
Si detectás algún “fallo común”, te damos tips concretos para optimizarlo.

¿Tus objetivos de marketing son CLAROS y MEDIBLES?
Fallo común: Decir que tu objetivo es simplemente “vender más”. Esto es demasiado vago y no te permite saber 
si estás avanzando. Sin un objetivo concreto, es imposible diseñar una estrategia asertiva.

¡Optimizá! Tenés que definir metas SMART:

● Específicas: ¿Qué querés lograr exactamente?
● Medibles: ¿Cómo vas a saber que lo lograste?
● Alcanzables: ¿Es un objetivo realista?
● Relevantes: ¿Contribuye a tu negocio?
● Con Plazo: ¿Para cuándo querés lograrlo? Por ejemplo, en lugar de “vender más”, pensá en “aumentar un 

15% las ventas online en los próximos 6 meses” o “incrementar el tráfico a la página de solicitud en un 
25% mediante SEO”.

Checklist para optimizar tus campañas 
y reducir tu "Costo por Lead", 
acá tenés una lista de preguntas clave para reflexionar 
sobre tus estrategias actuales. 

↘

¿Conocés a tu audiencia como la palma de tu mano?
Fallo común: No saber quiénes son tus usuarios ni dónde encontrarlos. Esto lleva a esfuerzos de marketing que 
no llegan a las personas adecuadas, desperdiciando recursos.

¡Optimizá! Es fundamental que identifiques y comprendas el perfil de tu público objetivo. Una herramienta muy 
útil es crear una “buyer persona”: una representación semi-ficticia de tu cliente ideal que simula los atributos de 
un comprador real, incluyendo sus hábitos e intereses. Cuanta más información tengas sobre ellos y lo que 
hacés, más probable es que te contraten y confíen en tu marca.

¿Tu sitio web es el centro de tu estrategia digital?
Fallo común: Muchas empresas usan su sitio web como un “complemento” secundario. O tienen un diseño que 
no es intuitivo o atractivo. Hoy en día, tener un sitio web es un requisito indispensable para vender online.

¡Optimizá! Tu sitio web debería ser la pieza central de tu estrategia de marketing digital. Asegurate de que 
ofrezca una comunicación clara y precisa, con un diseño impactante e intuitivo, y que sea "responsive" (funcional 
en cualquier dispositivo). Plataformas como Tiendanube, por ejemplo, te ofrecen toda la infraestructura para 
publicar, vender y recibir pagos en un solo lugar, incluso con un plan gratuito.



¿Tu contenido es VALIOSO o solo “venta directa”?
Fallo común: Limitarte a publicar promociones o productos, sin ofrecer algo de valor añadido. En la era de la 
“infoxicación” (saturación de información), es difícil destacar si no generás contenido relevante y de calidad.

¡Optimizá! Apostá por una estrategia de contenidos sólida para atraer visitantes y construir confianza en tu 
marca. Creá textos, videos, infografías o incluso e-books. Lo ideal es intercalar contenido de venta directa con 
otros temas que interesen a tu audiencia. Esto te ayudará a ser percibido como un referente en tu sector.

¿Estás realmente ENGANCHANDO en redes sociales?
Fallo común: Mantener una presencia pasiva en redes, solo acumulando “me gusta” sin generar una interacción 
genuina.

¡Optimizá! Las redes sociales son como un “centro comercial online abierto las 24 horas”. Mantenelas activas y 
actualizadas, difundiendo constantemente contenido relacionado con tu especialidad. Fomentá la interacción 
con encuestas, preguntas y la función de “historias”. La autenticidad y la transparencia en tu comunicación son 
clave para humanizar tu marca y conectar emocionalmente con tu público. Si considerás el “marketing de 
influencers”, elegí a aquellos con los que tu público se sienta identificado para construir un vínculo de confianza.

¿Estás midiendo y optimizando tus campañas pagadas?
Fallo común: Invertir en publicidad online (SEM, Google Ads, Meta Ads) sin un seguimiento constante de los 
resultados o sin diversificar las plataformas. La situación económica actual puede hacer que el costo por venta 
suba considerablemente.

¡Optimizá! Aprovechá las herramientas que ofrecen las plataformas de anuncios para analizar, medir y 
monitorear tus campañas. Reevaluá tus estrategias y ajustá las inversiones para maximizar el beneficio. 
Experimentá con la segmentación de audiencia, ya que la publicidad online te permite llegar a un público mucho 
más amplio y específico.

¿Tu experiencia de cliente es memorable?
Fallo común: No poner al cliente en el centro de tu estrategia, lo que puede llevar a procesos fragmentados o 
una atención al cliente deficiente.

¡Optimizá! La clave para un negocio online es que la experiencia del cliente esté siempre en el centro, de forma 
“sin fisuras” tanto en medios físicos como digitales. Diseñá y planificá cada interacción para que sea agradable y 
enriquecedora. Ofrecé atención personalizada. Además, implementá sistemas de feedback (encuestas, 
contacto directo) para entender y anticipar las necesidades de tus clientes, lo que te permitirá fidelizarlos y 
construir una lealtad duradera.

¿Tu equipo está capacitado para el mundo digital?
Fallo común: La falta de personal capacitado puede limitar la eficiencia y la calidad en la comunicación y 
atención al cliente. A veces, se subestima la importancia estratégica de roles como el de “Community Manager”.

¡Optimizá! Invertí en capacitación especializada para tu equipo en marketing digital, SEO, SEM y herramientas 
específicas. Recordá que las habilidades blandas como la empatía, la capacidad de respuesta rápida y el 
pensamiento estratégico son tan valoradas como las técnicas. Buscar el acompañamiento de mentores o 
coaches expertos también puede acelerar el desarrollo profesional.



¿Tenés un presupuesto CLARO para marketing?
Fallo común: La ausencia de un presupuesto específico para marketing, o tener expectativas de retorno poco 
realistas.

¡Optimizá! Creá un plan de negocios que te ayude a separar los gastos y definir con exactitud tu presupuesto 
para marketing, ventas y atención al cliente. Asignar recursos a las acciones de mercadeo es fundamental. Tené 
en cuenta que para generar ganancias, es necesario invertir; los retornos de inversión lógicos de agencias serias 
van de 5x a 10x, no esperes ganancias de $5.000 USD invirtiendo $100.000 ARS. Enfocate en los beneficios a 
largo plazo, como la generación de clientes potenciales y el reconocimiento de marca, que llevan tiempo 
construir


