No hay carta
de servicios.

Presentan a todo el
equipo con enlaces a

LinkedIn.

NO

No definen la innovacién,
solo aseguran trabajar
diferente a otras empresas

Experiencia,
Profesionalidad,
resultados y
especializacion

No definida en la web

“acompanar a sus clientes
en su transicién hacia un
modelo comercial hibrido,
combinado la accion
tradicional con la digital”

En resultados, hay
numerosos ejemplos.

Numerosos
testimonios

Articulos, material de
prensa, plantillas, eventos,

blog.

The Revenue

No

En diferentes pestanias
ofrecen la carta de servicios.

Solo muestran a 5
miembros del equipo, pero
ofrecen la oportunidad de

unirse a él.

Resultados en menos de seis
meses.

En la pestaiia de
Tecnologia enumeran
todas las herramientas
que utilizan.

Experiencia, Conocimiento

Abren la puerta a una
relacion estrecha, duradera
y de compromiso, orientada

a lograr los mejores
resultados posibles.

“aportar valor para el
crecimiento de su negocio
de forma constante y en
cualquier circunstancia”

NO

Solo seis testimonios

B2B Riffs, Boost
Demanda digital,
Eventos, webinars, e-
books, Test de
marketing digital, blog
y podcast

LIN3S

Si

Carta de servicios
perfectamente
definida

Un enlace a
YouTube donde unos
pocos empleados se
presentan.

NO

Hablan de
metodologia no de
innovacion.

Innovacion,
conocimiento y
pasion. Sin mas

desarrollo

Crear impacto en el
negocio de los
clientes.

Dejar huella.

En proyectos, muy
desarrollado.

NO

Whitepaper y Guias.

Think on Marketing

No

Carta se servicios muy visibles.

Presentan a toda la
plantilla

El cambio planificado en
periodos cortos de tiempo las
acciones que generen el mayor
valor posible a sus clientes

Hablan de innovacién sin
especificar.

Innovacién, Mejora continua,
trabajar con objetivos de
negocio, agilidad,
comunicacion, felicidad.

Mantra:

Cliente en el centro,
innovacién y mejora continua.

Generar negocio en Internet
aportando valor al negocio de
sus cliente.

Incluyen proyectos.

Unidos a los proyecto.

Think Bites

Blog

Ismark

No

La informacion se
repite y esta
confusa.

No hablan de sus
empleados, solo hay
perfil de tres altos
cargos.

NO

NO

NO

NO

NO

NO

NO

Blog
Webinars

Industalks

Fuente: elaboracion propia
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ITABLA RESUMEN: RR.SS., PRENSA Y RSC

Tabla 2: Comparativa prensa, RRSS y RSC

Empresa

Fundacion

Apariciones en
prensa

Frecuencia

Protagonistas de
la noticia

/Seguidores

n /Seguidores
O /Seguidores
@) /Seguidores

/Suscriptores

Politica de RSC

Weroi

2008

Si
2 0 3 veces al

ano

En ocasiones

3.509

No

No

No

The Revenue

2019

1.007

No

23

LIN3S

2002

Si

203

En ocasiones

6.910

873

1.386

1.083

304

Think on
Marketing

2013

No

2.115

663

749

390

150

Comunidad
Think on

Woman

Ismark

2019

811

29

No

No

Fuente: elaboracion propia
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| DAFO WEROI

Ilustraciéon 17: DAFO Weroi

DAFO WEROI

Debilidades Amenazas
Las empresas de la competencia define
Falta de claridad en los servicios los servicios.
No hay compromisos Estas empresesas de la competencia
No se define innovacion mantienen relaciones con partners
;Cudl es la vision? tecnolégicos
Recursos escasos Estas ademds tienen muy desarrollados
Solo una red social recursos actuales y actualizados.
También se extienden a todas las redes
sociales.

Fortalezas Oportunidades

> - . Desarrollar una RSC vinculada a la
Formacién como linea de negocio

Casos de éxito y testimonios
Presencia en LinkedIn
Cierta presencia en prensa

formacion
Introdurse en otr ciales

P C o de la

sarrollo de nu

Fuente: Elaboracién propia

l Debilidades

1. Falta de claridad en lo servicios. En conversaciones con el cliente (Weroi),
me explican que la ambigtiedad sobre sus servicios forma parte de la estrategia,
sobre todo de cara a la competencia. Aun asi, es una debilidad puesto que clientes

potenciales que busquen servicios concretos no podran tener en cuenta a Werol.

2. No hay compromisos. Esto va un poco unido a la falta de la carta de los
servicios si no ofreces servicios especificos no se pueden comprometer a nada.
Parece que las companias de marketing digital B2B e industrial tienden a no

comprometerse o los compromisos son ambiguos.

3. Inmovacion. La mayoria de las empresas relacionadas el marketing digital -y no
solo las analizadas- tienden a hablar de las herramientas que utilizan. Weroi no lo
hace, lo Gnico que nombran es “hacer las cosas de forma diferente”.

(Weroi., 2023)

4. ¢Cual es la vision? Actualmente no hay una vision definida en la pagina web.
Pero el cliente, que ha renovado la pagina web actualmente, se encuentra

definiendo esta vision actualmente.
[
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5. Recursos. Los recursos son escasos en numero y contenido frente a la

competencia.

6. Una sola red social. Weroi solo utiliza LinkedIn y aunque sea la mas adecuada

profesionalmente, le faltan otras redes en las aportar otro tipo de contenidos.
Amenazas

1. La competencia define los servicios. Servicios y proyectos totalmente
definidos. Si buscamos en Google “Quiero hacer un proyecto account based marketing en
Bilbao”. La primera empresa que aparece en la lista es Think On Marketing y la
tercera The Revenue. Weroi no aparece en busquedas relacionadas. El

posicionamiento web no es bueno.

2. Herramientas y Partners tecnologicos. Weroi trabaja con herramientas
relacionadas con marketing digital, pero no explican ni nombran esas
herramientas ni los Partners. Pierden la posibilidad de aparecer en basquedas

relacionadas con estas btusquedas.

3. Recursos. La competencia ofrece diferentes recursos muy interesantes como

podcast, Whitepaper, E-book, pequenias formaciones gratuitas con periodicidad.
4. Redes sociales. L.a competencia esta en casi todas las redes sociales.

Fortalezas

1. Formacion como linea de negocio. Weroi ofrece en su web mas informacion

que otras companias que también ofrecen formacion.

2. Casos de éxito y testimonios. Es la empresa que mas informaciéon ofrece

sobre la experiencia de los clientes. Esto genera confianza.

3. Presencia en LinkedIn. Sin ser la cuenta con mas seguidores, cuenta con un
numero respetable de seguidores y la frecuencia de sus publicaciones arrojan datos

POsitivos.

4. Presencia en prensa. Aunque la presencia en prensa es escasa, en las

ublicaciones existentes tiene cierto “protagonismo’.
P P g
Oportunidades

1. RSC. Ninguna empresa de las estudiadas tiene definida una politica de
Responsabilidad Social Corporativa. Desarrollarla y vincularla a formacién es
claramente una oportunidad.
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2. Redes sociales. Con la formacién como excusa pueden entrar otras redes

soclales.

