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RESUMEN 

 

Este trabajo incluye los pasos a seguir para ejecutar con claridad y firmeza las estrategias digitales, 

tomando en cuenta que el Internet y las diferentes plataformas evolucionan progresivamente. 

En el documento podrá encontrar los factores que se deben tomar en cuenta para crear una marca 

e iniciar con ella desde cero en el mundo digital, entre ellas podemos encontrar los argumentos 

para crear logo, publicaciones en diferentes formatos y redes sociales, los objetivos generales y 

específicos, los nichos de mercado o buyer persona, el análisis FODA que incluyendo el entorno 

interno y externo; y, posteriormente, acciones para sacar el mayor provecho a las oportunidades 

identificadas principalmente en dos plataformas sociales: Facebook e Instagram. Este documento 

servirá como base para la planeación, desarrollo y dirección de estrategias de marketing las cuales 

se pueden aplicar a diferentes marcas dependiendo sus objetivos en el entorno digital y adaptando 

cada línea de contenido según convenga. 

 

 

     Palabras clave: marketing digital; estrategia digital; comunicación digital; redes sociales; 

internet; creación de contenido. 
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INTRODUCCIÓN 

 

Después de muchos años de perfeccionamiento, no solo del Internet, sino de los sitios sociales, hoy 

en día reconocidos como parte de los canales de comunicación más importantes e indispensables 

de la sociedad, las empresas y marcas personales están buscando, más que nunca, el reconocimiento 

de la sociedad de manera digital como parte de sus objetivos de atracción y retención de clientes. 

 

La aplicación de las estrategias del marketing tradicional ya no es suficiente, hace mucho que gran 

parte del mercado mudó a otros espacios, en este caso, digitales. Por lo tanto, de este hecho, surge 

la necesidad de encontrar la atención de las personas en el momento de navegar en sus aplicaciones 

móviles favoritas valiéndose de la creatividad, asertividad y el análisis estratégico de las 

audiencias. 

 

Como lo dijo hace varios años el magnate empresarial, desarrollador de software y cofundador de 

Microsoft, Bill Gates, “Internet se está convirtiendo en la plaza del pueblo de la aldea global del 

mañana”. Y después de muchos años se puede conceder la razón a dicha aseveración. 

  

Por lo tanto, el estudio del comportamiento digital de prospectos en internet se ha convertido en 

una tarea esencial dentro de las organizaciones y para darse cuenta de la importancia de las redes 

sociales en los programas de mercadeo solo hay que saber que Instagram cuenta con más de 1,440 

millones de usuarios activos al mes, mientras que Facebook cuenta con más de 2,940 millones de 

usuario en todo el mundo. 

 

Sin duda alguna, después de ver estos números las perspectivas tradicionales cambian y por ende 

el mercado será más competitivo en escenarios digitales en los cuales se necesitarán de todas las 

estrategias de segmentación, atracción, entretenimiento, retención, información y embudo de 

ventas para clientes digitales.  
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CONVERSION DIGITAL AGENCY 

 

Antecedentes 

 

Conversion Digital Agency surge de la necesidad de satisfacer la demanda de servicios 

profesionales en el área digital a pequeñas y medianas marcas comerciales en El Salvador. 

En diciembre de 2021 la marca publica por primera vez en Instagram, exponiéndose y abriendo el 

canal de comunicación para que posibles clientes puedan contactar directamente. 

 

Dicha iniciativa se vio impulsada por la identificación de necesidades de profesionales en el área 

digital a través de cursos independientes de Community Manager y Social Media. Empezó como 

prácticas profesionales y, posteriormente, fue tomando una postura más seria a tal punto de 

atracción de clientes y como parte de un portafolio digital para mostrar a futuros clientes un ejemplo 

en la creación de contenido, diseño y estrategias digitales para llegar a su público. 

