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Abstract— Technological changes are constant and therefore
trends are also updated, however, several small and medium-sized
companies are facing the challenges of digital transformation.
However, by 2020 about 50% of Peruvian companies only allocated
5% as budget for digital transformation, this because they were
aware of the benefits of this transition. In that sense, we seek to
develop a proposal for a business model to increase sales of
medium and small companies in the manufacturing sector,
specifically the manufacture of products with recycled plastic. This
will be done through the integration of digital marketing and lead
management so that companies in the sector can boost their
commercial growth through digital marketing and reach new
customers through lead management. Additionally, the focus will
be on the company, since it fails to achieve its projected sales due to
different factors. The following are some of these factors: poor B2B
digital marketing strategy, poor lead conversion processes and no
retention strategy for existing customers.
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Resumen— The Los cambios tecnoldgicos son constantes y por
ello las tendencias también se actualizan, sin embargo, diversas
pequefias y medianas empresas se enfrentan a los retos de
la transformacion digital. No obstante, para el afio 2020 alrededor
del 50% de las empresas peruanas solo asignaban un 5%
como presupuesto para la transformacion digital, ello debido a que
tenian conocimiento sobre los beneficios de esa transicion. En ese
sentido, se busca desarrollar una propuesta de un modelo
comercial para incrementar las ventas de las empresas medianas
y pequefias del sector manufactura, especificamente Ila
fabricacién de productos con plastico reciclado. Ello a través de la
integracion del marketing digital y lead management con la
finalidad de que las empresas del sector puedan impulsar su
crecimiento comercial mediante el marketing digital y logren
alcanzar nuevos clientes a través del lead management.
Adicionalmente, el enfoque estara en la empresa, ya que, esta
no logra alcanzar sus ventas proyectadas debido a diferentes
factores. A continuacion, mencionares algunos factores: Deficiente
estrategia de marketinf digital B2B, deficientes procesos de
conversion de leads y que no disponen de una estrategia de
retencion de clientes existentes.

Palabras clave- Marketing digital, Lead Management,
Rentabilidad, Omnicanalidad, Social Media marketing, Email
Marketing, SEO

. INTRODUCCION

El sector de fabricacion de productos de plastico reciclado
en el mercado peruano presenta un incremento
de posibilidades de desarrollo y crecimiento debido a la
tendencia de la conservacion del medio ambiente y la
reduccion del uso de plasticos. El valor de la industria a
nivel mundial es de 522.600 millones de dolares y los
paises que lideran su produccién son China, Estados Unidos
y Japon [1]La industria de productos plésticos representa el
4% del Producto Bruto Interno — PBI del sector
manufacturero en Perd, del mismo modo representa el 0.4%
del PBI total del pais, el cual genera empleo de 200000
personas en promedio [2].

Las organizaciones vienen presentando
cambios constantes en la era digital [3] por lo que para
trascender en el mercado deben adaptarse y buscar alternativas
que los impulse al crecimiento comercialmente.
Asimismo, se puede evidenciar que las organizaciones
orientadas a clientes B2B no tienen suficiente informacion
sobre estrategias de marketing
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digital para este mercado [4]. Frente a ello, en el presente
trabajo se analizard a la empresa fabricante de productos de
plastico y con materia prima reciclada. El sector en el cual se
desempefia la organizacion, segun la Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme (ClIU) es la Fabricacion de productos
de pléasticos. Adicionalmente, para conocer la situacion del
sector de productos de plasticos se realizd un analisis de
rentabilidad y de sus ingresos en el afio 2021. De esa forma, se
obtuvo la informacion de la situacion financiera de la
organizacion y se evalué las deficiencias. El principal
problema que se identificd fue la baja rentabilidad de la
empresa de estudio la cual se sitla en 11.11 % el valor del
sector se sitla en el 22 %, esta diferencia se presenta por la
capacidad de comercializacion de los productos ya que el
sector cuenta con una capacidad instalada operativa del 93.7%
y la empresa de estudio solamente ocupa el 37 % de su
capacidad instalada conforme las ventas que desarrolla en el
mercado. En ese sentido, en el presente trabajo se ha optado
por desarrollar una propuesta de un modelo comercial para
incrementar las ventas de la empresa de productos de plastico
utilizando Marketing digital y Lead management, de esa
manera, se busca que la organizacion pueda posicionarse en el
ambito digital y pueda gestionar eficientemente a sus clientes
y prospectos.
Il. ESTADO DEL ARTE

Para la elaboracion de esta seccién, se utilizaron
contribuciones de casos de éxitos publicados en articulos
cientificos de estudios realizados en diversos paises. A
continuacién, se presentara cuatro temas principales
empleados para la presente investigacion.

a. Marketing digital B2B

El marketing business to business (B2B) se refiere a las
estrategias de marketing o contenido orientado a una empresa,
compafiia u organizacion. El autor [5], menciona las ventajas
del uso de marketing digital B2B las cuales son: Igualdad
frente a la competencia, escalabilidad en la comunicacién
digital entre negocios, automatizacién de procesos, captacion
del publico mediante marketing digital B2B, conversion de
publico mediante la estrategia de inbound marketing y
comunicacion directa con nuestro publico objetivo.

