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INTRODUCCION

El Gobierno de Reconciliacién vy Unidad Nacional (GRUN) en
coordinacidén con el INATEC( Instituto Nacional Tecnoldgico) y el
INTUR (Instituto Nicaragiense de Turismo), ha disefiado el taller
de MERCADEO MARKETING DIGITAL teniendo como principal objetivo
apoyar y fortalecer los conocimientos y habilidades basicas de
los protagonistas duefios negocios, para mejorar las capacidades
productivas, crecimiento y sostenibilidad de los mismos, gque son
reconocidos en este Gobierno dirigido por el comandante Daniel
para quien es de mucha importancia y de gran atencidn todos
los niveles de la economia destacandose los aspectos econdmicos,
sociales y con equidad de género.

El desarrollo de los contenidos de este taller, se aborda de manera
sencilla al nivel de los y las protagonistas relacionadndolos con
el entorno, tradiciones, cultura y realidades productivas.

Contiene temas de mucho interés, tales como las Generalidades del
Mercadeo y la importancia de Marketing Digital como una de las
principales herramientas para promocionar productos y servicios
entre los diferentes sectores de nuestro pais.

Contiene dos unidades didacticas:

UNIDAD I: GENERALIDADES DEL MERCADEO
UNIDAD II: MARKETING DIGITAL

La duracidén del taller es de ocho horas para la cual es importante
que el facilitador/a implemente estrategias metodoldgicas sencillas
y dinamicas que permitan la interaccién de los protagonistas.



RECOMENDACIONES:
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Recomendaciones

Para iniciar el trabajo con el manual, debes
estar claro que siempre tu dedicacidén y esfuerzo
te permitirédn adquirir las capacidades del
Médulo Formativo. Al comenzar el estudio de las
unidades didacticas debes leer detenidamente

las capacidades/objetivos planteados, para

que identifiques cuédles son los logros que se
proponen.

Analiza la informacidén del manual y consulta
siempre a tu instructor cuando necesites
aclaraciones.

Amplia tus conocimientos con los links y la
bibliografia indicada u otros textos que estén a
su alcance.

Resuelve responsablemente los ejercicios de auto
evaluacidén y verifica tus respuestas con los
compafieros e instructor.

Prepara el puesto de trabajo segun la operacidn
que vayas a realizar, cumpliendo siempre con las
normas de higiene y seguridad laboral.

Durante las practicas en el campo, se amigable
con el Medio Ambiente y no tires residuos fuera
de los lugares establecidos.

Recuerda siempre que el cuido y conservacidén de
los equipos y herramientas, garantizan el buen
desarrollo de las clases y que en el futuro los

nuevos Protagonistas haran uso de ellas.
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UNIDAD I: Generalidades del Mercadeo

Objetivo de la Unidad: Analizar los conceptos generales
de mercadeo segun la importancia del negocio.

1. Definicién y objetivos.

Mercadeo: Es todo lo que se haga
para promover una actividad, desde MERCADEO
el momento que se concibe la idea,
hasta el momento que los clientes
comienzan a adquirir el producto o
servicio en una base regular. Las
palabras claves en esta definicidn
son todo y base regular.

Objetivos

Identificar oportunidades del mercadeo: Es decir, Y“detectar”
aquellas situaciones en las que existen posibilidades de que la
empresa obtenga una utilidad o beneficio al satisfacer una o méas
necesidades y/o deseos.

Identificar mercados que por sus caracteristicas (tamano,
ubicacidén, predisposicidén a satisfacer sus necesidades y/o deseos,
capacidad econbdmica, numero de competidores, etc...) tengan altas
probabilidades de ser rentables para la empresa, pero, considerando
que la incursidén y la permanencia sea factible, lo cual, depende
de la capacidad financiera, de produccidén y distribuciédn.

Lograr un crecimiento sostenido en las ventas (en unidades vy
valores), es decir que la empresa venda mas unidades y obtenga mas
ingresos econbdmicos con relacidédn a un periodo de tiempo anterior.

1.1. Importancia del Mercadeo

El mercado se compone de una de las actividades
econémicas mas importantes que ha realizado el
ser humano a través de los tiempos: E1 comercio.
Cuando hablamos de mercado hacemos referencia
al hecho de que esas actividades comerciales son
reguladas y organizadas ya que no son realizadas
de manera individual si no gque suponen siempre
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la participacidén de un numero importante de personas.

El mercadeo es cada dia mas importante para cualquier tipo de
organizacidén, basicamente porque el ambiente es cada dia méas
complicado debido a la competencia, la constante del cambio en
todos los escenarios, y la incertidumbre que se refleja en 1los
mercados (clientes).

El corazdn de tu éxito empresarial radica en la comercializacidn.
La mayoria de los aspectos de tu negocio dependeran del éxito del
mercadeo.

1.2. Importancia del mercadeo para el éxito de un negocio

Darse a conocer: Para gue un negocio
tenga éxito, el producto o} el
servicio que presta debe ser conocido

por los potenciales compradores. x
Ventasmas altas: Una vez que tuproducto, p &
servicio o empresa se encuentra en el Eﬁﬁ

radar de tus <clientes potenciales,
aumenta las posibilidades de que los
consumidores realicen una compra.

Reputacién de la empresa: El éxito de una empresa a menudo se
basa en una sdélida reputacidn. La comercializacidn se basa el
reconocimiento de marca o retiro de productos de la empresa.
Cuando una empresa llega a las grandes expectativas del publico,
su reputacidén se encuentra en un terreno mas firme. A medida que
su fama crece, se expande el negocio y aumenta las ventas.

Sana competencia: Sin competencia, las empresas bien conocidas
continuarian vendiendo mientras que las nuevas empresas menos
conocidas tendrian pocas posibilidades de llegar a ser exitosas.
La comercializacidén facilita la sana competencia que permite a
las empresas pequeflas y nuevas tener éxito para entrar y crecer
en el mercado.

Consideraciones: Un programa de mercadeo le ofrece a tu empresa la
mejor opcidn es una mezcla saludable de las diferentes formas de
comercializacidén, tales como desarrollo de sitios web, relaciones
publicas, prensa y difusidédn de publicidad, disefio e impresidn de
todos los materiales impresos, ferias y otros eventos especialell
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1.3. Estudio Del Mercadeo

El estudio de mercado es un proceso sistematico de recoleccidn y
anadlisis de datos e informacidn acerca de los clientes, competidores
y el mercado.

