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							Introducción al marketing digital en la empresa

						
					

				
			

		

		
			
			

		

		
			Objetivos

			–La unidad didáctica “Introducción al marketing digital en la empresa” que vas a iniciar está diseñada para que al finalizar su estudio, alcances lo siguientes objetivos:

			–Diferenciar los distintos tipos de marketing en internet, tales como el marketing OnetoOne, de permiso, de atracción, de retención y de recomendación.

			–Identificar y analizar al usuario para poder adaptar el producto o el servicio.

			–Conocer las estrategias CRM y las ventajas del marketing digital.

			1.1.Conceptualización del Marketing Digital.

			El marketing online o marketing digital hace referencia a todas aquellas acciones y estrategias publicitarias o comerciales que se llevan a cabo en internet: webs y blogs, redes sociales, plataformas de vídeo, foros, etc.

			Implica la utilización de la tecnología en todas sus formas, es decir, no sólo nos tenemos que centrar en Internet, el marketing digital o electrónico va mucho más allá. Ejemplos de otras tecnologías a usar en este tipo de marketing son el bluetooth, un anuncio de un banco que visualizamos en su cajero automático, etc.

			
				
					
					
				
				
					
							
							1.1 Características del marketing digital

						
					

					
							
							Personalizado

						
							
							Es mucho más personalizado que el marketing tradicional ya que podemos llevar a cabo diferentes segmentaciones. En un espacio digital cada usuario vive una experiencia única y personalizada debido a la comunicación que podemos establecer con cada uno de ellos individualmente.

						
					

					
							
							Interactivo

						
							
							Gracias a las nuevas tecnologías que ofrecen mayor interactividad. Internet permite que estemos al tanto de lo que hacen los distintos usuarios, al igual que nos permite que estemos en contacto permanente con nuestros clientes

						
					

					
							
							Emocional

						
							
							Debido a la personalización de la que hablábamos anteriormente, cada uno de los usuarios va a tener sus propias vivencias, sentimientos, etc. haciéndole vivir una experiencia única y propia para él.

						
					

					
							
							Masivo

						
							
							Gracias a la globalización se llega a muchísimos más usuarios a un menor coste. Ello se puede conseguir con campañas de Google Adwords, gestionando bien el SEO, patrocinando enlaces a tu propia web, vía Redes Sociales, marketing viral, etc.

						
					

					
							
							Feedback

						
							
							Debido a las diferentes herramientas de la web 2.0 (blogs, redes sociales, etc.) permite obtener las opiniones, comentarios, gustos y preferencias de los usuarios en un menor tiempo y a un menor coste.

						
					

				
			

			Las tecnologías de la información y la comunicación (TIC’s), desempeñan el papel principal en el desarrollo de las nuevas formas de comercialización de productos y servicios, ya que a través de ellas se pueden desarrollar acciones de comunicación directas entre empresas y consumidores.

			Existe un nuevo canal para la venta basado en las nuevas tecnologías de la información y la comunicación que engloba dos características fundamentales:

			–Ausencia de un establecimiento o espacio físico. Hoy en día se puede y se debe vender online, siempre que nuestro negocio lo permita, el alcance es mucho mayor y los costes son menores.

			–Contacto entre empresa y consumidor de forma online/a distancia.
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			El marketing se ha tenido que actualizar y adaptar a los nuevos tiempos. Según se define en libros sobre marketing digital, se trata de un sistema interactivo dentro del conjunto de acciones de Marketing de la empresa, que utiliza los sistemas de comunicación telemáticos para conseguir el objetivo principal que marca cualquier actividad del marketing: conseguir una respuesta mensurable ante un producto y una transacción comercial.
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			En marketing, Internet es un recurso tanto para la obtención de información en investigación comercial, como un instrumento que permite a la empresa conseguir los objetivos de la organización.

			Para realizar una buena estrategia de marketing digital, la empresa debe conocer muy bien el comportamiento de los usuarios.

