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RESUMEN

El presente trabajo examina la implementaciéon de una estrategia de marketing digital
centrada en comprender la intencién de busqueda de los usuarios dentro de la plataforma
de Google. El objetivo principal fue mejorar la comunicacion de las campafias publicitarias
y aumentar la conversién en las landing pages vinculadas al cliente WOM Chile. Este
proyecto surge ante la necesidad de optimizar el desempefio de una cuenta que, durante
varios meses, presento restricciones operativas definidas por el propio cliente y niveles de
rentabilidad poco favorables. Frente a este escenario, se considerd necesario profundizar
en el andlisis del comportamiento de los usuarios, con el propdésito de comprender como
buscaban informacién, qué motivaciones tenian y qué inquietudes aparecian cuando
evaluaban cambiar de proveedor de telefonia mévil.

A partir de este diagndstico se aplicaron herramientas estratégicas como la construccion
de buyer personas y el desarrollo de un customer journey map. Estas herramientas
permitieron visualizar con mayor claridad el recorrido del usuario desde el primer contacto
con el anuncio hasta su llegada a la landing page. Con base en estos aprendizajes, se
decidi6 replantear la forma en que se comunicaban los anuncios y el contenido de las
paginas de destino, procurando que existiera una mayor coherencia entre lo que el usuario
buscaba y la informacién que encontraba. Como resultado, fue posible mejorar diversos
indicadores clave de desempefio (KPIs), entre ellos el Costo por lead (CPL), el costo por
adquisicion (CPA), la Tasa de Efectividad y la Rentabilidad de las campafias. En conjunto,
estos resultados evidencian cémo la integracion entre andlisis de datos, estrategia
comunicacional y optimizacion del embudo de conversion puede convertirse en un factor
determinante dentro de las estrategias de performance marketing.

Palabras clave: performance marketing, andlisis del comportamiento del usuario, analisis

de datos
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ABSTRACT

This paper examines the implementation of a digital marketing strategy focused on
understanding user search intent within the platform of Google. The main objective was to
improve the communication of advertising campaigns and increase conversion rates on the
landing pages associated with the client WOM Chile. The project emerged from the need
to enhance the performance of an account that, for several months, had been affected by
operational restrictions defined by the client and by low levels of profitability. In response to
this situation, it became necessary to conduct a deeper analysis of user behavior in order
to better understand how users searched for information, what motivated them, and what
concerns arose when they considered switching mobile service providers.

Based on this diagnostic stage, strategic tools such as the development of buyer personas
and the creation of a customer journey map were applied. These tools made it possible to
clearly visualize the user’s path from the first interaction with an advertisement to their arrival
on the landing page. Using these insights, the communication strategy for both the
advertisements and the landing pages was redesigned to create stronger alignment
between the user’s search intent and the information presented. As a result, several key
performance indicators (KPIs) were improved, including Cost per Lead (CPL), Cost per
Acquisition (CPA), Effectiveness Rate, and overall campaign profitability. Taken together,
these results highlight how the integration of data analysis, communication strategy, and
conversion funnel optimization can become a decisive factor in the success of performance
marketing initiatives.

Keywords: performance marketing, user behavior analysis, data analysis
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1.1.

1.2.

1. INTRODUCCION
Objetivo general
El presente informe tiene como objetivo evidenciar la aplicacion de las competencias
adquiridas en la carrera de Marketing e Innovacion mediante el disefio e
implementacién de una estrategia SEM en Google Ads, basada en la intencion de
busqueda de los usuarios, orientada a optimizar el rendimiento y la rentabilidad de las
campanfas del cliente WOM Chile.
Justificacion
La relevancia de este trabajo radica en la necesidad de comprender y aprovechar el
analisis de datos provenientes de las intenciones de busqueda de los usuarios como
un recurso estratégico para el disefio de estrategias comunicacionales. Dichas
estrategias se apoyan en el uso de datos, herramientas de automatizacion y criterios
de segmentacién conductual con el objetivo de mejorar los resultados de las campafas
digitales.
De acuerdo con Dave Chaffey y Fiona Ellis-Chadwick (2019), el marketing digital
orientado al rendimiento requiere integrar el andlisis del comportamiento del
consumidor con la planificacion estratégica de los mensajes, de modo que estos
resulten mas relevantes en entornos digitales altamente competitivos. En este
contexto, plataformas como Google Ads permiten identificar y clasificar patrones de
busqueda de los usuarios, facilitando asi el disefio de estrategias de performance
marketing que incorporen principios de inbound marketing y segmentacion conductual.
Una estrategia de performance marketing busca mejorar los indicadores de conversién
mediante la optimizacién de los anuncios y del contenido comunicacional presente en
las landing pages, con el propdsito de generar coherencia entre el mensaje publicitario
y la experiencia del usuario. En el caso de la marca WOM Chile, estas optimizaciones
estuvieron orientadas a incrementar la tasa de conversion (CRO) y a mejorar la

experiencia del usuario durante su proceso de busqueda y toma de decision.
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1.3. Metodologia

