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La distancia más 
corta entre dos 

puntos, ya no es la 
línea recta.*

*en lo que a relación con nuestros clientes se refiere



Vé un
anuncio
en Tv o
prensa

Vá a una
tienda o

llama para
informarse

Compara
opciones

y pregunta
a su entorno

Decide cual
es la mejor

opción
para él

Hace su
compra

Prestación
del

servicio

La relación con el
cliente solía ser

un proceso lineal



ahora, es esto...
Vé un

anuncio en
youtube

Vé un
banner
en la

prensa

Visita la
tienda
online

Vá a una
tienda para
probar el
producto

Busca el
producto

Pregunta a
sus contactos
de facebook

Lee un blog

Entra en
foros

Nos sigue
en Facebook

Hace su
compra

Visita
comparadores

online

Descarga
un tutorial

Busca
opiniones

Llama
para aclarar
sus dudas



el proceso de compra

Idea

Búsqueda

DecisiónCompra

Posventa



después de una única mala 
experiencia con una empresa un 
alto % de clientes la abandona...

hoy en día, los clientes son mucho 
menos pacientes...



el cliente tiene el control, hoy más 
que nunca



cliente

empresa

la balanza ha cambiado



¿Qué es el Marketing?

Conjunto de principios y prácticas que buscan el aumento 
del comercio, especialmente de la demanda.

Es «el proceso social y administrativo por el cual los grupos e 
individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar 
bienes y servicios»

Es el arte o ciencia de satisfacer las necesidades de los 
clientes y obtener ganancias al mismo tiempo.



El Marketing en la organización, organigrama.

Dirección general

Dirección de Marketing Dirección de producción

Canal presencial

Comerciales y 
tiendas

Dirección financiera

Canal no presencial Canal online

Telemarketing Webs y RRSS

Accionistas



Internet en el plan 
de mkt





Un buen ejemplo





¿Cómo usan 
Internet las 
empresas?



Evolución de las empresas en Internet

Poco más que tarjetas de visita.Fase 1

Las compañías incluyen más información. 
En algunos casos, catálogos de productos/servicios.

Fase 2

Los usuarios pueden comprar de esos catálogos.Fase 3

El servicio personalizado al cliente entra en 
Internet.

Fase 4

El online y el offline se fusionan para crear 
nuevas propuestas de valor.

Fase 5



Tiempo

Inversión

Comité de Dirección

Información
ComunicaciónComunicación
ComercialTransacción
Marketing

Integración Dirección General

Participación

Revolución

Informática/TI

Evolución de las empresas en Internet



¿Qué 
oportunidades hay 
gracias a Internet?



The long tail theory





Los 10 idiomas más usados en internet



¿Para qué usamos internet?



...no hagamos las cuentas de China



Landing pages, las redes o los 
anzuelos de la pesca.

Estrategia de dominios por 
búsquedas inversas.

Antes de entrar en el funnel...



Landing pages, las redes o los 
anzuelos de la pesca.

Estrategia de dominios por 
búsquedas inversas.

Antes de entrar en el funnel...



Landing pages/ 
Microsites 







HERRAMIENTAS DE CAPTACION

GESTION 
LLAMADAS

GESTION
 SMSFORMULARIO

Venta

CALL CENTER 
CLIENTE

GESTION DEL TRAFICO

AGENTES / OPERADORES

Cliente   NO 
CUALIFICADO

Cliente CUALIFICADO

HERRAMIENTAS LEAD MANAGEMENT

Venta On line

Nº 900 HOTLEAD

RETORNO DATOS

GESTION 
EMAIL



Landing pages, las redes o los 
anzuelos de la pesca.

Estrategia de dominios por 
búsquedas inversas.

Antes de entrar en el funnel...



Landing pages, las redes o los 
anzuelos de la pesca.

Estrategia de dominios por 
búsquedas inversas.

Antes de entrar en el funnel...



google.com/trends/explore



google.com/trends/explore



google.com/trends/explore



google.com/trends/explore



google.com/trends/explore



google.com/trends/explore



google.com/trends/explore



google.com/trends/explore



google.com/trends/explore



www.latiendadeltofu.es

http://www.elsuperdeltofu.es
http://www.elsuperdeltofu.es


“gafas de sol”



7º y 8º resultado no patrocinado





compitiendo con los grandes...



¿Y qué puedo 
vender?



3Principales fuentes de oportunidad en el 
mercado para suministrar productos 

diferentes que satisfagan las necesidades de 
los consumidores



1. Suministrar algo que es escaso(*).
(existen pocas alternativas para satisfacer la necesidad y nosotros podemos hacerlo 

de una manera diferente)

* por existir demanda y poca oferta



2. Suministrar un producto o servicio 
existente de una manera superior.



3. Suministrar un nuevo producto o 
servicio.



¿Y por cuanto?



Valor percibido = 
Prestaciones + Emociones

Precio + Incomodidades + Inseguridades

ante las compras relevantes...

< 1 ...sigo buscando 
alternativas...

