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PRESENTACION DEL PROYECTO

PROBLEMA

Contexto

Este trabajo estudia el disefio de una estrategia de marketing digital para una Pyme familiar
“SCG-consultora” dedicada a la consultoria de Seguridad Informatica. Esté integrada por el
Msc. Ing. Eduardo Casanovas, sus dos hijos Manuel e Ignacio y dos colaboradores expertos

en la materia.

La empresa trabaja bajo la modalidad B2B o “Negocio a Negocio” ya que no apunta a

consumidores finales sino a otras empresas.

El Ing. Casanovas es docente y director de pos grados de seguridad informatica, ademas de
formar parte de equipos de investigacion que no sélo le permitieron recorrer destinos
internacionales presentando papers en congresos especializados, sino que le facilitd ademas
construir una red de contactos a partir de la cual difundir las habilidades técnicas que

conforman su ventaja competitiva.

Desde el 2007 se prestaron servicios, principalmente de Auditoria informatica y Test de
intrusion (Pen Testing) requeridos por grandes empresas como el Sanatorio Allende y
FADEA pero con una frecuencia casi esporadica, solo viable por la magnitud del servicio

requerido.

Hace ya unos afios que se busca ampliar el mercado objetivo apuntando a consolidarse como

empresa prestadora de:

- un mayor rango de servicios como el SOC (Security Operation Center) basado en el

monitoreo remoto permanente de amenazas, y el asesoramiento para casos de ransomware.

- aun mayor numero de clientes en un mercado global y local con demanda creciente como

las pymes, a las que les seria ideal contar con servicios como el SOC, ya que gozarian de un
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servicio con profesionales especializados adaptable a presupuestos acotados, sin la necesidad
de contar con un departamento propio de seguridad informatica.

En este sentido de expansion de la actividad, se realizaron en 2015 alianzas estratégicas con
empresas de base tecnoldgica de gran prestigio como “One box, custodia de archivos” y
“Vectus”. Fueron justamente estas empresas las atraidas por contar con el apoyo de
profesionales idoneos en el area de seguridad informatica, teniendo confianza que la calidad
de las prestaciones se hace basada en estandares internacionales.

La confianza es clave para SCG y es uno de sus valores fundamentales a través de los cuales
construye su soélida trayectoria, sabiendo la responsabilidad que implica trabajar con

infraestructuras criticas como la informacion de cada empresa.

Continuando la linea de alianzas estratégicas, en este afio 2017 se encuentran en proceso de
negociacion 2 de ellas. Una en Paraguay y la otra en Bolivia. En caso de ser exitosas

lograriamos dar un gran paso captando un mayor mercado a nivel Latinoamérica.

Definicion del problema

En este caso se trata de una oportunidad porque se busca aprovechar el know-how de los
expertos que integran SCG en un mercado con demanda creciente.

Para tener una referencia podriamos citar el estudio que la Asociacion Argentina de Usuarios
de la Informatica y las Comunicaciones, USUARIA, realiz6 en el 2013 para identificar la
situacion de la seguridad informatica en el pais y defini6 como objeto de estudio a 81
empresas medianas y grandes, agrupadas en cinco segmentos verticales: Finanzas, servicios,
industria, comercio y gobierno. De acuerdo con los resultados obtenidos, el 78.7% de las
empresas argentinas considera que la seguridad informatica tiene una significativa
relevancia para la organizacion. Sin embargo, esta vision se ve disminuida por los obstaculos
que enfrentan para lograr una adecuada seguridad informética: La falta de presupuesto
(14.6%), falta de apoyo directivo (13.5%) y falta de colaboracion de las areas (18.2%) son

los problemas que encabezan la lista.
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Hasta antes del ciberataque mundial, era complicado explicar el porqué de los servicios que

ofrecemos como empresa.

Ahora en 2017 la temética es mucho mas conocida por el publico en general y se consolida
la percepcion de los riesgos a los que se esta expuesto de no contar con medidas de seguridad
informatica preventivas, de mitigacion y hasta incluso de reaccién una vez sucedido el

ataque.

La seguridad informatica es una disciplina trasversal que afecta a cualquier persona o entidad
privada o publica, el mercado no necesita ser validado y los productos que se ofrecen ya

fueron prestados con éxito.

Objetivos del trabajo

Los objetivos de este trabajo final de aplicacién son:

Objetivos de ventas, para lograr insertar en el mercado todos los productos lanzados por
SCG.

Objetivos de awareness, para lograr la mayor difusion posible en el menor tiempo.

Teniendo en cuenta que es una empresa gque apunta sus prestaciones a otras empresas y que

se esta disefiando una estrategia de marketing digital, se apuntara tanto

- al personal encargado de tomar la decision de contratar los servicios. (Gerente de
IT/Sistemas)

- alos usuarios dentro de estas empresas que aplicaran las prestaciones desde el punto

de vista técnico.

Partiendo de esa categorizacion basaremos las campafias apuntadas a los Gerentes de IT
considerando el aspecto emocional a partir del cual resulta importante generar confianza en
que lo que se contrata cumplira las expectativas. Las alianzas estratégicas con empresas de

reconocida trayectoria contribuiran para demostrar que la decision tomada es la correcta.
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Por el lado de los usuarios se buscara llevar adelante un blog especializado en el que se
publicara informacion de la tematica de seguridad informatica, noticias relacionadas y
articulos especializados, a la altura de sus conocimientos en la materia, que superan la media

del publico en general por su formacion profesional.

Ademas de la generacion de contenido en redes sociales y blogs especializados segun el
caso, se busca también dominar el analisis de las métricas observadas para potenciar o

mejorar la estrategia de marketing.

Las métricas o datos estadisticos proporcionados por herramientas como “Google Analytics”
seran claves para su estudio. Ya que permitirdn medir el éxito de la estrategia aplicada

conforme a los nUmeros que expresen sus indices.

Limites o Alcance del trabajo

Los limites de este trabajo se circunscriben al posicionamiento de marca en la ciudad de

Cordoba a través de herramientas de marketing digital.

Si se buscan empresas dedicadas a la seguridad informatica, se evidencia que la mayoria de
ellas estan en Buenos Aires, por lo que tener sede en Cérdoba para luego proyectarse hacia
el resto del pais y el exterior es importante tomarlo como factor clave a la hora de definir el
alcance del disefio de la estrategia de marketing para asi llegar con mayor eficiencia a los
destinatarios. Siempre considerando las particularidades de esta ciudad en la que habitamos
los integrantes de SCG

DESARROLLO DEL PROYECTO

MARCO TEORICO

El Marketing De Atraccién 2.0

La clave para toda empresa, persona e institucidn es ser encontrada facilmente en Internet

utilizando una serie de técnicas y de comportamientos a tal efecto. Frente al modelo
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‘martillo’ de la ‘puerta fria’, en el Marketing de Atraccion 2.0 se utiliza toda una gama de
herramientas y contenidos para atraer clientes potenciales tanto en Google como en las redes
y medios sociales (los social media). Para ello van a resultar imprescindibles las siguientes

cuatro fases desarrolladas estratégicamente en ese orden.

Creacion

Una politica constante de generacion de contenidos de calidad multiformato. Es necesario
contar con contenidos de primera y realizados con conocimiento del medio online tanto a
nivel multimedia como de textos informativos en formatos novedosos como ‘e-books’
facilmente descargables, videos, presentaciones en PowerPoint, etcétera. Estos contenidos
han de estar segmentados y centrados en un publico estratégico que habremos determinado

previamente.

Optimizacion

Esta es la fase del SEO y del Posicionamiento Online. Es esencial que los clientes potenciales
encuentren facilmente la oferta propuesta en Google, los demas buscadores y en las redes
sociales. Cuanto mejor posicionado se esté, mas se atrae y se tendrd mayor destaque sobre
la competencia - dado que el 93% de los internautas no leen més alla de la primera pagina
en Google cuando realizan una busqueda. Para ello es imprescindible investigar y determinar
previamente las palabras clave o ‘keywords’ por las que queremos que se nos encuentre en

los buscadores.

Promocion

Mediante una presencia activa en las redes sociales y los ‘social media’. Ya se esta
produciendo una conversacion en tiempo real sobre el producto o servicio. Se puede actuar
como anfitrion de la conversacion en la propia pagina de Facebook o en Twitter, y de paso
aprender sobre los requerimientos e intereses de clientes presentes, pasados o futuros. Y aun

mas: hay que invertir tiempo y esfuerzo en promocionar inteligentemente en redes sociales
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construyendo una comunidad de clientes, admiradores y fans. Ello llevara a una mayor

transparencia para la que se debe estar preparados.

Conversion

Al final, las iniciativas se han de traducir en una ‘conversion’ del trafico e interés generados,
en ventas u otros objetivos tangibles. Se utiliza el acronimo ROI (Return on Investment) para
determinar el auténtico retorno de la inversion de los esfuerzos. Aunque las redes sociales y
muchas de las iniciativas online son gratuitas, requieren una inversion importante en tiempo
y creatividad. Y el tiempo es dinero. Se necesita establecer previamente unos criterios para
determinar el éxito de nuestras acciones: Venta online, nimero de fans o impacto offline.

Es por ello que se habla conjuntamente de conversion y medicion.