Para el desarrollo de este trabajo se utilizé un enfoque practico basado en el uso de
herramientas de marketing digital, con el objetivo de mejorar la comunicacion y el
rendimiento de las campafias. En la primera fase de la metodologia para este trabajo
se realiz6 diagnéstico de las campafias activas en Google Ads, revisando
principalmente las palabras clave y las intenciones de busqueda de los usuarios.
Obteniendo resultados de busqueda clave como: cambio de operador, migracion,
comparacion planes y atencion al cliente de la competencia. Con base en esta
informacién y a partir de la construccion de un buyer personay buyer journey se disefio
una estrategia que permitiera identificar las necesidades y patrones de consumo en
cada etapa del proceso de decision del cliente potencial.

En la segunda etapa, la fase de activacién, se realizaron ajustes en las campafas,
optimizando palabras clave, anuncios y segmentaciones, teniendo en cuenta la
intencién de busqueda, estructurando los anuncios y las landing page. La medicién de
resultados se ejecutdé mediante la seleccion de Indicadores Claves de Desempefio
(KPIs), tales como: el Costo Por Lead (CPL), Costo Por Adquisicion (CPA),
Impresiones, Tasa de Clics (CTR), ventas y efectividad.

Finalmente se compararon los resultados obtenidos antes y después de aplicar la
estrategia para identificar los cambios en los principales indicadores. Este
procedimiento permite no solo la validacion de la estrategia aplicada, sino también su
replicabilidad en contextos similares de gestién de campafas digitales. Cabe resaltar
que si bien se realiza esta evaluacion de resultados es necesario monitorear los KPIs

para sostener estos resultados en el tiempo o ajustar de ser necesario.

10



Estrategia de marketing en motores de bUsqueda basada en la intencién del S I L
busqueda en Google Ads: caso WOM Chile

2. CONTEXTO INSTITUCIONAL
2.1. Antecedentes de la institucion

2.1.1. Nombre y descripcién de la institucion

Ampliffica Colombia S.A.S. es una agencia especializada en paid media y
performance marketing fusionandolo con el contact center. Cuyo negocio esta
enfocado en la planificacion, ejecucion y optimizacion de campafias de publicidad
digital para gestionar la relacién digital de los consumidores de sus clientes y
asistirlos en todo momento. Su modelo de trabajo se centra en el andlisis de datos,
la automatizacién de procesos publicitarios y la optimizacion continua de KPIS,
tales como: Conversién, CPA y Retorno Sobre la Inversion Publicitaria (ROAS).
La mencionada empresa cuenta con aproximadamente 20 clientes para los cuales
se manejan estrategias diferentes para multiples productos. Uno de estos clientes
es la empresa de telecomunicaciones WOM Chile, para la cual se desarrolla e
implementa estrategias de adquisicion digital orientadas a la captacion de nuevos
usuarios y a la migracion de clientes provenientes de operadores competidores. Es
en este contexto, que la agencia cumple un rol en la gestion de campafas en
plataformas de publicidad digital, especificamente en Google Ads, contribuyendo
al disefio comunicacional, la segmentacion por intencibn de busqueda y la

optimizacioén del rendimiento comercial.

2.1.2. Mision
En Ampliffica Colombia S.A.S. impulsamos el crecimiento de nuestros
clientes con estrategias de paid media y performance marketing, integradas
al contact center. Usamos analisis de datos, automatizacion y ajustes
constantes en KPIs como conversion, CPA y ROAS para manejar la relacion
digital con los consumidores y maximizar resultados en campafias como las

de Google Ads.

11
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2.1.3. Visidn

2.1.4.

2.1.5.

Convertirnos en la agencia referente de performance marketing en América

Latina y Europa, destacdndonos por soluciones que unen publicidad

efectiva, segmentacion precisa y atencion omnicanal en sectores

competitivos.

Objetivos institucionales

Acompafiar a las empresas a conseguir sus metas de negocio aplicando
analisis continuo de datos y automatizacion en plataformas como
Google Ads.

Implementar tecnologia e innovacibn como factor de ventaja
competitiva, integrandolas al contact center para mejorar la
segmentacion y la gestibn omnicanal de interacciones con
consumidores.

Consolidar la posicibn como aliado estratégico global fortaleciendo
nuestra presencia como lideres en performance marketing fusionado

con servicios de atencion al cliente.

Actividad principal y giro de negocio

Actividad principal

Planificacién, ejecucién y optimizacion de campafas de publicidad digital

(paid media y performance marketing), integradas con servicios de contact

center para la generacién de demanda, captacion de clientes y optimizacion

de procesos comerciales mediante el uso de tecnologia y automatizacion.