			Algunas de las actuaciones que llevan a cabo los consumidores o usuarios de forma online son:

			–Los usuarios no sólo compran sino que se produce una ardua búsqueda de información y comparación con otros productos similares antes de adquirirlos, debido a la gran cantidad de información disponible, variedad de productos y servicios, comentarios y opiniones de otros usuarios, etc. Se conoce cuáles son sus gustos y preferencias, al dejar su rastro en internet es mucho más fácil conocer sus hábitos, gustos y comportamientos.

			–Intercambian información con otros consumidores, a través de redes sociales, blogs, etc. Negocian directamente con el vendedor en la mayoría de los casos, e incluso, obtienen información del producto de manera inmediata.

			Desde el punto de vista de la empresa, la presencia en Internet supone la gran ventaja de que si el producto no ha tenido demasiada aceptación, la empresa puede adaptar el producto a las necesidades o requerimientos de los consumidores o crear un nuevo producto gracias a la información de la que dispone, de manera inmediata y con la información actualizada en lo referente a gustos y preferencias del consumidor.

			Por otro lado, desde el punto de vista del consumidor, Internet permite en todo momento que éste tenga un papel activo y que los productos y servicios que adquiere sean totalmente personalizados.

			
				
					
				
				
					
							
							Ventajas que reúne internet para los usuarios

						
					

					
							
							Información adecuada a los gustos y preferencias del usuario, la publicidad e información que reciben está adaptada a sus gustos, hábitos, comportamientos, etc.

						
					

					
							
							Mayor cantidad de información. El usuario puede en todo momento comparar diferentes productos y servicios, en cuánto a precio, funcionalidad, características, etc.

						
					

					
							
							Posibilidad evaluar varios productos y servicios a la vez.

						
					

					
							
							Acceso a una oferta mucho más amplia de la que se puede encontrar en las tiendas físicas, en Internet no existen barreras geográficas, idiomáticas, etc.

						
					

				
			

			Se pueden establecer cinco perfiles de compradores online:

			
				
					
					
				
				
					
							
							Consumidor práctico

						
							
							Es el comprador online habitual que busca la sencillez en la gestión de sus compras.

						
					

					
							
							Consumidor desinformado

						
							
							Son compradores ocasionales, normalmente compra viajes y productos tecnológicos.

						
					

					
							
							Comprador impulsivo

						
							
							Compra gastando más dinero de lo que debiera en cosas que no necesita.

						
					

					
							
							Buscador de experiencias

						
							
							Busca experiencia y seguridad en sus compras.

						
					

					
							
							Buscador de oferta

						
							
							Espera hasta encontrar el mejor precio y mejores condiciones de compra

						
					

				
			

			1.2.Formas de marketing en Internet

			Se pueden establecer diferentes tipos de marketing en Internet:

			[image: ]

			1.2.1.Marketing OnetoOne

			Debido a que Internet aporta una elevada interactividad y que esto facilita a la empresa un gran conocimiento sobre su usuario, la empresa tiene la oportunidad de ofrecer a los consumidores los productos y servicios adaptados a sus necesidades. Este modelo 1 to 1, permite realizar un tipo de marketing personalizado para cada uno de nuestros clientes.
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			Este modelo fue desarrollado por Martha Rogers y Don Peppers, y desarrollaron una serie de pasos con los que podemos llegar a tener una estrategia individualizada o personalizada:

			–Identificar a nuestro público objetivo. Recoger información directamente de cuestionarios que rellenan los usuarios, aunque también podemos considerar las nuevas plataformas desarrolladas ‘marketing OnetoOne’, en las que se obtiene información, se realizan labores de seguimiento y se personaliza la oferta de productos y servicios. Las labores de seguimiento consisten principalmente en observar detenidamente la navegación del usuario (páginas que visita, recorrido realizado, tiempo que permanece en cada una de las páginas, etc). Esto nos permite realizar segmentación en nuestro mercado e identificar diferentes grupos o perfiles a los que podemos ofrecer nuestros productos y/o servicios.

			–Con la información recabada las acciones de marketing serán mucho más eficaces ya que el usuario recibirá información totalmente personalizada y relevante para él y sobre todo les ofreceremos los productos y servicios que ellos esperan obtener.

