Como lograr el equilibrio justo entre marketing de marca y de demanda para aumentar los

ingresos en LinkedIn
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Para que el crecimiento del negocio sea *  Generar un volumen constante de posibles contactos de calidad a partir de un publico
Reto o .
objetivo bien definido

sostenible, es fundamental contar con una

*  Optimizar la estrategia de marketing una vez que los resultados de la generacion de

estrategia de marketing integral. En B2B, los
g g g contactos hayan llegado a su punto mdaximo y se hayan estabilizado

clientes no siempre estan preparados para
concretar la compra en este momento. Por eso, Solucion *  Seidentificaron publicos sin explorar y se interactué con mds miembros del comité de compra
destinamos un 25 % de nuestro presupuesto —_— *  Se optimizo la estrategia integral aumentando la inversion en el conocimiento de la marca

o marketing de marca para invertir en * Se usaron diferentes formatos publicitarios y se afiadieron anuncios de texto en la fase inicial

_ o ., para lograr una frecuencia optima y controlar el gasto
oportunidades futuras y un 75 % a la generacion

* Seusaron 6 variantes de cada anuncio para evitar que el publico se aburriera, ganar mas
de demanda. Como la fase final de nuestro subastas y conseguir mds impresiones
proceso de marketing depende de la fase inicial,

no nos preocupa agotar la base de posibles Resultados

clientes. Lograr este equilibro es la clave del éxito

o
de nuestro marketing en LinkedIn.» +52 /0 +46 O/O +1OO O/O
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