Puede ser utilizado para determinar que porcidén de la poblacidn
comprara un producto o servicio, basado en variables como el
género, la edad, ubicacidén y nivel de ingresos.

Tener una nocidén clara de la cantidad de consumidores que habran
de adquirir el bien o servicio gque se piensa vender, dentro de
un espacio definido, durante un periodo de mediano plazo y a qué
precio estéd dispuesto a obtenerlo.

Tipos:

Estudio cualitativos: Se wutilizan entrevistas individuales vy
detalladas con grupos pequefios para analizar los puntos de vista.
Estudio cuantitativos: Gran parte de los estudios son de este tipo
:Cuanta gente compra esta marca?, ¢Con que frecuencia?, ¢;Dbnde?

1.4. Segmentacién De Mercados

Es dividir un mercado en grupos uniformes mas pequefios que tengan
caracteristicas y necesidades semejantes, la segmentacidén de un
mercado se puede dividir de acuerdo a sus caracteristicas o
variables gque puedan influir en su comportamiento de compra.
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Tipos de Segmentacidén de Mercado

a Geografico 6 Demografico

e Areas de distribucién del producto.

e Edad
e Diferencias culturales. e Sexo
e Movilidad geogréfica. * Renta doméstica
e Nivel de educacidn
e Clase social
e Estado
6 Psicolégico ° Estilo de Vida
e Personalidad. e Grupos de referencias
e Estilo de percepciédn. e Roles sociales

e Actictudes acerca de si mismo.

° Uso del Producto o
Beneficios del Producto

e Frecuencia de uso para un producto. o ,
e Rendimiento e} prestaciones

e Lealtad a la marca esperadas

* Actitudes hacia el producto. e Necesidades cubiertas por el

producto.

e Percepciones de marca.
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ACTIVIDADES

Selecciona uno de los conceptos de mercadotecnia y explica cbdmo se aplica a
tu negocio.

Caso N°.1 El1 Chef

Un prestigioso chef puede presumir de ser uno de los grandes protagonistas
del boom gastrondmico. En el restaurante ha obtenido un espectacular éxito
debido, en gran medida, a una estrategia muy sencilla, casi esponténea, de
la que en la practica se puede Dbeneficiar cualquier servicio la publicidad
boca-oido.

El puede presumir de haber convertido a muchos de sus clientes en verdaderos
apdstoles que han amplificado y edificado la leyenda del Restaurante como gran
templo gastrondémico.

:Dénde estd el secreto de este fendmeno? Por supuesto, y en primer lugar, en
la calidad de sus comidas. Pero el chef pone ademds el acento en su creencia
firme de prestar un excelente nivel de atencién al cliente:

“Nuestro negocio ha crecido mucho. Los clientes son los mejores prescriptores,
Yy PpOr eso procuramos que se sientan cémodos. E1l objetivo: acabar siendo
amigos. Queremos tener el maximo de detalles con ellos para hacer gque su
visita sea especial, que tengan ganas de volver y gque quieran contéarselo a
sus amigos”.

Otra clave es la personalizacidén: “Siempre hay una persona en la puerta para
recibirlos, se les explica cbémo elegir, se les informa sobre la carta vy
sobre los vinos y, finalmente, yo siempre paso por todas las mesas”. Y por si
fuera poco, apunta a una tercera clave: “La gente que se ocupa de la gestidn
vigila minuciosamente los gustos y las caracteristicas de cada cliente,
informandonos de las peculiaridades de cada uno: si es habitual, si tiene
algun gusto especial..”.

1. Cuales son las claves o estrategias de mercadeo que utilizo el chef.

2. :Qué estrategia le agregaria-?

3. ¢Qué papel juegan los clientes en este caso?
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Caso N°.2 Restaurante

Una joven emprendedora tiene como proyecto de crear una microempresa dque
consiste en un Restaurante.

Para iniciar con su proyecto recurre a un asesor el cual le orienta debe
responder las siguientes preguntas, motivo por el cual recurre a usted para
que le ayude a responderlas.

Las preguntas son las siguientes

1. ;Cuédl es el problema que resuelve tu producto o servicio?

2. :Como se resuelve ese problema sin tu Servicio?

3. ;Por qué merece la pena solventar ese problema con tu servicio?

4. ;Qué hace tu servicio?

5. ¢;Cuédles son las principales caracteristicas y beneficios de tu servicio

6. ;Como estd protegido tu servicio?

7. ¢Cuédles son tus principales competidores?
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ACTIVIDADES DE AUTOEVALUACION

Lea detenidamente cada una de las siguientes interrogantes y responda de
manera breve, sencilla y clara.

1. Piensa usted que las gaseosas y los restaurantes tienen Segmentos de
mercado distintos.

2. Existen reglas gque nos permitan minimizar el riesgo de que un nuevo
producto no sea aceptado en el mercado.

3. ¢:En que se basa la segmentacidén de mercados?

4. ;Qué hace a las grandes marcas?

5. ;Puede una empresa dominar un mercado durante mucho tiempo?

6. Explique qué sucede con los departamentos de Mercadeo, cuando todos en
la empresa se centran en el cliente.
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2. Unidad II Marketing Digital

Objetivo de la Unidad: Emplear las diferentes estrategias de promocidn vy
comercializacidén haciendo uso de medios digitales.

1. Definicidén y objetivos

El Marketing digital es un sistema
total de actividades de negocios ideado
para planear productos satisfactores
de necesidades, asignarles precios,
promover y distribuirlos a los mercados
meta, a fin de lograr los objetivos de
la organizaciédn.

1.1. E1 Marketing Digital

Marketing digital es la aplicacidén de
las estrategias de comercializacidn
llevadas a cabo en los medios digitales.

Todas las técnicas del mundo off-line
son 1imitadas y traducidas a un nuevo
mundo, el mundo online. En el &mbito

digital aparecen nuevas herramientas como la inmediatez, las nuevas redes que
surgen dia a dia, y la posibilidad de mediciones reales de cada una de las
estrategias empleadas.

