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MARKETING ESTRATÉGICO

El éxito no se

Se planifica.

improvisa.

  TEMÁTICA

Cómo dejar atrás el marketing reactivo.


ENFOQUE

Estrategia


OBJETIVO

Crecimiento


MÉTODO

Planificación

PRESENTACIÓN EJECUTIVA

 Marzo 2026



DIAGNÓSTICO CONCEPTO CLAVE

¿Qué es Marketing Reactivo? 

No es falta de inversión. Es la ausencia de anticipación. El marketing reactivo ocurre cuando las

acciones son dictadas por urgencias, no por estrategia.

Campaña por urgencia

Activas anuncios solo cuando baja la facturación del

mes.

 Publicación por inercia

Publicas contenido "porque hace tiempo que no

publicamos", sin objetivo.

% Promociones desesperadas

Lanzas descuentos agresivos porque el cierre de mes

viene flojo.

 Rotación de proveedores

Cambias de agencia constantemente buscando

resultados mágicos inmediatos.

 Inversión sin horizonte

Gastas presupuesto en anuncios sin una planificación

anual coherente.

LA CONSECUENCIA

Reaccionas a lo que pasa...

pero no anticipas lo que debería pasar.

 Esto genera desgaste operativo y financiero.

SECCIÓN ACTUAL

Definición del
Problema

 Marketing Estratégico

 Empresas 500k+



CONSECUENCIAS LARGO PLAZO

El costo oculto del Reactivo 

El problema no es que el marketing reactivo no funcione. A veces funciona.

El problema real es lo que deja de construir en tu empresa.


No genera

previsión

No sabes qué pasará el próximo

mes. Vives al día, impidiendo tomar

decisiones financieras sólidas a

medio plazo.

No genera

estabilidad

Picos y valles de facturación que

estresan la caja, al equipo y la

capacidad de entrega del servicio.


No genera

aprendizaje

Cada campaña empieza de cero. No

hay histórico acumulado ni

optimización progresiva de los

activos.


No construye

sistema

Todo depende del esfuerzo puntual y

manual. No hay una maquinaria que

funcione independientemente de las

urgencias.

Cuando no hay

sistema, todo

depende del

momento.

Y una empresa que factura 500k,

800k o 1M no puede permitirse

depender de la inspiración del

momento o la suerte del mes.


Necesita

ESTRUCTURA



SECCIÓN ACTUAL

El Problema
Real

 Impacto Negocio

 Análisis



 Marketing Reactivo

Reaccionando a lo que pasa hoy

 Tácticas sueltas y desconectadas

 Calendario a impulsos

 Métricas cambiantes mes a mes

 Prioridad: apagar fuegos urgentes

 Rotación constante de proveedores

 Marketing Planificado

Anticipando lo que debe pasar

 Objetivos claros a 12 meses

 Acciones sostenidas en el tiempo

 Métricas enfocadas (KPIs clave)

 Priorización clara y estratégica

 Continuidad y dirección constante

* El éxito empresarial no nace de tareas aisladas, sino de una planificación sostenida.

REACTIVO VS. PLANIFICADO

De Impulsos a Dirección Modo Reactivo Modo Planificado

SECCIÓN ACTUAL

La Diferencia

Clave

 Comparativa

 Estrategia





ANÁLISIS EL ESLABÓN PERDIDO

La pieza que falta: Dirección 

Muchas empresas tienen proveedores y herramientas, pero carecen de una dirección estratégica

constante. Hay ejecución, pero nadie está pensando en el conjunto.


Proveedores sin timón

Agencias y freelancers ejecutan sus partes, pero

nadie orquesta cómo encajan esas piezas en el

objetivo global del negocio.


Marketing de Tareas

Sin dirección, el marketing se reduce a una lista de

tareas aisladas ("publicar", "enviar email") sin un

hilo conductor estratégico.

LA REALIDAD EMPRESARIAL

"El éxito empresarial no nace de

completar tareas. Nace de una

planificación sostenida."

 Necesitas a alguien que deje de mirar la urgencia

del día y empiece a construir el objetivo del año.



SECCIÓN ACTUAL

Estrategia vs.
Ejecución

 Visión Estratégica

 Planificación



REFLEXIÓN ESTRATEGIA

4 Preguntas Clave ?

No se trata de hacer más cosas, sino de hacerse las preguntas correctas para pasar de la

reacción a la construcción.

 ¿Tengo un plan anual real?

¿Existe una hoja de ruta escrita o todo está en la

cabeza del día a día?

 ¿Sé qué quiero construir?

¿Tengo claro el objetivo final a 12 meses más allá de

"facturar más"?

 ¿Sistema o urgencias?

¿Estoy construyendo activos que perduran o solo

apagando fuegos temporales?

 ¿Estado de ánimo o plan?

¿Mi marketing depende de si el mes va bien o mal, o

de una ejecución constante?

12
MESES

LA REALIDAD

Dentro de un año estarás exactamente donde hoy estés planificando.

No donde estés reaccionando.

SECCIÓN ACTUAL

Cambio de
Mentalidad

 Reflexión Estratégica

 Empresas 500k+



 Modelo Reactivo

El costo de improvisar

FACTURACIÓN ERRÁTICA 

Curvas de ingresos impredecibles

 Disparos aislados (sin sistema)

 Aprendizaje discontinuo


KPIs Impredecibles

CAC variable, ROAS volátil

 Modelo Planificado

El valor de la dirección

CRECIMIENTO SOSTENIDO 

Pipeline estable y previsible

 Roadmap trimestral claro

 Campañas por objetivo

 Backlog priorizado


KPIs Estables

CAC controlado, ROAS sostenido

* La planificación transforma la incertidumbre en un sistema de crecimiento predecible.

IMPACTO EN NEGOCIO

Reactivo vs. Planificado Situación Anterior Situación Deseada

SECCIÓN ACTUAL

Visualización:

El Cambio

 Análisis Visual

 Estrategia





El éxito no se improvisa.

Se planifica.
No todas las empresas necesitan más marketing; casi todas necesitan dejar de

improvisarlo.

CONVERSACIÓN PRIVADA ·  CLARIDAD ·  PLANIFICACIÓN

 Agenda una sesión

https://is.gd/JkV1Gi

