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¿Quién es el cliente?

Es una empresa especializada en habilidades y soluciones 
analíticas. Con su portafolio de servicios ayuda a las 
empresas a comprender y aprovechar sus datos 
utilizando analítica y metodologías ágiles para crear 
soluciones que agreguen valor y mejoren los procesos de 
negocio, ofreciendo variedad de alternativas a las 
necesidades de sus clientes para aprovechar el poder de 
los datos y aumentar su rentabilidad.
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¿Cuál era el reto?

Generar demanda suficiente para lograr la meta de 
ventas del servicio de consultoría analítica que se propuso 
la empresa para el año 2022. Para ello, se debían generar 
al mes 23 leads, 3 oportunidades y 1 venta.
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Gestionar la red Linkedin para generar leads de descubri-
miento (IQL) y de consideración (MQL). Esto requería generar 
contenido de valor (ebook, webinar, podcast) como post o 
como mensaje para enviar de forma personalizada. Con el 
fin de conectar con la mayor cantidad de buyer persona, 
empleamos la herramienta de Sales Navigator.

A

Hacer campaña de Google Ads de búsqueda para atraer 
leads MQL Y SQL (es decir, casi listos para la compra) B

¿Cuáles fueron las estrategias 
que implementamos?

Inbound Marketing con los siguientes aspectos:
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Crear dos marcas educativas (una en formato webinar y la 
otra en formato podcast) en donde sacábamos contenido 
de valor constante con el fin de desmentir mitos y generar 
conciencia sobre el valor de los datos y el por qué empre-
sas de cualquier sector y tamaño deberían implementar la 
analítica. El podcast se publicaba quincenalmente y con-
taba con invitados de grandes empresas como Postobón, 
Dislicores y Protección S.A.

C

Realizar flujos de automatización en email marketing para 
bajar a los leads en el embudo y acercarlos más al momen-
to de compra.

D
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Nutrir LinkedIn con contenido de valor acerca de los 
datos y aprovechar la aparición de la empresa en los 
medios digitales para generar más engagement. En el 
lapso de 6 meses, se contabilizó un total de 104.000 
visualizaciones y 1.600 interacciones en el perfil 
personal del CEO. Entre ellas, se destaca la publicación 
de una nota en El Espectador, la cual tuvo en LinkedIn 
cerca de 20.000 visualizaciones y 250 interacciones. 

Estos fueron los resultados a 6 meses

LinkedIn 

Durante el tiempo que duró la estrategia tuvimos un 
rango de aceptación en el perfil de LinkedIn del CEO 
superior al 50%.
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Information Qualified Lead. Pertene-
cen a las parte de arriba del embudo. 
Son personas que hasta ahora están 
interesadas o en busca de una solu-
ción o una necesidad

IQL

Marketing Qualified Lead. Parte media 
del embudo. Son las personas que 
saben su necesidad y que tu empresa 
(junto a otras) provee la solución a esa 
necesidad.

Sales Qualified Lead. Parte baja del 
embudo. Son las personas que están in-
teresesadas en adquirir algun producto 
o servicio de tu empresa, pues saben 
que pueden solucionar su necesidad.

MQL

SQL
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Webinar

El primer webinar que se realizó logró traer a 72 leads IQL, 
es decir, de la parte de arriba del embudo.
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El podcast logró ser una herramienta altamente efectiva 
ya que a través de él logramos conseguir 54 leads y dos 
personas de grandes compañías (Nestlé y Boehringer 
Ingelheim) interesadas en hacer parte del podcast.
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Podcast

72 Leads 
IQL

MQL

SQL

54 Leads
- 2 Compañias (Nestlé y 

Boehringer Ingelheim)
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Email Marketing

Los flujos de automatización llevados a cabo en email 
marketing que enviaban el podcast junto con más 
contenido de valor, tuvieron una tasa de apertura 
promedial del 34.42%.
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https://www.linkedin.com/in/chrisnel-sanchez-arguello/

https://open.spotify.com/show/1d64fdYM3BzeaVTIlB4eVp

https://api.whatsapp.com/send?phone=573132237662&text=Buen%20d%C3%ADa.%20Me%20interesa...

Tal vez fue mucha información y aún tienes preguntas sobre la 
estrategia del webinar. Si es así, no dudes en comunicarte 

con nosotros. 

¡Contáctanos!

Visita nuestra página web:   www.mandaladigitals.com

 

o escribe tus inquietudes o peticiones al correo
chrisnel.sanchez@mandaladigitals.com 

Cel: 3132237662
Spotify: Charlemos de Estrategia Digital

Chrisnel Sánchez Arguello