> 1 ¡Compro!



Sólo el 4% de los usuarios que 
llegan a una página web están 

preparados para comprar desde el 
primer momento que llegan a la web.



El embudo de compra 
online



TOFu (Top of the funnel)

En la parte superior del embudo de 
conversión, el usuario entra en 
contacto con la marca porque tiene 
unas necesidades que necesita 
satisfacer.



No obstante, no quiere comprar 
nada de momento, sólo quiere 
informarse para resolver sus 
dudas.

TOFu (Top of the funnel)



Christopher Bayle Director 
Creativo de Burberry

“Somos una empresa 
al 70% de contenidos y 

al 30% de moda”





Por lo tanto, los contenidos que le 
ofrecemos no tienen que venderle 
nada, sino satisfacer esta 
necesidad de informarse.

TOFu (Top of the funnel)



En esta etapa del embudo de 
compra, el usuario necesita 
alternativas para solucionar su 
problema.

MOFu (middle of the funnel).



Ya está a la mitad del camino 
hacia convertirse en cliente, por lo 
tanto los contenidos se tienen que 
adecuar a esta fase del embudo y 
pueden “venderle” ya algo al 
cliente potencial.

MOFu (middle of the funnel).



Se trata de dar algo al usuario para 
que él nos de algo a cambio. 
Información sobre él, datos que nos 
ayuden luego a ponernos en 
contacto con él para intentar 
convertirle en cliente. 

MOFu (middle of the funnel).









En la parte de abajo del embudo 
de conversión el usuario está ya 
listo para comprar.

BOFu (bottom of the funnel).



Los contenidos ya pueden vender 
de forma directa. El usuario ha 
vuelto a nuestra web después de 
varias visitas y ha tomado la 
decisión de aceptar nuestros 
productos o servicios gracias a los 
contenidos que le hemos ofrecido a 
lo largo del tiempo.

BOFu (bottom of the funnel).





9.- Plan de lanzamiento

8.- Construcción del web

7.- Diseño gráfico y guía de estilo

6.- Definición de la plataforma tecnológica

5.- Diseño del modelo de seguimiento

4.- Diseño de navegación y usabilidad

3.- Propuesta de contenidos

2.- Público objetivo y competencia

1.- Estrategia y objetivos

necesitamos una ESTRATEGIA



la estrategia nutre la semilla



¿Cómo pasar de tener una
probabilidad de éxito: +/- 2%

a una probabilidad de 
éxito de hasta un 25%?



Pasando

de la INTERRUPCIÓN 

a la PARTICIPACIÓN



Marketing en 
Buscadores



SE
O





CONTENT IS THE KING; 
LINKING IS THE QUEEN

SEO (Search Engine Optimization)



PlutónTierra

Sol



Email Marketing





Correo con permiso: doble opt-in

Mejores prácticas:

4.Enviar la confirmación al instante

3.Explicar que la guarden en favoritos

2.Explicar que los envíos se harán desde la cuenta xx@xx.xx

1.Explicar por qué necesitamos su permiso (para protegerle)

mailto:xx@xx.xx
mailto:xx@xx.xx


4.Es más probable estar en listas blancas que negras

Mejores prácticas:

Ventajas:

1.Personas realmente interesadas

2.Incrementa la ratio de entregas y de aperturas

3.Mantiene las listas limpias



2.Lleva más tiempo el tener una lista numerosa

Mejores prácticas:

Contras:
1.Algunos pueden que no terminen el proceso





4.Enlazar con ejemplos pasados

Mejores prácticas:

Ser claros:

1.Al registrarse, dejar claro lo que vamos a enviar

2.Generar incertidumbre conlleva clasificarnos como spam

3.Explicar temáticas, frecuencia y formato





posibles resultados











Redes sociales y 
2.0















Fernando Rivero - frivero@tatum.es





Elementos a 
tener en cuenta

Construyendo nuestra estrategia online

6



1El 78% de los consumidores se 
informan en internet antes de realizar 

una compra singular

VISIBILIDAD

Construyendo nuestra estrategia online



2Si tu púbico es adolescente, ten en 
cuenta que cada vez usan menos el 
email y más las redes sociales y el 

chat (whatssapp, line)

IDENTIFICA A TU 
PÚBLICO

Construyendo nuestra estrategia online



3El 79% de profesionales 
consulta el correo a través de 

su smartphone

OPTIMIZADO PARA 
MOVIL

Construyendo nuestra estrategia online



4
MARKETING DE 
CONTENIDOS

NO BOMBARDEES: sms abusivos, 
excesivos mails y publicidad directa 
constante en social media te harán 

perder seguidores.