El autor [6], menciona las principales cinco estrategias
efectivas de marketing B2B:
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- Email marketing: Para el envio de email se considera
las buenas practicas como el asunto debe ser atractivo,
llamado a la accidn, segmentacién de correo para llegar a la
audiencia relevante y disefio de correo receptivo.

- Marketing digital B2B: Define al publico objetivo,
creacion de sitio web, optimizacién de presencia digital,
ejecucion de campafias PPC.

- Marketing de contenidos B2B: Apoya a los esfuerzos
de SEO lo cual implica anticiparse de la audiencia ayudando a
dirigirse a tu sitio web y contenido para lograr convertirlos en
nuestros préximos clientes.

- Marketing basado en cuentas B2B (ABM): El cual
tiene como objetivo la captacion y fidelizacion de grandes
empresas.

- Marketing de redes sociales B2B: Los cuales son
herramientas que ayudan al reconocimiento de marca a
conectar con clientes potenciales.

b. Lead Management

La gestion de clientes potenciales (Lead management), es
el proceso de capturar clientes potenciales realizando un
seguimiento de todos los puntos de contacto con la empresa
como el correo electronico, chat, redes sociales o sitio web. El
autor [7] en su investigacién menciona los recursos adecuados
para la implementacion de lead management, los cuales se
mencionan a continuacion: Integracién del sitio web, creacion
de base de datos, creacion de campafias para asociar fuentes de
prospectos, creacién de bibliotecas de contenido, reglas de
automatizacion, reglas de puntuacién y calificacién, creacion
de plantillas de correo electronico, proceso de asignacion de
leads, integracion con CRM (redes sociales, webinars,
basqueda de sitios y otras herramientas de marketing),
redireccion personalizados para rastrear clics fuera del sitio
web, reglas y creacién de contenido dindmico y finalmente
realizar una gestion de usuarios. Segun los autores [8] en una
investigacién a una empresa de telecomunicaciones se aplicé
la técnica de mineria de datos en la optimizacién de procesos
de lead management, desde la captura hasta la conversion, con
el objetivo de mejorar la efectividad de conversion de clientes.
Finalmente, se obtuvieron resultados aplicando previamente la
metodologia SEMMA, el cual permitié seleccionar prospectos
con mayor propensién a convertir. Segun la base inicial de
1,277.327 registros, se obtuvo que solo 260 registros tenian
probabilidad mayor al 90% y 292 con mas del 70%. Estos
supuestos aspiran monetizar y hacer eficientes los contactos
realizados en cada campafia, teniendo en cuenta las
restricciones y caracteristicas impuestas por el negocio.
Ademas, el desarrollo del modelo de propension, las etapas de
explotacion de datos, seleccion de variables y modelado de
datos permitié encontrar variables que permitan estimar la
probabilidad de conversién. Con base en las variables,
permitié estimar la probabilidad de conversion para 85000
leads en el caso, con un valor promedio de 44.6%. Las
variables obtenidas contribuyeron a asignar los recursos de la
empresa, con una mayor probabilidad de conversion y

reduccion de costos, al priorizar cuales son los leads para
contactar y clasificar la madurez de cada uno de ellos.
¢. Social Media Marketing

Social media marketing es el conjunto de técnica que se
emplean por medio de diferentes canales de comunicacion
digital como Facebook, Instagram, Twitter y Linkedln para
promocionar un negocio o producto. El contenido creado debe
ser Unico y adaptarse a cada una de las plataformas donde se
comparte para asi lograr impulsar las conversiones y aumentar
el conocimiento de la marca.

El autor [9], menciona que para realizar un plan de
marketing mediante las redes sociales debemos tener en
cuenta estos pasos, se detallaran a continuacion:

- Primer paso: Establecer los objetivos SMART para
lograr medir el retorno de la inversion.

- Segundo paso: Conocer a detalle al pablico objetivo
lo cual nos permitira crear contenido de valor para atraer
interés de nuestros préximos clientes.