 

Situación actual 

 

Hoy en día la marca representa uno de los servicios con mayor demanda en el portafolio de oferta, 

después de relaciones públicas, influencer marketing, fotografía y video. En un inicio las mismas 

gestiones de la cuenta en Instagram y Facebook sirvieron como recolección de experiencia y 

respaldo, sin embargo, hasta este día se ha realizado contenido para clientes que ofrecen servicios 

legales, religiosos y emprendedores de regalos y decoración de eventos. 

 

Los conocimientos adquiridos durante el taller de especialización de medios digitales han ampliado 

el conocimiento sobre estrategias digitales de contenido en las que no se publica solo por hacerlo, 

sino con propósitos establecidos que abonen a alcanzar los objetivos de las marcas. 
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INFORMACIÓN DE LA EMPRESA 

 

Los servicios profesionales que se ofrecen son tres: 

 

1. Performance Marketing 

Este primer punto es una parte del Marketing Digital que está orientada cien por ciento a 

resultados. Con este servicio se pretende generar buen resultado y rendimiento para las 

marcas en el área digital. Uno de sus más grandes puntos de este pilar es establecer objetivos 

posibles y medibles para que, durante y al final de campaña digital se monitoree y se tomen 

decisiones basadas en el análisis de datos estadísticos que nos proveen herramientas 

digitales. 

 

2. Content & Inbound Marketing 

Este segundo apartado de servicios está enfocado a la creación de contenido para la 

atracción de prospectos. La creación de este contenido está hecho a la medida del segmento 

a la cual va dirigido cada cliente y esto se sabe a través de la creación del buyer persona lo 

que permite conocer el cliente que pretendemos atraer a través de nuestro contenido. Por 

otro lado, tenemos el outbound marketing el cual se centra solamente en la marca y el 

producto, no se obtiene retroalimentación del segmento al que va dirigido y su objetivo es 

explícitamente la venta. 

 

3. Social Media 

Todas las empresas hoy en día necesitan planes estratégicos para llevar a cabo sus acciones 

en redes sociales y canales digitales en general, y de eso se encarga el responsable de Social 

Media. Este servicio se enfoca en analizar, planear, ejecutar y medir todas las acciones de 

redes sociales en las que el único objetivo en promover productos o servicios y crear un 

vínculo estrecho con el cliente en el camino. 

 

Lo ideal es trabajar todos los servicios integrados como una sola estrategia digital para lograr 

robustez en las acciones y alcanzar los objetivos establecidos. De esta manera podemos evitar 
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incongruencias a la hora de planear o ejecutar las acciones. El estado de las estrategias se conocerá 

en el camino con base en análisis de datos y de ahí se sugiere tomar decisiones que encarrilen las 

estrategias para que el retorno de inversión tenga los mejores resultados. 

 

Por último, es necesario reconocer que cada etapa conlleva sus propias características, por lo que 

el contenido y las acciones no siempre son las mismas, los factores de cambio son el rubro de las 

empresas, el servicio, la temporalidad, el contexto, las tendencias, el diseño, la redacción y más 

para lograr buenos resultados. 
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OBJETIVOS DE LA EMPRESA 

 

General 
 

 
1. Asesorar a los clientes en el paso-a-paso de las estrategias y acciones en la comunicación 

digital. 

 

2. Ser un referente en la comunicación digital a nivel nacional. 

 

Específicos 

 
 

1. Generar contenido de calidad que se adecúe a las necesidades de cada marca. 

 

2. Desarrollar el social listening para identificar los insights que servirán como base para 

futuras estrategias. 

 

3. Ejecutar estrategias digitales que ofrezcan factores diferenciadores. 

 

4. Aumentar el nivel de satisfacción de los usuarios en las redes sociales de nuestros 

clientes.  
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ANÁLISIS FODA 

 
El análisis FODA es resultado del examen interno y externo de la agencia la cual toma en cuenta 

las fortalezas y debilidades, como parte interna, y las oportunidades y amenazas como análisis del 

entorno externo. Con esto, se pretende conseguir un panorama claro para establecer las bases del 

proceso administrativo: planificación, organización, dirección y control. 