3. Definicion de los servicios. Definir los servicios puede suponer una mejora

del posicionamiento SEO.

4. Desarrollo de nuevos recursos. La formacién es una funcién para empezar

a desarrollar nuevos recursos, como webinars, podcast o cursos gratuitos.

| CONCLUSIONES DEL ANALISIS

Weroi esta en posicion intermedia entre sus competidores y tiene posibilidades de captar
nuevos clientes a través de Weroi Academy. La experiencia en el sector B2B e industrial
y el aval de sus clientes son la base de su continuo desarrollo. Y se tendra en cuenta para

la definicion de los objetivos y las estrategias.

I IDENTIFICAR A LOS PUBLICOS

El cliente ya tiene definidos los publicos de esta linea de negocio, se hizo durante la
elaboracion del proyecto Weroi Academy:

Ilustracion 18: Pablico Objetivo Weroi Academy

Pablico Objetivo Weroi
Academy

C CP A

Clientes Clientes Potenciales Agentes del cambio

Fuente: Elaboracién propia
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Pero tras el analisis de la competencia creo que habria que anadir otro ptblico mas:

Ilustracion 19: Pablico objetivo Weroi Academy

NT

Nuevos talentos

Fuente: Elaboracion propia

Este altimo grupo, puesto que Weroi Academy no forma a personas individuales,
accederia a la formacion a través de sus empresas, universidades, o agentes del cambio,
pero el objetivo de dirigirnos a ellos es que sean ellos los que demanden estos servicios a
sus empresas o centros educativos. En una encuesta ! realizada a estudiantes de
Periodismo y Publicidad, a la que respondieron 24 estudiante (20 de periodismo y 4 de
publicidad) ninguno eligi6 el sector industrial para desarrollarse en el futuro. En cambio,
cuando se les plantea que hay falta de profesionales especializados en este sector, el 40%
estaria dispuesto a especializarse para tener mas opciones laborales. Asi que recibir mas
informacion podria a animar a los jévenes talentos demandar este tipo de formaciones a

sus instituciones académicas para especializarse en sectores industriales y B2B.

10 Anexo 3
I
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FASE 2: PLANIFICACION

I Definicion de metas

Las metas de Weroi Academy se pueden definir en dos direcciones, por un lado, la meta

concreta de la linea de negocio y, por otro lado, la meta de Weroi Academy como parte

de Weroi.

La meta que le propongo a Werot es la siguiente:

Weroi Academy como referente en formacion para los departamentos de
marketing y comercial en empresas industriales y B2B, asi como referentes en
colaborar en la formaciéon de los agentes del cambio y nuevos profesionales
especializados en Marketing Comercial Digital.

Pero esta meta es preferible dividirla en metas mas asequibles:

e Weroi Academy como puerta de entrada a Weroi: es decir, si los
clientes en formacion ven lo que Weroi puede hacer y les gusta, aumentan las
posibilidades que los clientes tengan en cuenta a la compafiia para otros

Serviclios.

e Estar en el radar de los agentes del cambio: que esos agentes tengan
en cuenta a Weroi como principal proveedor de formaciéon en Marketing

Comercial Digital.

e Laformacion como actividad continua dentro de Weroi: adquirir un
volumen de negocio considerable a través de la formaciéon que permita el

reciclaje continuo de los cursos.

| OBJETIVOS

Los objetivos estan sujetos a las carencias que se han observado a lo largo del analisis del

cliente y la competencia.

1. Mejorar el posicionamiento web de Weroi Academy: objetivo a medio

largo plazo.
2. Conectar con el publico objetivo de forma directa: objetivo a corto plazo.
3. Weroi= formacioén: objetivo a largo plazo.
4. Aumentar los seguidores en Redes Sociales: objetivo a corto plazo.

5. Definicion de la actividad de Weroi Academy: objetivo a corto plazo.
1
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A la hora de definir los objetivos se ha tenido en cuenta la actual estructura del
departamento de Marketing y comunicaciéon. También se tiene en cuenta el proceso por
el que pasa cada contenido antes de ser publicado. Cada contenido tiene que ser

aprobado por Maitane Hernandez, CEO de Weroi.

I Estrategias

Las estrategias para cumplir con los objetivos estan pensadas para ademas mejorar

algunas carencias de Weroi detectadas en la elaboracion del DAFO.

Tabla 3: Objetivos y estrategias
Objetivo Estrategia

O1: Mejorar el posicionamiento web de  E1: Adaptacién de contenidos para
Weroi Academy. posicionamiento Web

02: Conectar con el publico objetivo de  E2: Campana de email y creaciéon de un
forma directa catalogo de formaciones

03: Weroi= formaciéon E3: Creaciéon de una newsletter exclusiva
sobre formacion. Calendario de
publicaciones en redes sociales.

04: Aumentar los seguidores en Redes E4: Creacién de recursos que generen
Sociales mas visualizaciones de la pagina Web
05: Transparencia y RSC E5: Definir los servicios de Weroi y RSC

Fuente: elaboracion propia
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FASE 3: EJECUCION

I Definicion de los mensajes

‘ Clientes

Los mensajes para los actuales clientes de Weroi se deben enfocar como una continuidad
del proyecto, también como un paso imprescindible para entender lo que Weroi puede
hacer por ellos.

Mensaje para los clientes mas nuevos:

“Con la formacion de Weroi Academy llevaras mas lejos la hibridacién
comercial’.

Clientes potenciales

Este mensaje tiene que estar enfocado a que Weroi Academy solo es el principio de una

nueva relacion:

“Si no sabes como dar el salto digital en tu empresa industrial o B2B, Weroi
Academy te ayuda a dar el primer paso”.

Agentes del cambio

Con los agentes de cambio el mensaje tiene que estar enfocado hacia identificacién de

Weroi como participe de ese cambio:

“En Weroi entendemos el cambio. Y en Weroi Academy te formamos para el
éxito”.

Nuevos talentos

Este mensaje tiene que estar enfocado hacia la atraccién de nuevos talentos.

“Se necesitan profesionales en Marketing Comercial Digital en ecosistemas
industriales y B2B, en Weroi Academy tenemos la llave”.
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Seleccion de técnicas

Para cumplir con los objetivos planteados a través de las estrategias ya establecidas se van

a utilizar distintas técnicas y herramientas:

1. Estudio Seo (El): es muy importante posicionarse en Google. Buscar las
palabras clave relacionadas con las formaciones que imparte Weroi puede marcar
la diferencia. Este tipo de acciones ofrece resultado a medio o largo plazo. No se

puede esperar un resultado inmediato.

a. Propuesta de términos de Werot:

1.
11.

11l.

