Optimizar campanas ya no basta.

Nueve palancas para medir, construir y rentabilizar lo que ya tenéis.

Fernando Bacaicoa

Co-CEO - Educaedu
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o EL PROBLEMA
& Pagar el doble por el mismo niumero de
alumnos

* Desde 2023, el clic en Google ha subido un 128 % en Espana
y un 169 % en México

* En el mismo periodo, el valor del mercado solo ha crecido
en torno aun 40 %

* El performance no construye ventaja: si dejas de pagar, las
matriculas desaparecen

“Crecer un 20 % en nuevos alumnos exige hoy mas que
triplicar el presupuesto de captacién.”

e EL PROTOCOLO
&= 3 bloques, 9 palancas para salir de la subasta
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Medir

Coste por matricula, no por lead

Construir

®* Reporta cada campana por * Invierte fuera de la subasta: ese 25
% del presupuesto es hoy un

separado, nunca solo la media
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Activos que no se compran en la subasta

0 LA REGLA DE ORO
& No se trata de optimizar mas, sino de
necesitar menos

®* Mejorar un 5 % las campanas no compensa subidas
anuales del 25 % en el clic

* La media de todas las campanas esconde las que queman
dinero

* Las palancas mads rentables suelen ser las mas olvidadas

“La salida no es pujar mejor. es depender menos de la
subasta.”
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Rentabilizar

El alumno mas barato es el que ya tienes

* Atiende atiempo los leads que ya
pagas

MINIMO, N0 un MAaximo

* Separa busqueda genéricaq,

bUdsqueda de marca y display * Diferencia tu propuesta de valor
con una promesa clara y una

* Lleva la busqueda de marca al

rueba tanqgible
comité de direccidon como KPI P J

®* Recupera canales propios:

* Gestiona la reputacion online como
performance, N0 como
comunicacion

* Revisa el portafolio y reduce el
abandono

orientadores, charlas, empresas y

recomendacion

( “Medir, construir y rentabilizar lo que ya tenéis.”

COMO ACTIVARLO
%5 Un plan de 90 dias para empezar el lunes

Mide en el mes 1

coste por matricula por campaiag, canal y programa, y la
pregunta «¢cOmMo nos conociste?» en el CRM

Construye en el mes 3

una partida de marca protegida y al menos un canal
proplo recuperado

Corrige en el mes 2

tiempos de respuestaq, resefias sin responder y programas
cuyo coste supera su margen

Lleva al comité nuevos KPI

peso de la bdsqueda de marcaq, evolucion en Google
Trends y tasa de abandono

( “Los dos primeros meses dan los datos y los recursos para financiar el tercero.”
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& De comprar matriculas a ganarlas
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+ Marca + Canales propios

Mdas busquedas por tu

nombre: el canal mas barato
y el que mejor convierte

Matriculas que no pasan por

una subasta cuyas reglas no
controlas
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+ Conversion - Abandono

Cada alumno retenido diluye

un coste de captacion cada
vez mas alto

Reputacion y velocidad de

respuesta rentabilizan los
leads que ya pagas

“Si dentro de tres afos dependes del performance igual que
hoy, pagaras cada aino mas por crecer lo mismo.”

— Fernando Bacaicoq, Co-CEO - Educaedu