 

Fortalezas: 

• Se posee amplio conocimiento en el comportamiento del consumidor en plataformas 

digitales. 

• La capacitación continua es pilar en la organización. 

• Se mantiene relación con socios estratégicos que pueden ayudar a complementar las 

acciones digitales. 

Oportunidades:  

• Cada vez más las empresas reconocen la importancia de los canales digitales y los 

adoptan. 

• La oferta de estos servicios no está limitada por barreras geográficas, se puede ejecutar 

desde cualquier lugar. 

• Desde instituciones de gobierno han dado prioridad a canales de comunicación digital lo 

que representa una oportunidad de negocio para la agencia. 

Debilidades: 

• Por ser una agencia nueva se necesita un mayor esfuerzo en la captación de clientes. 

• Falta de reconocimiento a nivel nacional. 

• Oferta de diferentes servicios de comunicación, no necesariamente digitales puede tomar 

tiempo para ejecutar las estrategias. 

Amenazas:  

• El mercado está lleno de grandes y pequeñas agencias que ofrecen los mismos servicios. 

• Por la gran oferta de los servicios en el mercado, los precios tienden a ser muy 

competitivos. 
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• En algunas ocasiones los responsables del área de marketing no reconocen el trabajo 

profesional y dedicado que conllevan los medios digitales. 

• La falta de conocimiento de las empresas en este rubro provoca que no tengan un 

presupuesto conforme a los objetivos que quieren conseguir. 

 

Análisis de resultados 

Es evidente que la demanda de servicios digitales está en aumento, y la oferta de estos servicios 

también es bastante alta, a tal punto que algunas agencias o profesionales independientes devengan 

menos por captar y retener clientes, lo cual es una práctica poco profesional y que daña a todo aquel 

que se dedique a esta área. 

La visión de CONVERSION Digital Agency es ofrecer un servicio distintivo sin bajar precios, por 

el contrario, ofrecer un valor extra, algo que no se esperen los clientes y que vaya más allá de 

trabajar con profesionalismo, responsabilidad y con la más alta creatividad, la cual es uno de los 

pilares de la agencia.  
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ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 

Apex BBDO 

La agencia Apex BBDO en su cuenta de Instagram (@apexbbdo) tiene 2,006 seguidores. Sus 

publicaciones no son recurrentes, sino que se guían por el contenido disponible a compartir. Hay 

algunos contenidos de valor y últimamente ha publicado posts con colores diferentes a su línea 

gráfica. La agencia también cuenta con una página web donde muestran todo el trabajo que han 

realizado con marcas reconocidas a nivel nacional lo que le da muchísimo peso a su trayectoria. 
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La Fábrica 

La Fábrica es una agencia que ofrece servicios digitales de branding, social media y más. Su cuenta 

de Instagram @lafabricadigitalagency cuenta con 1,449 seguidores. Actualmente la cuenta está 

inactiva, su última publicación fue el 9 de febrero de 2023 y antes de eso no publicaban hasta el 8 

de abril del 2022 lo que puede jugar en su contra. Sin embargo, en su perfil invitan a los usuarios 

a visitar su página web donde se detalla más información de la agencia. Una de ellas es el apartado 

de clientes que ha tenido, da confianza y credibilidad en su trabajo.  
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AlphaStudio 

AlphaStudio es una agencia dedicada al branding, estrategia de marca y media. En su cuenta 

@somosalphastudio tiene 523 seguidores, sin embargo, su feed está muy bien trabajado con artes 

que hace muy atractiva su cuenta. Además, invita a los usuarios a visitar su página web donde se 

puede conocer un poco más de la agencia. Las publicaciones no son recurrentes y utilizan reels 

para dar a conocer su trabajo con grandes marcas de El Salvador. 
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Qudox Company 