- Tercer paso: Investigar a la competencia nos permite
conocer las acciones que realizan cada una de ellas para
incorporar lecciones beneficiosas a nuestro plan de marketing.

- Cuarto paso: Realizar una evaluacion sobre la
percepcion que tienen los clientes con los diferentes medios
sociales.

- Quinto paso: Seleccionar el perfil de posicionamiento
de tu empresa en la red social, previamente estudiado donde se
encuentra tu publico objetivo.

- Sexto paso: Un estudio de mercado, revisar casos de
éxito de empresas del sector dirigido.

- Séptimo paso: Crear un calendario de actividades nos
permitira organizar nuestro contenido de valor y maximizar el
impacto de las publicaciones a nuestros clientes.

- Octavo paso: Realizar pruebas de contenido para
medir la efectividad de la presencia de la marca en cada uno
de los medios digitales utilizados.

La estrategia de Social Media Marketing nos permite
construir posicionar una marca mediante la presencia digital.
Este medio nos permite atraer consumidores y convertirlos en
clientes potenciales generando el posicionamiento de marca y
la fidelizacion de los clientes.

d. Email Marketing

La herramienta de email marketing nos permite convertir
leads en clientes o fidelizarlos. Es un medio de comunicacion
personalizado para cada uno de nuestros clientes con
interaccion directa entre marca y usuario permitiendo un alto
nivel de segmentacion y personalizacion [10] ofreciendo como
ventajas el bajo costo, facilidad de medir los resultados y
segmentar la audiencia a la cual se enviara los correos. El
marketing por correo electrdnico presenta un retorno de
inversién (ROI) alto en el campo del marketing digital. Segin
el autor [11], se presenta el plan para la ejecucién de email
marketing, el cual se detalla a continuacion: Crea, disefia y
edita correos electrénicos HTML y de texto; analiza los
correos electronicos para verificar la compatibilidad de
navegar y el potencial de spam; crea plantillas de correo
electronico para su reutilizacion; programacion de entrega
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(fecha y hora); contenido de prueba A/B para evaluar la
preferencia de los destinatarios y finalmente disefia centros de
preferencias de correos electronicos para que los clientes
potenciales y clientes puedan administrar sus suscripciones a
listas o cancelar la suscripcion por completo.

e. SEO

Search Engine Optimization (SEO) es un proceso de
acciones orientadas a generar trafico, posicionamiento y
reconocimiento del producto o servicio en un sitio web en los
resultados organicos de los buscadores. Conlleva a que la
marca se posicione en los primeros lugares de los buscadores
de Google, Yahoo! o Youtube. Segin Mousinho [12],
menciona que este tipo de planificacién “es fundamental para
gue una empresa destaque, visibilidad en el mundo digital y
logre atraccion de leads, clientes y facturacion para el
negocio”. (parr.12). Al utilizar la optimizacidon para motores
de blsqueda permite atraer compradores, generar
oportunidades de venta logrando de esta manera el
posicionamiento de la empresa y el reconocimiento ante la
competencia.

La mayoria de las empresas obtienen tantos visitantes de
los principales motores de busqueda, debido a que es una
actividad de costo relativamente minimo, por ello es
marketing de motores de bulsqueda es un componente
importante para los planes de marketing digital B2B. Se
caracteriza por ser un componente continuo, es decir, brindar
contenido y palabras claves estratégicas para mantener un alto
ranking de busqueda [13].

f. Omnicanalidad

La omnicanalidad es una estrategia de integracion entre
plataformas offline y online donde se ubica una marca con el
fin de brindar una experiencia al cliente a través de diferentes
canales (email, redes sociales, sitio web, otros) [14].

Segun el autor [15], para mejorar la experiencia del
cliente en una empresa multicanal, es necesario que los
canales y contactos se generen a través de estos pasos a
detallar, para asi lograr aliviar los desagios de la
omnicanalidad B2B:

- Entender las interacciones de los segmentos de
clientes potenciales de la empresa

- ldentificar los problemas centrales de cada segmento
durante el proceso de interaccion con la empresa.

- Priorizar los problemas principales detectados y
determinar cual es la informacion requerida para lograr
satisface efectivamente al cliente

- ldentificar fuentes donde logre obtener informacion
consistente y definir métricas a utilizar.

- Definir un acceso Unico a la informacion.

- Coordinar los puntos de contacto con el cliente,
facilitando el acceso a la informacion.

- Capacitar al personal que contacte con el cliente para
asi indicar a nuestro cliente que punto de contacto puede
utilizar ante un requerimiento particular.