			–Este tipo de marketing implica un cambio en la filosofía de la empresa ya que debe dejar de estar orientado al producto y centrarse en el cliente plenamente. Esta estrategia persigue la lealtad del cliente por lo que en todo momento debe saber que utilizamos plataformas para analizarle y adaptarnos a sus necesidades.

			El marketing One2One es muy apropiado para la situación del mercado actual, debido a la gran competencia que existe y a las pocas limitaciones que hay para comercializar cualquier tipo de producto o servicio.

			1.2.2.Marketing de permiso

			El Permission Marketing fue desarrollado por SethGodin (ex vicepresidente de marketing de Yahoo!) y, básicamente consiste en el deber de solicitar permiso antes de enviar cualquier tipo de publicidad o comunicación a los consumidores.

			Trata de mantener una relación con el cliente y que a la vez obtengamos de él un nivel de permiso que dé lugar a un feedback provechoso por ambas partes, por ello, gira en torno a la filosofía del CRM (CustomerRelationship Management). Se ofrece la oportunidad al consumidor de ser voluntario para recibir nuestra información.
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			Por ejemplo:

			En palabras de Enrique Dans y utilizando un ejemplo del propio Godin, pensemos en cómo funciona el marketing tradicional:

			Una empresa interrumpe algo que estamos haciendo (disfrutar de una película, navegar en una página web) para entregarnos un mensaje que nosotros no hemos pedido sobre un producto o servicio que puede que necesitemos, o puede que no. El paralelismo sería como si yo quiero buscar pareja, y para ello me pongo un traje elegante, me voy a un lugar donde pueda haber bastantes “victimas”, y me dedico a ir de la primera a la última interrumpiendo su conversación para preguntarles si tienen plan para esta noche. ¿Qué hago si mi plan sale mal, es decir, si se me acaba el ‘lugar’ y sigo sin plan? Simplemente, despido al sastre que me hizo el traje. Esto es lo que hacen muchas empresas: pagan a una agencia para que les diseñe una forma de interrumpir a todo el mundo con un mensaje y, si no funciona, cambian de agencia.

			La contrapartida en versión permission sería buscar un grupo de “víctimas” con unas características especiales (temas en común, etc.) y acercarse a la primera de ellas con un conocimiento claro de quién es y de la “propuesta de valor” que mis encantos le ofrecen, e intentar ir avanzando en el permiso que tengo para hablar con ella, cenar con ella, etc.

			Tomando como referencia el ejemplo de Dans, como consecuencia del spam (primer caso en que se despide al sastre), se da el siguiente caso, naciendo así el concepto de Marketing de Permiso.

			Se trata de realizar comunicaciones directas por parte de la empresa a aquellos usuarios que le permiten enviar sus comunicaciones y por ende, están interesados en las mismas.
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			1.2.3.Marketing de atracción

			Este tipo de marketing, también conocido como inbound marketing, consiste en generar tráfico hacia nuestra web, principalmente en generar visitas. Para ello, en primer lugar, debemos aparecer en los diferentes buscadores existentes y debemos tener en cuenta que cuanta más presencia tengamos en diferentes sites y lugares, mayores posibilidades tendremos de que el usuario acabe visitando nuestra web, o la sección que más nos interese.
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			Lo que pretende esta estrategia de marketing es enviar un mensaje pero que no esté cargado de distintas ofertas y promociones, sino un mensaje con contenido de calidad e informando al consumidor para que pueda tomar la decisión más acertada a su decisión.

			Si los usuarios sienten que se les está ayudando a tomar la decisión en vez de incitando directamente a la compra del producto, depositarán una mayor confianza en la empresa, que finalmente radicará en la realización de la compra del producto por parte del consumidor e incluso en la recomendación del mismo por diferentes vías tanto a familiares, amigos, seguidores o incluso a dar su opinión por las diferentes redes, foros, blogs o comunidades de usuarios online.