Objetivo de Marketing Digital

e Tncrementar nuestra presencia en la red y el reconocimiento de marca.
e Incrementar el nivel de interaccién de nuestros usuarios.

e Posicionarnos como referentes en nuestro sector a través de la generacidn
de contenidos.

e Lanzar nuevos productos y dar mas visibilidad a nuestros negocios.

e ITncrementar el numero de contactos a través de los medios o acceder a
nuestros clientes.

e Mejorar nuestro servicio de atencién al cliente y fomentar la fidelizacidn.

e Mejorar nuestra reputacidén si fuese necesario.

La definicidén de objetivos se puede aplicar a cualgquier actividad econdémica
desde la estrategia digital general de la empresa hasta campafias puntuales,
desglosando sub-objetivos por cada estrategia que planifiquemos.
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Toda accién o plan que desarrollemos en nuestra estrategia digital debe estar
orientado a un objetivo:

Identificar bien lo que desea lograr.

Comparar y analizar bien los requisitos necesarios,
es decir medibles.

Asegurar de gque sean posibles y alcanzables.

Ser realizables dentro de las propias posibilidades.

Definir un plazo limite para alcanzarlo.
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Existen muchos objetivos que se pueden generar al momento de medir nuestras
acciones en digital pero todos se resumen en 4 objetivos:

v . o q 2 ™\

(2. Activacioén ) 4. Fidelizacién
En esta etapa implica obtener wuna “Es mucho ma&s barato retener que
respuesta por parte de nuestro target, captar uno nuevo” ya que existe una
estas respuestas puede ser cualquier predisposicién de nuestros clientes.
interaccidén que aporte valor a nuestra
estrategia. Y. .

[ >

A

La primera fase en cualquier estrategia es

1. Captacién ) /5. Conversién

Este objetivo es el méds importante en cuanto

la obtencién de trafico, para informar o a la medicidén del rendimiento de nuestras
14

persuadir con actividades orientadas a que actividades ya que nos da como resultado

el target acceda a las comunicaciones que cuando logramos a raiz de las acciones que

hemos realizado. Pueden ser ventas.

AN ‘/

deseamos compartir.

1.2. Ventajas del Marketing Digital

Disponibilidad de la informacidn

Presencia en Internet —— _— Personalizable
. Ventajas
Resultados medibles —— J
Interactividad — —_— Flexibilidad

Menores costos producciodn
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Disponibilidad de la informacién: Los
clientes/usuarios pueden consultar
las 24 horas del dia cualquier producto
o servicio que les interese, incluso
pueden comprarlo de manera online.

La presencia en internet: puede
ayudar a una empresa en su expansioén
tanto en el mercado nacional como
internacional, haciendo que las
probabilidades de crecimiento %
expansidén sean practicamente infinita.

Permite a las empresas ahorrar dinero:
ya que su inversidn econdmica es mucho
menor, pero el alcance que tiene es
igual o incluso mayor que el marketing
tradicional.

Aumenta la competencia entre grandes
y pequeiflas empresas: ya que estas
Ultimas no necesitan mucho dinero para
darse a conocer, basta con una buena
campafia de marketing, ofreciendo asi
ventajas a los consumidores.

Gracias al internet las empresas pueden medir que campafias les funcionan
mejor dependiendo del mercado al cual estan dirigidas, conocer qué tipo de
usuarios se interesan por sus productos o servicios.
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Beneficios de Marketing Digital

e Refuerza tu marca.

e Atrae trafico a la Web.

e Seguimiento Competencia.

e Seleccidn de personal.

e Alto impacto, bajo costo.

e Nuevas oportunidades de negocio.

e Refuerza tu marca.

El futuro del marketing directo, es muy prometedor. La presencia de las
técnicas del marketing directo en las nuevas tecnologias le augura una
fuerte evolucidén y desarrollo, aumentando asi su importancia. La mayoria de
los joévenes muestran sus preferencias por los nuevos medios de comunicacién
interactivos, en contra de su falta de interés por los medios tradicionales.

1.3. Diferencias del Marketing Digital con el Tradicional.

(#arketing Tradicional:)

Es cualquier tipo de marketing que
empuja productos vy servicios a los
consumidores

(» Marketing Digital: <)

Es un conjunto de técticas que se
basan en ganar el interés del publico
en vez de comprarlo
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1.4. Técnicas o Recursos del Marketing Digital

( Tecnicas )

[ | | |
Captacidén de Conversidén de Conversién de LEADS Fidelizacidén de
usuarios usuarios en LEADS en clientes

clientes

Captacion de La venta

La analitica

Posicionamiento
Sl Eibiseate i (010 datos através de

Publicidad en
Buscadores (SEM)
Campafias ‘\
publicitarias en
general -
Presencia en Mecado;\
Digitales J

cruzada

nuestra web web

Los programas de
afiliacidén

Los programas de

afiliacidén

El email Marketing

boletin
El email Marketing

boletin

—

La usabilidad ..
La cracidn de

comunidades

La persuasioén

—_/

R R i

S I R

ﬂ\ orientada a ventas
Presencia en
Directorios ) La persuacion Los lock-in's
orientacién de la
‘\ web al clente
Email Marketing

Relaciones Pﬁblicas‘\
Online 4/

Acciones de Marketing

Viral

1.5. Captacién de usuarios
Posicionamiento en buscadores (seo)

Aparecer en las primeras posiciones de los principales buscadores, para las
frases que son clave en nuestro negocio.

Publicidad en buscadores (sem)

Es una de las publicidades mas efectivas en estos momentos: se paga por clic
(CPC), se puede controlar facilmente el retorno de la inversidn

Campaias publicitarias en general: Principales técnicas publicitarias online:
Pago por clic, Contratacidén de banners, Esponsorizacidédn de zonas

&sencia en mercados digitales: Existen mercados digitales para cada tipo
®
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de producto y servicio. Descubre cuales son los de tu sector y tu ambito de
distribucidn.

Presencia en directorios: Existen multitud de paginas web en las que puedes
subcribir tu negocio. Una forma para encontrarlos: analiza los enlaces en los
que estd subcrita tu competencia y mira si puedes incluir también el tuyo.
(En Google: link: www.tucompetencia.com).