Giro de negocio

Agencia especializada en performance marketing y atencién al cliente

omnicanal, enfocada en maximizar KPIs para clientes de diversos sectores.

12
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2.2. Estructura organizativa
2.2.1. Organigrama general de la institucién

Ampliffica Colombia S.A.S tiene una estructura organizativa enfocada en lo

comercial y marketing digital.
Figura 1
Organigrama de Ampliffica Colombia S.A.S

I
Director de

Operaciones y
Marketing

. REcursos Tecnologia e Gerente de Jefe de
Finanzas " q
Humanos Informacién operaciones marketing
Coordinador de .
; Reporting mAccount managel
operaciones

Supervisor de
operaciones

|_ ~ I

Nota: Elaboracién propia

2.2.2. Lugar donde se desempefiaron las funciones

Las funciones profesionales se desarrollaron de manera coordinada dentro
del area de marketing de las oficinas de Ampliffica en Pert y Colombia. En
cuanto a la relacion jerarquica, las funciones y estrategias mencionadas las
desarroll6 y coordiné el Jefe de Marketing trabajando de forma articulada
con los equipos de Operaciones, Reporting y Tecnologia.

Respecto a las responsabilidades dentro del equipo de marketing, estas
comprenden el analisis de intencion de busqueda, la estructuracién de
campafias en Google Ads, el disefio de flujos automatizados de

comunicacion, la optimizacién de mensajes publicitarios y la medicién de

13
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KPIs. En este caso particular todas las funciones estan orientadas a la

captaciéon y migracién de usuarios para el cliente WOM Chile.

14
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3.1

3.2.

3. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES PROFESIONALES

Cargo ocupado

Jefe de Marketing

Es el responsable de la planificacion estratégica, la direccion y supervision integral de
las campafias publicitarias digitales, asegurando su alineacion con los objetivos
comerciales de todos los clientes. Entre sus funciones principales se encuentra la
gestion y optimizacion de cuentas publicitarias, asi como la toma de decisiones basada
en el andlisis de datos y métricas de desempefio (ROI, CPA, ROAS, Conversion).
Asimismo, lidera un equipo multidisciplinario conformado por account managers,
disefiadores y programadores, coordinando las actividades de cada area para
garantizar la correcta ejecucion de las estrategias, la coherencia comunicacional y la
adecuada implementacién tecnol6gica. De manera complementaria, participa
activamente en la administracion directa de determinadas cuentas estratégicas,
interviniendo en la definicién de audiencias, mensajes, presupuestos y procesos de
automatizacién, con el fin de maximizar la eficiencia de las campafias y el valor

entregado al cliente.

Funciones y responsabilidades
Las funciones desarrolladas en el cargo comprenden, de manera regular,
¢ la planificacién, ejecucién y optimizacion de campafias de paid media en
plataformas digitales
¢ el andlisis continuo y monitoreo de métricas de desempefio para las campafias
e la elaboracién de reportes estratégicos con analisis de resultados
e laformulacidn de proyecciones para la gestién de nuevas cuentas
e reuniones periddicas con los clientes con la finalidad de presentar resultados,
evaluar el cumplimiento de objetivos y levantar requerimientos para la

implementacion de nuevas acciones estratégicas.

15



Estrategia de marketing en motores de bUsqueda basada en la intencién del S I L
busqueda en Google Ads: caso WOM Chile

e coordinacion constante con el area de operaciones para identificar

oportunidades de mejora en los procesos de automatizacion, segmentacion y

comunicacion digital.

auditoria y el monitoreo de las cuentas publicitarias de la empresa para la

definicion de lineamientos estratégicos, la administracién de presupuestos, la

validacién de propuestas creativas

e supervision del desempefio general del portafolio de clientes

Todas estas funciones se relacionan directamente con la especialidad profesional de

Marketing e Innovacion, dado que implican la aplicacion de conocimientos sobre

comportamiento del consumidor digital, analitica de datos y gestion de procesos

innovadores.

3.3. Logros alcanzados

Durante el desempefio del cargo se lograron resultados importantes relacionados

a la optimizacion del rendimiento publicitario y a la consolidacion de una gestion

basada en andlisis de datos.