A continuacion, en la Figura 1 se evidencia los diferentes
puntos de contacto con el cliente:

Punto de
Contacto
con el
Cliente

Figura 1: Puntos de contactos coordinados

Los procesos de atencién deben estar enfocados vy
coordinados para asi poder brindar una experiencia
satisfactoria a nuestros clientes, lo cual permitira una conexion
y lealtad con ellos.

g. Rentabilidad

La rentabilidad de una empresa lo entendemos como un
beneficio derivado de una determinada inversion. Este
indicador mide la relacion de la utilidad o ganancia obtenida y
la inversion realizada para conseguirla.

Segun el autor [16], se debe tomar en cuenta estos
aspectos en términos de la rentabilidad empresarial:

- Ventas: Dependen del tiempo, demanda y el
consumidor para generar un incremento de ventas.

- Precio: Poder en marcha una estrategia de precios
dependiendo del sector y del consumidor.

- Gastos: Determinar las ganancias por medio de un
analisis donde se reste los gastos de los ingresos totales

- Permanencia: El retorno sobre el patrimonio neto
(ROE) a mediano o largo plazo sea mayor al costo de
oportunidad del capital.

- Medicion de rentabilidad: Se debe evidenciar en el
estado de resultados el desglose de ingresos y gastos durante
todo un afio comercial.

h. Tasa de Conversion

La métrica de tasa de conversion identifica la relacion
entre el nimero de usuarios que visitaron la pagina web y el
nimero de usuarios que realizaron una conversion. Este
indicador nos permite medir el resultado de estrategias de una
empresa posicionada en redes sociales y lograr entender donde
es posible realizar una mejora.

Segun el autor [17], para incrementar clientes potenciales
y ventas es recomendable planificar una estrategia la cual te
ayudara a impulsar la tasa de conversion y mejorar los
ingresos. A continuacion, se detallard tres estrategias
eficientes para la optimizacion de tasa de conversion B2B:
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- Optimizacion de la pagina de destino: En este primero
punto es crear una pagina adecuada a nuestros objetivos. Debe
incluir las palabras claves y textos optimizados, nimero de
paginas de destino, se estima que tener mas de 15 paginas de
destino optimas incrementa la posibilidad de mejorar la tasa de
conversion y atraer a mas clientes; Pruebas A/B consiste en
comparar dos versiones de una pagina y decidir cual de ellas
tuvo mayores términos de clics, atraccion de leads y tréfico.

- Simplificacion de la experiencia del cliente: Debe
considerar estas principales caracteristicas como la velocidad
de carga de la paginas, optimizacion maévil y disefio.

- PPCy SEO: El pago de un clic y la optimizacién de
motores de blsqueda son fundamentales para el éxito de los
negocios en linea y una estrategia eficiente para aumentar la
tasa de conversion.

La optimizacion de la tasa de conversion B2B se
considera una prioridad en la estrategia de marketing digital.
Por lo tanto, se debe realizar mejoras en elementos como la
experiencia del usuario, contenido a brindar al usuario, disefio
de pagina web para asi incrementar la tasa de conversién y
aumentar las ventas.

i. Casos de éxito

El primer caso de éxito, se implementa el modelo
estratégico de redes sociales en un contexto B2B, en cual debe
tomar en cuenta el objetivo que la organizacién desea alcanzar,
debe definir el publico objetivo al que desea enviar el mensaje.
Asimismo, el contenido que realice debe estar desarrollado
tanto en profundidad del mensaje como en diversidad de
acuerdo con sus usuarios. Ademads, las empresas deben
seleccionar los medios de comunicacién que se adapten a sus
recursos y necesidades, para poder realizar publicidad,
promocidn, eventos, patrocinios y ventas. Finalmente, es
necesario que la empresa evalle la estrategia realizada [18].

Los elementos esenciales en la formacion de las
estrategias de adopcion de redes sociales de la empresa B2B
son el contenido (profundidad y diversidad), las respectivas
plataformas de redes sociales, la estructura de las redes
sociales, los roles de moderador, accesibilidad a Ila
informacion y comunidades en linea. Ademas, la adaptabilidad
de las redes sociales, como Facebook, depende no solo del
tipo de industria, sino también del grupo objetivo buscado por
una empresa B2B. Se confirma el efecto de las redes sociales
en el proceso de integracion vertical, que facilita la
colaboracion del proveedor y el intermediario para llegar al
usuario final con un mensaje unificado, lo cual se muestra en
la Figura 2.