Email marketing

Es una forma de marketing directo gque consiste en enviar mensajes por email
con comunicaciones comerciales a una audiencia en concreto.

Ventajas: es barato y es facil de controlar si funciona o no funciona una
campana.

Relaciones publicas online: la gente desconoce la gran cantidad de paginas
web que publican notas de prensa o textos con articulos referentes a temas
diversos.

Acciones de marketing wviral:

Utiliza la difusidén de un menaje a partir de redes sociales creadas
(amigos, compafieros de trabajo, familiares, comunidades online, entre
otros) .

El mensaje suele transmitir imagen de marca y suele ser entretenido
(chiste, video gracioso, Jjuegos flash, imé&genes, SMS, entre otros).

1.6. Captacién de datos a través de nuestra web

Los programas de afiliacién: Son una técnica publicitaria basada en pagar por
cada recomendacidén que acaba convertida en contacto comercial.

La usabilidad

La wusabilidad técnica que mide la facilidad con la que la gente puede
utilizar una herramienta o un objeto. Mejorando el disefio de tu pagina web
puedes incrementar el nUmero de visitantes que se interesan por tus productos
y solicitan informacidén o ceden sus datos.

Para Ello Existen Varias Técnicas:

e Anadlisis de usabilidad de plasmar una innovacidn.

e Andlisis de navegacidén realizando el seguimiento de la mirada del usuario.

La persuasién:

Es el proceso por el que se guia a alguien para que adopte una idea, una
actitud o realice una accidén, a través de comunicacién simbdlica (no siempre

légica) . .
° 19,
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e FEn Internet, la persuasién nos interesa orientada a que los usuarios
realicen una accidén determinada. Por ejemplo, registrarse.

e FEl video y la web 2.0 nos ofrece nuevas posibilidades.

1.7. Conversién de leads en clientes
La analitica web
Es la principal herramienta para convertir leads en clientes.

Necesitamos saber cudl es el perfil de los usuarios que acaban siendo clientes,
qué habitos tienen, cbmo compran, qué les interesa, qué otros productos
consumen, etc..

Necesitamos crear embudos de conversidén para cada uno de los procesos de
nuestra pagina web.

Los Programas de afiliacién: Esta vez orientados a conseguir ventas.

El email marketing boletin

El envio de un boletin a la base de datos de contactos comerciales es una buena
herramienta de conversidén a cliente. Para crear los boletines y realizar su
envio, existe software especifico sin que sea necesario gque nosotros debamos
programarlo.

La persuasién orientada a ventas

Recordemos cual es el objetivo final de nuestra padgina web. son las ventas y
debemos estar continuamente persuadiendo al usuario para que contrate.

e Es importante revisar todos los mensajes y ver si en cada pagina, al menos
una vez, les aconsejamos que compren o contraten nuestros productos o
servicios.

Orientacién de la web al cliente:

Analiza quien es tu target (publico objetivo).

Orienta la web a cada uno de los targets que definas (maximo 4).
Prepara una propuesta de valor para cada target.

Define los productos o servicios que ofreces para ese target. Explicaselos
con su propio vocabulario y desde su punto de vista.

A,
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1.8. Fidelizacién de clientes
La venta cruzada

Consiste en proponer a nuestros clientes productos complementarios a 1los
que han comprado. Los programas de analitica web pueden ayudarnos a la hora
de conocer qué ha comprado la gente con perfiles parecidos a los de nuestro
cliente.

El email marketing los boletines: De nuevo, los boletines pueden sernos
de gran utilidad, aunque esta vez, enviados a la base de datos de clientes
existentes.

e Podemos comunicar oferta, nuevos productos, productos relacionados a los
ellos consumen, entre otros.

La creacidén de comunidades:

Tiene por objetivo la creacidn de vinculos entre clientes y empresa, mas alla
de la contractual. Debemos conseguir crear apdstoles en lugar de clientes.

Los lock-in’s

Es algo que impide o dificulta que tus clientes te abandonen.
La pérdida irremediable de otros servicios.

Los Programas de fidelizaciédn.

Ej. Puntos Estrella de La Caixa, o

descuentos para las siguientes compras,
entre otros.
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1.9. Estrategias de Marketing Digital

MARKETING
POR EMAIL

NARRATIVA VISUAL
PARA ATRAER MARKETING EN

CLIENTES REDES SOCIALES

DISENO WEB

ADAPTABLE A POSICIONAMIENTO SEO
CELULARES

MARKETING DE
CONTENIDOS

1.10. Marketing por email

El marketing por email es la estrategia que mejor sigue funcionando tanto
para convertir las visitas a una pagina web en clientes, como para aumentar
las ventas de cualgquier negocio. ¢(Por qué? Porque es una forma de llegar al
comprador directo enviandole un email a su correo, y ademas las diferentes
ofertas o lanzamientos pueden mandarse de forma personalizada segin 1los
intereses de cada cliente.

Si una persona llega a la pagina web de tu negocio, y te da su direccidn de
correo para que le envies noticias sobre los productos que vendes, es porque
realmente estd interesada en tu marca y esto hace mucho mas facil la venta
de nuevos articulos o servicios que lances. Ademas, puedes personalizar qué
ofertas mandas a cada suscriptor.

Asi, te diriges a un grupo mucho mas concreto que tiene verdadero interés en
lo que ofreces, y es mucho mads probable que esos usuarios realicen la compra
de lo gue estas promocionando en ese momento.
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.Coémo poner esta estrategia de marketing en marcha?

4.- Cuando tengas
suficientes

2.- 5i ya tienes una suscriptores, emplieza a
wely =0lo tendras enviarles emails COTL
que incluir en ella ofertas ¥ descuentos
un boletin de atractivos, vy noticias
noticias sobre nuevoes productos
o mewsletter al que que pongas a la venta.
tus visitantes puedan

su=scribirse cuando

entran en tu

pagina.Hay distintas
enpresas donde puedes
regiztrarte para
empEzZar a usar este
tipo de servicio.