Marketing digital industrial
Marketing para la industria.

marketing industrial.

iv. marketing digital B2B.

v. digitalizacion de las ventas.

vi. transformacién digital comercial.
vil. estrategias digitales B2B
vill. Incrementar ventas

iX. captacion

X. prospeccion

xl. 1nternacionalizaciéon

xil. estrategia de marketing digital industrial

XIil.

estrategia de marketing digital B2B

xiv. plan de marketing industrial

xv. plan de marketing B2B

b. Eleccién de herramienta: son varias las herramientas del mercado que
ofrecen uso gratuito limitado. Pero ese uso limitado no permite un analisis
en profundidad. Weroi trabaja actualmente con Google Ads o Analatycs,
herramientas muy bien valoradas por las opiniones de los usuarios. Google
Analytics solo ofrece el coste por clic (CPC) si esta enlazado con una cuenta
de Google Ads; para obtener estimaciones de costes se usa el Planificador

de palabras clave de Google Ads

c. Seleccion de los términos: dependera del resultado que arroje el estudio

del SEO.

2. Campaia de email y creacion de un catalogo de formaciones (E2): una
campana dirigida a cada publico objetivo. Esta es un acciéon a corto plazo, pero
1
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para la que se debe tener en cuenta el calendario. Por ejemplo, si nos queremos

dirigir a centros universitarios, debemos tener en cuenta el calendario docente.

Para llevar a cabo la campana de email:

a.

Seleccionar herramienta de mail: tras realizar una comparativa entre
distintas herramientas, recomiendo al utilizar Acumbamail por la relaciéon

entre utilidades y precios. Esta herramienta, ademas, es una herramienta

local, elemento que se puede integrar

Responsabilidad Social Corporativa.

dentro de la Politica de

Ilustracion 20: Comparador herramientas de mailing

. Acumbamail HubSpot Mark... Mailchimp MDirector
{3 | or Acunbamai "B | porriutssor = | Forimut Por MDlectur
Precio Inicial 22,00 €/mes 50,00 US$/mes 13,00 US$/mes 19,90 €/mes
General General General General
4,7 (133) 4,5 (5.521) 4,5 (16.108) 45 (28)

Valoracién

Ver todas las valoraciones ~

Acumbamail esté disefiada para
ser usada por cualquier tipo de

Ver todas las valoraciones ~

€l software de marketing todo en
uno de HubSpot es ideal para las

Ver todas las valoraciones ~

Empresas de todos los tamaios,
desde individuos hasta Fortune

Ver todas las valoraciones ~

Desde pequefias empresas hasta
las que figuran en la revista

500. Gratuito para listas de hasta
2000 suscriptores.

empresas en crecimiento que Fortune 500.
desean utilizar el marketing de
atraccién para aumentar el
tréfico, convertir clientes
potenciales y probar el retorno
de la inversién.

profesional o empresa,
independientemente de su

Ideal Para M
tamafio.

o | I oo | I oo | I o0

Cuinninnalidadac

Fuente: Capdeterra

b. Realizacion de una base de datos de los 4 grupos de clientes objetivo.

C.

Disenio y contenido de la campana de mail. Adaptada a los 4 grupos

objetivo.

Diseno del catdlogo de formaciones. Actualmente ya tienen un catalogo
de formaciones!!. Pero seria recomendable tener fichas con cada uno de
los ciclos que se ofrecen para poder mandarlos como respuesta cuando se
solicite informacion sobre un curso en particular y no mandar al catalogo
completo. Al igual que no se deberian ofrecer todos los cursos a todos los

cliente sino aquellos que mas interesantes les puedan resultar!?.

3. Creacion de una newsletter exclusiva sobre formacion y calendario

de publicaciones en redes sociales (E3): una comunicacién mas ajustada al

1T Catalogo de formaciones: Anexo 2

12 En una reunién con la empresa a principios de mayo este objetivo lo tenian en marcha.
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perfil de los alumnos. Comunicaciones mas ligeras con contenidos utiles, incluso
la promocién de recursos propios. Un calendario de publicaciones en redes
sociales vinculado al contenido de la newsletter para llegar a aquellas personas o

entidades que no estén subscritas a la newsletter.

a. Newsletter: Con periodicidad mensual. La herramienta que se utilizaria
para su difusion seria la misma que para el mail. Los contenidos mas

frescos y ligeros, incluyendo los recursos que se van desarrollando.

1. Imvitacién: El primer envio seria una invitaciéon de suscripcion a

las 4 bases de datos. Mas adelante estaria bien sesgar este envio.
ii. Segundo y siguientes envios: solo a los suscriptores.

b. Calendario de publicaciones en las redes sociales: Continuar con
las publicaciones de LinkedIn y empezar a usar YouTube, puesto que
Weroi considera que el uso de otras redes sociales no procede, ya que solo
quieren conectar con perfiles profesionales muy definidos y empresas B2B

e industriales. Y las formaciones estan dirigidas a esos publicos.
4. Creacion de recursos que generen mas visualizaciones (E4):

a. Articulos periodisticos (blog): Un articulo al mes, relacionando un
tema de actualidad en el sector industrial y B2B con las soluciones que

puede aportar Weroi y Weroi Academy.

b. Podcast: Un espacio mas informal y divulgativo. Se pueden hacer
entrevistas de respuesta rapida a colaboradores y clientes, presentar al
equipo de Weroi. Sugerencias para el titulo del Podcast: “Somos Wero1”,
“Weroi en la industria” ... Sera necesario un alojamiento de Podcast se
recomienda SSR.com es el de los mas completos del mercado en su version

gratuita y la de pago para ampliar los servicios es de tan solo:
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Ilustracion 21: Plan de precios RRS

Switch to RSS.com | New! Features Pricing Community

% 100% Free ¢ Allin One Podcasting ¢ Podcast Networks

USD o ) f paid annually $19.99 $14.99 /v

d
e fe isted
Advertisements may be added to your

©0 Unlimited episodes

©0 Unlimited au

%)

ion Support

Fuente: Web RRS

c. Pildoras formativas: Videos de 1 minuto en el que se introduzca cada
una de las formaciones. Para captar la atencién de los clientes potenciales,
lanzar una pregunta y una breve contestaciéon ofreciendo un poco de

informacion.

d. Formaciones abiertas: Realizar una formacién bimensual online
abierta a través de LinkedIn. Por ejemplo, Introduccién al Canal digital o
LinkedIn Basic. En esas formaciones se da a conocer la compaiiia, sus

servicios y la formadora. Formaciones de unos 20 / 30 minutos.

5. Definir los servicios de Weroi y la politica de RSC (E5): para que Wero1
Academy se identifique con la actividad empresarial principal de Weroi es
importante que quede claro que es lo que hace. Buscar el equilibrio entre la
estrategia y la transparencia. Esto se tendra que desarrollar junto con la CEO de
Weroi y las personas que ella considere que deben participar. Establecer una

politica de RSC, para la que estableceran reuniones para desarrollarla.
Plan de accion

Para llevar a cabo el plan lo primero es fijar la fecha en la que se quiere empezar con las

publicaciones y envios. Mi recomendacién: empezar en junio con la elaboraciéon de los

recursos z materiales z comenzar el 1 de seRtiembre con el Rlan de comunicacion. Asi se
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relaciona la vuelta a las aulas con la formacién que ofrece Weroi. El plan de accién se

dividira en distintas etapas:

L.

IL.

111

IV.

VL

Estudio Seo (El): Durante el mes de junio de 2023 se realizara el estudio SEO.
De esta forma se podran realizar todos los contenidos para que tengan un buen

posicionamiento web.