Estas cuatro fases de Crear, Optimizar, Promocionar y Convertir constituyen en ABC del
Marketing de Atraccion 2.0 y estan abiertas a cualquier persona, empresa u organizacion
que, aunque cuente con un minimo presupuesto, tenga la dedicacién, la energia y la
inteligencia de generar contenidos de auténtico valor afiadido para sus clientes. Para ello, es
imprescindible el dejar de comportarse como un anunciante o vendedor a la antigua usanza
y convertirse en un socializador y generador de contenidos. La ventaja afiadida es que todas
las acciones online son eminentemente medibles y monitorizables, al contrario de lo que
ocurre en el mundo offline. Cuando se buzonea o reparten folletos en la calle nunca se sabe
cuéntas personas los han leido y cuéntas los han tirado directamente a la basura. En Internet
se dispone de métricas y de analiticas que nos ofrecen una respuesta precisa a esas preguntas.
A ello se refiere como analitica web. Esta informacidn vital permite permanecer eminente
flexible y variar el rumbo cuando los contenidos no estén reportando la respuesta o el
beneficio esperados. El sector online es uno de los mas dinamicos de la economia, con
innovaciones constantes (como la red social Google+) y el factor afiadido de la revolucion
movil, que ha aportado una inmediatez inusitada al compartir contenidos en tiempo real
gracias a dispositivos moviles como los Smartphones o I-Phones, las tabletas estilo I1-Pads y
otros. Todas las estadisticas apuntan a que en los paises desarrollados en un plazo maximo
de tres afios se estaran visualizando mas paginas webs desde dispositivos maéviles que desde

PCs. En Espafia, a pesar de la crisis, la inversion publicitaria crecié mas de un 15% en el
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mundo online (incluyendo los moéviles), frente a un estancamiento o descenso en el mundo
offline en el 2011. En América Latina las perspectivas son méas optimistas, y la inversion

publicitaria online crecio hasta un 40% en determinados paises en el mismo afio.

El ‘Outbound Marketing’ o marketing tradicional tal y como se lo conoce, siempre tendra
un espacio preferente para las grandes marcas y en mayor o menor medida para todos, mas
aun en lo que se refiere a productos o servicios de consumo masivo. Lo que se va a observar
en los préximos afios es un progreso del Marketing de Atraccién 2.0 y una canalizacion de
fondos y recursos desde el ‘outbound’ hacia el ‘inbound’ — desde el martillo hacia el iman.
Es muy probable que una TV sin anuncios 0 con anuncios segmentados y a la carta se
convierta en realidad antes de lo que se espera actualmente. También, pronto se
incrementaran los casos de éxito de individuos y empresas pequefias y grandes que, con
minimos recursos pero grandes dosis de teson y creatividad, consiguieron superar sus
objetivos méas ambiciosos gracias a la aplicacion de este prometedor modelo. (Santo &
Alvarez, 2012)

Coémo diseflar una buena estrategia de contenidos

éDe qué depende una estrategia de contenidos?
Todo contenido se crea por un motivo, y en el &mbito de la empresa ese motivo suele venir
condicionado por actores que estan relacionados con: el negocio (empresas/clientes) y el

formato en el que se presenta el contenido.

Objetivos de negocio

A la hora de establecer los objetivos de negocio deberas tener en cuenta varios aspectos para
abordarlos con éxito y progresar como empresa. Los objetivos deben ser:

Especificos para abordarlos sobre el terreno.

Medibles para que sea posible evaluar su progreso.

Alcanzables, es decir, objetivos reales a los que se pueda llegar.
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Relevantes, para el negocio y para establecer prioridades.

Limitados en el tiempo, ya que, si no, se puede producir un relajamiento en su consecucion

que hace que se alarguen, lo cual puede provocar la desmotivacion.

Aqui hay 3 ejemplos de objetivos que se pueden perseguir como empresa o incluso como

freelance:

Nuevos clientes: aumentar en un 10 % los nuevos clientes online a través de tu pagina web

en 3 meses.
Fidelizar clientes: aumentar en un 5 % los clientes que repiten compra en 2 meses.

Venta de producto: aumentar en un 10 % las ventas online de un producto o de servicios en

3 meses.

En este trabajo, el objetivo principal es el branding y awareness o reconocimiento de la
marca, en blsgueda de un creciente reconocimiento de clientes potenciales y fidelizacion de

clientes actuales.

Formato de los contenidos

Es muy importante elegir el formato o los formatos que presenten los contenidos que mas se

ajusten o que mas facilmente permitan conseguir tus objetivos.

Aqui se expone una tabla con los objetivos que pueden permitir conseguir los distintos

formatos.
Formato Objetivo Logro
Web Presentaciin de' e Marca, ventas, contacto
productos/ servicios
Relacionarte con usuarios
: entorno a un tema.
Crear comunidad, apoyo Posici
; J osicionarte como marca
a tu estrategia de SM,
Blog (proyecto). Aumentar

mejorar posicionamiento

en buscadores tréfico. Mejorar

posicionamiento en
buscadores
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Formato Objetivo Logro
Newsletter Qﬁecu contcm'do X Ampliar tu base de datos
solo para suscriptores
Mostrar datos o
endencias de uso o e
Informe fencioncia ‘.h . Lider de opinién
comportamientos de
productos /servicios
Mensajes comerciales o
promocionales de Mejorar la relacion
Emailing eventos, productos o comercial conociendo la

servicios de un modo
puntual

tasa de apertura

Presentacién de
informacion compleja o
entretenida en modo
visual

Video

Engagement visual y mas
personal entre clientes y
marca. Mas susceptible de
ser compartido.

Relacién con tu

Acercamiento a través de

la conversacién de tus
usuarios y con tu marca

comunidad de un modo
distendido e inmediato

Redes sociales

lustracién 1Formato-Objetivo-Logro

(Aguilar, 2014)

Cémo aumentar los fans de facebook

La red social méas popular, Facebook, es un gran lugar para publicitar la pagina de fans y
conseguir miles de seguidores a través de un esfuerzo enfocado y oportuno. No es tanto lo
dificil como lo metddico - si se da un seguimiento regular para conseguir fans y mantenerlos
contentos, se podra verificar como la base va creciendo y creciendo. Para lograr esto, se
enumeraran una serie de pasos que aplicados con disciplina y regularidad permitiran lograr

resultados favorables.
Pasos:
Crear una pdgina de fans de facebook
En las redes sociales y méas especificamente en la pagina de fans, los "me gusta" son una
herramienta de marketing para construir relaciones que tiene un gran potencial cuando es

usada correctamente. Es importante disefiar atractivamente la pagina de fans afiadiendo con

fotos llenas de color e informacion especifica para ganar la atencion de mas lectores.
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Difundir la pdgina entre contactos

Hay que entender desde el principio que la pagina de Fans de Facebook es la "marca" aunque
no sea una compafiia, negocio, emprendedor u organizacion. Es importante planear ademas
de la apariencia de la pagina, el contenido en detalle, incluyendo la imagen que se quiere

proyectar de entrada.

Existen herramientas Utiles para iniciar la afluencia de seguidores:

"Sugerir a Amigos": cuando la pagina de fans de Facebook ya esté publicada (o redisefiada
si es necesario), es el momento de difundirla tanto como sea posible a través de amigos. Si
ellos aceptan la invitacién haciendo clic en "Me Gusta" de tu pagina de fans, estos seran los
primeros "“fans". El objetivo es lograr tanta gente como sea posible que conozcas, para
empezar. También los colegas en el trabajo, que apoyen puedan interesarse por la tematica
(por ejemplo una obra de caridad, empezar un sitio web, un blog, etc.), son formas de
agrandar la base de fans. Para solicitar el “me gusta” hay que explicar de forma concisa su
importancia. No toda la gente sabe qué hacer después que han hecho clic en la URL asi que

no esta de mas aclarar el objetivo de la solicitud.

"Boca en Boca'": un paso siguiente es pedir a los amigos que sugieran la pagina a sus amigos
ya sea, por Facebook o por cualquier otro método con el que se sientan comodo, como
Twitter, correo electronico o Whatsapp. La confianza de la amistad genuina puede ser usadas
en favor del creador de la pagina. Si alguno de los amigos del creador tiene influencia en
Facebook, el efecto tendra mejores resultados. Para personas que no aun estan en Facebook
pueden usarse otros canales: uno de los mas utilizados por contar con bases de datos es el e-

mail y también Whatsapp

"Pagina en Pagina": en caso de ser fan de otra pagina de Facebook, afiadir comentarios y el
enlace en sus actualizaciones de estatus tan frecuente como sea razonable. Los resultados
tendran mayor alcance si se publican comentarios en paginas con cientos de miles e incluso

millones de fans. Hacerlo en exceso, podria molestar a la gente. Publica un enlace a tu pagina
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de fans en grupos de Facebook. Esta es la version “Péagina en Grupo” como otra forma de

atraer mas fans.

Usar "@reply"

Para etiquetar a una persona en la pagina de Facebook: siempre que se haga esto, la nota
aparecera en la pagina de la persona o compafiia cuyo hombre acompafia la "@reply”. Es
importante no hacerlo demasiado porque Facebook puede penalizarlo por spamming
(publicidad no deseada). Es por eso también hay que prestar atencion a los competidores

para que no utilicen esta herramienta en contra de la pagina creada.

Hacer concursos

Son utiles para que la gente se anime a convertirse en fan. Has que tus fans interactien, ya
sea un con un ciberpremio, o un premio real. Es util hacerlo con regularidad, tal como
semanal o mensualmente prestando atencion a las bases y condiciones impuestas por

Facebook.

Pedir a cada ganador si no les importaria subir una foto de ellos mismos con el articulo que
han ganado, o que se etiqueten a si mismos cuando la foto sea subida a la pagina de fans.
Esta es una forma de motivarlos a difundir su experiencia; muchos fans lo haran porque estan
agradecidos y emocionados por el premio. Estas fotos aparecen en tu pagina de fans en una
carpeta de "Fotos de fans" y las fotos etiquetadas apareceran en su propio flujo de mensajes,
motivando a sus amigos a revisar tu pagina. No tiene que ser un producto del que tomen la
foto; puede ser una foto haciendo algo relacionado con la pagina tal como preparando una

receta o acicalando a un perro, etc.

Usar una herramienta de administracion de redes sociales

Para crear sinergia entre las diferentes redes sociales a través de un programa de un tercero

tal como Hootsuite 0 Seesmic. Hay que ser cuidadoso usando mensajes directos para enviar
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tu enlace de Facebook porque cada vez mas gente siente que no son genuinos. Un buen
abordaje es dar un toque persona para mostrar que se ha escrito para ellos personalmente.

Compartir actualizaciones de otros

Esto creera una relacion reciproca que los motivara a compartir tus actualizaciones en
Facebook con sus seguidores y fans. Hay que cuidar que sea logico y se compartan intereses

similares, ya que es evidente cuando se hace solamente como trueque.

