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Principales oportunidades y 
requerimientos

• Sumar mayor expertise holístico desde las perspectivas de marketing a la marca Itrials.

• Aporte de nuevas ideas y agregación de valor en planificación de marketing digital y campañas de 

adquisición comercial

• Identificar oportunidades de generación de leads, mejora de procesos, segmentación, captación 

de datos y proceso comercial.

• Mayor feedback y captura de insights respecto al desempeño de las campañas y call center. 

Círculo virtuoso.

• Crear un reporte de campaña y proyecto, aportando  claridad y visibilidad a Itrial, incorporando 

conclusiones y recomendaciones 360 grados desde la campaña hasta el proceso de selección de 

los voluntarios y pruebas.

• Desarrollar e incluir indicadores de desempeño propios de la campaña (KPIs)

• Crear reuniones periódicas con los equipos involucrados para ver mejoras y optimización procesos 

orientados al éxito de la campaña total..

1. Brief



Modalidad de trabajo

Se generará un abordaje integral del proceso 
de adquisición digital de voluntarios y su 
rendimiento considerando: eficacia, 
eficiencia, calidad y costo de los resultados 
según la agenda de prioridades de Itrials, 
acompañando en cada etapa del proceso a los 
involucrados (staff, call center) y las 
tecnologías más apropiadas.

2. Estrategia

Proceso 
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continuas



Modalidad de trabajo

Se trabajará en forma conjunta con las distintas áreas 
involucradas en el desarrollo y la operación logrando un un 
modelo que permita la aceleración del funnel de 
adquisición y una mejora en la creación de leads y que 
éstos sean de calidad

2. Estrategia

Optimización 
permanente

Implementación

Planificación

Aprendizaje

Establecimiento de guidelines para medición y 
optimización permanente.

Implementación de tácticas nuevas y optimización de 
actuales.

Plan de acción según objetivos actuales.

Ajuste de estrategias y configuraciones en base a los 
aprendizajes.



Una campaña de 
contenido con estos 

objetivos estratégicos:

• Creación de una identidad digital de marca en tono y 
contenido.

• Conocer el segmento objetivo que buscamos y sus 
drivers y razones por las que se decide a participar de la 
prueba.

• Posicionamiento de Itrials como referente en la 
categoría salud y pruebas médicas de vacunas

• Generar leads ampliando la base actual.

Campaña2. Estrategia



Una campaña de 
contenido con estos 

objetivos tácticos:

• Creación de un código visual que sirva de soporte para 
la generación de contenido (Imagen de marca)

• Presencia activa en redes sociales.

• Campaña de generación de leads para distintos 
proyectos.

• Estudio de participantes de proyectos para entender 
cómo comunicar, a dónde apuntar, el segmento, sus 
necesidades , visión y propósito.

Campaña2. Estrategia



Estrategia de 
performance

El objetivo es planificar, dirigir y coordinar el desarrollo de 
una estrategia digital adecuada para los objetivos de la 
campaña de captación. 
Gestionar las distintas fuentes de adquisición de
leads para establecer los mixes de tráfico más 
convenientes, y asi buscar la optimización de los distintos 
puntos de contacto y audiencias para impulsar la
optimización de las conversiones.

2. Estrategia
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adquisición



Gestión del 
funnel

Diseñar, mejorar y detectar nuevas
oportunidades de valor para el funnel de ventas 
es un componente central del desarrollo de una 

estrategia digital exitosa. Se analizará de manera 
conjunta la estructura actual del mismo para 

identificar nuevas formas de potenciarlo.

2. Estrategia

Funnel

Diseño

Mejoras
Detección de 

oportunidades



Plan de 
Analytics

El objetivo es medir, procesar y analizar las
principales métricas e indicadores que son

relevantes para la toma de decisiones
buscando un abordaje que

permita sobre todo capturar conclusiones que 
sean valiosas para Itrials.

Para lograrlo se deberá establecer e 
implementar de manera conjunta un plan de 

medición para así poder satisfacer las
necesidades de información a nivel ejecutivo 

y directivo.

2. Estrategia
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Con Nietos 
1,7 MM usuarios únicos

Adultos Mayores
(55 - +65)

2MM usuarios únicos

Interesados en el cuidado de la salud
1,9 MM usuarios únicos

Interesados en salud y cuidado de 
personas mayores.
4,2 MM usuarios únicos

Hijos de Adultos Mayores
(35 - 55)

Hasta 80km Hospital Militar.