En esta primera etapa también se empezaran a construir las bases de datos de los

cuatro grupos de publico objetivo (E2 y E3).
Primera reunion para la definicién de la RSC y los servicios (E5)

En el mes de julio haran los ajustes necesarios en la pagina web en base al estudio

SEO realizado previamente (E1).

Diseno de la Newsletter y del mail. También se comenzara con la elaboracion de
los recursos. Para el 31 de julio tendria que estar guionizado un episodio de

Podcast y el primer video de Pildora formativa (E2 y E3).
Segunda reunién para la definiciéon de la RSC y los servicios (EJ)

En agosto grabacién y ediciéon del Podcast y de la pildora formativa (E4). Guion
de la primera formacion abierta (E4). Redaccién del primer envio de mail y redes
sociales (E2 y E3).

La tltima semana de agosto colgar en la web el podcast y la pildora formativa
(E4). A partir del 4 de septiembre, lunes, empezar con los envios y publicaciones

(E2 y E3).
Tercera reunién para la definiciéon de la RSC y los servicios (E3)
Comienzo del plan de comunicacion (E2, E3, E4).

Campana de Diciembre: “Regala formacion”. Una campana dirigida
especialmente a clientes y potenciales de Weroi. Los recursos de diciembre
pondran el foco en la importancia y necesidad de que los departamentos de
marketing y comercial estén formados para realizar una hibridaciéon de canal

online y offline de manera mas eficaz (E2, E3 y E4).

En el anexo 4 se detalla semana a semana el calendario editorial y de desarrollo del plan

de accion entre los meses de junio y diciembre de 2023.
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Directrices de los contenidos editoriales

A continuacion, se establecen algunas directrices para los contenidos de las campanas de
mail, newsletter, redes sociales, campana de navidad y reuniones para la definicién de la

politica de la RSC y la carta de servicios.

Los contenidos de la campafia de mail van a definir algunos pasos del calendario editorial.

Tabla 4: Contenidos campaifia mail.

1° MAIL  Presentacion de los nuevos contenidos e invitacion para la suscripcion a
la nueva newsletter

2° MAIL Resumen de los contenidos con una nueva invitaciéon a RRSS y a la
newsletter
3° MAIL Resumen diciembre + campana "regala formacion" (clientes y
potenciales)

Fuente: elaboracion propia

La newsletter se compondra de resimenes de las publicaciones del mes poniendo en valor

sobre todo los recursos de comunicacién como podcast y noticias.

Tabla 5: Contenidos Newsletter

Newsletter Resumen de los recursos del mes de septiembre. Con enlaces a los

septiembre recursos. (solo para suscriptores)

Newsletter Resumen de los recursos del mes de octubre. Con enlaces a los
octubre recursos. (solo para suscriptores)

Newsletter Resumen de los recursos del mes de noviembre. Con enlaces a los

noviembre recursos. (solo para suscriptores)

Newsletter Felicitacion de navidad y resumen del trimestre (Para todos)

diciembre

Fuente: elaboracion propia

Antes de elegir los temas que se van a desarrollar en las noticias, hay que tener claro el

objetivo de esas publicaciones.
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Tabla 6: Contenidos noticias Web

Tienen que unir Weroi y Weroi Academy: ;Por qué se necesita la
formacion? (Como influye Weroi en la hibridacion de los canales
comerciales? ;Como te ayuda Weroi Academy? ...

La noticia de diciembre tiene que enfocarse hacia la importancia de
que los trabajadores de los departamentos de comercial y marketing
tengan la formacion adecuada para continuar con el trabajo del
canal comercial digital

Fuente: elaboracion propia

Y por ultimo los contenidos de las redes sociales.

Tabla 7: Contenidos Redes Sociales

1° semana: Contenido Podcast
2% semana: Noticia

3" semana: Pildora Formativa.
4* semana: Resumen recursos.

1° semana: Contenido Podcast
2" semana: Noticia

3" semana: Pildora Formativa.
4" semana: Regala formacion

Todos los recursos del mes de diciembre tienen que poner el foco en
la importancia de la formacion de los departamentos de marketing y
comercial. Pero solo el ultimo post en RRSS de diciembre en el que
resumimos los recursos, llevara claramente el mensaje "regala
formacion".

Fuente: elaboracion propia
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Ejemplos gréficos de publicaciones para Redes Sociales

Ilustracion 22: Ejemplo 1 contenido RRSS

o %JB

Formacién propia para
aprovechar el potencial
comercial de internet

we

Fuente: Elaboracién propia

Ilustracion 23: Ejemplo 2 contenido RRSS

Comenzar a digitalizar los procesos
comerciales puede suponer un salto al vacio
para muchas compaiiias que no han tenido
experiencias previas en el mundo digital.

En WEROI somos conscientes de ese
vértigo, por eso dentro de nuestros
proyectos existen horas especificas

destinadas a la formacién de los equipos
comerciales y de marketing con el objetivo
de que entiendan las peculiaridades de
internet como canal de captacion, sean
auténomos, y capaces de gestionar sus \
nuevas responsabilidades online. Ademas,
cuando el cliente lo precisa, ofrecemos
formacién In Company, preparada a su

medida y adaptada a sus necesidades

concretas.

Fuente: Elaboracion propia
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Ilustracion 24: Ejemplo 3 contenido RRSS

La importancia de ordenar la
informacién comercial

Hace aproximadamente un afio empezamos
a trabajar con una compafiia de ingenieria
inversa. Cuando arrancamos el proyecto
tenian la informacién comercial dispersa en
diferentes soportes y bases de datos, de
manera que era muy complicado saber con
exactitud qué potencial de negocio (tanto
online como offline) habia realmente sobre la
mesa.

A medida que avanzaba el proyecto de
aceleracién comercial también les ayudamos
a trabajar en la clasificacion y sistematizacion
de los datos comerciales y las oportunidades

de negocio. Una vez finalizado este analisis
hemos podido conocer los resultados del
proyecto: gracias al canal digital han
conseguido facturar 120K€ y realizar ofertas
por més de 12M€ en un afio de trabajo.

Alinear lo digital y lo
tradicional

Desde hace unos meses trabajamos con una
compania de distribucion de suministros
industriales. A pesar de contar con méas de 20
afos de experiencia, nunca habian trabajado
el canal digital.

Iniciamos el proyecto de una forma distinta a
la habitual, haciendo un andlisis-matriz de su
estrategia comercial tradicional que nos
permitiese encontrar el enfoque adecuado
para su caso. Durante este proceso
trabajamos codo con codo con el cliente para
determinar cuéles eran los mercados mas
interesantes para su solucién, cémo mejorar
su propuesta de valor... Esta reflexion
estratégica se extendié desde el canal digital
a todos los ambitos de la empresa.

El valor de la formacién

Tras un tiempo de colaboracién, uno de
nuestros clientes -una ingenieria con varias
lineas de negocio- detecté que su equipo no
tenia el conocimiento digital que habian
estimado al inicio del proyecto.

