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IntroducciónLa tecnología avanza día a día a más velocidad. Los avances tecnológicos llegan a nosotros para facilitarnos nuestra relación con el entorno. De la misma forma que la aparición de terminales móviles supuso un avance con-siderable en los años noventa, a día de hoy la popularización del uso de los smartphones ha supuesto un cambio en nuestras vidas.Con la aparición de la telefonía móvil, la comunicación, tanto personal como profesional, ha dado un gran salto porque ha hecho posible que las perso-nas puedan estar conectadas en cualquier parte y en cualquier momento (siempre que la cobertura lo permita). La posibilidad de una comunicación interpersonal ininterrumpida ha variado la forma de actuación y comporta-miento del usuario.A esta posibilidad de contacto permanente debemos sumar la incorpora-ción de las conexiones de datos a los terminales móviles, que nos permiten estar conectados con el mundo entero a través del intercambio de informa-ción y la adaptación de aplicaciones a formato mobile.Gracias a los terminales de tipo smartphone, y mediante la conexión a In-ternet, que nos ofrece acceso a cualquier tipo de información en cualquier momento o lugar, podemos comercializar, comprar, gestionar o comentar en tiempo real nuestra aplicación web,plataforma, blog o red social. En deﬁnitiva, cualquier soporte que haya sido subido a Internet.En esta unidad analizaremos todos aquellos aspectos que necesitas saber sobre el marketing móvil (mobile marketing).
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Marketing móvil  1.  Panorama general de la “movilidad” en el uso de InternetEn los últimos años, el teléfono móvil se ha convertido en una herramienta tecnológica imprescindible en nuestras vidas. En muy poco tiempo se ha establecido como el medio de comunicación con mayor cobertura y pene-tración del mercado. El móvil es, hoy en día, el medio de comunicación per-sonal por excelencia. En España hay 56 millones de líneas móviles, lo que supone 122 líneas por cada 100 habitantes (Figura 1.1).Debemos contemplar que, a través de un smartphone, cualquier usuario tie-ne acceso a comunicación escrita, mensajes, correo o a una simple llamada de voz. Todavía existe una cierta inmovilidad en el cambio de proveedor de línea móvil por parte de los usuarios, pero esta tendencia está cambiando, y las grandes operadoras progresivamente están perdiendo clientes a favor de las nuevas compañías.A ﬁnales de 2012, el uso de Internet móvil se disparó en un 110% conrespecto al 2011. Sin embargo, el uso y envío de SMS han caído en picado,por debajo del 50%, mientras que las modalidades favoritas de los inter-nautas para enviar mensajes a sus contactos han sido WhatsApp, Face-book y Twitter.Según señalan las compañías telefónicas, los usuarios prefieren el usode datos para sus comunicaciones. Cada vez se envían más contenidosmultimedia (imágenes, sonidos y vídeos), lo que se observa en el vo-lumen de intercambios, que se ha incrementado en un 155% respectoal 2011.Según cifras basadas en los últimos estudios del EGM (Estudio General de Medios), más del 80% de los mayores de 14 años utilizan diariamente un terminal móvil.¿Sabías que...??Figura 1.1 En España el 86% de la población usa diariamente un móvil, una penetración elevada como vemos en la comparativa.
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La buena aceptación de las redes sociales y su uso a través del móvil han acentuado la generalización del empleo de los smartphonesdesde princi-pios del año 2013.En este sentido, el aumento del tráﬁco de datos está muy relacionado con el consumo creciente de aplicaciones y la gran popularidad de los teléfonos inteligentes, que actualmente están presentes en dos de cada tres conexio-nes móviles. Las principales razones por las cuales se ha incrementado el consumo de datos a través de los smartphonesson las descargas de apli-caciones, la subida y bajada de vídeos, la interacción con el entorno para buscar información, etc.En general, podemos observar que cada uno de los aspectos mencionados está intrínsecamente relacionado con el uso y costumbres que tienen los usuarios en las redes sociales. Las redes sociales no son el origen de todo, pero sí debemos reconocer que han contribuido mucho a todo ello.La importancia del intercambio de datos se ha convertido en un elementoclavepara el éxito y la calidad del servicio de los operadores móviles. Conel objetivo de duplicar la capacidad de la banda ancha móvil, Telefónicaha explicado que el año 2012 inició un plan de inversiones para mejorarel servicio móvil. Con ello pretende ofrecer una mejora notable de la co-bertura, calidad y velocidad de los servicios de banda ancha móvil con elﬁn de proporcionar a los usuarios la capacidad de acceso a conexiones dealta velocidad, prácticamente en cualquier punto donde se encuentren (Fi-gura 1.2). Todas estas inversiones para la ampliación y mejora del servicio de cobertura están plasmadas en un plan de despliegue que ﬁnalizará en2013, año en el que está previsto que todas las poblaciones de áreas prin-cipales estén dotadas de la mejor red de cobertura de servicios de bandaancha móvil.La buena adaptación  de las redes sociales a los dispositivos ha ayudado a incrementar su uso.Recuerda!Figura 1.2 En el gráﬁca de EGM (Encuesta General de Medios) vemos cómo han evolucionado los servicios de cobertura y banda ancha en España desde el año 2010 hasta el 2012, en que ha alcanzado casi los 24 millones de usuarios.