Afadir herramientas de "me gusta” a la pdgina web o blog

Para poner a disposicion de los usuarios los botones de "Me gusta” y les sea mas féacil
encontrar la pagina de fans o darle a "Me gusta™ desde el sitio o blog. Se debe afiadir al sitio
o0 blog, preferiblemente en la parte alta donde sea facilmente visible. Aunque el boton sea
mas manejable para colocarlo sobre publicaciones o articulos, tener el recuadro a un lado es
primordial porque muestra las caras reales de la gente que ya ha dado su "Me gusta™ e incluira

las estadisticas de la gente que ya son fans para informacién de nuevos potenciales.

Para afiadir el cuadro del Me Gusta de Facebook a tu pagina web, hay que ir a la pagina de
Facebook y hacer clic en "Editar pagina". Luego, buscar "Promover tu pagina" y hacer clic
en "Promover con una Caja de "Me Gusta ". Hay que determinar la altura y ancho de la caja
tal y como aparecera en tu sitio. Entre las opciones, es util usar "Muestra flujo" y "Muestra
Encabezado™ porque esto deja a la gente ver lo que se estd publicando en la pagina y pueden

hacer clic inmediatamente.

Es indispensable que valga la pena visitar la pagina en cuestion. La gente se sentira mas
propensa a continuar visitando y compartir su contenido si se mantiene interesante y
actualizado. Lo que se busca es que interactlen con ese contenido, asi que debe estar
alineado a lo que sea mas atractivo. Son ejemplos las fotos, juegos de fotos, videos, y enlaces

a articulos realmente interesantes incluyendo los que dicen como hacer algo.
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Crear contenido exclusivo

Sélo se publica en la pagina de Facebook creada. Esto significa afiadir enlaces e informacion
que solamente aparezca en la pagina de Facebook y no en el blog o pagina web. Asi se genera
un verdadero incentivo para darle click al "Me gusta” de la pagina y seguirla regularmente.
Los lectores aumentaran para tener acceso a ese tipo de actualizaciones exclusivas y regaran

la voz.

Usar encuestas

Sondeos de pocas preguntas, anecdotas interesantes, frases para captar el interés. No es
necesario que se base sélo en el propio producto, servicio o interés, puede diversificarse lo
que se compartes con los fans y ellos premiaran compartiendo el contenido, lo cual, puede

motivar a otros a unirse.

Hacer preguntas regularmente para provocar comentarios. El tener gente haciendo
comentarios en tu pagina muy favorable. Los comentarios aparecen en sus flujos para que
sus amigos los lean, lo cual sirve de estimulo indirecto para conseguir nuevos fans. Ademas
de esto, los comentarios ayudan a crear un sentido sélido de comunidad en la pagina de fans

de Facebook y muestra a los nuevos fans porqué merece la pena pertenecer a la comunidad.

Analizar las estadisticas

Para ver tanto a quienes forman parte de la comunicad como a los lectores dejan de seguirte,
0 bloquean el flujo de mensajes que viene de tu parte. En estos casos, puede ser un signo de

que se esta actualizando demasiado frecuentemente, o que el contenido no es el adecuado.
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De igual forma, hay que evitar que la cuenta se estanque. Si el administrador no puede estar
a cargo durante semanas, se puede utilizar una aplicacion de terceros como Hootsuite. De
esta forma, la pagina puede ser actualizada dia a dia complaciendo al lector que podria
molestarse ante la inactividad. El nivel de confianza o interés en la pagina es clave para

mantener a los seguidores.

Contratar un community manager:

Si la pégina empieza a crecer y como administrador ya no se dispone de tiempo para
mantenerla, es necesario encontrar a alguien que lo haga. Esto es vital para una pagina de
una compafiia 0 negocio, estar en una constante y consistente conexién con los fans. Ademas,
la informacion que obtenga, sera Util si el community manager analiza las estadisticas sobre

los fans y su capacidad de respuesta.

En este caso se verifica lo esencial de delegar la tarea a de construir y mantener relaciones
con los fans. Las relaciones no pueden ser automatizadas, deben ganarse y ser mantenidas.
Esto incluye responder o contestar a los comentarios dejados en la pagina de fans, dialogando
con comentaristas regulares o con cierta influencia. Dar a la gente informacion, historias,
opiniones sobre cosas que le resulten interesante del producto, la empresa, la industria, etc.
No se trata de solamente promover productos o servicios, y de vez en cuando hablar
abiertamente con gente sobre lo que esta haciendo la compafiia o0 negocio. Incluso, alguna
vez admitir "esto no ha funcionado™ puede fortalecer esa relacion con los fans, que veran en
esa frase reflejada la honestidad mas que el fracaso. Responde de forma expedita cualquier
queja. Toda esta capacidad de respuesta interactiva da un sentido de conexion para tus fans,
y si lo estas haciendo realmente bien, veras como tus lectores empiezan a expresar ideas y
opiniones, de las que puedes aprender y beneficiarte también. Este aspecto es tan importante,
que la tendencia tecnoldgica se dirige a la inteligencia artificial de bots que contesten lo mas

humanamente posible a la vez que se da solucion a la inmediatez esperada en la respuesta.

Promocionar gratuitamente

Hay muchas formas de comunicar una pagina de fans que vale la pena visitar y marcar con

un "Me gusta": siempre que se escriba "algo™ online, se debe insertar un enlace a tu pagina
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de fans de Facebook. No es recomendable donde pueda ser considerado spamming, ni
tampoco su uso en exceso. Sin embargo, puede hacerse donde sea apropiado, como al final
de una publicacion en un post, o0 en una publicacién de un foro, como parte de un articulo

explicando sobre la mision de la compafiia.

Siempre que alguien del equipo, compariia, 0 sociedad dé una charla, presentacion o

conferencia, tiene que recordarle a la gente que visite la pagina de Facebook.
Afadir un enlace a tu firma en los correos electronicos puede ser util.

Si el creador de la pagina tiene una tienda, debe asegurarse que sus clientes sepan que esta
en Facebook. Puede mostrar su URL de Facebook o incluir un codigo QR que enlacen a su

pagina.

Comprar publicidad

Esto puede ser util cuando se trata de una compafiia, un negocio o alguien que ve el beneficio
de gastar un poco para ganar un alcance mas amplio a través de tu péagina de fans de
Facebook. Adn algunos aficionados pueden ver el beneficio de hacerlo si estan considerando
la posibilidad de hacer de su aficion un modo de vida, o bien tratar de hacer funcionar un

sitio web online.

Permitir que Facebook publicite la pagina. Si se esta dispuesto a pagar una cuota, Facebook
promovera la pagina y ayudara a atraer mas fans. Es una buena idea promover algo que es
reciente, actualizado, y que refleje cosas que estén sucediendo. En estos casos es clave tener
un conocimiento de las bases y condiciones de Facebook, asi como la configuracion

detallada del segmento al que se apunta.

Cuando las publicaciones estan enlazadas a situaciones actuales o noticias, la gente estara
probablemente més dispuesta a ver la pagina. Por ejemplo, una revista de las grandes o un
periddico, justo ha escrito un articulo sobre alguien famoso que resurgia después de la
bancarrota. Escribir un post en la pagina Facebook sobre como manejar la bancarrota con
palabras claves asociadas y una imagen. Cuando Facebook sugiere que "promuevas” la

publicacidn, has click en "promover". Entonces se podran visualizar los costos por impresion
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(CPM) que indica el costo de que la publicacion pase por la pantalla de algn dispositivo en
el que se pueda acceder a Facebook. Tomar la decision de si vale la pena el gasto publicitario,
junto con la duracién del anuncio es un aspecto que hay que analizar y cuantificar. Aquellos
fans que han hecho click en "me gusta” como resultado de ese anuncio, indicara esa accion
mostrada a sus amigos, asi que se podria lograr que otras personas se unan a la pagina de
fans. Esta decision debe estar basada en el retorno que se espera obtener en “conversiones”
respecto a la inversion en publicidad realizada. En Facebook es muy facil presionar un botén
que indica la accion de “promocionar” pero si la configuracion de los parametros principales
no es correcta, el mayor alcance no va a devenir en los resultados que se buscaban con la

campania lanzada.

Permanecer genuinamente interesado en los fans

Implica seguir aprendiendo en un lugar como Facebook que continGia evolucionando. Todo
va cambiando, incluso las propias estrategias y necesidades para la pagina de fans y el
negocio online relacionado o los intereses. Aqui se indican puntos importantes para tener en

cuenta al construir la pagina de fans:

Generar una buena base de fans toma tiempo y dedicacion. Requiere constancia y
consistencia, tanto como asegurar que se esta reciprocando los esfuerzos de los fans quienes
estan activamente expresando su apoyo y compartiendo la informacion y actualizaciones que
se estan haciendo. Paciencia y persistencia son fundamentales para lograr una reputacion
como marca confiable de Facebook y empezar a ser notado como un gran artista. Asi, el
contenido sera percibido como relevante en los medios sociales mas amplios, no solo en

relacion a su producto o servicio.

Debido a las actualizaciones y cambios que son hechos, es esencial estar al tanto y tratar de
ser uno de los primeros, ya sea en usarlos o criticarlos. Esta clase de conocimiento es visto
con respeto por aquellos que adn no han adoptado los cambios, y se puede facilmente

convertir en un lider al establecer una nueva tendencia. (Anénimo, 2011)
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LinkedIn para profesionales

Si el objetivo es encontrar trabajo o bien cambiar por uno mejor, en cierto modo el producto
va a ser LinkedIn ya que es una forma excelente de venderse sin caer en el intrusismo
habitual del CV e emails de corte spam dando a conocer nuestro perfil a empresas

directamente.

Para orientarlo en una vision inbound que hable méas de una generacion de marca personal
gue no de una desesperada busqueda por encontrar empleo, se pueden marcar tres atajos que

serviran para el posicionamiento en el mediano y largo plazo como un experto.
- Participacion activa en grupos

De igual modo que los grupos son una herramienta inbound en LinkedIn excelente para
empresas, también para profesionales puede ser una pieza de repercusion y reputacion

inigualable.

