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INTRODUCCIÓN 

 
La estrategia es producto de una visión. Resulta la síntesis de todo 
el diagnóstico previamente realizado al cual se le agregaron las 
definiciones “estratégicas” –bien valga la redundancia– que nos 
permitirán conseguir lo que nos proponemos. Es la consecuencia 
de los OBJETIVOS centrales planteados por la organización. 
 
En la estrategia confluyen el diagnóstico realizado, la definición 
de objetivos, la selección de audiencias y mensajes y 
el presupuesto disponible. Pero en esta guía nos centraremos más 
en los objetivos, las metas, a las que hemos denominado SMART, 
el cual, desglosaremos paso a paso. 
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¿Qué son las estrategias SMART? 
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Si antes has leído sobre Inbound Marketing seguramente ya sabrás que más allá de la 

integración de diferentes técnicas de Marketing Digital — como SEO, creación de contenidos o 

social media — su objetivo principal es generar oportunidades de negocio a través de 4 acciones: 

atraer consumidores, convertirlos en leads o prospectos, luego en clientes de pago, y finalmente, 

en promotores de tus productos o servicios. 

Pero para que esta metodología sea efectiva se debe diseñar una estrategia bien definida donde 

todos los participantes tengan claro los objetivos que queremos alcanzar.  La creación de 

estrategias de comunicación y contenidos es un trabajo complejo que implica conocer muy bien, 

no solo nuestros productos y servicios, el mercado y nuestros competidores, sino también  los 

patrones de conducta de nuestro Buyer Persona; la buena noticia es que existen cinco letras que 

seguro facilitarán tu labor como estratega digital: S.M.A.R.T. 

La palabra SMART no sólo significa “inteligente”, por su traducción del inglés, sino que además 

las letras que la componen son un efectivo checklist que potenciará la efectividad de tu 

estrategia inbound a la hora de definir los objetivos. Cada letra representa un requisito que tus 

objetivos deberán cumplir. 
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S.M.A.R.T. 

•SPECIFIC (Específico): Define claramente el objetivo, concéntrate en tus visitas, leads o clientes. 

Tu objetivo debe ser específico y comunicar claramente qué se espera, por qué es importante, a 

quiénes involucra, dónde se va a llevar a cabo y qué restricciones aplican. 

•MEASURABLE (Medible): Asígnale un número, de forma que puedas saber si lo alcanzaste o no. 

Tu objetivo debe tener criterios concretos para medir el progreso y cumplir el objetivo. 

•ATTAINABLE (Alcanzable): Establece un benchmark histórico o con casos similares. Tu objetivo 

debe ser realista y posible de alcanzar para tu equipo. 

•RELEVANT (Relevante): Debe estar relacionado con el objetivo final del negocio. Tu objetivo debe 

ser importante para tu negocio y estar alineado con una iniciativa central. 

•TIMELY (a Tiempo): Debe tener un tiempo delimitado. Debes tener una fecha prevista de cuándo 

vas a alcanzar el objetivo. 
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¿Cómo establecer objetivos SMART? 
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Establecer objetivos es probablemente una de las tareas más difíciles. Es importante elegir un 

objetivo que represente un buen reto, pero que no resulte inalcanzable. Es muy probable que no 

sepas qué es un objetivo difícil y alcanzable, pero no te preocupes porque no estás solo: muchos 

profesionales del marketing se sienten un poco perdidos a la hora de implementar nuevas 

actividades y seleccionar los objetivos correctos para llevarlas a cabo. Puedes Bajarte la plantilla 

para establecer objetivos de marketing SMART aquí. 

Paso 1: Resume tu objetivo 

El primer paso consiste en resumir tu objetivo. Los objetivos algunas veces pueden ser confusos, 

así que resumirlo puede ser más difícil de lo que parece. Forzarte a escribirlos te proporcionará 

claridad. 

Paso 2: Categoriza tu objetivo 

Nos hemos dado cuenta de que la mayoría de los profesionales del marketing necesitan hacer una 

de estas tres cosas: obtener más visitas para su sitio web, ganar más visitas para convertirlos en 

oportunidades de venta o hacer que las oportunidades de venta se conviertan en clientes. 
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Paso 3: Establece una cifra específica para tu objetivo 

Ahora que has definido tu objetivo, es momento de establecer un valor con el que trabajarás. Este 

puede ser el paso más difícil de todos. 

Paso 4: Selecciona una fecha límite 

Un objetivo es solo un sueño hasta que le asignas una fecha límite. Selecciona la cantidad de 

tiempo que piensas que te tomará lograr tu objetivo. Esto te ayudará a descubrir la "agresividad" 

que necesitarás poner en práctica con tus esfuerzos de marketing. 
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Paso 5: Haz un compromiso respecto al tiempo 

Ahora que has adoptado un enfoque un poco agresivo y optimista con tus objetivos, llega el 

momento de que bajes de las nubes. Es necesario ver un gran crecimiento en periodos cortos, 

pero ¿eres capaz de comprometerte a trabajar todo el tiempo necesario para lograr tu objetivo? 

Fijarte horas de trabajo dedicados a ese objetivo, estableces otro más pequeño, que te ayudarán 

con tu gran objetivo. Este objetivo “personal” es algo que debes tomar en cuenta y esforzarte a 

cumplirlos cada semana. 