Solucién: incluimos dentro del proyecto una
via de trabajo adicional con el objetivo de
formar a su equipo comercial en conceptos
relacionados con la captacién de
oportunidades de negocio a través del
entorno digital. Estos nuevos inputs, han
ayudado a que perfiles comerciales
tradicionales acostumbrados a lidiar con la
actividad comercial tradicional, comprendan
mejor como el entorno digital puede ser un
complemento que les ayude a ser mas
eficientes a nivel comercial.

Fuente: Elaboracion propia

Ilustracion 25: Ejemplo 4 publicacion RRSS

Uno de los problemas mas habituales
en entornos industriales y B2B a la hora
de hibridar la labor comercial
tradicional con el canal digital es la
falta de profesionales especializados.

En palabras de Garamendi, presidente
de la CEOE, "las empresas tenemos la
necesidad de avanzar en innovacion
para no quedarnos atrds, porque la
realidad hoy es que el que no esté
digitalizado estd acabado”, tal y como
apuntdé en la presentacién del estudio,
elaborado conjuntamente entre CEOE
y_Randstad en noviembre de 2021.

¢COMO AFECTA LA FALTA DE
PROFESIONALES DIGITALES A
LA SUPERVIVENCIA DE LAS
EMPRESAS?

Fuente: elaboracion propia
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FASE 4: VALORACION

Una vez puesto en marcha el plan de accion se fija una fecha para la evaluacién de los
resultados. Esta evaluacién se realizara en la Fase IV del plan de accién en el mes de
diciembre y se basara en la investigacion inicial ademas de valorar algunos KPIs. Ademas,
durante el transcurso de las distintas fases se tiene que tomar nota de todas las barrera,

problemas o ideas que vayan surgiendo.

Las preguntas que queremos contestar con la valoraciéon son:
= Objetivo 1: ;Hemos mejorado el posicionamiento web de Weroi Academy?
= Objetivo 2: ;Hemos conectado con el ptblico objetivo?
= Objetivo 3: ;Se identifica a Weroi con la formacién?
= Objetivo 4: ;Han aumentado los seguidores en las Redes Sociales?

= Objetivo 5: ¢Se identifican claramente los servicios de Weroi?

| RE-ANALIZANDO

Para comprobar la consecucién de objetivos primero se haran algunos analisis similares

a los de la investigacion

— Analisis de la web: pero solo de los cambios que se han hecho, posicionamiento

web y visibilidad de los servicios. (O1)
— Apariciones en prensa. (O3 y O))

— En caso de haber terminado y publicado la politica de Responsabilidad Social
Corporativa, valorar el impacto que ha generado, analizando el trafico a la seccion

en la web, valorando el impacto en LinkedIn. (O1, O3y O4)

Y para medir los resultados mas directos del plan de acciéon tendremos en cuenta los

siguientes KPIs:
— Seguidores en LinkedIn (O2 y O4)
— Trafico ala Web (O1)
— Estadisticas de los contenidos publicados. (O3 y O4)
— Formaciones contratadas desde la puesta en marcha del plan de comunicacién.

02y O3)
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— Clientes captados a través de las formaciones. (O1, O2y O3)

“Un plan de comunicacion no tiene fin: se ha de wr actualizando continuamente para adaptarse a los

cambuos del proyecto, de la orgamizacion. El plan de comunicacion no es estdtico: es un documento

estratégico en continua evolucion .” (Aced, 2013)

En base a los resultados obtenidos y a la relacion de barreras, problemas e ideas que hayan

recogido durante las distintas fases, se podra tomar la decision de modificar el plan, hacer

uno nuevo o continuar.

Tabla 8: Evaluacion del Plan de Comunicacién

Analisis de la web: pero solo de los
cambios que se han hecho,
posicionamiento web y visibilidad
de los servicios.

Apariciones en prensa.

En caso de haber terminado y
publicado la
Responsabilidad
Corporativa, valorar el impacto que
ha generado, analizando el trafico a
la secciéon en la web, valorando el

politica de
Social

impacto en LinkedIn

Seguidores en LinkedIn

Trafico ala Web

Estadisticas de los contenidos

publicados.

Formaciones contratadas desde la
puesta en marcha del plan de
comunicaciéon.

Clientes captados a través de las
formaciones.

Objetivo 1

Mejorar el
posicionamie
nto web de
Weroti
Academy.

©

Objetivo 2

Conectar con
el pablico
objetivo de
forma directa

Objetivo 3

Weroi=form

acion

Objetivo 4 Objetivo 5
Aumentar los  Transparenci
seguidores en ay RSC
Redes
Sociales

Fuente: Elaboracién propia
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4. CONCLUSIONES / AMAIERA

Este plan de comunicacién pretende que Weroi se adapte a las corrientes actuales de
comunicacién corporativa, ofrecer al publico una serie de recursos de forma libre, como
el podcast o las pildoras formativas para posicionarse en el mercado del marketing digital.
Estos recursos, st se crean con contenido valioso, que aporte conocimientos novedosos,
pueden aportar credibilidad, profesionalidad y confianza. Weroi Academy puede

convertirse en la puerta de entrada a nuevos clientes.

Teniendo en cuenta que se hacen estudios de SEO para los clientes seria
imprescindible que la propia pagina de Weroi tuviese hecho un buen estudio y que se
aplicara en la elaboracion de los contenidos. Si no apareces en la primera pagina de
resultados de los principales buscadores, es como si no existieses para los clientes

potenciales.

Una de las dificultades con las que me he encontrado es que el filtro de los contenidos:
todos los contenidos tienen que pasar por la aprobacién de Maitane Hernandez, CEO de
Weroi. Y este tipo de comunicacién no es una prioridad en su lista de tareas, por lo que
se retrasan las publicaciones y se acumulan los contenidos a aprobar. La persona
responsable de la comunicacion corporativa deberia tener algo mas de libertad en la
publicacién de contenidos, sobre todo con aquellos mensajes que se repiten
constantemente. En comunicaciéon se debe analizar, valorara y cambiar, pero la
improvisacion diaria puede hacer que se pierda el hilo conductor de los mensajes o que

se repita el mismo mensaje una y otra vez.

Otra de las dificultades es que muestran cierta resistencia a la modernizacion de los
recursos por miedo a dar la imagen de una empresa de marketing digital mas. Creen que
usar mas redes sociales cambiaria su imagen. Solo creen en LinkedIn por ser una red
profesional para conectar intereses comerciales, lo que resulta un poco contradictorio

porque en sus proyectos muchas veces animan a sus clientes al uso de otras redes sociales.