			Esta estrategia de marketing tiene 4 fases:

			
				
					
					
				
				
					
							
							Fases del marketing de atracción

						
					

					
							
							Creación

						
							
							Generar constantemente contenidos de calidad. Necesitamos contar con unos contenidos de primera y realizados conociendo el medio online tanto a nivel multimedia como de textos informativos en formatos novedosos como ‘e-books’ fácilmente descargables, videos, presentaciones en PowerPoint y un largo etcétera. Estos contenidos han de estar segmentados y centrados en un público estratégico que habremos determinado previamente.

						
					

					
							
							Optimización

						
							
							Es la fase del SEO y del Posicionamiento Online. Es esencial que nuestros clientes potenciales nos encuentren fácilmente en Google y demás buscadores y en las redes sociales. Cuanto mejor posicionados estemos, más atraeremos y nos destacaremos sobre la competencia. Para ello es imprescindible que hayamos investigado y determinado previamente las palabras clave o ‘keywords’ por las que queremos que se nos encuentre en los buscadores.

						
					

					
							
							Promoción

						
							
							Mediante una presencia activa en las redes sociales y los ‘social media’. Con toda probabilidad ya se está produciendo una conversación en tiempo real sobre tu producto o servicio. Se puede actuar como anfitrión de esta conversación en nuestra propia página de Facebook o en cuenta de Twitter, y de paso aprender sobre los requerimientos e intereses de los clientes. Hay que invertir tiempo y esfuerzo en promocionar inteligentemente en redes sociales construyendo una comunidad de clientes, admiradores y fans.

						
					

					
							
							Conversión y medición

						
							
							Nuestras iniciativas se han de traducir en una ‘conversión’ del tráfico e interés generados en ventas u otros objetivos tangibles. Se usa el acrónimo ROI (Return on Investment) para determinar el auténtico retorno de la inversión de nuestros esfuerzos.

						
					

				
			

			1.2.4.Marketing de retención

			En este caso, además de generar tráfico se persigue que el usuario permanezca todo el tiempo posible en nuestra web.
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							Aspectos de la web para retener al usuario

						
					

					
							
							Contenido interesante

						
							
							Debe ser especialmente interesante para el usuario

						
					

					
							
							Contenido actualizado

						
							
							Con objeto de que no quede obsoleta

						
					

					
							
							Usabilidad

						
							
							La web debe estar adaptada a las nuevas exigencias o funcionalidades de nuestros usuarios

						
					

					
							
							Fácil navegación y tiempo de carga mínimo

						
							
							Debemos tener en cuenta que si nuestra web tarda mucho tiempo en cargarse e incluso la navegación no es nada fácil para el usuario, éste abandonará la sesión muy rápidamente, no dará lugar a que se cargue nuestro site.

						
					

					
							
							Personalización

						
							
							Ofertas y promociones personalizadas a los usuarios de la web

						
					

				
			

			Que el usuario permanezca más tiempo en nuestra web se traduce en lo siguiente:

			–Conocerá a fondo nuestra web, marca, empresa, etc.

			–Tendrá acceso a una mayor cantidad de información.

			–Fidelización del cliente al familiarizarse éste con nuestra web

			1.2.5.Marketing de recomendación

			Debemos conseguir que el cliente recomiende nuestros productos y servicios.
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			Hay que tener en cuenta que el marketing viral es una de las modalidades más importantes dentro del marketing online, y se puede realizar mediante dos formas:

			[image: ]

			–Las recomendaciones se pueden generar de forma espontánea por parte de los distintos usuarios.

			–Dichas recomendaciones se pueden generar como resultado de programas de incentivación, es decir, recompensando al usuario por recomendar a terceros nuestro producto y/o servicio, como se hace con los influencers. Se puede llevar a cabo mediante una estrategia combinada (recomendación directa e incentivada).

			Con el marketing de recomendación se consigue generar bastante tráfico a nuestra web y sobre todo, se trata de tráfico de calidad, ya que entran aquellos usuarios que han sido convencidos por un prescriptor previamente, lo que aumenta las probabilidades que el usuario esté altamente interesado en nuestro producto y realice la compra del mismo.