M

Online

Communities| ¢ .7

i S

i Social \
Micro-blogs | N ctworks

&

Figura 2: Modelo propuesto de adopcion e integracion de redes
sociales (SM) para el canal de comunicacion de marketing B2B

Fuente: (Catherine Sutton-Brady, Klaus Solberg Sgilen , Pernilla
Ulfvengren, 2018)

El segundo caso de éxito, se realiz6 campafias de
marketing basadas en correo electrénico y social media para
enfatizar la simetria versus la convergencia en la forma de
realizar una campafia de marketing para el desarrollo
empresarial sostenible en una empresa que opera en el sector
de seguros. Por medio de esta investigacién se busca
desarrollar un marco conceptual para analizar como las
herramientas de redes sociales mejoran el valor comercial en
las empresas. Asimismo, se plantearon hipétesis de estudio, la
principal hipotesis de este estudio (RH) es que Social Media
impacta significativamente cualquier promocion de campafia
de marketing mucho mas en comparacion con las campafias de
correo electronico [19].

Los resultados demuestran que las plataformas SBI
muestran convergencia de datos extraidos de las dos campafias
de marketing (Social Media y correo electronico). Lo cual nos
permitid utilizar los resultados del andlisis de interaccién de
las campafias para moldear el comportamiento predecible de
los beneficiarios de la industria de seguros. Ademas, el
andlisis de significacion estadistica nos muestra que Social
Media comparadas con el correo electrénico presenta el mayor
grado de confianza. Es decir, las dos campafias son diferentes,
las empresas se comportan de manera diferente en Social
Media versus campafas de correo electronico, por lo que se
afirma que la hipotesis “SHI: Existen diferencias
significativas entre Facebook y las campafias de correo
electrénico por nimero de empleados corporativos”, es valida.
Asimismo, el estudio demuestra que los resultados de la
camparia de marketing ejecutada en Facebook fueron mucho
mas altos que los resultados del marketing por correo
electronico, validando las hipdtesis secundarias (SH1: Existen
diferencias significativas entre Facebook y las campafias de
correo electrénico por nimero de empleados corporativos. -
SH4: Existen diferencias significativas entre el impacto de
Facebook y las campafias de correo electrénico de la industria
de Clasificacion Industrial Estdndar (SIC)) e indirectamente la
principal hipétesis de investigacion (RH: SM impacta
significativamente cualquier promocion de campafia de
marketing, mucho més en comparacién con las campafias de
correo electrénico), tal como se muestra en la Figura 3.
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I1I.LAPORTE

En la presente investigacion se puede evidenciar el aporte

del trabajo realizado a una empresa manufacturera de
elaboracion de productos plasticos. Se estructura el avance
detallado en fundamento, aporte general, detallado e
indicadores de medicion.

La aplicacion de las metodologias de marketing digital y
Lead Management permite conforme la propuesta, obtener
resultados positivos en las empresas, debido que, permitird un
posicionamiento de marca e incrementara la atraccion de leads.
Asimismo, el marketing digital utilizado en los diferentes
medios sociales permitird atraer una mayor cantidad de leads
los cuales se esperan proyectar a ser nuestro proximo cliente.
Se estima un crecimiento de exponencial para las empresas
B2B en sus soluciones digitales debido a la implementacion de
estrategias digitales, tiendas virtuales, experiencia en las
paginas web e incluso la captacién de leads de calidad para
fomentar el incremento de ventas, los mencionados serén los
elementos principales para contribuir el desarrollo del
mercado [20].

En la Figura 4, se visualiza la integracion de la
metodologia de marketing digital y Lead Management, lo cual
permitird incrementar la eficiencia de atraccion de lead y
lograr un reconocimiento y posicionamiento de la marca de la
empresa B2B. Asimismo, implementando esta integracion de
mejora se podra obtener un mayor incremento de ventas con
los clientes potenciales.

A continuacidn, se analiza como los componentes del modelo

Estudio de las
caracteristicas del

Contenido para
mercado objetivo publicidad digital

¢ '

Desempefo de

actuales de

procesos

Publcudad
actual

publicidad

Diseno de la
estrategia de
posicionamiento

Estatus de
clientes
actuales

v i

\

v

Conocimiento
actual del
mercado

Estrategias
de ventas

¥

Web corporativa Social media
y tienda online marketng

Search Engine
Optmization(SEO

MARKETING DIGITAL

Interaccion con el
mercado objetivo

: 4

L3

Base de datos
de Leads

Gestdn de
procesos de Lead
Management

LEAD MANAGEMENT

Transformacion de
leads en clientes

INCREMENTO
DE LA TASA DE
CONVERSION

CLIENTES

MEJORA DEL
DESEMPENO DE NUEVOS
LOS PROCESOS

-

CLIENTES
RECURRENTES

DE LA
RENTABILIDAD

INCREMENTO
DE LAS
VENTAS

INCREMENTO ]

Figura 4: Modelo comercial propuesto
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permiten resolver las diferentes causas de por qué la empresa
no logra alcanzar su rentabilidad esperada.