5.- Recuerda que
para que el
marketing por email
sea efectivo, los

3.- Asegurate de titulos de tus

poner una cajita para correos deben ser
que tus visitas se seductores para Jgue
suscriban en la los suscriptores los
pagina principal de abran, y es bueno

] tu welb, ¥ también en que incluyas algquna
el resto de imagen en cada email
subpaginas mediante que mandes.

un cajetin en los
menu= laterales.

l.- Para empezar,
necesitaras tener una
pagina web en la ¢ue
vendaz tus productos o
gervicios, o donde
mestres tu negocio
fisice para atraer
clientes a &1.
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1.11. Marketing en redes sociales

El 83% de la gente que usa Internet, también utiliza las redes sociales. Y
por eso esta se ha convertido en la segunda mejor estrategia de marketing
online para promocionarse.

Muchos negocios fisicos, aungue no vendan ningun tipo de producto por
Internet, tienen perfiles en alguna red social porque saben lo importante que
es la presencia online para hacer crecer sus emprendimientos.

Si tu también tienes algun tipo de empresa, es imprescindible gque te registres
en estas plataformas para hacer publicidad.

Lo mejor de todo es que el marketing en redes sociales jno te costara nada!

Puedes comprar algunos anuncios en Facebook o pagar a Twitter para promocionar
tu cuenta. Pero si al principio no tienes dinero, no es necesario que gastes
nada en usar este tipo de cuentas.

.Coémo poner esta estrategia de marketing en marcha?

1. Empieza creando un perfil sélo en dos redes sociales, pero aseguUrate de
que estas redes sociales son las que usan tus clientes.

2. Empieza creando un perfil sbélo en dos redes sociales, pero aseguUrate de
que estas redes sociales son las que usan tus clientes.

3. Empieza creando un perfil sélo en dos redes sociales, pero asegurate de
que estas redes sociales son las que usan tus clientes.
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1.12. Posicionamiento seo

El posicionamiento SEO: es una técnica
con la que las péaginas web consiguen R
estar entre los primeros resultados de [
buscadores como Google o Yahoo!. Quizéas x
pienses para qué te puede servir esto,
pero en realidad es muy importante.

Si tienes una tienda online de juguetes,
y tu pagina aparece la primera en los
resultados de Google cuando alguien
busca palabras como “comprar mufiecas” o
“tienda de juguetes”, lo mas seguro es

que esa persona visite tu web en vez de mirar otra que aparece en la segunda
pagina de resultados y si los productos que tienes son atractivos, realizaré
la compra en ese momento o guardard el enlace a tu tienda online para hacer
un pedido méas adelante.

Por eso, esta es una de las mejores estrategias de marketing digital para
generar tréafico hacia tu web, que te conozcan mas personas, y con la que
atraer visitas que luego se conviertan en clientes.

El posicionamiento SEO es una serie de estrategias para mejorar tu visibilidad
en los buscadores como Google, Yahoo! o Bing.

.Cémo Poner esta Estrategia de Marketing en Marcha?
Paso 1: Busca Palabras Clave Relacionadas con tu Pagina

Lo primero que debes indicarle a Google es sobre qué trata tu pagina para que
al buscar un tema relacionado con tu web, ésta aparezca en los resultados.
Y esto lo conseguiréds con las palabras clave.

GOOSIE disefiador web
. Palabra clave ﬂﬁ%lllﬂlla

Web  Imagenes  Maps  Videos  Moticias  Mas~  Heramientas de bisqueda

Aproximadamente 523.000 resultados (0,45 segundos)

Disefio Web Freelance - Madrid

www.disenowebfreeland .es/ ~

29 ene. 2013 - Estudio de disefio web freelance en Madnd Paginas web originales y
diferentes con un disefio dnico. Las ventajas del disefio freelance.

ideaWeb Madrid disefio de paginas web especialistas ...
www.ideaweb.es! ¥
23 may. 2015 - Empresa disefio de webs Madrid disefiadores de paginas web HTML

Wordpress webs tiendas logotipos Especialistas Wordpress expertos en ...

(G0000000000gle >

ﬂ123¢55?391u Siguiente
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Debes Introducir la Palabra Clave en:

7y g .
E:; Tithe —ﬁuh 2 libros para emprendedores hue todos deberiamaos 12

34 characters. Most search engines use 3 maximum of 60 chars for the title,

P . a3
" -
AL} Serpia X lﬁbﬂll‘ﬂlﬁl Te presento los 24 libros para emprendedores jue debes leer para aprender tod

necesario sobre motivacson, finanzas, emprendimiento, liderazgo y marketing

158  characters, Most search engines use a maximum of 160 chars figg

@ Keywords (comma separated) bros para emprendedores

= Palabra clave principal

El Titulo: el titulo del articulo de tu blog o de la seccidén de tu pagina web
debe contener la palabra clave que hayas elegido.

La Descripcién: escribe una descripcién corta sobre tu articulo o tu pagina
e incluye ahi la palabra clave. Intenta que esta descripcidén sea lo mas
atractiva posible para qgque cuando los usuarios la lean en Google, sientan
curiosidad por leerte y pinchen en el resultado para ir a tu pagina.

Keyword: esta casilla es la mas importante porque es en la que debes escribir
tu palabra clave (keyword en inglés); si introduces mas de una palabra clave,
separalas con comas, no puntos.

De este modo, cuando publiques ese articulo o tengas tu web ya funcionando,
Google sabréd qué palabras clave has puesto y, cuando alguien las escriba en
el buscador, tu pagina aparecerd entre los resultados. Asi estards generando
tréafico hacia tu web y poco a poco, al recibir mas visitas, tu pagina ira
apareciendo mas arriba en los resultados de busqueda.

Paso 2: Introduce tus Palabras clave en los Titulos de tu Pagina y los
Articulos de tu Blog

S6lo con buscar unas cuantas palabras clave no es suficiente: tienes que
introducirlas en tu pagina o blog para gque asi Google las reconozca, aparezcas
en los primeros resultados, y generes tréafico web.

Para hacer esto si usas Word Press para manejar tu pagina o blog, te recomiendo
que te descargues e instales el plugin All in One SEO Pack, que colocara una
caja para introducir tus palabras clave al final de cada articulo en tu editor
de entradas o péaginas.