			1.3.El usuario digital

			1.3.1.Comportamiento de los usuarios en Internet

			Los usuarios a la hora de comprar en internet pasan por 5 fases:

			- Reconocimiento de necesidad y conciencia de problema.

			El usuario es consciente de que tiene una necesidad que puede satisfacerse con la adquisición de un bien o servicio. En Internet se puede estimular la consciencia de esta necesidad a través de la generación de estímulos, principalmente mediante el envío de correos electrónicos o través del uso de publicidad online. Gracias a internet los internautas pueden visitar diversos sitios web con los que percatarse de una necesidad y el surgimiento inmediato del deseo de satisfacerla. Por ello, nuestro sitio web debe estar siempre listo para recibir a los visitantes y a estos potenciales compradores.

			–Búsqueda de información

			El consumidor realizará una búsqueda de información sobre las diferentes opciones de ofertas del producto o servicio y comparar las distintas posibilidades. 

			∙Hay una tendencia conocida bajo la sigla ROPO o ROBO (Research online, Purchase/buy Offline) que se refiere al hecho de realizar búsquedas de productos online para comprar en la tienda física. Otras personas lo denominan Click and mortar (como comportamiento contrapuesto al mortar and click que se refiere al hecho de mirar en tienda física para terminar la compra en Internet). Las razones de este comportamiento pueden ser que el consumidor desea mirar y tocar el producto, ya que no se hace una idea de cómo es el producto realmente. Se debe a que el consumidor no quiere esperar el periodo de entrega y resulta más rápido acudir a una tienda física, tampoco quiere pagar los gastos de envío o compartir en la web sus datos personales. Por ello es necesario que el comercio indique claramente en su web la dirección de la tienda física en caso de tenerla y el horario de apertura y cierre.  

			∙Otras facilidades que se están realizando para facilitar el impulso de compra derivado de la búsqueda por Internet es la entrega de paquetería en puntos de recogida, consistente en ofrecer a los compradores a distancia (ya sea a través de Internet, mailing o catálogo) un amplio abanico de posibilidades de entrega de sus pedidos. La entrega en un punto de recogida completa así la oferta de entrega a domicilio o correo postal y resulta particularmente útil para los consumidores que se encuentran fuera de casa cuando acude el transportista.  O la entrega en el mismo día, para ciudades en las que se encuentren los almacenes o centros logísticos de las empresas.

			–Evaluación de opciones y alternativas

			Esta fase consiste en realizar un estudio de cada una de las posibles opciones. Se sopesarán las ventajas y desventajas comparando las distintas marcas y productos individualmente. Son muchas las aplicaciones que permiten realizar comparaciones de precios de servicios y productos online para ahorrar en las compras en Internet. (Rastreator, Kayak, etc.).

			–Decisión de Compra

			El consumidor decide comprar el producto. En Internet hay una desventaja para la compra relacionado con el pago y la confianza en el pago.

			–Análisis post compra

			Una vez hecha la compra, el consumidor estará satisfecho o insatisfecho; esta fase se ha vuelto extremadamente importante en Internet, por dos razones fundamentales:

			∙La amplia oferta que hay en Internet ha aumentado la complejidad en la toma de decisiones. Los usuarios pueden sentirse fácilmente abrumados y buscan constantemente mecanismos que le brinden seguridad. Una vez adquirido el producto el consumidor comenzará a plantearse ciertas preguntas tales como: ¿cómo se utiliza?, ¿lo adquiero definitivamente o realizo una devolución?, ¿lo recomiendo a mis conocidos?, si he de comprar un producto similar ¿lo compraré en el mismo lugar? Por todo ello conviene asistir al usuario en todo el proceso de compra para paliar las posibles dudas que puedan surgirle. Por lo tanto, que una web le dé completa satisfacción en este sentido resulta clave para propiciar la lealtad. 

			∙El consumidor lee los comentarios y opiniones en los distintos sitios web, razón por la que las empresas deben prestar atención capital a la monitorización de lo que se dice sobre su empresa en Internet para minimizar el riesgo de que un cliente insatisfecho pueda arruinar la reputación en minutos. Una calificación negativa dada a un sitio puede tener consecuencias desastrosas.

