
SCHOLARSHIPSUS
Funnel de conversión



Brindando herramientas para que puedan 
elegir una universidad que se adapte a tus 
necesidades, deseos, objetivos y que puedan 
obtener su beca deportiva o de estudio. 

Agencia originaria de Estados Unidos, 
encargada de conectar a estudiantes 
extranjeros con colleges y universidades. 



crear titulo o enganche 
para desarrollar el funnel

CUSTOMER 
JOURNEY MAP



Customer jurney map. diseñarlo. Revisar 
como enganchamos el customer journey 
con el funnel de conversion. 

FASES

Santiago tiene 18 años, 
vive en Olivos, Buenos 
Aires. Le gusta hacer 
deporte, 
especialmente fútbol y 
desea tener un futuro 
mejor.
Para mejorar su futuro 
busca agencias que lo 
ayuden a estudiar y 
jugar al fútbol  en USA 
de manera rápida y 
accesible. Las agencias 
que buscan becas 
universitarias en USA 
parece ser la mejor 
opción para su caso., 
así que busca 
información sobre ello

ACCIONES

EMOCIONES

QUÉ ESTÁ 
PASANDO

LO QUE PIENSA

TOUCHPOINT

PAINTPOINT

OPORTUNIDADES 
DE MEJORA

FASE 1 FASE 2 FASE 3

Quiere mejorar su nivel 
educativo en USA

Por una publicación en 
redes o en búsqueda de 

Google

Que la agencia le robe 
dinero

Comunicar 
experiencias vividas 

por los inscriptos.

Investiga en internet 
sobre la agencia y las 

becas

“Quiero una agencia 
que demuestre 

seguridad”

Se pone en contacto 
para pedir presupuesto

El usuario le envía un 
mensaje a la agencia 

Que la agencia nunca 
responda el mensaje

Responder los 
mensajes en menos de 

24hs

La agencia le envía el 
formulario de pre - 

inscripción

“Me gustaria que me 
den más explicación”

● TOUCHPOINT: Los puntos donde el consumidor tiene contacto con la empresa.
● PINPOINT: Son los puntos de dolor del usuario, aquellas cosas que pueden salir mal, le dan miedo o desconfianza.
● OPORTUNIDADES DE MEJORA: Se ven del lado de la empresa, cómo podemos mejorar como empresa para apaciguar el paintpot del consumidor.

Completa el formulario 
de preinscripción

La agencia se pone en 
contacto con el usuario

Que la agencia tarde 
más de 24hs en 

contactarlo

Que una sola persona 
se encargue de hacer 

el primer contacto

El usuario responde 
preguntas 

“Espero que el proceso 
sea rápido”

FASE 4

La agencia analiza el 
perfil del usuario

El encargado se pone 
en contacto con el 

usuario

Que el encargado le 
conteste cada 1hs

Ambos tienen una 
meet para profundizar 

más el tema

“¿Cuanto tarda el 
proceso de selección?

Agilizar más el segundo 
contacto, para que el 

usuario no prefiera irse.

FASE 5

El usuario está dentro 
del programa

La agencia y el usuario 
comienzan a buscar 

universidades juntos.

Que las universidades 
no lo acepten

El usuario se prepara 
para enviar sus videos 

y sus notas

“¿Se hace todo 
virtual?”

Una plataforma donde el 
usuario sepa cómo viene 

su situación

FASE 5

El usuario entra a la 
univesidad

El usuario sigue en 
contacto con la agencia 

en todo momento

Tener problemas con la 
documentación

El usuario se prepara 
para viajar a USA

“Tardaron solo 6 
meses en 

conseguirme la beca”

Que la agencia se 
encargue de todos los 

papeles

PREOCUPADO IMPACIENTE EMOCIONADO CONTENTO CANSADO FELIZ

LAS EMOCIONES 
VAN CON 
ICONOS + EL 
NOMBRE DE LA 
EMOCIÓN



AUMENTAR INGRESOS

AUMENTAR INSCRIPTOS
A través del Funnel de Conversion se cumplieron 
ambos objetivos.
Para lograr el primer objetivo, es necesario generar 
nuevos leads (contactos) a través de sus redes 
sociales (para luego convertirlos ).
Tenemos dos conversiones, en primer lugar los 
usuarios que navegan en redes sociales y google. 
Por otro lado, las personas que se inscriben al 
programa a través del formulario.

1
2

OBJETIVOS
Definimos un customer journey map y las maneras 
de mejorar el servicio de ScholarshipsUS, para así 
trabajar sobre el funnel de conversión correcto.



crear titulo o enganche 
para desarrollar el funnel

FUNNEL DE 
CONVERCIÓN



ATRACCIÓN
SEGMENTAR PARA PUBLICITAR

FACEBOOK ADS - GOOGLE ADS

ACTIVACIÓN

CONVERSIÓN

TOP OF THE FUNNEL

Segmentamos correctamente en los 
anuncios, para que solo se muestren a 

usuarios de nuestro target. 

Definimos un target específico 
con variables duras y blandas. 



ATRACCIÓN

ACTIVACIÓN

CONVERSIÓN

MEJORAR EL CONTENIDO 
EN REDES SOCIALES 

2021 - ACTUALIDAD
Logramos la 
interacción con el 
usuario llegando a + de 
53 puntos de 
engagement.

ALCANCE 
SEPTIEMBRE 2021

ALCANCE MARZO 
2022

3.949 141.995

Contenido orgánico en 
redes + publicidad

MIDDLE OF THE 
FUNNEL



ATRACCIÓN

ACTIVACIÓN

CONVERSIÓN

END OF THE FUNNEL

AGILIZAMOS LOS 
TIEMPOS DE VENTA

AUMENTAMOS 
LOS LEADS

Modificamos el formulario y logramos 
que el 45% de los usuarios que nos 

contactan sean leads.

Miramos el formulario todos los 
días, contactando al usuario 

dentro de las 24hs.



Buscamos aumentar la cantidad de contactos exitosos en comparación 
con el número de contactos durante un mes específico. 
Objetivo: Mayor porcentaje de contactos exitosos 

AUMENTO DE LEADS

MES CONTACTOS CONTACTOS EXITOSOS EFECTIVIDAD

JUNIO 2021 12 0 -

MAYO 2022 15 4 30%

PRUEBAS DE FÚTBOL 33 14 45% 

PRUEBAS DE TENIS 9 3 35%

Contactos exitosos: Usuarios que luego de llenar el formulario siguen interesados en nuestro servicio



Es necesario, conocer bien a tus usuarios 
para crear interés en ellos y hacer un 
buen benchmarking para absorber 
aquello que funciona de la competencia, 
para mejorar nuestro negocio. Si a eso le 
sumamos la importancia de definir 
correctamente los procesos, tenemos la 
fórmula para el éxito. 

CONCLUSIÓN


