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Penetración de Internet en el 

mundo
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Imagen: © 2009 www.outline-word-map.com

Fuente: Internet World Stats - Julio 2012
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17,4% del tráfico web mundial es a 

través de dispositivos móviles

7

% páginas vistas desde dispositivos móviles.

Fuente: Stat Counter

Imagen: Mashable / Statista



Usuarios de redes sociales en el 

mundo

© hibu plc 2014 8



© hibu plc 2014 9



© hibu plc 2014 10



© hibu plc 2014 11



Preferencias para compartir 

contenido en redes sociales
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Europa



Preferencias en redes sociales
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Africa

Asia / Pacifico



Actividad en redes sociales:

Móvil vs. Desktop
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La oportunidad en Internet
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Internet: ¿Por qué?

ÅDisponibilidad 24 horas los 365 días del año

ÅAlcancelocal, nacional, globaléno tiene fronteras

ÅAtención desde un solo lugar

ÅDiversidad de herramientas de interacción
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Internet: ¿Cómo?

ÅPresencia Online

ÅContenido actualizado y de valor

ÅPromoción constante del sitio web

ÅInteracción periódica con el público

ÅInnovando y evolucionando 

ÅIncluyendo los medios tradicionales
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Presencia Online

Sitio web y blogs

En sitios
sociales

En
directorios
especializados

En resultados
de búsqueda

1
8

Facebook Twitter LinkedIn Pinterest

Alibaba PaginasAmarillas Europages Etsy Novica

http://www.facebook.com/#!/riverajoyeria
http://www.facebook.com/#!/riverajoyeria


El website es el

centro de nuestro universo de marketing, 

la base de la cual fluye todo el contenido. 

Sí, una presencia en Twitter, Facebook, LinkedIn, Pinterest, etc es 

importante, pero son pisos superiores que se apoyan sobre su base. 

Su sitio web es un elemento tan central de 

su negocio que debería aparecer como un 

activo en el balance. 

Hay pocos activos más 

valiosos, y su sitio web es 

uno que no se deprecia. 
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Social Media

Marketing
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Social media marketing 

ÅConstruir marca haciendo que el público reconozca su 

nombre y lo asocie con su producto

ÅAtraer nuevos clientes generando tráfico a los perfiles 

sociales o sitio web de la empresa

ÅApoyar las ventas, al contestar preguntas de prospectos y 

mostrarles cómo utilizar sus productos o servicios

ÅInteractuar con sus fans, dando a los clientes una razón 

para hablar de su marca y animar a otros a comprarle
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Social media marketing
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SEO Conocimiento de 

Marca

Comunicación 

con Clientes

Generación de 

Tráfico

¸ ¸ ¸ ¸

¸ ¸ ¸ ¸

¸ ¸ ¸ ¸

¸ ¸ ¸ ¸

¸ ¸ ¸ ¸

¸ ¸ ¸ ¸
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Adaptación de: The 2014 CMO's Guide To The Social Landscape





Facebook desde una visión de 

negocios

Å Ser encontrado por personas que buscan sus productos o 

servicios

Å Conectar y relacionarse con los clientes actuales y 

potenciales

Å Crear una comunidad alrededor del negocio

Å Promover contenido como webinars, artículos de blog, 

presentaciones

Å Generar clientes potenciales para el negocio
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https://www.facebook.com/business



¿Por qué una página y no un perfil?
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Panel de administrador





Publicaciones 

segmentadas
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Ideas de contenido

Novedades

propias

Å¿Hay algo interno que 
comunicar?

Å¿Próximos eventos?

Å¿Nuevas 
contrataciones? 

Å¿Anuncios?

ÅLogros

Novedades del mercado

Å¿Cuáles son las 
tendencias actuales? 

ÅLos post pueden ser 
graciosos, 
sorprendentes, serios, 
entretenidos. 

ÅNos presentan como 
experto

Novedades de los 
clientes

ÅExcelente manera de 
promover los próximos 
eventos de clientes y 
campañas. 

ÅPermite que la gente 
sepa con quién está 
trabajando y para quién.



Tipos de contenido



Construir y mantener relaciones con la gente



¿Cómo funciona?

Los usuarios envían y reciben updates de otros usuarios a 

través de breves mensajes que no deben superar los 140 

caracteres, vía web, teléfono móvil, mensajería instantánea 

o a través del correo electrónico.

En la sección de tu perfil puedes estar al día tanto de tus 

seguimientos como de tus seguidores

Å tweet / RT (retweet)

Å #hashtag

Å @usuario

Å tendencias

Å seguidores





Buen recurso para 

conectarse con 

influenciadores/expert

os

Es una forma rápida 

de atender las 

consultas de los 

clientes

Puede ser un buen canal 

para distribuir información 

a un gran grupo de gente Promover las 

actualizaciones de 

contenido





Áreas de aplicación

ÅExposición de marca

ÅGenerador de prospectos

ÅRelaciones públicas

ÅServicio al cliente

ÅSEO - Buscadores
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Twitter para las marcas

ÅConducir a la gente a la página web de su 

empresa

ÅMonitorear lo que se dice de la marca

ÅPromocionar eventos, seminarios y campañas

ÅEstablecerse como un líder en su rubro





Twitter como generador de 

prospectos

ÅCrear una página dedicada para Twitter (landing page)

ÅTweetear enlaces a páginas de destino

ÅMonitorear keywords de la industria con Twitter Search

ÅParticipar en chats de Twitter

ÅConectar el blog conTwitter.
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Twitter para Servicio al Cliente

ÅResponder a las preocupaciones de la gente acerca de su 

empresa o productos

ÅUtilizar la cuenta de la compañía para actualizar clientes 

con cualquier incidencia en la atención

ÅAsegurarse de seguir a todos los seguidores de la  cuenta 

de la compañía

ÅNo auto enviar mensajes directos cada vez que alguien 

nuevo nos siga



https://twitter.com/
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LinkedIn

Está orientada al establecimiento de contactos entre 

profesionales: 
ÅCompañeros de trabajo, proveedores, clientes, compañeros de estudios

Como ayuda a la empresa:
ÅCaptar talento

ÅEstablecer lazos con otros profesionales

ÅPublicar ofertas de empleo

ÅPoner en valor a nuestros empleados con su participación en los grupos o en 

las preguntas y respuestas

ÅEstablecer alianzas

ÅBuscar clientes

ÅMostrar nuestros productos y servicios






