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Agenda

• Contexto Digital

• Estrategia en Redes Sociales 

• Estrategia en Buscadores 

• La importancia de Medir 



CONTEXTO DIGITAL



Las inversiones de marketing digital va 
marcando tendencias



La demanda de profesionales va de la 
mano 



Consumer decision Journey

Compra

Loop de la lealtad

Evaluación
Conociendo o “de compras”

Experiencia
Recomendación

3. Selección del  

producto o marca

2. El consumidor  

agrega o quita  

marcas, evalúa que  

quiere

1. El consumidor  

considera un grupo  

inicial de marcas,  

basado en percepción  

y experiencia de los  

recientes momentos  

de verdad

4. Luego de la compra un producto o servicio el  

consumidor toma conciencia basada en la  

experiencia reciente , la misma que servirá para la  

siguiente decisión de compra

Vender parte de la oferta  

principal de todos los  

negocios de la  

corporación

Consideración  

Inicial

Ofrecer productos más promocionados  

en otros medios (TV, Radio, Diarios  

entre otros)  Si puedes y aplica.

Ofrecer los productos y servicios poco  

conocidos

Orientar al consumidor en los servicios  

que yo ofrezco y cuales son las ventajas  

de tomarlos con mi empresa

Posibilidades de  

hacer Cross-Selling



See – Think - Do

Gente que usa el producto ( conoce la 
categoría y es usuario) 

Gente que usa el producto y está pensando 
en comprar el producto

Gente que usa el producto y que necesita 
en comprar el producto ya!



Entender a los usuarios/consumidores,
Framework See - Think – Do - Care

Fase  de 
Consideracíon

Definición Acciones de usuarios

See
Usuarios del servicio no son 
tus clientes

• Busca información general
• Navega por Redes Sociales 
• Mira videos sin intención 

Comercial

Think
Pensando en adquirir un 
servicio o producto que tu 
también ofreces

• Busca información comercial
• Cuando ve publicidad lo 

relaciones 
• Habla con amigos 
• Compara precio, calidad, etc.

Do
Necesita un producto o 
servicio que tu ofreces 

• Busca para comprar con 
sentido de urgencia

• Compra 

Care Tus Clientes
• Espera novedades tuyas ( o 

de tu competidor) 



Ejemplo Mercado Celulares

Fase  de 
consideración

Caso Algunas acciones 

See
Es un usuarios de 
smartphones de 
diversas marcas 

• Leen noticias sobre nuevos lanzamiento
• Navega por Redes Sociales y se detienen a ver 

info de celulares
• Buscan información sobre sus celulares actuales 

Think
Su celular ya tiene un 
tiempo y cree que 
debe renovar equipo

• Busca información de equipos similares 
• Busca detalles del último dispositivo de la marca 
• Habla con sus amigos sobre cual debe ser su 

siguiente compra 
• Compara precios y calidad de equipos en venta 

en el mercado 
• Está atento a los lanzamientos de equipo 

Do
Se le olvidó el celular 
el viernes de regreso a 
casa en un taxi

• Busca para comprar de inmediato un nuevo 
celular al mejor precio posible y de entrega más 
inmediata . Lo necesita ya! 

Care
Un cliente que se 
acaba de comprar un 
celular 

• Busca info para sacarle provecho a su celular 
• Se malogró el dispositivo y necesita reparación
• Su celular ya no funciona correctamente 



Frecuencia de uso de los dispositivos





Desktop + Mobile , 2 formas complementarias 
de acercarse al consumidor

Desktop

• Pantalla más grande

• Escribir es más fácil 

• Se realizan tareas más 
complejas   ( excel, 
proyección de ventas ) 

• Multitarea 

Mobile

• Transportable

• Interacción directa

• Prioriza contenido 

• Mayor capacidad en 
contextos de uso ( sonido, 
vibración, gps, video 
cámara, conexión 
bluetooth, scanner) 



ESTRATEGIA EN MARKETING 
DIGITAL



En Marketing Digital 

Se toman decisiones de inversión 



Estrategia en Marketing Digital



¿Outbound?  ¿Inbound?

+



Inbound Marketing

Se toman decisiones sobre cada acción cada día 



ESTRATEGIA EN REDES SOCIALES



¿Cual es su papel?

Gente que usa el producto ( conoce la 
categoría y es usuario) 

Gente que usa el producto y está pensando 
en comprar el producto

Gente que usa el producto y que necesita 
en comprar el producto ya!



Redes Sociales en los negocios

Corporativo

Línea de negocio
(Grupos de Interés)

Estrategia social 
/Community Manager

Indicadores de negocio: ingresos, 
Satisfacción del cliente

Social media analytics: Insights, 
Participación (SOV), resonancia, WOM. 

Indicadores de Engagement : número de 
fans, followers, clicks.