			1.3.2.Prototipo de comprador

			Si dividimos a los compradores en grupos diferenciados y a continuación catalogamos todo lo que sabemos sobre cada uno de ellos, será más sencillo crear el contenido destinado a la demografía fundamental.

			Por ejemplo, cuando se entiende bien a la audiencia, entonces y sólo entonces, hay que crear la información necesaria centrándonos en los problemas de los consumidores con objeto de proporcionar el contenido correspondiente.

			El contenido de los sitios Web a menudo describe a qué se dedica una empresa o qué hace su producto desde una perspectiva egoísta. Aunque la información de las páginas del sitio Web acerca de su empresa y productos sea valiosa, los que los internautas realmente quieren es acceder al contenido acerca de los asuntos y problemas a los que tienen que hacer frente, y que se le comunique la forma de resolver dichos problemas. Una vez establecida la relación, será posible empezar a ofrecer posibles soluciones definidas para cada tipo de audiencia, y siempre, después de identificar la audiencia de destino y su problema. El contenido será el medio que le permita demostrar su conocimiento y especialidad.

			Cuando el contenido de un sitio web está bien organizado es capaz de guiar al visitante a través del ciclo de ventas hasta llegar al punto en el que estén listos para realizar la compra o cumplir el objetivo propuesto por la empresa.

			Un factor crítico de éxito es entender a los compradores y establecer una estrategia de contenido eficaz capaz de llegar a ellos, al igual que es fundamental proporcionar vínculos claros desde el contenido al sitio donde ocurre la acción.

			1.3.3.Hay que pensar como un editor

			Sólo cuando entendamos a las personas que visitan nuestra web, podremos preparar una estrategia de contenido y edición para ellos. Lo que funciona es centrarse en los compradores y sus problemas. Lo que falla es el contenido egocéntrico de sus productos y servicios.

			Es imprescindible pensar como un editor si desea implementar una estrategia de éxito. Los que se dedican al marketing en empresas que implantan el modelo de negocio online con éxito reconocen el hecho de que ahora son proveedores de información. Una de las cosas más importantes que hacen los editores es empezar con una estrategia de contenido y después se centran en el mecanismo y diseño que implica divulgar dicho contenido.

			Los editores identifican y definen a los consumidores de destino con cuidado, y tienen en cuenta el contenido necesario para satisfacer sus necesidades. Los editores se formulan las siguientes preguntas:

			–¿Quiénes son mis lectores? ¿Cómo llego a ellos? ¿Qué les motiva? ¿Qué problemas puedo ayudarles a resolver? ¿Cómo les puedo entretener e informar a la vez? ¿Qué contenido les empujará a comprar lo que le ofrezco?

			1.3.4.Crowdsourcing

			Crowdsourcing, Tercerización Masiva o Subcontratación voluntaria es un término acuñado por el escritor Jeff Howe y el editor Mark Robinson de la revista tecnológica Wired. La traducción del estricto inglés: crowd (multitud) y sourcing (alimentación).

			[image: ]

			El crowdsourcing, es tanto una estrategia cómo una acción empresarial. Puede consistir en sustituir los contratos selectivos y la formación específica de fuerzas de trabajo mediante la participación masiva de voluntarios, y la aplicación de principios de autoorganización. Se está volviendo bastante popular y ha sido aplicada por empresas como Boeing, Dupont o Procter & Gamble.

			Se trata de un modelo de colaboración diferente al de los proyectos de código abierto, donde el beneficio de la colaboración es mutuo entre los colaboradores. La resolución del código abierto reúne a personas de todo el mundo a través de Internet para crear software complejo, como el núcleo Linux, la base de datos MySQL o el navegador Mozilla, entre otros. En los últimos años la Web 2.0 o la Web de las redes sociales ha evolucionado facilitando la colaboración de usuarios sin conocimientos técnicos en proyectos en línea. La importancia del crowdsourcing radica en la posibilidad de que una gran cantidad de participantes puedan realizar el trabajo de un pequeño grupo de profesionales experimentados.