Como muchos de los que gestionan la analitica web de blogs o empresas se sabe que,
LinkedIn como canal de adquisicion de trafico es uno de los més cualificados por el perfil
de usuarios que atrae si se esta llegando a las personas adecuadas. En seguida se advierte
que el rebote baja, y el tiempo en pagina medio y las paginas vistas de media también suben
de forma significativa respecto otros canales tales como Twitter o Facebook. Esto es
mayormente debido a la profesionalizacion de la red, un lugar donde informarse a modo de
content curation (curacién de contenidos) en muchas ocasiones, y donde la proximidad con

otros expertos la hace altamente atractiva.

En este espacio se puede destacar aplicando una estrategia de marca personal adecuada,
sabiendo donde participar y yendo ampliando gracias a ello la red de contactos estratégicos

para cada persona.

“Primero conoce, luego interacta, afiade (0 déjate afadir), no defraudes a tus contactos
haciendo spam o demostrando que no eres como te habias vendido, y en algin momento

veras que obtienes tu recompensa’

- Un CV activo y presente
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Participar en grupos es un paso esencial en toda estrategia de inbound personal o proyecto
de marca propia, pero mantener un CV activo y actualizado es también importante.

Es valorado hacer recomendaciones a aquellas personas con las que se haya trabajado y valga
la pena volver a hacerlo. Se puede pedir a cambio un feedback, aunque seleccionando bien
quién va a hacer la recomendacion, pues como en todo lo relacionado con el inbound

marketing, mas vale calidad que cantidad.
- Lleva tu blog a LinkedIn

Muchos profesionales ya han advertido que el mejor curriculum que existe es tener un blog
personal en el que escribir sobre aquellas materias en las que quieran posicionarse como

expertos o referentes.

“El CV 2.0 es activo y esta vivo, son las publicaciones en redes sociales, los comentarios en

grupos o comunidades, y los articulos que se redacten en blogs”

LinkedIn tiene integrada una plataforma de blogging interna que podria ser de gran utilidad
para segmentar a la perfeccion aquellas personas a las que se quiera que lleguen los

contenidos generados.

De igual modo, esta segmentacion inteligente también se puede aplicar sobre G+ a través de
los circulos, pero eso lo dejamos para otro articulo. (Avila, Linkedin para profesionales,
2016)

LinkedIn para empresas

LinkedIn es la plataforma social mas veterana de las actualmente con mayor nimero de
usuarios en el mundo: nacio en diciembre de 2002, aunque su lanzamiento oficial no llegd
hasta mayo de 2003. Facebook veria la luz mas de un afio después, en febrero de 2004, y
Twitter echd a andar en marzo de 2006. Su vocacion pionera precedio a otra redes ya en
desuso o casi extinguidas, como My Space, creada en agosto de 2003, o Second L.ife, lanzada
en junio de 2003.
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Pero aun asi, LinkedIn es también una de las plataformas méas desconocidas en materia de
marketing corporativo, quizas por su caracter especializado y su orientacion profesional, que
hace que haya quien aun la perciba como la red social de busqueda de empleo. Nada mas

lejos de la realidad.

LinkedIn es una red social profesional, integrada por miembros que buscan, a priori,
fortalecer sus contactos de negocio, y que son proclives a las comunicaciones corporativas.
Segln una encuesta publicada en Forbes en abril de 2014, entre las funciones mejor
valoradas por los usuarios estan la posibilidad de buscar y localizar compafiias (mencionada
en un 45,3% de los casos), y la opcion de seguir paginas de empresa para mantenerse

informado de sus novedades (con un 41,4%).

Estamos en un entorno Business to Business (B2B), frente al Business to Consumer (B2C)
que predomina en Facebook y Twitter. La comunidad es aqui mas receptiva a la informacion
generada por empresas.

Las opciones de segmentacion del ptblico objetivo

En LinkedIn se puede segmentar los mensajes segun la experiencia y la antigtiedad laboral
de los usuarios, el sector empresarial, la funcién que desempefian, el tamafio de la empresa...
Ademaés de por su ubicacion geogréafica, por supuesto. Nada que ver con las caracteristicas
sociodemogréaficas que proporciona Facebook ni las opciones de segmentacion de anuncios

por perfiles o palabras clave de Twitter.

El tipo de comunicacion: mas corporativa, mas centrada en el negocio, mas orientada a

estrategia y resultados.

El valor de la recomendacion: en LinkedIn no existe el “Me gusta” de Facebook o el
“Favorito” de Twitter. El contenido, el conocimiento y la informacion se comparte y se

“recomienda’: pequeflo matiz que marca una gran diferencia.

Es, ademas, el medio social més utilizado por los profesionales con capacidad para tomar
decisiones empresariales. Un estudio realizado en 2013 por Forrester Research entre

directivos de Estados Unidos y Europa reveld que el 26% de los decision makers utilizaba
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LinkedIn con objetivos eminentemente de negocio, frente el 2% que se decantaba por
Facebook para esa finalidad, el 6% de Twitter y el 4% de Google Plus.

Motivos para integrar LinkedIn y marketing corporativo

Reforzar la empresa ante sus stakeholders: inversores, accionistas, clientes, proveedores,
socios, empleados, distribuidores y prescriptores forman parte del ecosistema corporativo.
No importa el sector en el que ésta opera, si se dedica al gran consumo o a la industria:

siempre tendra un entorno profesional al que dirigirse.

Captar y fidelizar clientes y partners sobre todo, si su actividad es B2B, pero también si se
dedica al B2C: agentes, distribuidores, comerciales, franquiciadores y licenciatarios

(actuales y potenciales) estan en LinkedIn.

Generar leads cualificados Porque en LinkedIn: los criterios de segmentacion son diferentes

al resto de redes sociales.

Posicionar la empresa: ante un entorno profesional con elevada capacidad de decision en el

ambito de los negocios.

Potenciar la comunicacion interna y la captacion de talento: la generacion de comunidad y
la captacion de profesionales no sélo puede desarrollarse entre usuarios externos a la

empresa: también el marketing interno es esencial.

Como convertir la pdgina de empresa en el eje de la estrategia de marketing de
contenidos

Casi 4 millones de empresas de todo el mundo disponian de pagina en LinkedIn en agosto
de 2014. Encabezaba el ranking de sedes Estados Unidos, con mas de 882.000 compaiiias,
seguido de Reino Unido (casi 220.000) y Paises Bajos (unas 130.000 compafiias), lo que
denota el arraigo que esta red social posee ya en el tejido empresarial europeo.
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No sélo las grandes compafiias han creado pégina en LinkedIn, al contrario: la mayoria de
las empresas con pagina, casi 1,5 millones, tiene menos de 10 empleados, y mas de 750.000
posee entre 11 y 50 trabajadores en su plantilla. Las pymes son en realidad las grandes
protagonistas. S6lo poco mas de 1.300 organizaciones con pagina en esta red social cuentan
con una plantilla superior a 10.000 personas, si bien es cierto que, como es l6gico, las paginas
con mayor volumen de seguidores corresponden a firmas de gran tamafio: IBM es la entidad
con mas seguidores, nada menos que 1,9 millones. Microsoft (1,8 millones), HP (1,7
millones), Accenture (1,5 millones) y Oracle (1,16 millones) le siguen en la lista, todas ellas
pertenecientes al sector de servicios y tecnologias de la informacién, uno de los de mayor

relevancia en LinkedIn.

¢Son muchos o pocos seguidores? ¢ Ofrece LinkedIn mucho o poco potencial para generar
comunidad? La respuesta s6lo puede plantearse contextualizando los datos: mientras que en
LinkedIn IBM atrae a casi 1,9 millones de profesionales, su pagina oficial de Facebook
apenas cuenta con 355.000 fans, y en Twitter la cifra ronda los 111.000. Sin embargo,
Microsoft contrapone sus 1,8 millones de seguidores en LinkedIn a los méas de 5,3 millones
de fans en su pagina verificada de Facebook, y HP ronda los 3,5 millones de “Me gusta” en
La Red de Zuckerberg. ¢La clave? Independientemente de la estrategia desarrollada, operar
exclusivamente en entorno B2B o sumar también negocio B2C condiciona el potencial de

publico objetivo y, por lo tanto, el alcance.

En Espafia, la cifra de empresas con pagina en LinkedIn ha pasado de 59.700 en octubre de
2013 a unas 71.300 en agosto de 2014, lo que implica un notable crecimiento de casi el 20%
en menos de un afio. Su perfil sigue el patron mundial: la mayoria, mas de 38.500, son
pequefias empresas de menos de 10 empleados, y los sectores de servicios y tecnologias de
la informacion, marketing y consultoria de estrategia y operaciones son los mas

representados. (Avila, Linkedin para empresas, 2016)

METOLODOGIA

ANALISIS Y HALLAZGOS PRELIMINARES
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Renovacién de la imagen de marca

Previo al analisis y hallazgos preliminares, se realizo la renovacion de la imagen de marca a
través de la colaboracion de un Disefiador. Esto permitira que exista una imagen homogénea

para la pagina web, la pagina de fans de Facebook y el perfil empresa en LinkedIn:

SECURITY CONSULTING GROUP
Manual de Identidad

llustracién 2 Manual Identidad
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SECURITY*

CONSULTING GROUP

Presentacién

lustracién 3 Logo

Isotipo

Logotipo

|
SECURITY

CONSULTING GROUP

Slogan

Elementos

llustracion 4 Logo BN
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Exo 2 - Black

SECURITY

CONSULTING GROUP

Exo 2 - Regular
Tipografias

lustracion 5 Tipografia

SECURITY i SECURITY : —

CONSULTING GROUP

20mm

Escala minima recomendada

llustracién 6 Escala
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|

SECURm

CONSULTING GROUP

Versién monocromo

llustracién 7 Monocromo

SECURm

CONSULTING GROUP

Versién color sobre fondo oscuro

llustracién 8 Fondo Oscuro
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Pagina Web

| .