Ej: Audiencia última 
campaña desarrollada

2. Estrategia



Adultos Mayores 
(amplio)

Adultos Mayores 
(interesados en salud)

Adultos Mayores 
(con nietos)

Hijos
(de adultos mayores)

Detalle de los públicos2. Estrategia



Lead Ad

Campañas

Tráfico

A.M amplio

Hijos A.M

A.M int. salud

Conjuntos

A.M con nietos

A.M amplio

Hijos A.M

A.M int. salud

A.M con nietos Tipo de anuncio Lead Ad 
Imagen estática 1:1

4 piezas

Carrusel (3 slides)
Imagen 4:5 (Feed)

Imagen 16:9 (Story)
Total 20 piezas

Objetivos

2. Estrategia

https://es-la.facebook.com/business/help/908491205873167?id=735435806665862
https://es-la.facebook.com/business/ads-guide/carousel
https://es-la.facebook.com/business/ads-guide/image/instagram-story
https://es-la.facebook.com/business/ads-guide/image/instagram-story


META
(Facebook e Instagram)

2. Estrategia
Ejemplos segmentación adultos mayores

No dejés para mañana lo que podés 
prevenir hoy. Podés ser parte de la 
solución contra el Virus Sincicial 
Respiratorio (VSR) en Argentina. 
Conocé más haciendo clic en la imagen.

¿Sabés qué es el Virus Sincicial 
Respiratorio (VSR)? Es un virus común 
que afecta los pulmones y las vías 
respiratorias. Sé parte del estudio de la 
vacuna contra el Virus Sincicial 
Respiratorio en Argentina. Completá el 
formulario y nos pondremos en contacto 
con vos.

Tenés la oportunidad de hacer tu aporte 
para encontrar una solución a las 
enfermedades respiratorias que afectan a 
más personas en el mundo. Sé parte del 
estudio de la vacuna contra el Virus 
Sincicial Respiratorio (VSR) en Argentina. 
Completá el formulario y nos pondremos en 
contacto con vos.



META
(Facebook e Instagram)

2. Estrategia

¿Sabés qué es el Virus Sincicial Respiratorio (VSR)? Es un virus común que afecta los pulmones y las vías 
respiratorias. Sé parte del estudio de la vacuna contra el Virus Sincicial Respiratorio en Argentina. Completá el 
formulario y nos pondremos en contacto con vos.

Ejemplos segmentación adultos mayores



META
(Facebook e Instagram)

2. Estrategia

El equipo médico de excelencia que evaluó la investigación contra el COVID En Argentina, es el encargado de 
desarrollar la vacuna contra el Virus Sincicial Respiratorio (VSR), en el Hospital Militar Central. ¿Te interesa ser parte 
del estudio clínico de la nueva vacuna? Completá el formulario y nos pondremos en contacto con vos.

Ejemplos segmentación adultos mayores con nietos



META
(Facebook e Instagram)

2. Estrategia

Tenés la oportunidad de hacer tu aporte para encontrar una solución a las enfermedades respiratorias que afectan a 
más personas en el mundo. Sumá a tus padres como parte del estudio de la vacuna contra el Virus Sincicial 
Respiratorio (VSR) en Argentina. Completá  el formulario y nos pondremos en contacto con vos o tus padres para más 
información.

Ejemplos segmentación hijos de adultos mayores



Google
Discovery

2. Estrategia Ej: Audiencia última 
campaña desarrollada

Adultos Mayores 
(amplio)

Intereses sobre la audiencia base de hombres y mujeres mayores de 60 años en barrios cercanos al hospital 
(Hasta 60km)
Campaña de tráfico, delineamos la audiencia priorizando aquellos usuarios próximos a la etapa de jubilación o 
pertenecientes a este grupo, además de intereses en familia, salud y bienestar.



Google
Discovery

2. Estrategia

Diferentes formatos para ubicaciones (Espacios publicitarios comprados por google, 
en portales de noticias, Gmail, YouTube, apps, etc)

Títulos: 
- Sé parte del estudio
- Participá del estudio
- Vos podés ser parte
- Nuevo estudio contra las Afecciones Respiratorias
- ¡Vos podés participar!

Descripciones: 
- Para más información completá el formulario
- El estudio se realiza en el Hospital Militar, cubrimos los 

traslados
- Completá el formulario y nos pondremos en contacto con 

vos a la brevedad
- Si querés saber más completá el formulario y nos 

contactaremos con vos
- Hacé clic acá para llenar el formulario y tener más 

información. Nos contactaremos con vos



Consultoría, planificación y 
coordinación

3. Servicios

Recomendaciones tecnológicas 
para el uso de herramientas

(CRM propio de Itrials)