En ese sentido, la primera causa esta relacionada con una falta
de integracion de estrategia de ventas y de marketing Digital
B2B, lo cual se evidencia principalmente en los siguientes
aspectos: cuentan con un desarrollo parcial se su sitio web el
cual carece de interaccion es sus redes sociales, el
posicionamiento de su sitio web es bajo considerando el
buscador de Google, la empresa carece de campafias
publicitarias B2B. Considerando lo anterior, a continuacion,
en la Figura 6 se presenta el proceso de marketing digital B2B
propuestos, ademas dentro de su estructura se desarrollan
ampliamente los subprocesos de desarrollo de sitio web,
desarrollo de estrategias de social media marketing, desarrollo
de la estrategia de Email marketing y el disefio de estrategias
de posicionamiento en buscadores.

Disefio de Desarmlln de Evabuar canales
estrategia de y mateiales de Desaralla de Pt
marketing aa«al manﬂlnq dw; jital marketing canales digitales lents Baza
828 digital exstentes ==
puditoriay
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DsarmHil Desarrollar Desarrolar Desarrollaf estrategiss
estrategias de estrategias de de posiciogamiento en
Sacial Media Emad well(SEQ)

Defiric Evaluar la Realizar mejora \dentiicar el
indicadcres de interaccion continua al medio de
desempenio con el pablico proceso de conexin con los
abietive marketing digital Ieads o dientes
,«i.\ Realzar
$/ estrategia de.
N EM

Proceso de Marketing Digital propuesto

- @®

Medignte SMM?

estrategia SW

Figura 5: Proceso de marketing digital B2B propuesto

Por otro lado, de acuerdo al proceso propuesto se propuso
la implementacion del proceso de marketing digital B2B, por
lo que se definié un plan estratégico de marketing digital B2B
para la realizacion de campafias publicitarias, envio de correos
personalizados, y desarrollo de sitio web. En ese sentido, una
de las evidencias del plan estratégico es la campafia
publicitaria realizada en redes sociales dirigidas a empresas, lo
cual se muestra en la Figura 6.

SABIAS QUE LOS RESIDUOS DE APARATOS ELECTRICOS Y ELECTRONICOS (RAEE) FORMAN
PARTE DE LA FRACCION DE LA BASURA ) DOMICILIARIA QUE CRECE MAS RAPIDO EN EL
MUNDO @ ?

El consumo de aparatos eléctricos y # # electronicos M @ alcanzé un nuevo indice en el 2020
en el Pert, lo que se tradujo directamente en la generaciéon de més de 52 millones de toneladas
de RAEE a nivel nacional.

Desde Greendeal, tenemos el propésito de promover la economia circular s en nuestro pafs,
promoviendo... Ver mas

G E DE INICIo ACERCA DE SERVICIOS ¥ CONTACTO
NOSOTROS  PRODUCTOS

Transforma tus residuos
plasticos en productos
con nueva vida

Programa una reunion con nosotros
Da un paso hacia la economia circular de la mano g
de GREENDEAL

Figura 6: Campafia publicitaria en redes sociales

La segunda causa identificada fue la ausencia de procesos
eficientes para la conversion de leads quedando evidenciado
en la baja tasa de conversion de leads frente al sector.
Asimismo, cabe resaltar que con la implementacion de
estrategias de marketing digital y lead management se espera
gue el porcentaje de tasa de conversion se incremente en un
10% al menos, frente a ello, en la presente investigacion se
desarroll6 un proceso de lead malajemente, el cual, permitara
gue la organizacion incrementar su tasa de conversion de
clientes potenciales y generando el aumento de sus ventas y
por ende de su rentabilidad. En la Figura 7 se presenta el
proceso de lead management propuesto.

e e
deatw | [ pearote |
¥ rfomacn P esategace
el ente | foeizcan
=

Proceso de Lead Management propuesto

Figura 7: Proceso de lead management propuesto

Adicionalmente, considerando el proceso propuesto se ha
propuesto el desarrollo una estructura de base de datos que
permita gestionar adecuadamente a los leads. Por lo cual, se
desarrolld un formulario de recoleccion de datos de prospectos,
lo cual se ve en la Figura 8.
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Figura 8: Estructura de base de datos propuesta.
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Para la recoleccion de esos datos fue necesario disefiar un
formulario de obtencién de datos de los clientes potenciales, el
cual se muestra en la Figura 9.