SECURITY \

CONSULTING GROUP

Realizamos auditorfas de seguridad y

construimos una politica de proteccion
para su empresa.

llustracion 9 Pagina Web

Pagina de Fans

SCG Q

Pagina Bandeja de entrada Notificaciones K@ Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda ~

SECURITY t

CONSULTING GROUP

SCG

@sSCGoficial
Inicio
Publicaciones
Opiniones

ils Te gusta ~ X Siguiendo ¥ ~ Compartir =+ Enviar mensaje #

Videos
llustracion 10 Pagina de Fans

LinkedIn Empresa

Q Busqueda mium

SECURITY :

SCG consultora

Seguridad del ordenadory de las redes + Cordoba, Cérdoba «+ 3 seguidores

Anuncios que podrian interesarte

Gestionar pagina [ Ver empleos Obtené 90 dias sin cargo
) - Subimos tu empresa a la nube. )
en primera clase.

OpEx Oil & Gas is back!
Join 300+ Operations Leaders in a :

Houston this Nov 6-8. Check out
Sobre nosotros the Agenda

_— Tired of Spreadsheets?
SCG es la consultora de Seguridad Informatica cordobesa integrada por expertos con mas de 20 afios de experiencia ( 5 Fewer mistakes with interactive
que unidos a un equipo multidisciplinario de profesionales buscamos posicionarnos como lideres del mercado a nivel v/ caleulation templates to ACI
nacional. Estamos convencidos que la seguridad informatica es una tematica trasversal a cualquier tipo de actividad y AISC and ASCE
nos dedicamos de lleno a velar por la seguridad de uno de los activos mas importantes de las empresas, su

® Mensajes = @
informacion.

lustracion 11 Cuenta Empresa LinkedIn
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Analisis y Hallazgos

Este trabajo se enfoca en una estrategia de social media que incluye aquellas acciones
detalladas. Estas se van a llevar a cabo para alcanzar los objetivos de marketing de la
empresa: branding y awareness como principales ademas del engagement o fidelizacion de

los clientes actuales.

Se busca, por ende, tener presencia online, lo que conlleva una serie de ventajas y
desventajas de las redes sociales para las empresas, ya que si no se gestionan de la forma

correcta, puede derivar en una crisis de reputacion online.

Antes de hacer los lanzamientos de los perfiles en Linked in o la pagina de fans en Facebook
es necesario recorrer una serie de fases que aseguren los resultados que se plantean obtener
al inicio de este trabajo. Es asi que se dividira la estrategia social media en cuatro fases

claramente diferenciadas:
- Andlisis

- Estrategia y tactica

- Ejecucién

- Medicion

A continuacion se detallara en contenido de cada fase y los pasos en el trabajo de campo que

acompanaron su desarrollo.

Cuando se habla de anélisis se indica el proceso de eleccion de la meta principal a alcanzar.
Establecerla es importante porque delimitara los objetivos que permitan alcanzarla, asi como

las estrategias y acciones necesarias para su consecucion.

Como se persigue el posicionamiento y el reconocimiento de la marca, se decidio utilizar

como red social core o estrella a linked porque es la red especializada en el tipo de negocio
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en estudio B2B. Facebook sera un complemento para ayudar a la sinergia en la captacion de

seguidores que se transformen en clientes.

Por un lado linked in permite tener un perfil profesional del empresario y también se puede
crear un perfil para la empresa en forma independiente. Ademas, es considerada una red
social con contenidos de calidad y contribuye al posicionamiento del sitio web que se ha
creado de la empresa. Otra ventaja es la potencialidad que da para la busqueda de recursos
humanos y la posibilidad de acceder a capacitaciones ofrecidas en la misma red.

Por otro lado, crear una pégina de fans en Facebook permitird determinar con precision el
segmento al que se apunta, las camparias destinadas a lograr mayor alcance de potenciales
seguidores y las métricas que el mismo Facebook ofrece para determinar si las acciones
fueron realizadas eficientemente o se requieren tomar medidas correctivas. Adicionalmente
se puede entablar una relacién de feedback con los seguidores, respondiendo a las
interacciones que expresen en la pagina de fans. Las interacciones seran: comentarios, me
gusta, compartidos, click en enlaces o albumes de fotos. Estas son fundamentales para
aumentar el alcance organico que es aquel que se obtiene sin haber utilizado la promocion

paga que ofrece Facebook.

Todo, permite tomar decisiones basados en un plan al que se puede usar como punto de
partida y que guiard el recorrido hacia el logro de la meta planteada.

Para este trabajo se cred una fan page de Facebook

n ScG @}

Pagina Bandeja de entrada Notificaciones Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracién Ayuda v

Publicaciones

CONSULTING GROUP

llustracion 12 Portada Pagina de Fans

re Nacho Inicio
=

SCG
@SCGoficial

Inicio
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Y se realizaron publicaciones de enlaces fotos y videos.

Las altimas tres publicaciones fueron realizadas con el fin de analizar el comportamiento de
los seguidores. Esto permitira pulir la estrategia con miras a lograr el mayor alcance posible

sin tener que recurrir por el momento a la promocion paga de Facebook.

La primera de estas tres publicaciones fue un enlace y fue realizada un dia jueves a las 13
hs. Este horario no es el que las estadisticas indican como de mayor actividad de los

seguidores en Facebook.

La segunda fue un album de fotos, un lunes en horario favorable. El alcance logrado respecto
de la primera, fue casi cinco veces mayor y se estima que no solo fue por el horario sino por
la publicacion de imagenes reales con indicacion de la ubicacion. Facebook valora este tipo
de publicaciones ya que busca que la red social sea de las consideradas como red social de

calidad.

La tercera fue un video, puesto también en un horario favorable un martes. Tuvo un alcance
casi tres veces mayor que el primero pero no alcanzo al segundo, lo que brinda mayores
datos que soportan la hip6tesis basada en la calidad de red social que busca Facebook. Para
el caso de los videos el “alcance” que es la cantidad de veces que la publicacion pasa por la
pantalla de un dispositivo, existira también el pardmetro que indica las veces que fue
reproducido. Para este ejemplo particular dos de cada tres personas que vieron la
publicacion, reprodujeron el video. Este dato es importante porque el contenido que se desea
transmitir esta en el video, de forma que si sélo es visualizado, la imagen a elegir es
importante tanto para que sirva de puntapié como para que explique en forma simple el

mensaje.

Se va a comenzar con un estudio de la pagina de fans y los perfiles profesional y empresa
del proyecto que estamos analizando para compararlos con las de la competencia y ver los

puntos fuertes y debiles.

Porque, ¢de qué sirve crear una estrategia de social media si después no tenemos la pagina

web a la que vamos a dirigir a las personas optimizada?
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En nuestro caso tomamos como referencia a una empresa argentina lider “InfoByte” con la
proyeccion internacional que buscamos, es decir tanto en Latinoamérica como en el resto

del mundo.

Ellos se describen asi:

InfoByte es el proveedor lider en seguridad cibernética ofensiva. Nuestro objetivo es
ayudarle a entender su postura de seguridad ofreciendo soluciones personalizadas que

optimizan su proceso de auditoria y mejoran la cobertura de su informacion vital.

Solutions v Products Vv Professional Services v Contact

We Are Infobyte

Infobyte provides integral security for your business.

lustracion 13 Pagina Web Competencia

Como la mayoria de sus clientes son de Estados Unidos, la pagina web esta integramente
escrita en inglés. También la pagina de fans en Facebook y el linked in de la empresa.

En nuestro caso se decide empezar en espafiol con proyeccion a incorporar la posibilidad de

visualizar los contenidos también en inglés.

Para conocer como esta funcionando la estrategia en redes sociales de la empresa se analizan
los siguientes puntos:
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- Comparacion de los perfiles sociales de la empresa y de la competencia.
- Cuantas publicaciones se hacen.

- Cual es el engagement (rendimiento) de esas publicaciones.

Para conocer cual es el nivel de engagement en Facebook a través del panel de

administracion de la Fan Page se selecciona estadisticas y publicaciones.

De esta forma se puede comprobar qué tipo de publicaciones tienen mas alcance, interaccion

y que mas trafico estan aportando.

Todas las publicaciones realizadas

Alcance: organico/pagade ¥ Clics en publicaciones Reacciones, comentarios y veces que se compartié # v
Fecha ¥  Publicacion Tipo Segmentaciéon Alcance Participacién Promocionar
oo [l etz @ @ :
g QeI B e - o -
BT = lonmoenn | 8 @ ¥ 0
0?{08/2017 < Blockchain sigue g 5, @ 29 g [ ]

18:3 anando terrreno ht

llustracion 14 Publicaciones Facebook
Una vez conocidas las publicaciones que mas éxito han tenido es Util determinar, cuales son

las publicaciones de la competencia que mejor y peor funcionan.

Para saber esta informacion se utiliza la herramienta Xovi. Se crea un nuevo proyecto ya que
es indispensable para poder realizar un analisis de las redes sociales y se usa su funcion de

social media.

Después se selecciona Facebook y publicaciones en el perfil e informacion general.
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De esta forma sencilla se pueden obtener las publicaciones de la pégina de fans del
competidor. Aqui lo interesante es ordenar aquellas publicaciones que mas engagement han

tenido y para ello se deben seleccionar “reactions”.

Luego se selecciona la publicacién para verla en Facebook y verificar de qué tipo es y qué

copy tiene para tenerlo en cuenta posteriormente en la estrategia.
Ademas, es posible conseguir otros datos relevantes como:

- A qué horas publican mas.

- Cudles son sus dias con més intensidad en redes sociales.

- Qué tipo de publicacion consigue mas rendimiento.

- Cuéles son sus usuarios mas activos.

- Queé impacto tienen sus hashtag.