TECNOLOGÍAS

Estrategia de marketing digital, 
campañas e inteligencia comercial

ESTRATEGIA

Planificación, implementación y 
optimización de campañas digitales 

de captación  y de call center

CAMPAÑAS DIGITALES

Potenciar tráfico  orgánico, 
construcción de marca y reputación 

SEO+REFERRAL

Campañas de mailing, CRM, 
notificaciones, encuestas de 

clientes

DIRECT MARKETING

Investigación y análisis de datos

ANALYTICS



GRACIAS



Presupuesto sugerido META 
(Facebook e Instagram)

2. Estrategia

CONTENIDO KPI/Objetivo FORMATO SEGMENTACIÓN UNIVERSO ALCANCE FRECUENCIA LEADS IMPRESIONES VOLUNTARIOS CPM
VARIABLE DE 

COMPRA
COSTO UNITARIO

HIJOS Tráfico ST - Feed Hijos de A.A 4.200.000 89.285.714 3 11.696 267.857.143 4.678 $56,00 CPC $1.282,50

A MAYORES Tráfico ST - Feed A.M Nietos 1.700.000 123.076.923 3 35.556 369.230.769 14.222 $65,00 CPC $675,00

A MAYORES Leads Lead Ad A.M Nietos 1.700.000 9.090.909 3 12.920 27.272.727 5.168 $550,00 CPL (Subasta) $1.161,00

HIJOS Leads Lead Ad Hijos de A.A 4.200.000 15.673.981 3 4.444 47.021.944 1.778 $319,00 CPL (Subasta) $3.375,00

2023
INVERSIÓN TOTAL

1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6 mes

$2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $3.000.000 $3.000.000 $3.000.000 $15.000.000

$4.000.000 $4.000.000 $4.000.000 $4.000.000 $4.000.000 $4.000.000 $24.000.000

$2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $3.000.000 $3.000.000 $3.000.000 $15.000.000

$2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $3.000.000 $3.000.000 $3.000.000 $15.000.000

$10.000.000 $8.000.000 $10.000.000 $13.000.000 $13.000.000 $13.000.000 $69.000.000



Presupuesto sugerido 
Google Discovery

2. Estrategia

CAMPAÑA
CONTENID

O
KPI/

Objetivo
FORMATO

SEGMEN
TACIÓN

UNIVERSO ALCANCE
FRECU
ENCIA

LEADS CLICS IMPRESIONES
VOLUNTA

RIOS
CPM

VARIABLE DE 
COMPRA

COSTO 
UNITARIO

VACUNACIÓN
A 

MAYORES
Tráfico Discovery 60+ 6.000.000

300.000.00
0

2 37778 37.778 600.000.000 15.111 $85,00 CPC (Subasta) $1.350

2023
INVERSIÓN TOTAL

1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6 mes

$8.000.000 $8.000.000 $8.000.000 $9.000.000 $9.000.000 $9.000.000 $51.000.000



Lorem ipsum porta dolor sit 
amet nec

Lorem ipsum dolor sit amet adipiscing. Donec 

risus dolor, porta venenatis neque pharetra 

luctus felis. Proin vel tellus nec in felis volutpat 

amet molestie cum sociis.

45%

● Donec risus dolor porta venenatis 

● Pharetra luctus felis

● Proin vel tellus in felis volutpat 

● Molestie nec amet cum sociis

Lorem ipsum porta dolor sit 
amet nec

Lorem ipsum dolor sit amet adipiscing. Donec 

risus dolor, porta venenatis neque pharetra 

luctus felis. Proin vel tellus nec in felis volutpat 

amet molestie cum sociis.

28%

● Donec risus dolor porta venenatis 

● Pharetra luctus felis

● Proin vel tellus in felis volutpat 

● Molestie nec amet cum sociis

Leads en Facebook

42% de los leads provienen del objetivo de 

Generación de Clientes Potenciales.

57% de los leads provienen del objetivo de 

tráfico calculado con un CR del 3% sobre los 

clics generados.

64.616

*Al carecer de información histórica de 

pauta publicitaria, los números son 

estimados y pueden variar en base al 

rendimiento de la campaña.

Leads en Google

Los leads fueron calculados en base a un 

convertion rate del 3% sobre los clicks 

generados.

37.778

*Al carecer de información histórica de 

pauta publicitaria, los números son 

estimados y pueden variar en base al 

rendimiento de la campaña.

Resultados estimados2. Estrategia

Inversión en 
medios $120.000.000

Comisión 8% $9.600.000
Inversión total $129.600.000
Total de leads 102.393



4. Propuesta Comercial

Servicio 1 $x $x $x

Servicio 2 $x $x $x

Servicio 3 $x $x $x

Servicio 4 $x $x $x

Servicio 5 $x $x $x

TOTAL $x $x $x

Nota para agregar acá