Realizar este plan de comunicacién desde el interior de la compaiiia ha supuesto una
experiencia real y enriquecedora, sobre todo a la hora de valorar la viabilidad, si conoces
el interior de la empresa es mas facil ver de antemano lo que es viable y lo que no. Me ha
permitido poder seguir un hilo conductor de principio a fin relacionando los objetivos y
las estrategias entre si. Durante los meses de practicas he podido observar de cerca la
dinamica diaria en el funcionamiento de la comunicacion externa de Weroi. Una funcion
que me gustaria desarrollar en el futuro, pero de manera mas cercana a los medios de
comunicaciéon. He aprendido que el papel lo soporta todo, teorias, normas..., pero la
realidad es muy diferente porque el trabajo diario se puede ver afectado por cosas externas
o internas que no estaban planificadas, que lo planificado no se ha calculado bien y no es
factible o que los resultados esperados no llegan nunca. Cosas que te suelen llevar a la

casilla de salida.
|
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Las asignaturas relacionadas con la mencién en Direccion de la Comunicaciéon han
sido especialmente ttiles para la realizacién de este TFG. Los trabajos realizados en las
asignaturas de Técnicas de las Relaciones Publicas y Direcciéon de la Comunicacion
Publica han sido la base de este trabajo en lo que se refiere a la parte mas técnica, como
la investigacion de la competencia y la realizacién del DAFO. Sin estos conocimientos
previos hubiese sido imposible realizar el TFG para presentarlo en la primera
convocatoria ya que me hubiese llevado mucho mas tiempo. Pero también asignaturas
como Gabinetes de Comunicacion y Formacion de Portavoces me han ayudado a tener
una vision mas profesional sobre la imagen que se tiene que trasladar a la prensa, lo que
se tiene que comunicar, como se tiene que comunicar. En Gabinetes de Comunicacion
he aprendido la forma y las funciones que tienen los departamentos de comunicacién lo
que me ha servido para analizar el departamento de comunicaciéon de Weroi y ver lo que
hacen bien y lo que podrian hacer mejor. En general la mayoria de las asignaturas me
han aportado algo para la realizacién de este TFG. He podido tener en cuenta cuéles son
las corrientes de comunicaciéon actuales, qué formatos y géneros periodisticos pueden ser

los mas adecuados dependiendo del publico y el contexto.
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ANEXOS

ANEXOT1: ENTREVISTA PALOMA ARIAS

Leire- ;Quiénes formais parte del gabinete de comunicacion?

Paloma- Pues realmente el departamento de comunicacién es unipersonal, que soy yo
sola y engloba también la parte de marketing, De hecho, casi te diria que tiene mas

relevancia.

L- ¢Quién se encarga de cada funcion del gabinete de comunicacion? La

relacion con los medios, marketing y relaciones publicas.
P- Yo me encargo de las 3 cosas.

L- ¢En comunicacion interna, qué tipo de acciones tomais y que

herramientas utilizais?

P-Pues mira, yo aqui te diria que hay varias vias de comunicarnos. Por un lado, estan las
herramientas evidentes, como pueden ser los grupos de Teams o los grupos de Whatsapp
que tenemos en conjunto, tanto los que son globales de todo el equipo, como los que son

foros concretos o departamentales, por ejemplo, de un proyecto.

Eso mismo se aplica también a las reuniones. Venimos de una época complicada porque
durante la pandemia, como cada uno estaba trabajando en su propio espacio, como en
su casa, trabajabamos como por proyectos o por departamentos y no habia como muchos
espacios para compartir esa informacion. En redes ahora que ya hemos recuperado mas
o menos la rutina normal que hemos cerrado un montén de reuniones para el afio de
diferentes foros, por ejemplo, para tratar los casos de éxito, para que los diferentes
departamentos de operaciones puedan poner en comun tendencias que ven en el
mercado, herramientas, etc. Tenemos también unas reuniones que son, las

departamentales, otras que son interdepartamentales. Eso en cuanto a trabajo.

Luego tenemos también una newsletter mensual que intenta englobar temas mas
generales de la empresa y que pensamos que pueden ser del interés de todos. Se toca
varias tematicas, por un lado, proyectos, por otro lado, de herramientas. Tendencias,
incluso hay una pequefia parte social que creemos que contribuye a hacer equipo.

Cumpleanos eventos, nacimientos, quedadas, etc.

L- ;Que herramientas utilizais en la comunicaciéon externa y que acciones

realizais?

P- Por la propia tipologia de la empresa, la parte de comunicaciéon externa estd muy

vinculada al plan de marketing, que es como, como te decia al principio lo que prima
I ——
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entonces el plan de comunicacion externa, lo que puede ser mas tradicional, que es en,
pues mas colaboracién con medios o eventos o una cosa asi, si existe ese plan, pero como
te digo, esta muy vinculado a las acciones que se hagan de este marketing y a su vez.
Marketing esta muy vinculado al departamento comercial, es decir, si el departamento
comercial considera que en ese ano es interesante prestarle mas atencién a un
determinado sector desde el departamento desde Marketing vamos a hacer lo posible por
comunicarnos y participar. Con ese sector, ya sea a través de ferias, a través de medios
sectoriales, entonces si que existe ese plan, pero quizas esta mas vinculado a los objetivos

comerciales que a meramente objetivos de comunicacion.

L- Las apariciones en prensa normalmente son bastante escasas y Weroi
nunca aparece en el titular. ;Os planteais alguna estrategia para tener una

presencia mas importante que los medios?

P-Desde luego, a mi me encantaria, como responsable de comunicacién, me parece que
seria lo suyo, ademas yo también soy periodista de formaciéon y me gustaria mucho que
fuera asi. Voy por partes, sobre que Weroi nunca aparece en el titular. Hasta donde yo
he podido averiguar es casi lo normal te diria, porque al final somos una empresa
pequena, si fuéramos Ingeteam, por ejemplo, una empresa grande, pues es mucho mas
normal que tenga una relevancia informativa perse y que pueda aparecer en los titulares.
M1 experiencia personal lanzando notas de prensa es que si quieres que esta nota aparezca
como tal o darle una enjundia a la empresa es un servicio por el que tienes que pagar con
los medios. Nunca lo hemos considerado prioritario, aunque si que hemos planteado
posibles proyectos en esa linea, lo que pasa es que al final como te digo la comunicaciéon
perse por objetivos de comunicacién nunca es tan relevante dentro de la casa y entonces

se supedita a otras prioridades, pero no descartamos hacerlo mas.

L- Recientemente volviéo a lanzar una linea de negocio. ;Qué acciones se

comunicacion se realizaron de cara al lanzamiento?

P- Lo anunciamos en nuestras propias redes sociales, se envi6é una nota de prensa también
a medios de comunicacion, se enviaron dos notas de prensa de hecho, una para medios
mas generales, que ademas se utiliz6 un enfoque, pues mas general, que pensamos que
podria realmente despertar un interés, aludiendo, por ejemplo, algiin estudio sobre
tendencias de empleo y digitalizaciéon que era un poco el planteamiento de Weroi
Academy. Luego hubo una mas sectorial, o sea, mas dirigida a medios empresariales o a

sectores con los que trabajamos, esas fueron basicamente las acciones.
L- ¢Se convocé a algun medio?