A continuacion se pueden ver los informes resultantes de la consulta en Xovi respecto a la

pagina de fans que Infobyte tiene en Facebook

Informacioén general del perfil

Indicadores de rendimiento en Facebook Infobyte

749 214 16 ox 157 464 2 150 O o% 0O 10
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Actividad por horas Actividad por dia de la semana :

300 300
200 — 200 — I
i —
100 i Ay — 100 — — —I— —
0 I - | I I I [ | I I ' | 0 . l
0123 45678 91011121314151617181920212223 Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado
0 Me gusta @@ Me encanta @ Me asombra [ Me divierte 0 Me gusta @@ Me encanta @@ Me asombra [ Me divierte
[0 Me entristece [ Me enoja Reactions B Shares B0 Me entristece [ Me enoja Reactions B Shares
M Comentarios M Comentarios
: Fs :
Posts por horas : Post por dia de la semana :
50 50
40 40
30 30 —] —] —
20 20 — R —] —
o 1 I i . B O .
, : . I I I . |,
012345678 91011121314151617181920212223 Lunes Martes  Miércoles  Jueves Viernes sabado

Ultimos posts Q
 Fecha Autor Post Tipo Reactions Shares Comentarios
k i f
14/08/2017 10:58 & . Infobyte 3 el o!)arty security conference . B 5 0 0
Envianos tu propuesta! Un lugar en el escenario de...
Timeline Phot
14/08/2017 19:55 (4 @ niobyte [f e e Thotes . 4 0 0
- Now you can manually create the same vulnerabili...
"7 7 Timeline Phot
01/08/2017 20:25 & @ iobyie 2 - Imeiine Fhotos

- Enjoy faradaysec v2.6 Create methodologies,...

27/07/2017 17:50 & . Infobyte [ Timeline Photos
: nfobyte See you today? faradaysec demos at Booth IC...

27/07/2017 03:50 (& . Infob ] Timeline Photos 53 0 3
i nfobyte The faradaysec Team at Black Hat #BHUSA Co...

P ® @ @
-
o
o
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Top Influencias QY

Nombre 4 Actividad Popularidad Reactions Comentarios Shares Posts Ultima actividad Primera actividad
D @ Infobyte & 602 0 156 3 0 443  14/08/2017 19:58 22/05/201013:17
D " Maximiliano Come... 63 0 63 0 0 0 09/05/2017 19:45 15/12/2016 15:35
D ‘ Sergio Marino [ 60 0 60 0 0 0 14/08/2017 19:58 14/12/2016 15:25
D e' Bruno Acselrad [4 38 0 38 0 0 0 26/07/2017 20:10 01/02/2017 19:35
D a Mat?as Aereal Ae?n | 31 0 30 1 0 0 03/10/2016 22:50 03/10/2016 22:50
D @ Esteban Guillardoy £ 27 0 27 0 0 0 02/11/201615:10 02/11/2016 15:10

Hashtags

Hashtag  Posts Reactions Shares Comentarios Me encanta Me asombra Me divierte Me entristece Me enoja

eko12 23 43 (1.87) 1(0.04)

bhusa 16 110(6.88) 4(0.25) 3(0.19) 7(0.44) 1(0.06)
bheu 11 20(1.82)

video 7 22 (3.14)

eko10 6 24 (4) 1(0.17)

lustracion 15 Estadisticas Competencia

Hay factores basicos que se van a tener en cuenta sobre todo con el horario en el que se
evidencia la mayor actividad por parte de los seguidores, que coincide con la pagina de fans
de SCG. Este va desde las 18 hs. Hasta las 22 aproximadamente de lunes a viernes, lo que
indicaria que se trata de personas que trabajan full time y revisan Facebook en ese rango

horario hasta que deben ir a dormir para arrancar la jornada durante la semana habil.

Se incrementaré la frecuencia de los posteos de una vez por semana a una de lunes a viernes

cuidando el disefio y manteniendo la calidad de las imagenes.

Se apuntara a lograr una interaccion mas activa por parte de los seguidores con encabezados

gue indiquen esta intencion.

El uso de hashtag debera esperar el momento en el que hacerle click no implique una

distraccion para el objetivo del posteo.
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Para complementar el analisis dedicado a implementar acciones correctivas de los primeros

pasos en el recorrido de la estrategia, se utiliza una herramienta llamada “likealizer”.

Como salida se brindan una serie de consejos que seran tenidos en cuenta y luego medidos

para determinar en cuanto se puede mejorar.

SECURm

CONSULTING GROUP

Recomendaciones:

Invita a tus socios, clientes y amigos a que indiquen que les gusta tu pagina.
Realiza publicaciones mas a menudo.

Hazle mas preguntas a tus fans.

S Dales 'Me gusta’ a otras paginas e interactia con ellas.
APRENDE MAS . . . .
Revisa la longitud de tus publicaciones.

llustracion 16 Puntuacion Pagina de Fans

Las transmisiones en vivo tienen un alcance mucho mayor que el resto de las publicaciones.

A continuacion se exhibe cdmo por parte de Facebook se incentiva la promocién de las
publicaciones y en el caso de las que tienen mayores resultados, indica que fue mas atractiva

y seria eficiente promocionarla.

En este caso fue la transmision en vivo de una entrevista de radio realizada al CEO Ing.

Eduardo Casanovas.
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Pagina Bandeja de entrada Notificaciones Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda v

Esta publicacion es mas atractiva que muchas de tus ) _‘
Alcance de publicaciones) publicaciones. Puedes promocionarla para obtener mas Me

gusta y comentarios.

VISTENEs Us 1@ pagiiia, SS1Es uonae
H Entrevista en Radio Maria * 66 personas estés.
- 29/08/2017 alas 9:49 :
¢ Que es una publicacion promecionada?
H Hoy 10am entrevistan al CEO de SCGen... 25 personas ul Crear una publicacion promocionada es la
29/08/2017 a las 8:58 . manera mas facil de llegar a mas

personas en Facebook.

— R ibir una nota
csmsenoo  Tenes una pyme? Itlo te pierdas estos tips... 52 perscnas Promocionar publicacién
| wlehiraEs e £, Cémo funcionan los anuncios de
ol Facebook?
Ver todo Llega a todas las personas adecuadas alli
T donde se encuentran e interactGan.
_ 160 . .
Comunidad Alcance de la 0 0 Ver todos los consejos para paginas 3
publicacién Clics en el sitio web Enviar mensaje
Grupos
P 57 Me gusta +1 esta semana
Tienda - . . Delfi Picos y 41 amigos méas
1 / 1 Promociona tu pagina por $1
Servicios - ' Llega a mas personas en Argentina :
J) g P 9 57 seguidores

Ofertas

@ -;w Ver noticias de paginas
Notas

Publicaciones de paginas que Indicaste que e
llustracion 17 Promocién impulsada por Facebook

Incluso se evidencia la motivacién por parte de la red social a través de descuentos en el

monto que se destine a Facebook Ads. Esto confirma la intencion de Facebook de

establecerse como una red social de calidad en la que el contenido publicado sea veraz y

coincida con la realidad.

Aqui se ve el descuento de $30 al instante como reconocimiento por el rendimiento de la

publicacién de la transmision en vivo de la nota radial.

Pagina Bandeja de entrada Notificaciones [ Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracién Ayuda v

@sScCGoficial
57 Me gusta +1 esta semana
Eze Dambrosl y 41 amigos mas

57 seguidores

Inicio

Publicaciones

Opiniones
. Ver noticias de paginas
Videos Publicaciones de paginas que indicaste que te
Eaios gustan en nombre de tu pagina
Informacién Promociona "Entrevista..." por $3
q Esta publicacién tiene un mejor rendimiento
Comunidad - que el 95% de tus publicaciones
Grupos 170 personas alcanzadas con tus
publicaciones esta semana
Tienda . .
Consigue un descuento de $30 al instante.
iy s T " v oy 28 reproducciones de video esta semana
Servicios iF ones! Esta pu 6n esta teniendo un buen rendimiento. R e ¥ L
Puedes promocionarla ahora para llegar incluso a mas personas y
Ofertas te haremos un descuento de $30.
Comunidad Ver todo
Notas

RA nerennas alranzadas 2. Invita a tus amigos a indicar que les gusta

llustracién 18 Descuento de Facebook
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Para continuar verificando si el formato mas correcto para lograr un mejor posicionamiento,
eran los videos en vivo, se aprovechd la invitacién al evento de ciberseguridad mas

importante de Latinoamérica “Ekoparty”

Pagina Bandeja de entrada Notificaciones B Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracién Ayuda v
SCG L
@SCGoficial

Administra facilmente tu pagina desde
A cualquier lugar

Obtén la aplicacion Administrador de

paginas para publicar y responder a los

visitantes de la pagina, estés donde

estés

Inicio

Publicaciones

Opiniones
Videos A Coémo crgar pubhcaleon.es eficaces
Las publicaciones visuales breves
Fofos dirigidas al publico adecuado tienen mas
éxito
Informacion
Ver todos los consejos para paginas 3
Comunidad
.
Grupos _gf 64 Me gusta
. y 43 amigos mas
Tienda
312 personas alcanzadas Promocionar publicacion
Servicios 65 seguidores
125 reproducciones
Ofertas Ver noticias de paginas
Notas r[/\) Me gusta O Comentar A> Compartir L Publicaciones de paginas que indicaste que

lustracién 19 Transmision en Vivo

Esta transmision no s6lo tuvo un buen rendimiento como la anterior, sino que duplicé el
alcance, logrando que la cantidad de veces que la publicacion apareci6 en distintas cuentas

de Facebook, fuera 6 veces mayor que la cantidad de “me gusta” que tiene la pagina de fans.

Es asi que se sacarad provecho de los congresos y eventos relacionados a la materia para

potenciar el reconocimiento de marca y mejorar el posicionamiento.

TRABAJO DE CAMPO

Este trabajo se enfocara en generar contactos que puedan convertirse en ventas a través de
LinkedIn.

Primero se desarrollara la estrategia de creacion de la carta de presentacion que funcione
como gancho.
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Esto requerird la redaccion de un pitch en el que se presente en forma clara y concisa el

“quiénes somos” y los servicios que se prestan como consultora de seguridad informaética.
El armado del pitch tiene que seguir la siguiente estructura:

El pitch es el formato més utilizado para hacer una presentacion de tus estrategias a posibles
clientes. Debe ser una presentacion que impacte, sea concisa y atraiga la atencion. A

continuacion se detallan los aspectos necesarios para que un pitch sea exitoso.

¢Qué es un pitch?

De acuerdo con Chris Westfall en su blog “Where does the Elevator Pitch come from?” es
muy probable que el origen de la palabra Elevator Pitch se remonte a la industria del cine,
ya que en ocasiones los guionistas se encontraban en los elevadores a los productores y
tenian 30 o 45 segundos para presentar sus ideas. Tiempo suficiente para llamar la atencién

del productor.