implementacion de mejoras en los procesos de marketing digital mediante
el uso de herramientas de inteligencia artificial, lo que permitié optimizar los
tiempos de andlisis y la toma de decisiones

incremento aproximado del 15% en la rentabilidad de las cuentas
gestionadas, como resultado de la optimizacibn de campafias, la
segmentacion por intencion de busqueda y el control eficiente de la inversion
publicitaria

la expansion de la presencia publicitaria hacia nuevos canales digitales,
tales como TikTok Ads, diversificando las fuentes de captacion de usuarios

y ampliando el alcance de las campafias

16
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e se implementaron metodologias de auditoria y monitoreo continuo de
cuentas publicitarias, estandarizando procesos internos de control de
calidad y desempefio, asi como modelos de proyeccién de resultados para
nuevas cuentas, facilitando la planificacion presupuestal y la estimacion del
retorno de inversion publicitaria

e se aplicaron estrategias de automatizacion en campafas y flujos de
comunicacion digital, contribuyendo a la eficiencia operativa y a la

escalabilidad del modelo de gestion publicitaria

Como resultado del desempefio y el esfuerzo en la gestién de las campafias, la
agencia fue posicionada como socio relevante para Google, accediendo de manera
anticipada a versiones beta de nuevas funcionalidades publicitarias antes de su

lanzamiento oficial al mercado.

17
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4. RESULTADOS Y EVIDENCIAS DE LA APLICACION PROFESIONAL
4.1. Implementacion practica

La implementacion practica se desarroll6 en el marco de la gestion de campafas
digitales para el cliente WOM Chile, en un contexto caracterizado por restricciones en
las pujas de Costo Por Clic (CPC) definidas a partir de un manual de pujas
proporcionado por el propio cliente para la plataforma Google Ads. Esta limitante
reducia la capacidad de competir en subastas de alta demanda, afectando
directamente la visibilidad de los anuncios y, en consecuencia, la rentabilidad de la
cuenta. Dado el contexto el problema principal identificado se centr6 en la baja
rentabilidad de la cuenta y el reducido nivel de conversion, lo cual comprometia la
sostenibilidad comercial del servicio brindado. Es debido a esto que surgio la
necesidad de replantear las estrategias de performance y comunicacionales,
enfocandolas a mejorar las conversiones mediante la optimizacion de los mensajes
publicitarios y de las landing pages, tomando como base el andlisis del
comportamiento real de los usuarios.

La estrategia del proyecto fue convertir la cuenta de WOM Chile en una cuenta rentable
para Ampliffica Colombia S.A.S., sin incrementar el CPC definido por el cliente, sino
optimizando los factores controlables del proceso de conversion. Para tal fin, se
implementd un proyecto de mejora orientado a incrementar la eficiencia de la
comunicacion digital y la Tasa de Conversion, reduciendo el CPL y mejorando el
rendimiento general de las campafias.

Esta estrategia se estructurd en cuatro etapas principales: (a) un diagndstico inicial del
rendimiento de la cuenta y del comportamiento de busqueda de los usuarios; (b) un
benchmark comparativo de los otros e-dealers de WOM Chile y su competencia
directa, con el propésito de identificar buenas practicas en mensajes, ofertas y
estructuras de campafia; (c) el redisefio de la estrategia comunicacional en anuncios
y landing pages, alinedndola con la intencion de busqueda detectada; y (d) la

optimizacion progresiva de campafias mediante ajustes continuos basados en

18
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4.2.

resultados. Este proceso permitié priorizar mejoras internas de la cuenta frente a las
restricciones externas impuestas por el manual de pujas del cliente.

Las herramientas de gestion aplicadas comprendieron el uso sistemético de KPlIs,
siendo los principales: CPC, CPL, numero de impresiones Yy rentabilidad.
Adicionalmente, se implementd un control presupuestal mensual, con el objetivo de
redistribuir la inversién hacia las campafas y palabras clave con mejor desemperfio,
con el fin de maximizar la rentabilidad dentro de los limites establecidos. De forma
complementaria y para asegurar los resultados, se efectudé un monitoreo constante de
las campafias, lo que permitié aplicar un enfoque de mejora continua, con base en la
evaluaciéon permanente de resultados y en la ejecucidon de ajustes tacticos en
segmentacion, mensajes y estructuras de campana.

Esta experiencia en el proyecto de WOM Chile fue clave para aplicar en la practica los
fundamentos de Marketing e Innovacion. Se analiz6 el comportamiento del consumidor
digital, se segmentdé por intencion de busqueda, se disefi6 comunicaciones
estratégicas, se optimiz6 CRO y gestiond presupuestos con foco en resultados,
integrando planeamiento, benchmarking y decisiones basadas en KPIs reales. De esta
manera, los conceptos de marketing digital se aplicaron de forma practica en la

optimizacion de campafas publicitarias orientas a resultados.

Indicadores de éxito o impacto
Tabla 1

Descripcién de Indicadores

Meétrica Definicion Formula Objetivo esperado Objetivo obtenido

CPL (Costo por Lead) Mide el costo promedio invertido para generar un Inversion publicitaria / Numero de 3€ 1.8€
contacto o prospecto interesado. leads generados

CPA (Costo por Indica el costo promedio necesario para lograr una Inversion publicitaria / Numero de 25€ 18€

Adquisicion) conversién efectiva o adguisicion de cliente. conversiones

Efectividad Porcentaje de usuarios que realizaron la accion objetivo (Conversiones / Leads) = 100 9% 10 %
respecto al total de leads generados.