Construyendo nuestra estrategia online



5COMPRAR
Las personas queremos 

COMPRAR no que nos VENDAN

Construyendo nuestra estrategia online



6POSICIONAMIENTO E 
IMAGEN DE MARCA

El 57% de los negocios han 
ganado clientes a través del blog

Construyendo nuestra estrategia online



4 pasos para la 
estrategia online

Construyendo nuestra estrategia online



Benchmarking y posicionamiento

Construyendo nuestra estrategia online

1Monitorizar qué hace 
la competencia



Decidir en qué 
plataformas vamos 
a estar en función 
de nuestro tiempo/
presupuesto 

Construyendo nuestra estrategia online

2 web, social media, ecommerce, 
blog, directorios.



Decidir qué 
vamos a contar 
nuestra estrategia de 
Marketing de Contenidos

Construyendo nuestra estrategia online

3



4 Las estrategias suelen hacerse 
con carácter anual y contemplan 
además las actuaciones 
concretas para fechas señaladas 
e importantes en nuestro negocio 
cómo pueden ser las Navidades, 
el verano, el Día de la Madre, etc

Y planificar con 
muuuuucha 
antelación.

Construyendo nuestra estrategia online



Cinco pasos para la 
puesta en marcha



1Con los contenidos 
redactados y la estructura 
hecha, diseñaremos la página 
utilizando imágenes propias 
(preferiblemente) o compradas 
(istock, getty images, etc)

Puesta en marcha

Diseño de la web



La página debe: estar optimizada 
para movil, ser facilmente 
modificable en el tiempo 
(WORDPRESS), ser usable 
(UXD), enlazar con nuestras 
redes sociales y BLOG 
(novedades) y seguir nuestra 
imagen corporativa.2

Puesta en marcha

Tecnologías



Una vez aprobados los 
dos primeros pasos, 
compraremos el hosting 
que contenga las 
carácterísticas técnicas 
que necesitamos para su 
programación.3

Puesta en marcha

Hosting



La web se programa y se añaden 
etiquetas, negritas en el texto y 
enlaces. Para mejorar el SEO4

Puesta en marcha

Orientada a mejorar
el SEO



5 - blog
- facebook
- twitter
- pinterest
- instagram 
- youtube 
- spotify

Todo estará enlazado con la web y necesitará 
contenidos frecuentes. 

Puesta en marcha

Materiales de 
comunicación



Un buen ejemplo de una web correcta



Un mal ejemplo de una web caótica



No es un mal endémico de los gobiernos...



¿Para qué usan las 
redes sociales las 

empresas?









Uso de las redes para lograr... Notoriedad de marca



Uso de las redes para lograr... Incrementar tráfico web



Uso de las redes para lograr... Vender productos/servicios



Uso de las redes para lograr... Lograr contactos



Uso de las redes para lograr... Captar talento



Uso de las redes para lograr... Nuevos negocios



Uso de las redes para lograr... Mejorar el SEO



Uso de las redes para lograr... Observar a la competencia



Uso de las redes para lograr... Recoger opiniones



Uso de las redes para lograr... Mejorar la imagen



Uso de las redes para lograr... Fidelizar clientes



Uso de las redes para lograr... Promocionar productos



Uso de las redes para lograr... Formación



Uso de las redes para lograr... Comunicación interna



Uso de las redes para lograr... TOP DE USO



En el mix online-
offline está la clave 

empresarial del 
Marketing online





Resumiendo en 7 
conceptos



1El Marketing digital está 
transformando rápidamente

el modo de aportar valor de las 
empresas.



2(Es la promoción del producto y de la 
distribución del mismo directamente al 

consumidor final desde la empresa que lo 
ofrece.)

En el Marketing directo hay 
una nueva oportunidad



3
La fórmula del nuevo 

Marketing digital
=

Marketing aplicado a Internet

+

Marketing directo



4
Marketing en internet

Internet no solo es útil como un medio más 
para vender los productos de una empresa.

También constituye un medio de promoción 
y comunicación bidireccional entre una 

compañía y sus clientes.



5
Marketing en internet

Internet además, sirve de apoyo a las 
compañías para la creación de contenidos 
que le permitan posicionarse como marca 

en el lugar que desean ocupar.



6
Las compras en internet

Las compras online se efectúan 
generalmente por alguna de las 
siguientes razones:

3. Mejor precio

1. Comodidad o conveniencia

2. Mayor información



7
Uso de internet para la 
comunicación con los clientes

Redes sociales (atención al cliente)

Generación de contenidos (creación de 
marca)



Vé un
anuncio en

youtube

Vé un
banner
en la

prensa

Visita la
tienda
online

Vá a una
tienda para
probar el
producto

Busca el
producto

Pregunta a
sus contactos
de facebook

Lee un blog

Entra en
foros

Nos sigue
en Facebook

Hace su
compra

Visita
comparadores

online

Descarga
un tutorial

Busca
opiniones

Llama
para aclarar
sus dudas



Vé un
anuncio en

youtube

Vé un
banner
en la

prensa

Visita la
tienda
online

Vá a una
tienda para
probar el
producto

Busca el
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Pregunta a
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Entra en
foros

Nos sigue
en Facebook
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online

Descarga
un tutorial

Busca
opiniones

Llama
para aclarar
sus dudas



¡Gracias!