26..
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Una vez hecho esto, deberéds introducir tu palabra clave para que Google la
reconozca en tu pagina y que asi haya visitantes a los que les aparezca en
los resultados de blUsqueda y vayan a tu web (consiguiendo tu tréfico).

Paso 3: Incluye tu Palabra clave en los Encabezados

Libros para emprendedores sobre marketing \

titulos

1. La experiencia Starbucks, de Joseph Michelli

Cuando Starbucks abrid sus puertas en 1971, tan sblo vendian granos de café y equipos para prepararlo.
1CGmo consiguieron afios después convertir una actividad rutinaria como tomarse un café en una

experiencia extraordinaria?

Otra de las técnicas para generar tréafico web con el posicionamiento SEO es
incluyendo tu palabra clave en los encabezados de cada padgina o articulo que
escribas.

Estos encabezados en el editor de WordPress se llaman “Titulo 1”7, “Titulo 27,
“Titulo 3”, etc. El1 “Titulo 1” es el que hace el texto mads grande y el que
se supone es para indicar las cosas mas importantes. Por eso Google se fijaréa
mas en estos titulos para saber de qué trata tu contenido, y es importante
incluir en ellos al menos una vez la palabra clave elegida - no es necesario
que incluyas esta palabra en todos los titulos, sbélo en uno.

Paso 4: Introduce tu Palabra clave en el Texto te tu Articulo o Pagina

Ya has escrito tu palabra clave en el titulo de tu pagina y en los encabezados:
ahora debes hacerlo también en el cuerpo del texto que incluyas.

Log libros para emprendedores glie voy 3 compartir contigo en este articulo son verdaceros clasicos y

' FavOTI05 pErsonaIes mios. Estos libros tienen (a clave para desbloguear algo enorme dentro de fi. |

. ——_

-
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Lo mejor es que i1introduzcas la palabra clave dentro de las 50 primeras
palabras que escribas, en alguna de las uUltimas frases del texto, y un par
de veces a la mitad del texto.

Pero jcuidado! No te pases haciéndolo demasiadas veces porque entonces
Google podria penalizarte y sacarte de su buscador. Lo ideal es que en un
texto de 1.000 palabras escribas tu palabra clave entre 10 y 20 veces como
maximo.

Es también muy importante para
generar trafico que un articulo
0 pagina tenga imagenes, y debes
incluir como minimo dos de ellas
en cada seccidédn que elabores o en
cada articulo.

DETALLES DE ADJUNTOS

T Ademéds, cuando subas esa foto,
Mujer-joven-sentada-en-una-bancada-

escribe la palabra clave
leyendo-un-libro.jpg correspondiente en el apartado
20/06/2015 “texto alternativo” o “Alt” que
23 kB aparecera.
1024 = 515 Las imAgenes consiguen atraer
Editar imagen muchas mas visitas a tu web porque

también generan trafico y hacen que
el contenido sea visual y menos
aburrido.

Borrar permanentemente

URL

Titulo  Mujer joven sentada en una

Leyenda

Texto | Libros para emprendedores

alternativo

Descripcion
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1.13. Marketing de Contenidos
Este tipo de marketing consiste en publicar contenidos como articulos,

imadgenes, Jjuegos, presentaciones, o ebooks, que estén relacionados con el
producto o servicio que vendes.

De esta forma, ofreces contenidos inéditos o atractivos a los usuarios para
captar su atenciédn.

Una vez que estos llegan a ti, y acceden al contenido que has generado,
tendréds que convertir ese interés en una compra.

¢.Cémo Poner esta Estrategia de Marketing en Marcha?

Uno de ellos es crear un blog dentro de tu pagina web, y escribir articulos
de calidad relacionados con tus articulos o servicios que puedan interesar a
tus clientes potenciales. También puedes emplear esta técnica en las redes
sociales publicando fotos de tus productos con un enlace directo a tu tienda.

Como Hacer Contenidos

Primer Paso - ;Qué Se Hara?

Para poder crear una buena estrategia de contenidos hace falta tener claro
lo siguiente:

e Que tienes

e Que necesitas

e Que Qguieres.

Segundo Paso - Enfocar Contenidos a Publico

e Saber que el contenido va enfocado a tu publico no a tu marca, esto lo
consigues de la siguiente forma:

e Vendiendo experiencias
e Siendo la respuesta esperada
e Creando contenidos que todos gquieren compartir

e Ofreciendo el mejor beneficio: compromiso

Tercer Paso

e Crear contenidos
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1.14. Disefio Web Adaptable a Celulares

Aungue nunca te hayan hablado de esta estrategia, debes saber que también es
vital para conseguir clientes y aumentar tus ventas.

Los Smartphone y las Tablet o tabletas
son dispositivos que cada vez se
utilizan méds para navegar por Internet,
comprobar nuestros emails, o comprar
en tiendas online.

Y por eso es esencial que si tienes una
pagina web, esté adaptada para que se
vea también correctamente en un celular
o Tablet, no sbélo en una computadora.

Navegar por una pagina desde un ordenador es muy distinto a hacerlo desde tu
teléfono. Hay incluso webs jque ni siquiera se pueden ver en un Smartphone!.
Y si alguien que sb6lo tiene acceso a Internet desde su mévil, o gue no puede
usar su computadora en ese momento, no puede entrar a esa pagina o navegar
por ella es muy dificil, :adivina qué? Se marcharad de esa web y serd una
venta que perderés.

¢Cémo poner esta estrategia de marketing en marcha?

1. Si vas a iniciar una tienda online o una pagina web de otro tipo, elije
una plantilla para instalar tu disefio te asegures de que sea de disefio
web adaptable.

2. 31 vas a iniciar una tienda online o una pagina web de otro tipo, elije
una plantilla para instalar tu disefio te asegures de que sea de disefio
web adaptable.

1.15. Narrativa visual para atraer clientes

El 90% de la informacidén que se envia al cerebro es visual. Un video en YouTube
se comparte 12 veces mads en las redes sociales gue un articulo escrito. Las
fotos también se comparten 2 veces mas gue un enlace.

Todos estos datos son para que te des cuenta que usar elementos visuales en
tu negocio puede suponer un aumento importante tanto de tus clientes como de
tus ventas.