Qudox Company, anteriormente se hacían llamar "la agencia de la nueva era", actualmente son “la 

compañía de Marketing más grande de la región”. Es resultado de la fusión de 2 agencias y ha ido 

tomando reconocimiento al paso del tiempo lo que les ha servido para mantener y ganar clientes. 

la cuenta @qudoxcompany tiene 1,267 seguidores en Instagram donde invitan a ver su canal de 

YouTube para consumir su contenido de valor. Su feed no solo está muy bien trabajado, sino que 

el contenido es muy atractivo. Por otro lado, tienen su página web donde se puede conocer más a 

fondo sobre la organización. 
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BUYER PERSONA 

 
El buyer persona es uno de los puntos más importantes de las estrategias de marketing, en este 

punto se define el cliente ideal y todas sus características que incluye no solo los datos 

demográficos y socioeconómicos, sino información sobre su personalidad, comportamiento, sus 

necesidades, hábitos de consumo, sus retos, redes sociales y demás.  

La creación del buyer persona, además de definir el a qué cliente llegar, atraer y convertir, también 

humaniza el proceso de marketing, detallando los contenidos que irán dirigidos hacia él. 

 

Buyer Persona 1: Nathalie Olmedo 

Tiene 35 años y es Gerente de Mercadeo de una gran empresa de tecnología a nivel regional. Sus 

principales responsabilidades son cuidar la reputación e imagen de la marca, comunicar nuevos 

productos y servicios. 

Sus principales retos son que la marca sea reconocida en El Salvador, aumentar la visibilidad y por 

ende las ventas de los productos. 

Algunos de sus miedos son no lograr los objetivos de la organización establecidos por sus 

superiores y que hayan reviews negativos de los productos. 

Lo que busca es u profesional de comunicación con amplia experiencia capaz de gestionar la 

comunidad digital de manera eficiente. 
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Buyer Persona 2: Miguel Turcios 

Es un emprendedor de paquetería y encomienda a nivel nacional, tiene 30 años y utiliza Facebook 

e Instagram para dar a conocer sus servicios a través de ellas. La empresa está en sus inicios por lo 

que uno de sus retos más importantes es la captación de clientes, reconocimiento y rentabilidad. 

Los miedos de Miguel son no ser encontrado por posibles clientes en las búsquedas por Internet ya 

que esto representa que las pautas, así como su contenido no está muy bien optimizado,  

Miguel trabaja para si mismo y lo que busca en esta etapa de la empresa es generar interés en los 

canales digitales mediante contenido de valor, aprovechando días festivos, temporalidad y alianzas 

con otras marcas. 

 

 
 

 

 

 

 

Buyer Persona 3: Sofia Carrillo 

Sofia es directora ejecutiva de mercadeo de una empresa muy reconocida. Tiene 35 años y una de 

sus responsabilidades es seleccionar el personal capacitado para colaborar en el área de marketing 

para cumplir los objetivos de la empresa. 

Su mayor reto ha sido la búsqueda de estrategias de marketing digital orientada en resultados para 

tomar las decisiones más acertadas posibles basadas en el las campañas de performance. 

Usualmente busca colaboradores en Instagram y LinkedIn. 
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CANALES DE COMUNICACIÓN DIGITAL 

 
Como parte de la estrategia de captación de clientes Conversion Digital Agency publica por 

primera vez en sus cuentas de Facebook e Instagram el 17 de diciembre de 2021 con el objetivo de 

abrir canales de comunicación para futuros clientes y compartir contenido de valor que los atraiga. 

 

Facebook 

 

es la red social más utilizada a nivel mundial, a pesar de los miles de redes sociales y aplicaciones 

que han surgido, Facebook se mantiene en el primer lugar y esa fue razón suficiente para tener 

presencia en ella. 

 

Además de su inmensa comunidad, Facebook es usada muchas veces para buscar productos y 

servicios en un rango de área específico lo que permite encontrar fácilmente lo que el usuario busca. 

