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¿QUÉ PASOS ESTAMOS DANDO?
En Ecuador



Nivel de mando de los 
encuestados

49,4%

16,3%

14,0%

12,8%

0,6%

4,1%
2,9%

Gerencia

Jefatura

Dirección

Coordinación

Trainee

Asistente

Otro (especifique)



Área y departamento

28,5%

4,7%

22,1%

44,8%

Marketing

Comunicación

Ventas

Otro (especifique)



Tipo de empresa

37,8%

37,2%

25,0%

B2B B2C Otro (especifique)



Tamaño del equipo de 
marketing

29,7%

51,2%

10,5%

8,7%

una persona 2 a 5 5 a 10 10 +



Presupuesto Anual de 
Marketing

36,0%

15,1%
14,5%

5,8%

5,2%

1,2%

22,1%

- $50.000

entre $50.001 y $100.000

entre $100.001 y 500.000

entre $500.001 y $1'000.000

entre $1'000.000 y 5'000.000

más de 5'000.000

Prefiero no responder/No sé



La mayoría de departamentos de 
marketing no mide el ROI de sus 

acciones

29,1%

70,9%

SI NO



Prioridades de Marketing

23%
21%

18%
17%

15%

8%



Quién pone los objetivos de 
marketing

64,5%

36,0%

26,2%

6,4%
12,2%

Gerencia

General

Gerencia de

marketing

Gerencia

comercial

Gerencia de

operaciones

Otro

(especifique)



Factores que influencian el 
presupuesto de marketing

31%
29%

24%

13%

2%

Decisión unilateral de

los directivos de la

empresa

Éxito en el

cumplimiento de

objetivos del

departamento del año

anterior

Condiciones

económicas del país

(inflación, impuestos,

etc)

Otro (especifique) Fracaso en el

cumplimiento de

objetivos del

departamento del año

anterior



Principales fuentes de Leads 
y Clientes

15% 15%
14%

13%

11%

9%
8%

6% 6%

4%

2%



Qué planean reforzar en 2015 
los directores de marketing

17% 17%

15%

13%

10% 10%

8%
7% 7%

4% 4%

2%



ES NECESARIO EL INBOUND 
MARKETING



Porque el Inbound 
Marketing produce ROI



El éxito en IM permite acceder 
a un mayor presupuesto



Tanto marketing como ventas ven mejores 
resultados de los canales Inbound



El costo de adquisición de leads 
es mucho menor

Tipo de Marketing

Inbound

Outbound



¿QUÉ PASOS DEBES DAR HACIA 
EL INBOUND MARKETING?



TU META DE MARKETING SE DEBE 
ALINEAR A LAS METAS ESTRATÉGICAS 

DE TU EMPRESA





“ESTE AÑO, NECESITAMOS UN 
NUEVO SITIO WEB PARA ESTAR 
ACORDE A LAS DEMANDAS DEL 
MERCADO Y ESTAR A LA PAR CON 
LA COMPETENCIA”

Esta no es una meta SMART



“NUESTRA META 2015 ES CRECER UN 
35% EN FACTURACIÓN Y ESO 
IMPLICA CONSEGUIR 72 NUEVOS 
CLIENTES CON UNA FACTURACIÓN 
DE XX CADA UNO”

Esta SÍ es una meta SMART



EMPIEZA A MEDIR EL RETORNO DE 
TUS ACCIONES DE MARKETING 

ACTUALES
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PROCURA CONOCER BIEN A LAS 
PERSONAS A LAS QUE TE DIRIGES
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ALINEA TUS ESFUERZOS A LOS DE 
VENTAS MEDIANTE UN ACUERDO 

FORMAL
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¿YA DISTE ESTOS PASOS?

AHORA SÍ ESTÁS LISTO PARA INICIAR 
TU PROGRAMA DE INBOUND 

MARKETING.



¿NECESITAS ASESORÍA?



Conversemos

adriemilia@hiperestrategia.com

www.hiperestrategia.com

Oficina: (593 2) 2447946

mailto:adriemilia@hiperestrategia.com
http://www.hiperestrategia.com/