A través de la narrativa visual en Internet, una empresa, sin gastar nada o
muy poco dinero, puede llegar en muy poco tiempo a todo el publico objetivo
que desee. Porque sé sincero: qué prefieres, ;qué te vendan un producto a
través de un largo texto que debes leer, o a través de un divertido video que
un par de minutos puedes ver?
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¢Cémo poner esta estrategia de marketing en marcha?

vendes.

Caso N°.1 Caballeros casillas

En febrero de 2006 nace la empresa
Caballeros Casillas dedicada a vestir
al hombre, en todos 1los momentos
tales como ceremonias religiosas y
civiles de manera formal e informal
o en eventos de relevancia social.

ocurra con elementos

productos vendes,

frases inspiradoras
tu empresa se conozca mas,
muestren formas divertidas de utilizar lo que

Aqui entra en Jjuego cualquier idea que se te
visuales.Puedes comenzar
un canal de YouTube subiendo videos sobre qué
cébmo se usan, cdHmo es un dia
cualquiera en tu negocio, tutoriales para aprender
algo relacionado con ellos..

También puedes publicar en Facebook fotos con
para dgque se compartan vy

o con 1iméagenes que

Incluso crear Jjuegos como puzzles atractivos
que, si se terminan correctamente, desvelen un
cupdn de descuento o algun contenido original.
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Toda la actividad de la empresa se desarrolla en Granada y como cualquier
comercio fisico tradicional los clientes tie-nen que desplazarse hasta la
tienda.

En diciembre de 2007, la empresa se
inicidé en Internet con el dominio
www. casillas.com y durante su primer
afio, el tréafico a la pagina web fue
absolutamente insignificante. En ese
periodo no produjo mas que cinco
descargas del catdlogo online,
ninguna consulta por correo.

A finales del afio 2008, guiado por
el especialista en Marketing 2.0 vy
estrategia de posicionamiento Roberto
Cerrada duefio de la tienda, comienza
el nuevo proceso de implementacidn
de la empresa en redes sociales, la
apertura de un blog de empresa y una
nueva pagina web.

En la misma época, la empresa empieza a
desarrollar un plan de video marketing,
siguiendo el plan estratégico disefiado
por el especialista de video marketing
llamada telefdénica derivada del sitio
web.

En enero de 2009 la empresa abre sus cuentas en las paginas de social media
Twitter, Facebook, YouTube y empieza a utilizarlas activamente.

Hoy en dia, la empresa tiene también una tienda web www.hom-bresdemoda.com
donde vende complementos de vestir para hombre (corbatas, cinturones, etc.).
Asimismo, tiene un boletin semanal donde proporciona informacidén interesante
sobre tendencias de moda, elegancia y ofrecen descuentos exclusivos de 1los
articulos de la tienda online.

H.
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Lea detenidamente cada una de las siguientes interrogantes y responda de
manera clara, sencilla y breve.

1. Que técnicas de marketing digital utiliza el sefior Roberto.

2. Considera usted que esta es una buena estrategia de marketing Digital.

3. Que otra técnica o estrategia utilizaria usted.

4. Considera que el Marketing Digital ha sido un éxito para Caballeros
Casillas
Caso NO.2 Sodas y las bibliotecas

En estos dias se ha producido el lanzamiento en internet de una nueva campafia
de promocidédn de la marca de bebidas Pepsi

“TU puedes cambiar tu historia con un extra de cafeina”, a través de un video
que estd visible en su web oficial.

El video interactivo de la campafia reflejaba la escena de un adolescente
estudiando en la biblioteca con cara de aburrido hasta que la aparicidédn de
una chica en la escena y la accidén del internauta que “vertia” virtualmente
algo de soda animaba la historia. El anuncio animaba:

“Las bibliotecas no ensefilan, saltate las normas y dale un giro de Extra
cafeina a nuestra historia.. ;quieres ver cdmo cambia todo?”.

Lea detenidamente cada una de las siguientes interrogantes y responda de
manera clara, sencilla y breve.

1. Que técnicas de marketing digital utilizaria para vender sodas.

2. Considera usted gque esta es una buena estrategia de marketing Digital
para este producto.

3. Mencione dos aspectos negativos y dos positivos de esta estrategia de
Marketing Digital.

4. Que cambios en el Marketing Digital de este producto haria usted.

B
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Caso N°.3 Quiero vender mas

jLo Ultimo en Alarmas

ALARM es una empresa dedicada Residenciales!

al DISENO DE LANDING-PAGE
cuyo objetivo es la captaciédn
del cliente en el sector de
alarmas para el hogar.

En el segmento de mercado de las alarmas para el hogar, el esfuerzo comercial
en conseguir personas interesadas es muy alto. Normalmente las compafiias
realizan una campafia de captacidén y filtrado mediante acciones de tele
marketing, para posteriormente realizar una visita comercial solamente a las
personas interesadas. Esto tiene un alto costo.

Una alternativa es realizar esta captacidén a través de internet, mediante
la publicacidén de una pagina de aterrizaje normalmente acompafilada por una
campafia patrocinada de coste por clic o por una campafila de e-mailing.

El primer resultado siempre serd una
reduccién de costos de la inversiédn
de marketing frente a la opcién
tradicional o no digital. El coste del
registro capturado es a menudo mucho
menor que el coste del call center y
de la visita comercial.

El segundo objetivo siempre sera lograr
la mayor efectividad de la campafia.
Aqui interviene la usabilidad.

Atendiendo a esta idea se proponen dos opciones o propuestas.

Primera propuesta: Presentar una pagina que ofrece la suficiente informacidn
como para hacer el producto interesante, pero lo bastante concisa como
para que el usuario necesitara pedir més datos, logrando asi establecer un
didlogo.

Segunda propuesta: Se presenta una pagina que ofrece una extensa informacidn
del producto y de sus ventajas.

34..
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Lea detenidamente cada una de las siguientes interrogantes y responda de
manera clara, sencilla y breve.

1.- Que técnicas de marketing digital utiliza para vender més.
2.- Que estrategia de marketing Digital se aplica en este caso.
3.- Como aplicaria el concepto de Usabilidad en este caso.