Rentabilidad Beneficio econémico generado a partir de las campafias Ingresos generados — Inversién 2000 € 5000¢€

publicitarias después de la inversion realizada. publicitaria

Nota: Elaboracion propia
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Los KPIs presentados en la Tabla 1 constituyen una herramienta fundamental para
evaluar la efectividad de la estrategia implementada en la gestibn de campafas
digitales en la plataforma Google Ads para WOM Chile. El control de métricas como el
CPL, CPA, nivel de efectividad y rentabilidad permiti6 monitorear de manera objetiva
el desempefio de las acciones implementadas y orientar la toma de decisiones
estratégicas durante el desarrollo del proyecto. A partir del seguimiento y analisis
continuo de estos indicadores se realizaron ajustes en la segmentacion de campanias,
optimizacion de palabras clave basadas en la intencion de busqueda, mejoras en la
comunicacion de los anuncios y adecuaciones en las landing pages, lo que permitio
incrementar la eficiencia del proceso de conversion. Como resultado de estas
acciones, se logré reducir significativamente el CPL de un objetivo esperado de 3 € a
1,8 €, asi como disminuir el CPA de 25€ a 18€, lo que evidencia una mejora sustancial
en la eficiencia del uso del presupuesto publicitario. De igual forma, la tasa de
efectividad superé el objetivo previsto al alcanzar un 10% frente al 9% esperado, lo
que refleja una mayor capacidad de las campafas para convertir leads en clientes.
Finalmente, en el periodo que definié para la estrategia el retorno sobre la inversion
alcanzé los 5 000€, superando ampliamente el objetivo inicial de 2 000€, resultado que

se debe a la optimizacion estratégica implementada.

Los resultados obtenidos generaron beneficios tanto para el cliente WOM Chile como
para la agencia Ampliffica. Para la agencia, la mejora en los indicadores de rendimiento
permitié consolidar la cuenta como una operacion rentable y sostenible, fortaleciendo
la relacion comercial con el cliente y posicionando a la agencia como un socio
estratégico capaz de optimizar resultados incluso en escenarios de limitaciones
presupuestales o de puja. Por su parte, WOM Chile obtuvo una mayor eficiencia en la
inversion publicitaria, logrando captar usuarios a un menor costo y mejorar el retorno
de sus camparfias digitales, lo que contribuye al fortalecimiento de su estrategia de

adquisicion de clientes en el entorno digital. En conjunto, la correcta gestién y analisis
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4.3.

de estos KPIs evidencian la importancia de la toma de decisiones basada en datos
dentro del marketing digital y demuestran cémo la aplicacion de estrategias de
performance marketing y optimizacion continua puede traducirse en mejoras concretas

en los resultados comerciales.

Resultados obtenidos

En términos de eficiencia en la generacién de prospectos, el CPL alcanzé un valor de
1,8€, superando el objetivo establecido de 3€, lo que representa una reduccion
aproximada del 40% en el costo de captacién de leads. De igual manera, el CPA
registré un resultado de 18€, frente a un objetivo esperado de 25€, reflejando una
disminucion cercana al 28% en el costo de conversion. Estos resultados muestran una
mejora notable en la eficiencia de la inversion publicitaria.

Asimismo, los indicadores vinculados al desempefio comercial y a la conversién
mostraron resultados superiores a los objetivos esperados. La Tasa de Efectividad
alcanzé un 10%, superando el objetivo previsto de 9%, lo que representa un
incremento relativo del 11% en la capacidad de conversion de las campafias. En
términos de rentabilidad, el proyecto generé 5 000€, superando ampliamente la meta
inicial de 2 000€, lo que equivale a un incremento del 150 % respecto al objetivo
esperado. Estos resultados cuantitativos demuestran que la estrategia implementada
permiti6 no solo mejorar la eficiencia operativa de las campafias, sino también
maximizar el retorno econémico de la inversion publicitaria, consolidando la cuenta

como una operacion rentable tanto para la agencia como para el cliente.
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Tabla 2

Cuadro de Mando de Marketing enero

ENERO
TOTAL 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31

LEADS 8814 349 315 344 n 246 196 181 412 321 300 294 260 355
cPL 180 € 227€ 202€ 181€ 188¢€ 176€ 189€ 180€ 196€ 180€ 190€ 189€ 151€ 0.90€