P- No se convocaron, a no se convocaron a priori al evento. Las notas se enviaron AA a
posteriori, después de consensuarlo internamente con los periodistas que tenemos en el

equipo, que si que han ejercido. Vuelvo un poco a lo mismo, salvo que ti tengas una
1
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relacién muy estrecha con el medio o que estés haciendo un planteamiento que tenga un
stper valor informativo es muy dificil que vayan a acudir a un evento de una empresa tan
pequeiia como como la nuestra. Entonces se comentd con Ana o con Luis, que si que
tienen una trayectoria en medios de afios. (Crees que podemos convocar? Y la conclusion
fue, que no merece la pena porque no van a venir, entonces quizas es mejor mandar la
nota de prensa después del evento y poder incluir ya testimonios de cosas que hayan

pasado. Durante la presentaciéon y ademas aprovechar para incluir material grafico.
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IANEXO 2: CATALOGO DE FORMACIONES

Werol.academy

CATALOGO DE

FORMACIONES

AQIG3M A UOIDAMSAOT 30 OJIM3I
OIRATI2A3VIMU OQARO2310R9 ARAY

asa
ob 2610b8IoN:

31qme 6169 Ietipib l6nes 13
»1ib 20ldinev ob ndidEdisNebl

letigib lene

oniffo lenes I 019291
*61qmod b 1imos la” obsibnetn leis2arqm3 6nozied Yevud

ab ndionetdo el 616q sind U sb NdI691D

I6%ipib l61219m02 6ipy q0lev 9b ndidsMoIn
s1obsisnsrtib

lsi>10mo> lesipib paiteshem eb neld :6igats12e &l ob ndiE1NeD
26llo 811N NdI616GMO> \ NdIdE3IIGXs 28l6n63-duz ob ndbinted

+ 20l6n6>-duz :oviter9qo nelq leb

Istipib pritohem ls no 2691ti9q29 21DH

)b 63n9U> 61 19 93N9MEIIIb NBIU1GE SUP 265159420 21

etluzer
neld
b 6mo3

dord
hem)
iceH

bilkv obnem ob o1b&u3 AU 8b NdiEeY Ndiibem

leixtarmo letipib otidm

) 268eil6izaqes 200k
(en

2sidsrolev 20butitqs + 2slez19venes 2

2AIS059 23MIOIDAMAOT

\ 263nsimener 1930n03 6 16b 28 ndbermct at2s sb oviteido 3
26l ob 15219m03 DebivViZ® 61 6SIMIZG0 NETiNMOq SUP 2610075120

I 396> sb 20meneldeH 2lent2uboi ma
" 20l63i0ib ob 20ver 6
\ 2019kgmo3 20130b01] 103 2610 ob NBELRANOI

20%6D 0b 20260 0D OINVIMEINVOIGE

aoiami

letipi pritosham I nbioubotinl «

20vn6D
(319 032) 2ssinkpio 2olatipib 2sipaterted

(318 M32) 0geq sb zslatiob zsipsteied

0bin930> ob NBI61AVD &l & 26bE01N 20l6i202 20005

9b 20b6biNu0Go 0b V6 ol 6 260630110 201602 20007«
oiogen

rres omo> 5
Ietioib 6ipaten2 6b07 0b

20latioib 2010336 6b NdioboM 0b 26a0kMENIOH o

03it9i57G 0263 0b NdIENKIXS ¢ Obibe1GE ol 8b NemuzeR

ooitang 02> ollomeesd »

ooitok 026> ollomezed »

20319581 20263 ob lecung ndidesne2e1d

FORMACIONES A ME
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ESTUDIO DE CASOS REALES

INDICE
+ Situacion de partida

« Croacién de un briefing: aspectos a tener en cuenta

JQUIERES
SABER MAS?

+ Generacién de la estrategia

« Acciones desplegadas

« Informe de resultados a nivel de marketing

+ Informe de resuitados a nivel de negocio

www.we-roi.com
info@we-roi.com

FOl.academy
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iNDICE
* Linkedin Personal
* Linkedin Profesional

« Herramientas digitales orgdnicas (SEO, etc)

FORMACIONES
A MEDIDA

« Herramientas digitales de pago (SEM, etc)

« Conceptualizacién de landing page y
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« Pildoras formativas sobre la creacion de
contenido con enfoque comercial
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digitales
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efecto econdmico real
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las particularidades de este canal

iNDICE

« Jornada 1. (C6mo captar negocio B28 en internet?

« Jornada 2, 3y 4. Uso de herramientas digitales Utiles para una
estrategia comercial (Keywords, Google Trends, Google
Analytic, Linkedin Ads, Linkedin Sales..) y cémo mantener un
enfoque égico en el tempo.

« Jornada 5. Desarroll

aso real: enfoque y

acion intema: requis o esendial para el éxito del « Jornada 6. Resolucion del caso real

de visibiio:d: KPfs interesantes, pero
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Marketing Automation e inbound Marketing
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Marketing Automation e Inbound Marketing
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'Ol academy

Apoyo a objetivos
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Perfil personal

iNDICE
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o CRM

()/] Abrirel canal digital alos
departamentos de exportacién.

practicas con los seguidores.
o Buenas practicas con nuestros
o Buer

_ Diversificacién del negocio a
()5 otros sectores, validando la
viabilidad comercial.

ontactos
practicas con chentes potenciales

102 sesiones

()6 Rentabilizar ferias y eventos.

C Werol.academy Werol.ox
demy

cién al INDICE DE FORMACIONES

Intert ha abierto enormes positidades o desarot de modlos 01 02

de negocio B2B, convirtiéndose en un excelente complemento i e
Introduccion al Apoyo a objetivos

para la actividad comercial tradiciona. . .
canal digital comerciales a través

del canal digital
Gracias a su capilaridad y velocidad, el canal digital permite captar

nuevas oportunidades de negocio -tanto en mercados nacionales

o que imposibles de. 03 04
captar por un departamento comercial tradicional.

Linkedin Basic Linkedin Advanced FORMACION ES
En esta formacion, planteada para perfiles con poca experiencia en
el entorno digital, abordaremos las posibilidades comerciales que P RO P I AS
ofrece Internet para una compania industrial, la importancia de

alinearla Ia tradicional,las
o et Pl i et 05 06
acciones digitalos realizadas. Internet como canal Marketing Digital para
comercial para entornos resultados comerciales
T industriales y B2B

07

Estrategia y herramientas
comerciales-digitales para
la captacion de negocio
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IANEXO 3: ENCUESTA

¢Dénde quieres desarrollarte en el futuro?

24 respuestas

Medios de comunicacién
Empresas de Marketing
Servicios comerciales
Otros

Agencias de comunicacion

Docencia

20 (83,3 %)

5 (20,8 %)

1(4,2 %)
2(8,3 %)
1(4,2 %)

1(4,2 %)

¢En que sector prefieres trabajar?

24 respuestas

Turismo
Moda
Cultura
Cine
Musica
Politica
Economia
Industrias

Servicios publicos

3 (12,5 %)

7 (29,2 %)

12 (50 %)
9 (37,5 %)

6 (25 %)

7 (29,2 %)

2 (8,3 %)

4(16,7 %)
25 5,0 75 10,0 12,5

¢Has oido hablar del marketing comercial digital?