4 .- Redacte un plan de Marketing Digital para este producto tomando en cuenta
las técnicas y estrategias.
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ACTIVIDADES DE AUTOEVALUACION

1.- Analice las siguientes aseveraciones y justifique las verdaderas

a. “Ser consistente con tus publicaciones no sélo permite a tus fans
tener méds oportunidades de interactuar contigo, sino que también les
permite ajustarse a tu ritmo de publicacidén de contenido y asi permanecer
activos en tu pagina”.

b. “Una de las maneras mas efectivas para llamar la atencidn de los
usuarios que utilizan Facebook a través de sus dispositivos mdéviles es
optimizando tus imagenes”.

”

c. Publicar imadgenes de alta calidad en Facebook no es suficiente. Es
vital que busques y compartas el tipo de contenido con el que tus fans ya
interactian”.

2.- Explique:

a. ¢En gqué consiste hacer negocios en Internet?

3.- Qué relacidn y que diferencia encuentra entre estos dos enunciados.

a. Buscamos a nuestra audiencia en Internet

b. Atraemos el tréafico hacia la web de destino

c. Convertimos en prospectos (Captacidédn de emails)
d. Convencemos para que se hagan clientes

e. Atencidn al cliente y fidelizaciédn

e Te ayudamos a construir tu marca personal
e Convertimos tu audiencia en visitantes

e Convertimos tus visitantes en prospectos
e Convertimos tus prospectos en clientes

e Convertimos tus clientes en embajadores de tu marca




MANUAL PARA EL PROTAGONISTA

GLOSARIO

Competencia: Se refiere a una empresa o un conjunto de ellas gque compite (n)
con otra por fabricar o vender el mismo producto y en condiciones similares
de mercado.

Demografico: Estudia las poblaciones humanas, su dimensidén, estructura,
evolucidédn y caracteristicas generales

Persuadir: Conseguir mediante razones que una persona piense de una manera
determinada o que haga cierta cosa competencia, en la mente del consumidor.

Segmento: Parte que junto con otras se encuentra formando un todo.

Lead: En marketing, cuando un usuario después de una busqueda en internet
llega a una pégina web y rellena un formulario de solicitud de informacién,
a esto le llamamos lead.

SEO: Corresponde a las siglas Search Engine Optimization, es un conjunto
de medidas para que la web sea mas legible y reciba mejor ranking en los
motores.

SEM: (Search Engine Marketing) o posicionamiento de pago/publicitario.

Target: Es una palabra técnica del marketing que describe al publico objetivo
al cual una marca quiere dirigir

PARA SABER MAS

https://larueding.com/2013/08/28/5-tipos-de-segmentacion-de-mercado/

http://www.revistapym.com.co/destacados/definicion-mercadeo-lo-que-lo-que-
fue-lo-que-puede-ser/

http://pyme.lavoztx.com/importancia-del-mercadeo-para-el-xito-de-un-
negocio-4319.html
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GLOSARIO

Blog: se trata de un portal o pagina web perfectamente estructurada,
esto permite que cualquier usuario sin necesidad de conocimientos
especificos de programacidén pueda publicar informacidén periddicamente
en una web dinamica.

Check-in: o registro de entrada, es el proceso en el que se deja
constancia de la llegada de un cliente al negocio o alojamiento.

Check-out: es el proceso en que se realiza la liquidacidédn/facturacidn
de un cliente a su salida del negocio o alojamiento.

CRM: también se conoce como Customer Relationship Manager por sus
siglas en inglés. Software informadtico orientado a la gestidn de
las administraciones de las relaciones con los clientes.

E-mail marketing: Campafia publicitaria o envio de contenido
informativo directamente a través de correo electrdnico. Uso del
correo electrdénico para realizar acciones de marketing.

Fidelizacién: proceso orientado a conseguir conservar las relaciones
con los clientes durante un periodo prologado de tiempo.

Foro: aplicacidén en internet que permite afladir opiniones vy
comentarios de distintos usuarios, permitiendo abrir y seguir
discusiones y debates.

Geolocalizacidén: también conocida como georreferenciacidn, es un
proceso de definiciédn de un objeto en un espacio fisico, mediante
el calculo de su localizacidén en un sistema de coordenadas. En su
aplicacidén mas comun, localiza objetos fisicos (personas, lugares,
etc.) en unas coordenadas geograficas.

GPS: Sistema de Posicionamiento Global (Global Positioning System)
es un sistema de navegacidn basado en satélites

Intranet: red privada de ordenadores conectados entre si con
acceso a Internet. También se conoce por Intranet a las webs que
permiten unir los distintos recursos informativos.

i.



MANUAL PARA EL PROTAGONISTA

Marketing On-line: conjunto de estrategias de marketing adaptadas
a las nuevas tecnologias para conseguir los objetivos de la empresa
utilizando las herramientas disponibles en la red.

On-line (en linea): término que indica que la aplicacidén o sistema
trabaja conectado a cualquier tipo de red (privada o puUblica).

Perfil: conjunto de caracteristicas que definen a una persona o
entidad.

Portal Web: sitio web que permite acceder a wvarios recursos Yy
servicios, generalmente relacionados entre si.

Red Social: se trata de una plataforma de comunicaciones en la que
la gente que se conoce O gque gqulere conocerse puede conectarse.
En ella se centralizan los recursos, como fotos y videos. Los
recursos se son administrados por los propios usuarios.

Rentabilidad: es la relacidn entre el coste de un recuso o servicio
y el beneficio o utilidad que puede generar.

Smartphones: también conocido como “teléfonos inteligentes”. Se
trata de teléfonos méviles con sistema operativo propio y especifico
que permite multiples funcionalidades como: acceso a Internet,
conexibébn WIFI, ejecucidn de aplicaciones multimedia, etc.

SMS: acrénimo de Short Message System (servicio de mensajes cortos).
Permite el intercambio de mensajes entre dispositivos méviles.

Tablet o Tableta: dispositivo electrdénico con caracteristicas
similares a un ordenador portatil de tamafio mas reducido.

Wi-Fi: acrénimo de Wireless Fidelity (Fidelidad inaléambrica).
Sistema que permite la conexidén de dispositivos electrdédnicos de
forma inalambrica.
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