TOTALES GASTO 15,889.44 € 79356 € 637.09€ 62181€ 565.12€ 433.69€ 37094 € 326.42€ 807.7T€ 578.65 € 569.29 € 556.64 € 391.44€ 318.90 €
VENTAS 882 34 44 28 39 26 18 10 2 53 37 37 40 42
CPA 18.02 € 2334€ 14.48€ 221€ 15.00€ 16.68 € 2061€ 3264 € 19.23€ 10.92€ 1539 € 15.04€ 9.79€ 759¢€
EFECTIVIDAD 10.01% 9.74% 13.97% 8.14% 12.54% 10.57% 9.18% 5.52% 10.19% 16.51% 12.33% 12.59% 15.38% 11.83%

ENERO

TOTAL
LEADS 8614
CPL 1.80 €
GASTO 15,889.44 €
VENTAS 882
CPA 18.02€
EFECTIVIDAD 10.01%

TOTALES

Nota: Elaboracién propia

Figura 2

Landing page WOM Chile seccién Conquer

Tu plan de 400 GB ahora
con gigas libres x1 aiio

IQUENADA (. (& pian 400 GB

desde Contratar Plan

TE DETENGA! N WY

si lvas linea principal + 3 adicionales

Nota: Elaboracion propia de landing page de Ampliffica SAS para WOM Chile
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4.4. Comparacion con la situacion anterior

Antes de la implementacién de la estrategia de optimizacion, la gestion de las
campanfas digitales para WOM Chile se encontraba en una situacién desfavorable
desde el punto de vista financiero y operativo. Esto debido a que por un periodo
superior a seis meses, la cuenta no logré alcanzar niveles adecuados de rentabilidad,
generando pérdidas constantes para la agencia porque los costos operativos y de
gestion superaban los beneficios obtenidos a partir de la inversion publicitaria. Esta
situacion se vio intensificada por las restricciones en los valores maximos de CPC
permitidos en las camparias establecidas por el cliente. Asimismo, las creatividades y
textos publicitarios utilizados en plataformas como Meta debian ajustarse a
lineamientos predefinidos por la marca, lo que reducia significativamente el margen de
maniobra del equipo de marketing para realizar ajustes estratégicos o experimentar
con nuevos enfoques comunicacionales.

Como consecuencia de estas restricciones, el equipo contaba con un margen limitado
para optimizar el rendimiento de las campafas, lo que se vio reflejado en los
indicadores clave como el CPL, el CPA y la rentabilidad general de la cuenta. Esta
situacion llevé a Ampliffica a considerar la posibilidad de cerrar la cuenta debido a su
baja sostenibilidad econ6mica. No obstante, a partir del replanteamiento de la
estrategia comunicacional y del analisis del comportamiento de los usuarios, se
identificd la oportunidad de optimizar la forma en que se presentaban los mensajes
publicitarios y el contenido de las landing pages. Este cambio permitié transformar
progresivamente el desempefio de las campafias, pasando de una situacién de
pérdidas sostenidas a un escenario de mejora en la eficiencia de conversion y en la

rentabilidad de la cuenta.
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4.5. Analisis critico de la experiencia

La implementacion de las estrategias para la mejora de los resultados presentd
diversos desafios relacionados con el contexto operativo y las restricciones
establecidas por el cliente. Una de las principales dificultades enfrentadas fue, como
se mencion6 anteriormente, la limitacion de CPC para las pujas, lo cual es una clara
restriccion para la capacidad de competir en subastas de palabras clave de alto valor.
Asimismo, la obligacion de utilizar creatividades y textos previamente definidos reducia
el margen de experimentacion estratégica en los mensajes publicitarios. Sin embargo,
el proyecto logr6 avanzar a partir de un replanteamiento de la estrategia
comunicacional basado en el andlisis del comportamiento del usuario y su intencion
de busqueda. Este enfoque permiti6 comprender con mayor claridad el tipo de
informacién que esperaban encontrar los usuarios cuando evaluaban las distintas
opciones de operadores moviles para poder realizar su migracion a partir del
descontento que existia con su actual operador. Para conseguirlo, se emplearon
herramientas estratégicas como el buyer persona y el desarrollo de un customer
journey map, las cuales permitieron identificar las motivaciones, preocupaciones y
necesidades en cada etapa del proceso de blsqueda. A partir de estos hallazgos, la
estrategia dejo de centrarse Unicamente en la gestion operativa y pasé a enfocarse en
la experiencia del usuario dentro del proceso de busqueda y decision.

La importancia de este tipo de replanteamientos no solo se valida en este caso real,
sino que autores como Chaffey y Ellis-Chadwick (2019) también han identificado el
valor de estas estrategias al mencionar que: el marketing digital orientado al
rendimiento se fundamenta en la mediciébn constante de Indicadores Clave de
Desempefio (KPIs) y en la optimizacion continua de las campafias a partir de datos de
comportamiento, lo que permite mejorar la eficiencia del proceso de conversion incluso
en entornos con restricciones operativas.