Paso 6: Ten cuidado, ya que es posible que haya obstáculos 

Siempre nos encontraremos con obstáculos que podrían impedirnos lograr nuestros objetivos. 

Analízalos desde ahora para que seas consciente de ellos. Puedes empezar a planear formas de 

evitarlos y hacer que no se conviertan en excusas que te impidan lograr tu meta. Si te preparas 

para los obstáculos desde ahora, será más fácil que logres llegar a tus objetivos de marketing. 

Con un objetivo claro y un límite de tiempo definido, podrás empezar a crear una estrategia que 

hará que tu año sea el mejor. 
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5 ejemplos de cómo establecer 
objetivos SMART. 
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Objetivo 1 

Meta general para tu sito web: Aumentar las 

visitas en mi sitio web. 

Meta SMART para tu sito web: Aumentar las 

visitas de nuestro sitio web en un 50% (de 

1.000 a 1.500 al mes) para el lanzamiento de 

nuestro nuevo producto el 31 de Marzo de 

2017. 

Objetivo 2 

Meta general de ventas: Aumentar las ventas 

para próximo año. 

Meta SMART de ventas: Aumentar las ventas 

en un 20% (de $200.000 a $240.000 al mes) en 

los próximos 12 meses, para poder empezar la 

ampliación de nuestra nueva planta. 

A continuación, te voy a presentar unos cuantos ejemplos comparando los dos tipos de objetivos: 

generales y SMART. Espero que estos ejemplos te sirvan como referencia para que comiences a 

trabajar tus metas de una forma estratégica, precisa y accionable. 
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Objetivo 3 

Meta general del 

negocio: Tener más clientes 

este año.  

Meta SMART del 

negocio: Aumentar el número 

de registros en el sitio web de 

los seminarios en un 25% (de 

200 a 425 al mes) en los 

próximos 3 meses, para 

aumentar nuevos clientes 

con nuestro actual 10% de 

conversión de registrado a 

cliente. 

Objetivo 4 

Meta general de 

actividad: Crecer nuestro 

equipo para ser más 

eficientes. 

Meta SMART del 

negocio: Aumentar ventas de 

un 22% a un 50% en el 

mercado de Cochabamba en 

los próximos 2 años para 

crecer el equipo a 4 a 10 

personas y así poder tener 

más independencia de la 

oficina central en Santa Cruz. 

Objetivo 5 

Meta general de 

ventas: Tener 360 nuevas 

suscripciones mensuales. 

Meta SMART de 

ventas: Aumentar la 

conversión de contactos 

calificados a clientes en un 

30% (de 50 a 65 clientes al 

mes) en los próximos 24 

meses, para alcanzar 360 

nuevos clientes y poder 

mejorar la rentabilidad y 

productividad. 
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Errores en los que debes tener 
cuidado al establecer tus objetivos 

SMART. 
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Error # 1: Pasar por alto el análisis FODA 

Si establecer objetivos específicos es clave, realizar un análisis de situación y de mercado 

también lo es, sea cual sea la acción que vayamos a realizar: branding, lanzamiento de nuevos 

productos, campañas de captación de leads, tráfico, social media… Necesitamos calibrar las 

debilidades, Amenazas, fortalezas y oportunidades en el mercado antes de lanzar nuestro plan. 

Error #2: Subestimar la “especificidad”  

Es la primera premisa de la cual debemos partir: nuestros objetivos deben ser específicos, sin 

ambigüedades. Si podemos contestar a las 6 W’s [inglés]: qué, quién, cuándo, dónde, por qué , 

entonces podemos darlos por válidos. De lo contrario, debemos replantearlos. 
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Error #3: No definir  indicadores clave o KPIs  

Un objetivo SMART no pueden estar sujetos a criterios de percepción o interpretaciones. Deben 

ser cuantificables de forma objetiva. Cuando planteemos nuestros objetivos debemos concretar 

cómo van a ponderarse así como las métricas o KPIs  con los que se van a medir. 

Error #4: Caer en la inflexibilidad 

Un objetivo eficaz debe ser alcanzable y una herramienta determinante para calibrarlo es 

el análisis FODA. Las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades se engloban dentro de 

una situación y un entorno de mercado específicos, sujetos a cambios y volatilidad. Si los factores 

externos cambian debemos poder replantear nuestros objetivos de acuerdo a la nueva situación. 

Esto no en sí negativo, ni síntoma de debilidad: al contrario, un error claro sería ignorar los 

factores externos y permanecer pasivos e inmutables ante éstos. 
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Error #5: Establecer deadlines “abiertos” 

Debemos dejar cierto margen de maniobra para replantear objetivos atendiendo a factores 

externos como cambios en el mercado o internos (por ejemplo: cambios respecto al número de 

personas implicadas en un proyecto). Esta flexibilidad también puede afectar a los tiempos 

establecidos para la consecución de los hitos marcados. Ahora bien, debemos hacerlo como una 

excepción y como último recurso, ya que de lo contrario, podríamos perder nuestra hoja de 

ruta.  Así que mi consejo es: flexibilidad sí, pero deadlines abiertos, no. 
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Para muchos no es muy claro las nuevas formas de hacer 

Marketing online, o cómo implementar estrategias de Inbound 

Marketing, por eso creemos que platicarlo “frente a frente” puede 

ser muy interesante y productivo. 

¡Platiquemos! 

¡Ok, concretemos una cita! 

¿QUIERES SABER MÁS SOBRE MARKETING ONLINE? 
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