Estrategia General de Redes Sociales 

Aprender

Dialogar

Apoyar

Innovar



Esquema básico para empezar



Starbucks involucra 50 personas de la 
organización para la innovación



Tiempo asignado para cada plataforma en españa

Fuente: IAB España 
Ver: http://elblogdechocairin.com/conclusiones-estudio-
anual-redes-sociales-iab/



Ejemplo de calendario



Redes Sociales entonces 

• Tenemos Inbound y outbound

• Se tienen gran capacidad de segmentación 

• También tiene la posibiidad de volver llamar la 
atención de un consumidor 

• Nuevas formas de acercarse al consumidor



Estrategia en buscadores



¿Por que Buscadores?

https://www.youtube.com/watch?v=GG7-VmggxLs

https://www.youtube.com/watch?v=GG7-VmggxLs


Muchas veces, buscan en Google antes 



Muchas veces, la búsqueda sucede antes del primer 
contacto

De 3 a 6 impactos 

Unos 120 impactos 



Resultados 
Orgánicos

(Posicionamiento 
por merito propio)



SEO es básico

http://www.stateofdigital.com/cms-seo-requirements-checklist-2015-
edition/



¿Que es lo básico del SEO?

• Primero todo en orden en el sitio 

• Considera hacer un investigación de frases de 
búsqueda de tus clientes en todas las fases 

• Considerar Títulos y Descripciones para cada 
página que conforma tu sitio web , dando 
respuesta a las búsquedas de las personas 



Investigar búsquedas 

Estacionalidad de búsquedaNivel de dificultad

La competencia y algunos datos  Más frases de búsqueda a considerar



Revisa quienes son los primeros y 
como están catalogados y como se 

presentan

Así se presentan



Fíjate cuales son las intenciones de los 
usuarios



También aprovecha los resultados 
relacionados 



Miremos como busca la gente



Se debe entender el contexto y el tono 
de la búsqueda



CAMPAÑAS DIGITALES : 
OUTBOUND + INBOUND

Gestión de Campañas 



Campañas de Marketing

• Google Adwords

– Red de búsqueda

– Red Display

• Publicidad en Facebook 

– Anuncios 

– Facebook Leads Ads

• Estrategias de Remarketing





La Trinidad de la Conversion

Relevancia Valor CTA
Call to Action



Redes de Google

• AdRank

• Nivel de calidad

• CPC

Red de Display de Google (GDN)



Resultados 
Patrocinado

(Pagado)

Red de Búsqueda  (Search)



La red de Display tiene 3 componentes

Anuncios de 
texto

Anuncios de texto para sitios web
Sitios seleccionados por Google o el 
anunciante

1. 2.

Anuncios de 
Imagen

3.

Anuncios de 
video



Google Confidential and Proprietary48

Pague cuando el usuario 

elige ver el video.

Determine presupuesto y 

ofertas utilizando el 

sistema dinámico de 

AdWords y una nueva 

familia de formatos que 

permiten libertad de 

elección para el usuario. 

TrueView in-stream TrueView en la búsqueda

TrueView en display TrueView en listado de opciones

Anuncios TrueView

Encuentre los usuarios cuando ellos asisten videos, hacen búsquedas o 
navegan



Cómo funciona remarketing?
Alcanzando a gente que estuvo en el sitio web

2
El usuario visita una página que 

tiene el código de remarketing

5

…  visite una pagina de la red de 

Didsplay. El servidor de Google 

reconoce la cookie y le muestra el 

anuncio deseado

Un usuario de 

internet hace una 

búsqueda

1 3 El servidor de Google arma una lista 

de usuarios en base a las cookies

User List

• Cookie 1357

• Cookie 2468

• Cookie 9753

• …

4
La próxima vez que el 

usuario navegue y…6
El usuario puede volver 

a visitar la página web 

inicial

2

Cookie

1357

Cookie 1357



No siempre la Red de Búsqueda ofrece 

buena segmentación



Cuando facebook es mejor

• Facebook cuenta con la mejor segmentación

• Facebook tiene la mejor Audiencia similar 
(Look a like)

• Los formatos de Facebook



Anuncios Facebook



Formatos Facebook



Una sola imagen



Carrusel 



Video



Otros formatos facebook

• Presentación

• Canvas

• Tip



Conclusión del experto 

“Aunque lo ideal sería contar con presupuesto suficiente para 
emplear tanto Facebook como Adwords y otras plataformas, 

esperamos que este artículo pueda apoyarte a tomar la mejor 
decisión para tu negocio. Facebook puede ser sumamente 

efectivo pero deberás trabajar con un diseñador constantemente 
para evitar el desgaste del mensaje y anuncio así que inclúyelo 

en tu presupuesto antes de tomar una decisión”

Jonathan Rodriguez
Attachmedia



Facebook Lead Ads





Página de Destino ( Landing Page ) 



© 1998 - 2016 Eisenberg Holdings, LLC 
www.BryanEisenberg.com & @TheGrok

10 Principales secciones de la Landing 

Page
Logo  Headline

texto

gráfico

Oferta

Copy Descriptivo

Bullet/bloque
Lista de características 

clave

Lista de beneficios clave

Presentación Producto/Servicio
Imagen de Producto

Tours 

Screen shots

Life-style images

Calls to action  

Enlaces 

Botones  

Formularios

Construcción de Confianza 

Testimoniales

Ejemplos de uso de terceros 

Validadores

Información de Contacto

Enlace a más Información 

Elementos de Plantilla

http://www.BryanEisenberg.com/


6 Factores para mejorar una Landing Page

• Oferta irresistible

• Encabezado Convincente ( específico, palabras poderosas, 
números , atraer la atención ) 

• Subtítulo Contundente ( indica que debe hacer o que hace 

• Imágenes con propósito

• Botón de acción notorio 

• Botón con copy llamativo 

Arturo campos 
Attachmedia



Título Convincente



Subtítulo Convincente



Imágenes con propósito



Botón notorio y copy llamativo 