Entre los factores que permitié el éxito del proyecto de WOM Chile se destaca la

capacidad de aplicar metodologias de andlisis de datos y optimizacién estratégica
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orientadas al performance marketing. EI monitoreo permanente de métricas como
CPL, CPA, impresiones y rentabilidad permitié identificar oportunidades de mejora en
la estructura de las campafias y en la comunicacién dirigida a los usuarios. El andlisis
de grandes volumenes de datos permiti6 identificar decisiones estratégicas que
incrementan la efectividad de las acciones comerciales. Asimismo, se evidencié que
la correcta alineacion entre intencién de busqueda, mensaje publicitario y experiencia
en la landing page es un elemento clave para mejorar la tasa de conversion y
maximizar el retorno de la inversion publicitaria (Ryan, 2016).

Desde una perspectiva de sostenibilidad, la estrategia implementada demuestra
potencial para mantenerse en el tiempo, ya que se basa en un modelo de mejora
continla sustentado en el andlisis de datos y en la optimizacion progresiva de
indicadores de rendimiento. Segun Kotler, Kartajaya y Setiawan (2021), las
organizaciones que adoptan una cultura orientada a datos y al aprendizaje constante
logran desarrollar estrategias de marketing mas adaptativas y sostenibles en entornos
digitales altamente competitivos.

Finalmente, en cuanto a los aprendizajes profesionales, si el proyecto se replicara en
el futuro, se recomendaria incorporar mayor flexibilidad en los lineamientos creativos
y en las estrategias de puja, lo que habilitaria la opcién de desarrollar pruebas
controladas (A/B testing) para evaluar diferentes enfoques de comunicaciéon y

optimizaciéon de campanas.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. Conclusiones

La implementacion de una estrategia SEM basada en la intencién de busqueda de los
usuarios permitio optimizar el rendimiento de las campafias de Google Ads del cliente
WOM Chile, al mejorar la coherencia entre los anuncios publicitarios, las necesidades
informativas del usuario y el contenido de las landing pages. El andlisis del
comportamiento de busqueda permitié identificar oportunidades estratégicas de
comunicacion que contribuyeron a obtener resultados por encima de loes esperamos
en indicadores de desempefio. Dados los cambios ejecutados en la estrategia, la
rentabilidad, por ejemplo, alcanzo los 5 000€, el CPL tuvo una reduccion aproximada
del 40% en el costo de captacion de leads y el CPA registré una disminucion del 28%
en el costo de conversion.

La experiencia profesional evidencia que, aun en contextos con restricciones
operativas impuestas por el cliente, es posible generar progresos significativos en el
rendimiento comercial mediante el uso estratégico de datos, mejorando la eficiencia
del embudo de conversion y la toma de decisiones basada en evidencia. Asimismo, el
desarrollo del proyecto permiti6 aplicar de manera practica los conocimientos
adquiridos durante la formacion en Marketing e Innovacion, especialmente en andalisis
del comportamiento del consumidor digital, gestion de campafias SEM, optimizacion
de conversiones y evaluacion de indicadores clave de desempefio.

Finalmente, el caso demuestra que la integracion entre analisis de datos, intencién de
basqueda y estrategia comunicacional constituye un factor decisivo para construir
campafas digitales més eficientes, sostenibles y orientadas a resultados en entornos

de alta competencia.
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5.2. Recomendaciones
A partir de la gestion realizada y los aprendizajes obtenidos propios de la experiencia

y los conocimientos aplicados nacen las siguientes sugerencias

¢ Profundizar en el analisis del comportamiento de los usuarios como base para
decisiones estratégicas en campafias digitales.

¢ Mantener un proceso sistematico de andlisis de datos de Google Ads para
anticipar cambios en necesidades de usuarios y adaptar estrategias
rapidamente.

¢ Documentar la metodologia aplicada en la cuenta de WOM Chile y trasladarla
progresivamente a otros proyectos de Ampliffica para generar aprendizaje
organizacional replicable.

e Documentar procesos especificos como analisis de intencion de busqueda,
optimizaciéon de mensajes en landing pages y monitoreo de KPIs para
construir modelos de gestién mas eficientes.

o Fortalecer una cultura organizacional de marketing orientada al rendimiento y

mejora continua, integrando analitica, tecnologia y creatividad.
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7. ANEXOS

7.1. Anexo 1

Registro de impacto y resultados
Tipo de documento: Trabajo de Suficiencia Profesional
Titulo del Trabajo de Investigaciéon o Tesis
Estrategia de marketing en motores de busqueda basadas en la intencién de busqueda en
Google Ads: caso WOM Chile
Integrantes:
1.William Jose de la Cruz Tipiani
Asesor: Carlos Antonio Sam Anlas

Impacto de la investigacion

El impacto de una investigacion se refiere a los efectos, tanto esperados como
inesperados, que esta puede generar, abarcando aspectos econdémicos, politicos,

culturales, ambientales, tecnoldgicos, sociales, entre otros.