DATOS PERSONALES DEL USUARIO

|.lp‘ldn Paterno |.lpﬂdn Materno Nombres

'lD cliente

0001 Sanchez Jimenez Radl
Actividad econémica  |Nombre Comercial |DNIIRUC cliu
Nombre de la empresa ENTEL 20602775683 1110
Tipo de consulta Informacién / Reunién Nimero 953684562
Detalles Detalles Distrito/ Pals Lima/Perd
Reunién Remoto / Presencial |Diay Hora Martes, 11:00 am

Figura 9: Formulario propuesto de obtencién de datos de leads

La tercera causa identificada esta relacionada con el bajo
nivel de conversion de clientes nuevos en recurrentes, este
problema se evidencia en la falta de una estrategia de
retencion de clientes nuevos, lo cual se tradujo en la pérdida
de 3 clientes nuevos de la organizacion. En sentido, la
estrategia planteada es la de realizar comunicaciones
especificas a través de correo electronico. Frente a ello, se
desarrolléd un proceso de email marketing dirigido a clientes
B2B, el cual se detalla en la Figura 10.

Procese de Email marketing

Figura 10: Proceso de Email marketing propuesto

Asimismo, dentro de este proceso uno de los aspectos
principales es identificar las diferentes caracteristicas de los
clientes existente, sus valores, entre otros aspectos. Ello con la
finalidad de generar contenido especifico y personalizado para
el tipo de cliente seguln el giro de su negocio. En ese sentido
en la Figura 11, se puede observar un “flyer” disefiado
especificamente para un cliente. Ese contenido multimedia va
dentro del cuerpo del correo electronico con la finalidad de
brindar una propuesta de valor relacionado al tipo de negocio
y segun sus enfoques requerimientos.
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deCincias Apiiads PESQUERA  DIAMANTE

Figura 11: Flyer para email marketing

@) entel

IV. VALIDACION

Para validar la propuesta planteada de Modelo comercial
para incrementar la rentabilidad de una empresa de productos
de pléastico utilizando Marketing digital y Lead Management,
se realiz6 una implementacién de los procesos descritos y la
aplicacion del sistema de simulacién en el software Arena
Simulator, ello con la finalidad de poder simular el modelo
propuesto en 3 diferentes tipos de escenarios, el pesimista, el
esperado y el optimista. En la Figura 12 se muestra el modelo
en un sistema de simulacion.
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Figura 12. Simulacién del sistema

A continuacidn, después de disefiar el modelo en el
simulador se procedid a realizar un estudio de tiempos de los
diferentes procesos y los datos encontrados se muestran en la

Tabla 1.
Tabla 1: Distribucion de los tiempos

Proceso Tiempos Unidad de medid
Ingreso de los clientes al sistema |[NORM( 1.9546 , 0.8282) Dias
Estrategia de Email marketing TRIA(7,21,90) Dias
Estrategia de SEO TRIA(1,3,7) Dias
Estrategia de Social Media .
TRIA(7,15,30) Dias

Marketing

Estrategia de UX en web

) NORM( 2.8065,2.3248 ) Minutos
corporativa
Estrategia de conversion de leads TRIA(30,60,120) Dias
Estrategia de retencion de clientes TRIA(270,365,548) Dias
nuevos
Estrategia d i
strategia de permanencia para TRIA(30,45,90) Dias

clientes recurrentes

Con la informacion anterior, se simulo el proceso
comercial completo, es decir, la tasa de conversion de leads, la
tasa de retencidn de clientes nuevos y la tasa de permanencia
de los clientes.

El objetivo es mejora de la eficiencia del proceso
comercial. Por lo tanto, se siguié la siguiente secuencia de
actividades:

e Primero, determinar la eficiencia inicial del proceso
de la empresa.

» Segundo, identificar la eficiencia después de la
implementacidn de las mejoras propuestas.

» Tercero, calcular el incremento de la eficiencia y la
reduccidn del porcentaje de abandonos segun el incremento de
la eficiencia

» Cuarto, con ese dato de incremento de eficiencia, se
adaptara al sistema para un nuevo escenario comprobando los
resultados del sistema simulado con los resultados reales
obtenidos.

