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QUE HACEMOS EN GRUPO EON

S0MOs un partner de crecimiento digital

Integramos marketing digital y tecnologia para que las
empresas vendan mas y mejor.

C O\ Meta

Google Partner .
C Business Partner

EON

Google Partner Premier 2026 Meta Business Partner
Top 3% de partners con mejor rendimiento a nivel Partners certificados para gestionar inversion

mundial. publicitaria en el ecosistema de Meta.



;Donde estamos hoy?

La realidad que compartimos todas las empresas que estamos aca



CONTEXTO GENERAL

Mercados con mas dinamismo que nunca

+ Tecnologia disponible + Agilidad en innovacion

+ Competencia - Margenes cléasicos

Las empresas necesitan mas eficiencia en procesos para mantenerse competitivas.

EON
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Las empresas necesitan 1mas eficiencia en procesos comerciales para mantenerse competitivas.

EON




+ Beneficio
— (osto



+ Impacto
— Estuerzo



+ Innovacion
— Tiempo



[nnovar en procesos comerciales vs. iInnovar en procesos proauctivos

— Mas rapido
—, Mds barato
—, Mdas facil de iterar

— Mds efimero

Las ventajas competitivas a nivel comercial se ganan o se pierden mas rapido que las ventajas
competitivas a nivel produccion. E GN



DOS INFRAESTRUCTURAS

Por lo general se prioriza unay se posterda la oira

INFRAESTRUCTURA OPERATIVA INFRAESTRUCTURA COMERCIAL DIGITAL
Como operds y entregas Como te encuentran y te compran
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Las piezas que deben funcionar
integradas



)

Campanas publicitarias en
distintos formatos +
(Z Posicionamiento SEO

Criterio, capacidad

Redes sociales analitica y conocimiento
del recorrido del cliente

<>
L

Sitio web dindmico y
adaptado al mercado —

Tecnologia transversal a

Infraestructura todo el proceso
comercial
digital

Z

-
Disefio grafico y edicion Reporteria y andlisis de
multimedia datos

Atencidn comercial CRM conversacional y
personal y agéntica transaccional



El objetivo real: mas y mejores ventas.
-

eeeeeeeeeeeeeeeee cht  FHéatieo | Femmudlares




MARKETING Y VENTAS DESINTEGRADAS

Optimizar solo la primera mitad lleva a decisiones suboptimas

DONDE SUELE TERMINAR LA MEDICION DONDE SE DEFINE EL NEGOCIO

Leads Impactar en -
Inversion Audiencia Lead calificados odo el Tdrgzlglzl(l;gt%d
(sql) recorrido

cCuénto-re-euesteconseguirurtead? — ;C0Mo genero el maximo reforno posible con mi inversion?



LA ECUACION

+Volumen ’ +(Calidad ’ +(Conversion

Suficientes oportunidades Personas con el perfil y la Un proceso que transforma esa
para sostener el objetivo intencidon para comprar. intencion en venta.
comercial.

S uno de los tres factores es cero, el resultado es cero.



La calidad del resultado se define durante todo el proceso

Audiencia y segmentacion Momento Canal y contexto

A quién le hablamos, y a quién no. En qué momento de la decisidn estd Donde y cudndo aparece el mensaje.
esa persona.

Propuesta de valor Mensaje Experiencia
Qué ofrecemos y por qué elegirnos. Qué promete el anuncio y a quién Qué encuentra el prospecto durante el
filtra. recorrido.

Primero, la estrategia. Despues las platatormas



k] Customer Journey como
concepto transversal a
empoderar



CAPTACION

01- ORIGEN

Buscan un
término
relacionado a
lo que vendés

Cumplen una
caracteristica
predefinida

02 - DONDE TE ENCUENTRAN

03-CLIC
Buscadores
Chats de IA
Redes orgdnicas Landing
pagesy
mad otros

Pauta en redes destinos

Display, Discovery y
YouTube

Mail, WhatsApp,
streaming, +
formatos

05-LA CONSULTA

04 - RESULTADO ENTRA POR
Compra WhatsApp
directa
Termina acd Form. web

Chat web
Consulta

Sigue en 05

Form. nativos

Se va sin hacer Mail
nada
Vuelve a 01 Llaomada

06 - LEAD Y ATENCION
EN CRM 07 - :COMPRA?

Automatizada Si

[ agéntica Termina aca
NO
Vuelve a 01

EN PARALELO, TE VALIDA

Redes sociales - Google Mi Negocio - recorrido en la web - recomendaciones

CONVERSION



EL DIFERENCIAL

La trazabilidad

Cada paso del recorrido puede registrarse, medirse y optimizarse: seguir el camino
completo de una persona desde el primer contacto hasta la compra o el abandono, y
saber exactamente en qué punto pasd cada cosa.

Cuanto mas detalle tenemos de ese recorrido, mejores decisiones podemos tomar. ¥ /as
mejores decisiones son las que terminan haciendo crecer a la empresa.



;Jue pasa cuando esto de verdad se
destiona de manera integral y eficiente?



UN CASO REAL - EMPRESA DE SERVICIOS MASIVOS

Mas volumen y mas conversion, al mismo tiempo

x 72 el Jo 206

Crecimiento de la inversion Tasa de conversidon a venta Meses de trabajo

No es una hipotesis sobre como deberia funcionar un funnel. Ya lo vimos.



QUE PRODUJO EL RESULTADO

Mas integracion > Mas conversion > Mas inversion escalada

Proceso » SRR
m + comercial + Tecnologia + Optimizacion

Escalar la inversion tiene sentido cuando el sistema sostiene la calidad.




El consumidor cambia constantemente

Los puntos de contacto se multiplican y el recorrido entre anuncio y
compra cada vez es mds complejo. La inteligencia artificial estd
cambiando codmo las personas buscan, descubren, comparan y deciden.



EON Grupo EON

GRACIAS POR ACOMPANARNOS
WEB

Empecem()s p()r un ®  grupoeon.com.ar

EMAIL

diagno/S[iCO de tu & comercial@grupoeon.com.ar
recorrido comercial digital e oupcor

LINKEDIN
Integramos marketing digital y tecnologia para que i Grupo EON

las empresas vendan mas y mejor.

Matias Moyano Carranza
CEO & Co-Founder - Grupo EON Partner de crecimiento digital.