Impacto Econémico: La propuesta contribuye principalmente en la forma en que se
optimizé el uso del presupuesto publicitario. Antes de la intervencién, la inversién no
estaba generando los resultados esperados, lo que se traducia en costos elevados y
baja rentabilidad. Sin embargo, al entender mejor como buscan y qué esperan los
usuarios, fue posible ajustar la estrategia y lograr que cada euro invertido genere un
mayor retorno. Esto se vio claramente en la reduccion de costos como el CPL y el CPA,
asi como en el incremento de la rentabilidad, lo que permitié pasar de un escenario de
pérdida a uno sostenible.

Resultado del proceso de investigacion

Los resultados de un proyecto de investigacion son los descubrimientos o conclusiones
alcanzadas después de realizar el estudio. Estos reflejan los datos obtenidos durante el
proceso investigativo y responden a las preguntas o hipotesis formuladas al comienzo del
proyecto. Los resultados son fundamentales para evaluar, interpretar y comprender los

efectos o la validez de lo investigado.

El uso e implementacién de tecnologias que permitan poder analizar datos de una
manera mas precisa y poder conocer a nuestros clientes potenciales con mayor claridad,
nos permitird poder optimizar nuestras estrategias a un nivel que se llegue a asegurar
un retorno de inversion esperado o superior.

Ademas, gracias a este proyecto la rentabilidad super6 las expectativas y aumenté en
un 250% en el mes de enero.
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ISIL

7.2. Anexo 2

Constancias y certificados de trabajo

A

ampliffica

CONSTANCIA DE TRABAJO

LA EMPRESA AMPLIFFICA PERU SAC, identificada con RUC 20608543750,
CERTIFICA QUE :

WILLIAM JOSE DE LA CRUZ TIPIANI

Identificado con DNI Nro. 47253604, labora en nuestra Empresa desde el 09 de septiembre del
2024 hasta la actualidad, desempefidndose en el cargo de RESPONSABLE DE CUENTAS.

Es Importante destacar el aporte que el sefior(a) DE LA CRUZ brinda a la empresa,
caracterizdndose por su responsabllidad y buena disposicién al trabajo.

Se explde el presente documente a sclicitud del interesado para los fines gue estime conveniente.

Chorrillos, 10 de diciembre del 2025

APODERALD
AMPLIFFICA PERU S.0.C

AMPLIFFICA PERU SAC
20608543750
AV. GUARDIA CIVIL N* 638
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7.3. Anexo 3

Informes y tablas
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7.4. Anexo 4

Certificaciones de capacitacién adicional

. o ;
G&,Pg ADg G‘J‘b#
§ %
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Ceappit®

Este diploma confirma que

William de la cruz

Ha completado con éxito el curso y se ha certificado en

Certificacion en Busqueda de Google Ads

Fecha de expedicion: June &, 2024
Fecha de caducidad: Jume 6, 2025
| de certificado: 44867727

4. centrum
& 50Cr =

DIPLOMA

Diplomatura de Estudio Internacional Empresarial en Design
Thinking & Brand Innovation

CENTRUM PUCP otorga el presente diploma a:

WILLIAM JOSE DE LA CRUZ TIPIANI

quien ha concluido satisfactoriamente sus estudios y cumplido los requisitos de aprobacion de la
diplomatura realizada del 17 de noviembre del 2020 al 7 de setiembre del 2021 con un total de
192 horas.

Lima, 6 de octubre del 2021

& W
PERCY SAMOEL MARQUINA FELDMAN CLARA FRANCISCA ROSSELLO
DIRECTOR GENERAL MARTINEZ

DIRECTORA DE EDUCACION EJECUTIVA
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CertiProf®

Professional Knowledge

Certificate

This is to certify that:

William José De La Cruz Tipiani
Has successfully passed the certification exam for

Innovation Management Certified Professional
IMCP"

MANAGING DIRECTOR

INNOVATION
MANAGEMENT z
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PROFESSIONAL \
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I P CertiProf® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
IMCP"is a trademark of CertiProf, LLC. All rights reserved.

CertiProf®

Professional Knowledge

Certificate

This is to certify that:

William Jose De La Cruz Tipiani
Has successfully passed the certification exam for

Design Thinking Professional Certificate
DTPC’
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X °
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Professiona | Knowledge
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D T P C CertiProf* is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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> | "—3-,1 CAMAI
,j\ .> rl DE COMERCIO

La Camara de Comercio de Lima

Certifica que:

WILLIAM DE LA CRUZ

Particip6 como Expositor al Taller “Conoce el ABC del
Marketing Digital”

Lima, 29 de Mayo del 2019

Octavio Zumaran Bustios
Gerente Comercial
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