			1.4.El contenido

			El Marketing de Contenidos es la estrategia basada en generar contenidos útiles e interesantes para conseguir una reacción positiva en los usuarios. Es un enfoque estratégico centrado en la creación y distribución de información valiosa, relevante y coherente para atraer y retener a un público claramente definido. El Marketing de Contenidos forma parte del Inbound Marketing o “Marketing de Atracción”.

			Este enfoque no se basa en algunas acciones puntuales, sino que se trata de un proceso continuo de generación de contenido de calidad para el público objetivo de la empresa. Esta estrategia no está enfocada a vender, sino que busca conseguir que los usuarios accedan a nuestros contenidos porque les resulten interesantes. Está siendo utilizada en la actualidad por la mayoría de las empresas.

			
				
					
				
				
					
							
							Beneficios del marketing de contenidos

						
					

					
							
							Beneficios del marketing de contenidos.

						
					

					
							
							Permite llegar a un mayor número de personas.

						
					

					
							
							Se trata de una forma ideal de promocionar a una marca o los productos y servicios de la misma.

						
					

					
							
							Es una forma muy efectiva de convertir leads.

						
					

					
							
							Genera confianza entre la marca creadora de contenidos y el consumidor final. Un usuario contento casi siempre repite.

						
					

				
			

			–Al desarrollar una estrategia de contenido, se deberá analizar profundamente las conversaciones que tienen los usuarios online y ayudar a resolver problemas y necesidades del público objetivo, con un enfoque y objetivos medibles. Hoy en día son muchas las empresas que utilizan esta estrategia, pero la mayoría no lo hace bien ya que no tienen bien definida la estrategia, ni usan los medios adecuados.

			Hay que tener en cuenta que una de las partes más importantes para conseguir un mejor posicionamiento SEO es el contenido debido a la importancia que tiene el mismo para los motores de búsqueda. Al orientarnos en las necesidades de los usuarios al crear el contenido, nos preocuparemos por generar un contenido personalizado para nuestros clientes que, a su vez, ayudará a aumentar el tráfico de nuestra página.

			–Para que los usuarios se interesen por nuestro contenido debemos hacerlo amigable, directo y sencillo. Las personas que acceden a la web para satisfacer alguna necesidad buscan resolverla de forma rápida y sin necesidad de dedicar mucho tiempo para tomar cualquier decisión.

			–La navegación de nuestra web debe ser sencilla e intuitiva para que el usuario que accede en búsqueda de contenido no salga de nuestra página sin encontrar lo que necesita.

			–Un aspecto importante es conseguir que el contenido que generemos sea de tal interés que el usuario lo comparta. Debemos tener en cuenta que los contenidos que más se comparten suelen ser relacionados con temas informativos, esperanzadores, ideas que van en contra del pensamiento popular, los que tocan la fibra sensible, nostálgicos, temas de actualidad, etc.

			–Los elementos visuales son claves para el Marketing online, ya que tienen gran importancia en las redes sociales. Los lectores, en muchas ocasiones, van a depender en gran medida de los elementos visuales para averiguar si el contenido es digno para emplear el tiempo en ellos o no.

			–Cuando se realiza correctamente, el contenido visual puede dirigir el tráfico a la propia web, aumentar visitas, reducir el porcentaje de abandonos o convertir el tráfico web en ventas.

			Algunos tipos de contenido son:
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			1.4.1.Técnicas para generar contenido

			A la hora de crear contenido, debemos saber qué buscan los usuarios y cuáles son sus preferencias. Para hacernos una idea de esto, es recomendable ver cómo lo están haciendo otras empresas en la web y conocer el impacto que generan.

			Debemos estar al día de los temas de actualidad antes de generar contenido propio, al igual que observar cómo escriben los títulos y el contenido otros autores para ir adquiriendo ideas que pueden resultar muy interesantes a la hora de desarrollar nuestro contenido. Se pueden encontrar numerosas herramientas que son de gran utilidad a la hora de buscar contenido para una web.