Si asi fue o no el origen de la palabra pitch en la mercadotecnia, hoy el espiritu del Elevator
Pitch sigue siendo el mismo: hay poco tiempo para impactar y dejar la mejor impresion.

El hacer un pitch debe ser tomado con mucha seriedad ya que es la carta de presentacion de
la empresa o proyecto. El pitch, como toda presentacién, debe tener una introduccion, un

desarrollo y una conclusion.

10 pasos para elaborar un pitch exitoso

Sabemos que no todas las empresas son iguales, pero hay 10 pasos para elaborar un pitch

exitoso de acuerdo con los expertos.

1. Descontracturar: aunque el pitch debe ser tomado seriamente, como ya se ha mencionado,
en el momento de presentacion es vital demostrar seguridad, y tranquilidad ya que el futuro

cliente vera quién es duefio de la situacion y que se sabe de lo que se esta hablando.
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2. Conocer a la audiencia. Es importante volverse un “stalker” dias antes de la presentacion;
preguntar a quién se presentara el proyecto y si es posible investigarlos en més de una red
social. Buscar en LinkedIn en este caso es clave. Averiguar quiénes podrian tomar la decision
y el tipo de proyectos que aprueban. Eso permitira romper el hielo con algun detalle en
comun antes de iniciar la presentacion, dando la impresion de confianza, y permitiendo que

el ambiente de la presentacion sea mas cordial.

3. Iniciar la presentacion con un titulo explosivo. El describir en pocas palabras la
presentacion de la compafiia para la que se trabaja, no es tarea facil, se deben organizar
reuniones con el staff creativo y buscar titulos atractivos que impacten de inmediato al futuro
cliente. Un titulo atractivo los mantendrd cautivos en los primeros segundos de la

presentacion. Eso es vital y es una invitacion a querer conocer el proyecto en su totalidad.

4. Introduccion que genere un vinculo emocional. Pese a que no es lo mismo presentar un
pitch para una funeraria que para un parque de diversiones, de acuerdo con los expertos,
siempre es importante acudir al storytelling para generar una introduccion que genere un
vinculo emocional con los futuros clientes. Esta introduccion debe ser breve, pero atractiva

para darle paso a la siguiente parte.

5. Describir el “problema”. De manera breve, se debe describir el problema expuesto en el
brief, usando datos de la industria o del mercado que avalen que en realidad existe un

problema, aunque con solucion; la solucion que brinda la consultora.

6. Estudiar al target. Es imperativo “hacer la tarea” y estudiar al mercado, analiza, muestra
con gréficas la situacién de la competencia. Hacer un benchmarking efectivo y explicar
coémo se podra contrarrestar con analiticas reales y explicarlas. Usa las redes sociales, analiza
lo que dice la gente de la competencia del futuro cliente y de el mismo. Esto demostrara que

se conoce bien el mercado y se sabe por donde se “navega”.

7. Ofrecer una solucion creible mas alternativas. Nadie va a inventar el hilo negro, hay que
ser honesto y directo, estudiar a tu mercado y ofrecer soluciones viables y que se amolden
al presupuesto asignado. Ser creativo al desarrollar una solucidon que se puede ejecutar.
Estudiar al mercado objetivo y ofrecer flexibilidad. Hay que tener en cuenta que se estan
ofreciendo supuestos, la realidad puede ser diferente, de ahi que sea importante esa
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flexibilidad que permitira ajustarte para cambiar el rumbo. Hablar sobre como se ha
trabajado antes con otros clientes.

8. La competencia. Siempre hay competidores que en ocasiones pelean deslealmente por
ganar una cuenta, no es nada nuevo. Lo mas importante es diferenciarse de ellos, ¢;como?
No hablar de la competencia, hablar de los casos de éxito propios, de la experiencia y
tecnologia que se posee, del staff de expertos de tu compafiia. Si se puede, incluir
testimoniales de tus clientes que puedan verificarse. Dejar claro que en la empresa son

diferentes.

9. El equipo de trabajo. Una vez que se termind con la presentacion de la solucién y del por
queé elegir a la empresa, es momento de mostrar con quién se va a realizar. “Somos los
unicos”, “Somos expertos”, “Sin nosotros no sobreviviras”, “No tenemos competencia”, ese
tipo de frases solo llevaran al abismo del “gracias, nosotros los llamamos”. Hay que ser
honesto, algo que quizéas pocos lo hacen pero que da mejores resultados. Hablar de las
deficiencias de manera frontal, y ensalzar las virtudes, contar lo que se hace por los clientes
y por qué han elegido a la consultora. Hablar de las fortalezas del equipo y sus
debilidades, pero no exagerar en ninguno de los dos casos. Eso generara confianza en el

futuro cliente y sera un factor diferenciador.

10. Dejar al potencial cliente con las ganas. Una vez que se haya terminado de presentar
al equipo de trabajo, se debe tratar de concluir la presentacion con preguntas y respuestas.
Dar a entender que so6lo estan vislumbrando una parte de todo el potencial y que no se

arrepentiran de contratar a la empresa.

La presentacion del pitch no debe tomarte mas de 5 slides, aunque siempre es importante

conocer el tiempo disponible y adaptarse.

Para el caso particular del trabajo, en el que se esta desarrollando como trabajo de campo la
generacion de contactos que se conviertan en ventas a través de LinkedIn, se tiene en cuenta

la siguiente informacidn provista en la seccion de “ayuda” de dicha red social:
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Resumen de mensajes InMail

Los mensajes InMail se envian directamente a otro miembro de LinkedIn que no forma parte
de tu red de contactos. Si tienes una cuenta Basica (gratuita), debes abonarte a una cuenta
Premium para poder utilizar los créditos InMail.

Recibes un numero especifico de créditos InMail en funcion del tipo de suscripcion que
tengas. Puedes encontrar el nimero de créditos de InMail disponibles en la parte superior de

tu pagina Gestionar tu cuenta.

Los mensajes InMail pueden tener hasta 200 caracteres en la linea del asunto y hasta 2.000
caracteres en el cuerpo del mensaje. Tienes que introducir algo en el asunto del mensaje

antes de que puedas enviar el mensaje InMail.

Comprar y enviar mensajes InMail

Puedes enviar un mensaje InMail haciendo clic en el icono Mas en la parte superior del perfil
de un miembro y seleccionando InMail. Los créditos InMail te permiten enviar mensajes

directamente a miembros con los que no estas conectado.

Si tienes una cuenta Bésica (gratuita), debes abonarte a una cuenta Premium para poder
utilizar los créditos de InMail.

Si tienes una cuenta Premium Career, Premium Business u otro tipo de suscripcion Premium
y quieres méas créditos de InMail que el nimero que se te ha asignado, siempre
puedes comprar mensajes InMail adicionales. Ten en cuenta que la compra de mensajes
InMail adicionales al margen de la asignacion mensual no esta disponible para los titulares

de cuentas Sales Navigator.

Si tienes una suscripcion Premium pero tu tarjeta de crédito que figura en nuestros registros
ha caducado, primero deberas actualizar tu informacion de pago para poder enviar un

mensaje InMail.
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Compara los diferentes tipos de cuentas para encontrar una cuenta que satisfaga tus
necesidades.

Mas informacion sobre la caducidad y el proceso de renovacion de los mensajes InMail.

No necesitas utilizar un mensaje InMail para comunicarte con tus contactos de primer grado.
No tienes mas pulsar el boton en la parte superior del perfil de tu contacto que dice Enviar

un mensaje.

Comprar mas créditos InMail para tu cuenta premium

Puedes comprar creditos de InMail desde tu cuenta de Linkedin.com. Sin embargo, estos
créditos solo estaran disponibles para usarlos desde tu cuenta personal, y no desde Recruiter

Lite. Averigua como afiadir créditos de InMail a tu cuenta de Recruiter Lite.
Para agregar créditos de InMail en tu cuenta de LinkedIn.com:

Pasa el cursor por tu foto en la parte superior derecha de tu pagina de inicio y haz clic

en Privacidad y configuracion.

Selecciona Gestionar cuenta Premium debajo de la categoria Suscripciones.

Escoge Comprar mensajes InMail debajo de la Configuracion de la funcionalidad Premium.
Escoge la cantidad que deseas y haz clic en Continuar.

Comprar mas créditos InMail para tu cuenta Recruiter Lite:

Inicia sesion en tu cuenta Recruiter Lite.

Pasa el cursor por Masen la parte superior de la pagina de inicio de Recruiter y

selecciona Configuracion del administrador.
En la casilla Gestiona tu cuenta, a la izquierda, selecciona Afiadir créditos de InMail.

Introduce el nimero de 10 paquetes que te gustaria comprar y haz clic en Continuar.
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Continua con el pago y los créditos de InMail se afiadiran automaticamente a tu cuenta una

vez hayas terminado.

También puedes comprar créditos InMail desde tu cuenta LinkedIn.com. Sin embargo, estos
créditos InMail solo estaran disponibles para usarlos desde tu cuenta personal, y no desde

Recruiter Lite.

Para el caso en que la empresa crezca y se necesite reclutar empleados:
Usar los mensajes InMail para promover un empleo:

Los mensajes InMail pueden usarse para contactar con cualquier usuario de LinkedlIn,
incluidos miembros fuera de tu red. Utiliza los mensajes InMail para comunicarte con
miembros de LinkedIn que no han solicitado tu empleo pero que serian unos magnificos
candidatos. Hablales de tu empresa, de la funcion del puesto y del motivo por el que serian
candidatos excelentes.

La personalizacién es clave asi que asegurate de hacer referencia a algo especifico de su
perfil. Incluye asimismo un enlace al anuncio de empleo para que el candidato pueda leer

mas facilmente sobre esta oportunidad laboral. Para obtener mensajes InMail puedes:

Abédnate a una Premium o compra de Recruiter Lite cuenta una LinkedIn anuncios de

empleo

Nota: cuando anuncies un empleo, recibes 5 mensajes InMail gratuitos para llegar a

potenciales candidatos.