24 respuestas

®si
® No
@ Tal vez

LEIRE MORO SUAREZ

62




Plan de Comunicacion de Weroi Academy

¢Has oido hablar del marketing comercial digital?
24 respuestas

® si
® No
@ Tal vez

Ante la necesidad de profesionales en el sector Industrial y B2B (empresas que venden servicios o

productos a otras empresas) ¢Estarias dispuesta o dispuesto a especializarte en esos sectores?
24 respuestas

® si
® No
@ Tal vez
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IANEXO 4 : PLAN DE ACCION Y CALENDARIO EDITORIAL

‘ Calendario plan de accién y editorial

Tabla 9: Plan de accién junio

12 13

Reunion con las
personas afectadas,
para la presentacion y
puesta en marcha del
plan de accion.

19 20

Reunion para el
desarrollo de
transparencia y RSC
(E5)
26 27

Definicién de 2 temas para
formacion abierta. (E4)

14

21

28

Definicién de los temas de
las noticias hasta diciembre
(4 noticias) (E4)

15

22

Presentacion de las 4 bases
de datos CRM (E2 yE3)

29

Definicién de contenidos
para Podcast y Pildoras
formativas (E4)

9 10 11
16 17 18
23 24 25
Informe del estudio SEO
(ED)
30

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 10: Plan de accion Julio

10 11 12 13 14 15 16

Guion primer episodio de
Podcast y Pildora formativa

(E4
17 18 19 20 21 22 23
Segunda Reuni6én de Presentacion de los disefios  Presentacion del disefio de Contenidos de la WEB
RSC (E5) de las fichas individuales de  las plantillas para mail. (E2) adaptados para
los cursos (E2) posicionamiento SEO (EI)
24 25 26 27 28 29 30

Presentacion de las
formaciones abiertas (E4)
31

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 11: Plan de accion agosto

1 2 3
7 8 9 10
Grabacién del primer episodio de Podcast y Pildora formativa (E4)
14 15 16 17
Edici6n de los recursos audiovisuales (E4)

21 22 23 24
Entrega de los contenidos Entrega del primer mail,
de RRSS de septiembre con las versiones de los 4

(E3) grupos. (E2)
28 29 30 31

Revision de los contenidos y
recursos de septiembre (E3)

4 5 6
Presentacion de los 4
articulos de la web (E4)
11 12 13
18 19 20
25 26 27

Publicacién de los
contenidos modificados de

WEB (E1)

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 12: Plan de accién y calendario editorial septiembre

Envio de mail con
invitacion a la
suscripcion a la
newsletter de Weroi
Academy (E2 y E3)
11

18

25

Publicaciéon Podcast en

la Web y YouTube (E4)

12
Tercera Reunion de
RSC (E5)
Publicacién noticia

septiembre (E4)

19

Publicacion de la 1°
pildora formativa en
YouTube (E4)

26
Publicacion del Post en
RRSS con resumen de
los tres ultimos post (E3

yEY

6
Guion del 2° Podcast y
Pildora Formativa

13
Grabacion 2° Podcast y
Pildora Formativa (E4)

20
Edici6n de los recursos
audiovisuales (E4)
Primera formacion

abierta (E4)

27

Publicacién de Post en
RRS'S con enlace al
podcast (E3y E4)

14

Publicacion de Post en
RRSS con enlace a la
web (E3 y EI)

21
Clontenido de la newsletter
de octubre (E3)
Post en RRSS con
enlace a la pildora
Jormativa (E3y E4)
28
Envio newsletter a
suscriptores, con
resumen de las

publicaciones (E3)

1 2 3
Publicacién en las
RRSS anunciando los
nuevos contenidos e
invitaciéon a la
newsletter (E3 y E4)

3 9 10
15 16 17
22 23 24
Contenidos RRSS
Octubre (E3)
29 30

Fuente: elaboraciéon propia
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Tabla 13: Plan de accion y calendario editorial octubre

2 3 4 ) 6 7 8
Realizar reporte de Guion del 3° Podcast y
estadisticas de las Pildora Formativa (E4)

publicaciones de las tres
primeras semanas (02, O3

y O4)
Publicacion Podcast en Publicacion de Post en
la Weby YouTube (E4) RRSS con enlace al
podcast (E3y E4)
9 10 11 12 13 14 15
Grabacion 3° Podcast y
Pildora Formativa (E4)
Publicacion noticia de Publicacion de Post en Revision y ampliacion
octubre (E4) RRSS con enlace a la st es posible de las bases
web (E1y E3) de datos del publico
objetivo (E2 y E3)
16 17 18 19 20 21 22
Edicién de los recursos Contenido de la newsletter Contenidos RRSS
audiovisuales (E4) de octubre (E3) noviembre (E3)
Publicacion de la 2° Post en RRSS con enlace
pildora formativa en a la pildora formativa
YouTube (E4) (E3y E4)
23 24 25 26 27 28 29
Publicacion del Post en Envio newsletter a
RRS'S con resumen de suscriptores (E3)
los tres ultimos post
(E3)
30 31
Realizar reporte de
estadisticas de RRSS de

octubre (02, O3 y O4)

Fuente: elaboraciéon propia
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Tabla 14: Plan de accion y calendario editorial noviembre

7
Cuarta reunion de RSC
(E3)
Publicaciéon Podcast en

la Web y YouTube (E4)

14

Publicacién noticia de
noviembre (E4)

21

Publicacion de la 3°
pildora formativa en
YouTube (E4)

28

Publicacién del Post en
RRS'S con resumen de
los tres ultimos post

(E3)

1

Envio del tercer mail (E2)

8

Guion del 4° Podcast y
Pildora Formativa (E4)

15

Grabacion 4° Podcast y
Pildora Formativa (E4)

22

Edicién de los recursos
audiovisuales (E4)

Segunda formacion

abierta (E4)

29

2

Post en RRSS para
suscripcion a la newsletter
(E39
9

Publicacién de Post en
RRS'S con enlace al
podcast (E3y E4)

16

Publicacién de Post en
RRSS con enlace a la
web (E1 y E3)

23

Contenido de la newsletter
de noviembre (E3)

Post en RRSS con enlace
a la pildora formativa
(E3y E4)

30

Envio newsletter a
suscriptores, con
resumen de las
publicaciones (E3)

3 4
10 11
17 18
24 25
Contenidos RRSS
diciembre (E3)

Fuente: elaboraciéon propia
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Tabla 15: Plan de accién y calendario editorial diciembre

4 5 6 7 8 9 10
Realizar reporte de Publicacion Podcast en Publicacion de Post en
estadisticas de RRSS de la Web y YouTube (E4) RRS'S con enlace al
noviembre (02, O3 y O4) podcast (E3 y E4)
11 12 13 14 15 16 17
Contenido de la newsletter Contenido 3° mail solo
de noviembre (E3) para clientes y potenciales

(Campana “Regala
formacion”) (E2)

Publicacion noticia de Publicacion de Post en
noviembre (E4) RRSS con enlace a la
web (E1 y E3)

18 20 21 22 23 24

Envio de la newsletter y el

3° mail
Publicacion de la 4* Publicacion de Post en Publicacion post
pildora formativa en RRSS con enlace a la resumen de diciembre
YouTube (E4) web y al video de la "regala formacion" (E3)
pildora formativa. (E3
YEY

25 26 27 28 29 30 31

Weroi no trabaja

Fuente: elaboraciéon propia
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