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El marketing móvil(o mobile marketing) originalmente utilizaba las plata-formas móviles, por mensajería MMS y SMS, con el objetivo de desarrollar acciones de comunicación o promocionales interactivas. Con el acceso por parte del público a los terminales móviles inteligentes, las reglas no han cambiado, pero sí que el campo a los juegos ha crecido exponencialmente. En general, el móvil permite a las empresas interactuar con el consumidor, ahora llamado usuario, de una forma rápida, eﬁcaz y medible, ideal para cualquier tipo de acción de marketing.El desarrollo de campañas de marketing móvil está creciendo considerable-mente como parte de las campañas de ﬁdelización de las marcas,yaque permite la interacción entre el cliente y la marcay establece un nuevo canal de comunicación fácil de utilizar para los usuarios. Esta simplicidad en la comunicación, como veremos, permite una comunica-ción clara y concisa no solo por lo que respecta a la forma, sino también almétodo. En las campañas de ﬁdelización existe yauna relación entre la marcayel cliente, por lo que desarrollar esta relación no es tan intrusivo como crearladesde cero. La publicidad sutil, casi informativa, permite a las empresas llegaral usuario con una inversión menor o igual que la publicidad clásica, pero ob-teniendo mejores resultados. Eso permite a las empresas contar con un mejorROI (Return on Investment).1.1. Objetivos del marketing móvil Podemos resumir los objetivos del marketing móvil en cinco puntos: Mejorar la imagen de marca,con la ﬁnalidad de incrementar las ventas de producto o servicio.Incrementar el tráﬁco de clientes.En caso de que la empresa tenga pun-tos de venta, trataremos de dirigir el tráﬁco hacia sus establecimientos. En los casos en que las empresas no tengan puntos de venta propios, dependerá de su estrategia general de ventas, aunque normalmente lo que se hace es dirigir el tráﬁco hacia los puntos de distribución en donde el usuario podrá encontrar nuestros productos.Aumentar las ventas.Con el objetivo de aumentar los compradores po-tenciales y las ventas, es preciso generar promociones que incentiven la prueba del producto.Fidelizar al público con la marca.La ﬁdelización de un usuario desenca-dena la repetición de la compra de productos.Generar feedbackde información con los usuarios.Espreciso comuni-carse directamente con el usuario para ofrecerle información interesante acercade nuestros productos a la vez que escuchamos aquello que desee decirnos (Figura 1.3). Telefónica ha realizado mejoras para que el 70% de la población disponga de mayor calidad, cobertura y conexión a partir de 2013 (dependiendo del área geográfica).¿Sabías que...??Los objetivos para los que se suele utilizar el marketing móvil dependerán en gran medida del tipo de empresa, del sector y, sobre todo, del tipo de necesidades que cubre nuestro producto o servicio para el usuario.  ¿Sabías que...??
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La ﬁdelización es el fenómeno por el que un usuario permanece ﬁel a la compra de un servicio o producto concreto ofrecido por una marca, de una forma continua o periódica. Una marcaque ha conseguido ﬁdelizar a un usuario tiene como objetivo que el ﬁnal de cada venta sea el principio de la siguiente, tratando de conseguir una relación estable y duradera. 1.2. Usos del teléfono móvilEl uso de los terminales smartphonecrece día a día. En 2013, en España, la utilización de los móviles supera el uso de los ordenadores personales y,probablemente, en 2015 las búsquedas realizadas a través de los móviles yasuperen con creces las realizadas a través de los ordenadores. Las causas de esta generalización de Internet móvil son principalmente dos:El aumento en las ventas de smartphones.La adición de muchos usuarios a redes sociales como Facebook o YouTube.Google, en su estudio The Mobile Movement, ha analizado el comporta-miento y el uso de Internet de más de 5.000 usuarios con smartphonesen 30 países, entre ellos España, incidiendo en aspectos como las actividades realizadas en la red a través del móvil, los momentos y lugares de acceso, y los hábitos de compra en la red a través del terminal.El estudio revela que de los 7.000 millones de personas que habitan el pla-neta, 5.000 millones tienen móvil, y un 20% de estos acceden a Internet desde el dispositivo.El estudio señala que un 33% de los españoles navega por Internet a través del móvil, por encima de países como Reino Unido, con un 30%; Francia, con un 27%, o Italia, que alcanza un 24%.Para acceder al estudio de Google The Mobile Movement, clica en este enlace: http://www.gstatic.com/ads/research/en/2011_TheMobileMovement.pdf.¿Sabías que...??Figura 1.3Principales objetivos que  una empresa puede lograr a través de una estrategia de marketing móvil
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OEBPS/js/cuestionario.js
var CODPAG = '';