			
				
					
					
				
				
					
							
							Herramientas que pueden aportar ideas de contenido web

						
					

					
							
							BuzzSumo

						
							
							Es un rastreador de tópicos y temas y se centra en la búsqueda de contenidos relevantes que han sido compartidos en las redes sociales.

							Con esta herramienta se puede encontrar el contenido más popular sobre cualquier tema de interés. Simplemente hay que escribir las palabras clave que interesen, y obtendremos estadísticas detalladas de los medios sociales en un sencillo gráficos, con una lista de los factores de influencia más relevantes sobre el tema. Muestra los compartidos de las principales redes sociales.

							Se puede llevar a cabo una búsqueda avanzada, filtrar por fecha o por tipo, ya sea artículo, infografía, entrevistas, videos, …

							Esta herramienta tiene unas funcionalidades básicas gratuitas, pero la mayoría de las herramientas de análisis son de pago.

						
					

					
							
							Quora

						
							
							Se define como el sitio de internet para “compartir conocimiento”, donde se puede encontrar “la mejor respuesta para cualquier pregunta”.Es un espacio reservado para la realización de preguntas y respuestas. Las preguntas se estructuran en categorías y cualquier usuario puede proponer correcciones para mejorar las preguntas, así como valorar aquellas que le resultan útiles o interesantes a través de votos. Hay que registrarse para usarla pero es una herramienta gratuita.

						
					

					
							
							Feedly

						
							
							Ayuda a filtrar contenido de los blogs y sitios webs que hayamos especificado. Los feeds son archivos generados por una web que se escribe de manera automática cada vez que el contenido de esta web se actualiza. Este archivo permite a cualquiera leer los contenidos de un portal sin tener que acceder directamente a él para ver si hay algo nuevo.

							Se trata de una herramienta de gran utilidad para ahorrar tiempo y tener ordenados todos los contenidos de interés, además se caracteriza por su simplicidad.

							Es una herramienta gratuita aunque nos podemos suscribir para mejorar sus prestaciones.

						
					

					
							
							TagBoard.com

						
							
							Esta herramienta permite a los profesionales de la comunicación crear y consultar tableros de información de lo que se publica en las redes sociales sobre un determinado tema. Proporciona la posibilidad de seguir campañas de publicidad, saber lo que dice la audiencia de una determinada marca o empresa…
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Definicién

Crowsourcing: significa la forma en la que una empresa de
cualquier tipo se nutre del trabajo del colectivo.
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Objetivo principal: Cliente como prescriptor de nuestros productos:
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Objetivo principal: Mayor permanencia del usuario en la web.
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Estrategia de marketing que se basa en la personalizacion de las accio-
nes por el conocimiento profundo de los intereses y habitos del consu-
midor individual. Con la llegada de Internet, este tipo de marketing se ha
convertido en una préactica habitual y eficiente. También conocido como
marketing personalizado
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Espontanea Incentivada
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Este trafico tiene como objetivo en todo momento dar a conocer nuestro
producto o servicio a nuestros clientes potenciales, es decir, no se cen-
tra directamente en la venta del producto si no que informa al usuario de
las caracteristicas, beneficios y ventajas que obtiene con su producto.
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One to one Permiso Atraccion Retencién Recomendacion
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Internet se ha convertido en un medio, que se utiliza en marketing digital,
en todo el proceso de comercializacion, incluso a veces en el proce-
so de produccion, ya que a través de Intemet podemos dar a conocer
nuestros productos y/o senvicios, se realiza el intercambio vy la transac-
cién correspondiente, se utiliza para dar el servicio correspondiente rela-
tivo a la postventa, etc.
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Definicién

CRM: Modelo de gestién empresarial cuyo objetivo es
conocer en profundidad al cliente, para poder aumentar su
grado de satisfaccion.
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Estrategia de Marketing Digital
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Se trata de un paso casi definitivo a la segmentacion perfecta ya que a
través del marketing de permiso podemos realizar todo tipo de segmen-
taciones con la posibilidad de evaluar sus resultados e impacto casi de
forma inmediata.