Un ejemplo de ello es el modo de operar de MarketPlace. 
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Por lo tanto, creemos que, con una buena estrategia digital, SEO y pauta precisa, podemos 

exponernos a tal punto que posibles prospectos nos encuentren en su búsqueda, o no, de servicios 

de comunicación digital. 

 

Instagram 

 

De todas las redes sociales Instagram es la red que más representa la esencia de CONVERSION 

Digital Agency: creatividad, dinamismo, adaptabilidad y mejora. Por eso, además de ser una app 

dónde millones de usuarios pasan muchas horas al día, también es una muestra del trabajo que 

podemos hacer en las cuentas de nuestros clientes. 

 

Estar en Instagram significa adaptabilidad a tendencias, entendimiento del algoritmo y buen criterio 

de imagen, tres de los aspectos más buscados por las marcas en la actualidad. Queremos hacer de 

Instagram un espejo de lo que podemos lograr con nuestros clientes, además de ser un canal en 

tendencia para contactar servicios como el nuestro. 

 

En general, se seleccionó Instagram y Facebook por dos razones principales: la primera por la 

variedad de formatos que se puede compartir y la segunda porque son las redes sociales que más 

se utilizan en El Salvador, lo que supondría mayor oportunidad de ser encontrada por búsqueda o 

recomendación en las plataformas. 
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LÍNEAS DE CONTENIDO 

 

Marketing de 

contenido 

Contenido sobre 

servicios 

Fotos del antes y 

después 

Venta 

Beneficios de los 

servicios 

Ventajas de contar 

con un CM 

Edición de fotografías Promociones 

Películas sobre 

marketing 

Datos que no sabías 

del SEO 

Edición de videos Campañas 

Tips para mejorar tu 

perfil de Instagram 

Por qué es bueno 

conocer las 

tendencias 

Perfiles de Instagram 

en crecimiento 

Puntos de 

contacto 

Frases famosas del 

marketing 

Cómo fidelizar tus 

seguidores 

Cliente insatisfecho 

vs cliente satisfecho 

Invitación a 

cotizar lo que 

necesitas 

¿Qué significa los 

acrónimos que se 

utilizan en 

marketing? 

Cómo crecer en 

Instagram 

Mala atención al 

cliente vs buena 

atención al cliente en 

redes 

Nuestros servicios 

 

Justificación de las líneas de contenido 

Marketing de 

contenido 

Contenido sobre 

servicios 

Fotos de antes y 

después 

Venta 

Porque los objetivos 

de la agencia no son 

solo recibir likes, 

sino que el 

contenido 

compartido resulte 

tan interesante y útil 

Además, la idea es 

que el prospecto se 

imagine cómo es 

tener a un 

profesional 

encargado de sus 

redes sociales y que 

Mostrar al prospecto 

que puede comenzar 

a cambiar la 

percepción de las 

personas 

proveyendo una 

experiencia 

La idea es 

visibilizar y dejar 

claro quiénes 

somos, qué hacemos 

y cómo lo hacemos. 

Esto ahorra tiempo 

en consultas y 
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para la audiencia 

que nos tenga que 

seguir y estar 

pendientes de 

nuestras 

publicaciones. 

sienta confianza al 

conocer más sobre 

los servicios que 

brindamos. 

diferenciada cuando 

los usuarios 

interactúen con su 

cuenta. 

genera interés en 

quienes de verdad 

son nuestro buyer 

persona. 
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KPI’s 

 

Generar contenido de calidad 

 

✓ Guardados en los posts 

✓ Número de compartidos 

✓ Aumento de seguidores 

 

Desarrollar Social Listening 

 

✓ Interacción a través de mensajes directos 

✓ Comentarios en publicaciones 

✓ Comentarios positivos en la cuenta 
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Estrategias digitales diferenciadoras 

 

✓ Comentarios positivos 

✓ Número de likes en posts 

✓ Aumento de seguidores 

 

Nivel de satisfacción alto 

 

✓ Comentarios positivos 

✓ Menciones de recomendaciones en otras cuentas  
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CALENDARIO DE CONTENIDO 
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