Créditos y proceso de renovacion de los mensajes InMail

Para garantizar que nuestros miembros reciban mensajes InMail relevantes y contribuir a
gue nuestros clientes reciban el porcentaje mas elevado posible de respuesta de mensajes

InMail, hemos incorporado cambios en nuestros créditos de InMail:

Desde enero de 2015, los mensajes InMail que no reciban respuesta no se devolveran.
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En su lugar, recibiras un crédito de InMail por cada mensaje que te respondan en un plazo
de 90 dias desde la fecha de envio. Obtendrés un crédito de InMail cuando el destinatario
responda o cuando marque la opcion de que no esta interesado. En estos casos, por ende, es
bueno colocar una leyenda indicativa por la que se deje saber al destinatario que incluso en

caso de no estar interesado, se valora la respuesta.
Recibirés el crédito cuando el destinatario responda.

Este cambio también incluye un aumento en el nimero de créditos de InMail mensuales para

algunas suscripciones:

Business: de3ab

Premium Business: de 10 a 15

Executive: de 25 a 30

Sales Navigator Basic: de 5a 8

Sales Navigator Pro: de 10 a 15

Sales Navigator Team: de 25 a 30

Recruiter Lite: de 25 a 30

Recruiter Professional Services: de 50 a 100
Recruiter Corporate: de 50 a 150

Informacion adicional sobre los créditos de InMail:

Puedes acumular creditos de InMail de un mes al siguiente, pero caducaran transcurridos 90

dias.

Los mensajes de InMail retirados no pueden devolverse.
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Consejos para escribir mensajes InMail que aumenten el nimero de respuestas

LinkedIn no proporciona plantillas para mensajes InMail. Si lo hiciéramos, los mensajes
InMail podrian comenzar a parecer iguales y la gente dejaria de prestarles atencion. No
obstante, si sigues algunas pautas basicas cuando escribes el mensaje InMail, recibirds un

mayor nimero de respuestas.

Si estas buscando conectar con alguien para que te ofrezca una nueva oportunidad laboral o

al candidato perfecto para cubrir un puesto en tu empresa:
Escribe tu mensaje InMail como instrumento de iniciacion de una conversacion.

La finalidad del mensaje no consiste en cerrar un acuerdo de inmediato sino en dialogar y

examinar una oportunidad.

Menciona el contenido del perfil que te ha motivado a escribir.

Adopta un tono familiar y entusiasta.
Escoge palabras que reflejen tu voz personal.

Expresa tu interés en ayudarles a alcanzar sus objetivos en lugar de tu necesidad de cubrir

una vacante.
Sé breve y ve al grano.

Si compartes demasiada informacion, puede que los candidatos no sientan necesidad de

responder al mensaje.
Céntrate en averiguar su disponibilidad e interés por el empleo o la oportunidad de contacto.
Ya has leido su perfil, asi que ya sabes que son candidatos cualificados.

Una nueva oportunidad de contacto hoy podria resultar en numerosos candidatos en el

futuro.

No cortes y pegues la descripcion del empleo o la URL en el anuncio de empleo.
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LinkedIn es un sitio de establecimiento de contactos, no un tablén de anuncios.

Los candidatos que no buscan activamente empleo no responderdn adecuadamente a

mensajes del tipo "mira el anuncio de empleo y dime si te interesa".
En su lugar, comienza un didlogo sobre sus carreras y objetivos profesionales.

Dales motivos para que te respondan pidiéndoles consejo, opinion y referencias.

Luego de redactar el InMail que servira de base para abordar a los potenciales leads, se
continua con la estrategia de atraccion con el armado de un “Acerca de” bien resumido y
que sirva como puntapié para concertar una reunion en la que se profundicen la informacion

del servicio en el que esté interesado el contacto que respondio.

Planteo del pitch

Debido a los Congresos especializados y el Networking alcanzado, se logré enfocar la
estrategia de captacion de clientes a través del ofrecimiento de servicios de asesoramiento a
personas fisicas o juridicas victimas de ransomware, es decir, de ataques informaticos a partir
de los que se secuestra la informacién de las computadoras afectadas, a cambio del pago de

un rescate en criptomoneda. La criptomoneda méas famosa para estos casos es el Bitcoin.

Esto requerird, a su vez, establecer una alianza estratégica con un estudio juridico que se

encargue de llevar adelante el asesoramiento desde el punto de vista legal.
El servicio global consistiria en:
Asesorar a los damnificados desde el momento méas temprano posible

Gestionar la configuracion de la cuenta necesaria para adquirir los bitcoins con los que se

pagara el rescate

Negociar con los delincuentes
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Establecer las condiciones técnicas dptimas para que el proceso de rescate de los datos

permita recuperar la mayor cantidad posible

Si bien lo recomendado a nivel internacional, es no pagar para evitar que se difunda este tipo
de actividades ilegales, en la practica, las personas necesitan volver a sus actividades lo antes

posible y con el menor dafio de uno de los activos mas importantes, su informacion.
El pitch, entonces, sera claro, simple y concreto:
Asunto: Servicio de Asesoramiento ante ataques de Ransomware, SCG consultora.

Hola, “Nombre y Apellido del target”, soy Ignacio Casanovas y trabajo en SCG la
consultora de seguridad informatica cordobesa que hace 20 afios viene prestando servicios
a empresas como el Sanatorio Allende, La UNRC y Fadea, quienes confian en nosotros para

resguardar uno de los activos mas importantes, su informacion.

Por este mensaje lo que buscamos como consultora es una oportunidad para contarle mas
en detalle quiénes somos y los servicios que prestamos. Uno de los mas populares es el
“asesoramiento para ataques de ransmware” que paralizan la actividad a través del
secuestro de informacion a cambio de rescates que pueden ir de 5000 a 50000 dolares o

mas conforme a la escala de la empresa afectada.

Si bien lo mejor es prevenir, en estos casos nosotros nos encargamos de generar las
condiciones Optimas para que se recupere la mayor cantidad de datos secuestrados, junto

al apoyo de nuestro departamento de legales.

Agradeciéndole su tiempo y a la espera de su respuesta, lo saludo muy cordialmente.

Ignacio Casanovas Dpto. Comercial SCG consultora.

Para los casos que respondan al pitch se les enviara el siguiente mail:

Hola, “Nombre del target” gracias por comunicarte con SCG consultora, en este mail le
vamos a dejar un brochure simple en el que le contamos quiénes somos y los servicios que

prestamos.
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Ademas nos gustaria concertar una breve reunion en nuestra oficina en San Lorenzo 25 8vo
piso, para que, en no mas de 15 minutos, te contamos como trabajamos la solucidn que mas

se adapte a tu necesidad.

A la espera de su respuesta para coordinar tu visita, lo saludo muy cordialmente.

Ignacio Casanovas, Dpto. Comercial SCG consultora.

Adjunto:

SCG

Consultoria de Seguridad Informatica

Con nuestra experiencia de mas de 20 afios, estamos convencidos que la seguridad
informatica es una tematica trasversal a cualquier tipo de actividad y nos dedicamos
de lleno a resguardar uno de los activos mas importantes de las empresas,
su informacién.

CONSULTING GROUP
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AUDIRORIA , ANALISIS DE RIESGO Y MECANISMOS DE FIRMA DIGITAL
POLITICA DE SEGURIDAD

SEGURIDAD EN DESARROLLO
DE SOFTWARE

ASESORAMIENTO PARA CASOS DE MONITOREO DE SEGURIDAD
RANSOMWARE
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SECURITY

CONSULTING GROUP

CONTACTANOS

www.scg-consultora.com.ar
+54 9 351 365-7505

llustracién 20 Brochure Mail

Es entonces que este embudo de conversion para le generacion de leads que en ultima

instancia se transformen en ventas se estructura de esta manera;

PITCH ENVIADO VIA INMAIL

MAIL + BROCHURE

REUNION

VENTA

llustracion 21 Embudo de conversién a ventas
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CIERRE DEL PROYECTO

CONCLUSIONES FINALES

En este proyecto se disefia la estrategia de Marketing Digital para una pyme dedicada a la
consultoria de seguridad informatica. Esta empresa tiene como destinatario de sus productos
a otras empresas, por lo que se desenvuelve en el mundo B2B. Se llevaran adelante camparias

que, tendran como canal digital primordial a LinkedIn y adicionalmente Facebook.

La motivacion esta relacionada a que se trata de la pyme de mi familia y con el desarrollo
del trabajo final como MBA busco contribuir a la expansion de la actividad, volcando los
conocimientos que fui adquiriendo a lo largo del cursado de las materias tanto en argentina,

como en el intercambio en ESSEC business school.

Las acciones, entonces, estaran destinadas al logro de los objetivos de reconocimiento,
posicionamiento de marca y ventas que, para el alcance de este trabajo, se plante6 en la
ciudad de Cordoba, aungue existen proyecciones de desembarcar en el exterior. Esto seria a
través de las alianzas estratégicas que se estan consolidando en Paraguay y Bolivia para
Sudamérica 'y mas a largo plazo, al resto del mundo.

Este trabajo acompafié un tour de congresos especializados en la materia que nutrieron de
insights el desarrollo de la estrategia de marketing digital para esta pyme de seguridad
informatica. Se determin0 la realizacion de un proceso de captacion de leads de calidad a
través de LinkedIn que empezd buscando contactos que debian pasar por un proceso de
concientizacion respecto a la necesidad de tomar acciones preventivas, pero la experiencia
durante el recorrido permitié ajustar el approach para dirigir los esfuerzos a personas que
estan en basqueda de servicios como aquellos victimas de ransomwares que secuestran su
informacion. De esta forma, es posible concluir que a través de acciones derivadas del
marketing digital, se aumenta la probabilidad de conversion de leads a ventas. Y es
justamente un ejemplo concreto el que comienza a dar validez a la estrategia. Se trata de una
empresa de desarrollo de software que fue victima de un Ransomware. Gracias a la difusion
de los servicios disponibles, contestaron los mails y se coordind una reunion que derivé en

la venta de servicios de desencripcion de archivos que para la empresa eran de vital
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importancia. Es ahora la misma empresa quien solicita espontaneamente la aplicacion de

medidas preventivas.

Este tipo de embudo de conversidn buscara hacer que la prestacion de servicios sea escalable.
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