var NPREGU = 0;

var NRESPM = 0;

function inicializar_cuestionario(n_preguntas, codigo_pagina, n_respuestas_max){

	CODPAG = codigo_pagina;

	NPREGU = n_preguntas;

	NRESPM = n_respuestas_max;

	recordarvalores();

}

function contestar(pregunta,respuesta){

	for(i=1;i<=NRESPM;i++)

		if(document.getElementById("p"+pregunta+"r"+i+"_label"))

			document.getElementById("p"+pregunta+"r"+i+"_label").className=rehacerestilo(document.getElementById("p"+pregunta+"r"+i+"_label").className,"sincontestar");

	document.getElementById("p"+pregunta+"r"+respuesta+"_label").className=rehacerestilo(document.getElementById("p"+pregunta+"r"+respuesta+"_label").className,"contestado");

	guardarvalor(pregunta,respuesta);

}

function guardarvalor(pregunta,respuesta){

	if (localStorage)

		localStorage.setItem(CODPAG+"PREGUNTA"+pregunta,respuesta);

}

function devolvervalor(pregunta){

	if (localStorage)

		return localStorage.getItem(CODPAG+"PREGUNTA"+pregunta);

	else

		return '';

}

function recordarvalores()

{

	if (localStorage)

		for(i=1;i<=NPREGU;i++)

		{

			for(j=1;j<=NRESPM;j++)

				if(document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label"))

					document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label").className=rehacerestilo(document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label").className,"sincontestar");

			if (localStorage.getItem(CODPAG+"PREGUNTA"+i)!='')

					document.getElementById("p"+i+"r"+localStorage.getItem(CODPAG+"PREGUNTA"+i)+"_label").className=rehacerestilo(document.getElementById("p"+i+"r"+localStorage.getItem(CODPAG+"PREGUNTA"+i)+"_label").className,"contestado");

		}

}

function limpiarresultados()

{

	if (localStorage)

		for(i=1;i<=NPREGU;i++)

		{

			for(j=1;j<=NRESPM;j++)

				if(document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label"))

					document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label").className=rehacerestilo(document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label").className,"sincontestar");

			if (localStorage.getItem(CODPAG+"PREGUNTA"+i)!='')

				localStorage.setItem(CODPAG+"PREGUNTA"+i,'');

		}

}

function rehacerestilo(actual,resultante){

	if (resultante=="sincontestar")

		actual = actual.replace("contestado","sincontestar");

	else

		actual = actual.replace("sincontestar","contestado");

	return actual;

}

function inicializar_cuestionario_huecos(codigo_pagina, n_respuestas_max){

	CODPAG = codigo_pagina;

	NRESPM = n_respuestas_max;

	recordarvalores_huecos();

}

function validartexto_huecos(obj,sRespuestas){

	var res = sRespuestas.split("|");

	var i = 0;

	var bEncontrado = false;

	while (i<=res.length-1&&bEncontrado==false){

		 if(res[i]==obj.value.toLowerCase()){

			 bEncontrado = true;

		 }

		 i=i+1;

	}

	if (bEncontrado)

		obj.className = obj.className.replace("rojo","verde");

	else

		obj.className = obj.className.replace("verde","rojo");

	if (localStorage){

		localStorage.setItem(CODPAG+obj.id,obj.value);

		localStorage.setItem(CODPAG+obj.id+'_clase',obj.className);

	}

}

function recordarvalores_huecos()

{

	if (localStorage)

		for(i=1;i<=NRESPM;i++)

			if(document.getElementById("R"+i)){

				document.getElementById("R"+i).value = localStorage.getItem(CODPAG+"R"+i);

				if (localStorage.getItem(CODPAG+"R"+i+'_clase'))

				    if (localStorage.getItem(CODPAG+"R"+i+'_clase').className!='')

					    document.getElementById("R"+i).className = localStorage.getItem(CODPAG+"R"+i+'_clase');

			}

}

function limpiarresultados_huecos()

{

	if (localStorage)

		for(i=1;i<=NRESPM;i++)

		{

			if (localStorage.getItem(CODPAG+"R"+i)!='')

				localStorage.setItem(CODPAG+"R"+i,'');

			if (localStorage.getItem(CODPAG+"R"+i+"_clase")!='')

				localStorage.setItem(CODPAG+"R"+i+"_clase",'');

		}

	for(j=1;j<=NRESPM;j++){

	    if(document.getElementById("R"+j))

		    document.getElementById("R"+j).value = '';

	}

}