Considerando la implementacién de las propuestas de
mejora se obtuvo un valor de eficiencia final del 8%, el cual es
mayor en 4.55% frente a la situacion inicial de organizacion.
Por lo cual los nuevos porcentajes de abandono para un
escenario esperado se muestran en la tabla 2.

Tabla 2: Porcentajes de abandono de procesos para un
escenario esperado

Incremento de
eficiencia 4,55%
Porcentaje de Porcentaje de
Proceso
abandono inicial |abandono esperado
Estrategia de Email marketing 50% 45,45%
Estrategia de SECQ 290% 85,45%
Estrategia de So_cml Media - 20,45%
Marketing
Estrategia de UX en web
. 0% 75,45%
corporativa
Estrategia de conversian de
95% 90,45%
leads
Estratesla de retencidn de s5% 20,45%
clientes nuevos
Estrategla de permanencia para 50% 55,45%
clientes recurrentes

En base a los nuevos porcentajes de abandono, se procede
a realizar la simulacidn en el total de los procesos comerciales
para determinar el impacto del modelo en el sistema de forma
optimista. Por lo cual el porcentaje de abandonos de los
procesos se redujo en un 4.85% de forma adicional sobre los
resultados iniciales del modelo, este detalle se evidencia en la
Tabla 3.

Tabla 3: Porcentajes de abandono de procesos para un escenario
optimista.

Inct de In de
eficiencia 4,55% eficiencia 4,85%
Porcentaje de Porcentaje de Porcentaje de
Proceso o inicial band: do!| aband.
10 p 0
Estrategia de Email marketing 50% 45,45% 40,60%
Estrategia de SEQ 20% 85,45% 80,60%
Estrategia dES[-)CIE\MEdIE 855 20,45% 75,60%
Marketing
Estrategia de UX en wek
80% 75,45% 70,60%
corporativa
Estrategia de conversion de
55% 50,45% 85,60%
leads
Estrategla de retencién de 855 20,45% 75,60%
clientes nuevaos
Estrategia de permanencia para 50% 55,45% 50,60%
clientes recurrentes

V. RESULTADOS
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Los resultados presentados muestran una mejora en los
principales indicadores de la empresa, siendo los mas
representativos los siguientes:

Conversion de Leads, el nivel de incremento en la
conversion de Leads esperados se ha incrementado reduciendo
la tasa de no conversion inicial previa a la implementacion del
modelo de un 95 % a un 85.60 %.

Por otro lado, considerando que el menor costo comercial
para una empresa se basa en la retencidon de clientes, se
lograron resultados importantes gracias a la implementacion
del modelo siendo que en primer lugar se disminuyé el
abandono de clientes nuevos pasando de una tasa del 85 % a
una tasa de 75.60 % posterior a la implementacion del modelo,
por otro lado considerando a los clientes recurrentes, la tasa de
abandono de los mismos mejoro posterior a la implementacion
del modelo pasando de un valor del 60 % inicial al 50.60 %
posterior a la implementacién del modelo.

Los resultados anteriores, de gestion tienen su correlato
con la rentabilidad de la empresa conforme la propuesta del
modelo comercial, siendo que se han resumido
financieramente tres escenarios considerando el valor actual
neto (VAN), la tasa interna de retorno (TIR) y el incremento
de la rentabilidad posterior a la implementacion del modelo
comercial propuesto. En la Tabla 4 se presentan las principales
magnitudes financieras.

Tabla 4: Resultados VAN, TIR Y RENTABILIDAD de los diferentes
escenarios

MAGNITUD/ESCENARIO

VI. CONCLUSIONES

Una de las caracteristicas de las empresas peruanas son
las limitaciones respecto a la informacion de marketing digital
B2B. Por lo tanto, es un desafié para estas organizaciones
plantear y desarrollar estrategias alineadas a clientes
industriales. En ese sentido, con esta investigacion se propone
un modelo comercial efectivo, basado en marketing digital
B2B y el lead management que permita a las empresas
incrementar su rentabilidad. EI modelo comercial propuesto se
enfoca en resolver las principales aristas identificadas del
sector comercial de plasticos reciclados enfocandose en el
alineamiento de la estrategia de marketing digital a la
estrategia de ventas, la implementacion de un modelo de
marketing digital B2B y la conversion de leads para
incrementar los clientes y ventas.

La implementacion del modelo propuesto permitio
mejorar los ratios de generacion de clientes nuevos, clientes
recurrentes y la conversién de leads en un promedio de 9.4%

lo que permitié que la rentabilidad se incrementara hasta un
28%, en el escenario esperado y hasta un 33% considerando la
implementacién del modelo en todo el proceso comercial de la
compariia de estudio.
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