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Marketing online2Introducción“En la actual era del marketing y la Web 2.0, la web de una empresa es la clave de todo su negocio”. Marcus Sheridan, autor del blog The Sales Lion. En esta primera unidad analizaremos lo que ha supuesto la entrada de las nuevas tecnologías de la comunicación en el mundo de los negocios y cómo ha cambiado el paradigma en la relación empresa-cliente. Para com-prender hacia dónde se dirige el marketing, echaremos un vistazo al pasa-do, de dónde venimos y adónde nos llevará esta revolución tecnológica en un futuro próximo.Repasaremos las herramientas con las que contamos a la hora de desarro-llar una estrategia efectiva. El objetivo es que un marketing actual, en el canal Internet, sea multidisciplinar, es decir, que la empresa pueda utilizarlo, en ocasiones, como medio de comunicación y como canal de distribución, y que, a la vez, facilite la gestión y se posicione como un recurso muy válido para la investigación en marketing, y nos ayude a obtener información es-tadística y relevante de los hábitos de nuestros clientes, la competencia y el mercado concreto en donde opera la organización.Internet ofrece también una nueva perspectiva del usuario y del clienteque constituye el eje central en la toma de decisiones de marketing. Setrata de un cliente que tiene más fuerza que nunca a la hora de obtener in-formación, intercambiar opiniones de productos o empresas, y estableceralianzas con otros. Con el surgimiento de las redes sociales, ambas partes,empresa y cliente, cuentan con un nuevo punto de encuentro que debeser estudiado con atención.En esta unidad abordaremos los distintos recursos que nos ayudarán a sacar el máximo provecho de nuestra presencia en Internet, a orientar nuestra empresa hacia el mercado y a establecer una relación continua, basada en la ﬁ delidad con nuestros clientes.
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Trascendencia de la aparición de Internet  en los negocios3Fundamentos de los entornos digitales 1.  Trascendencia de la aparición de Internet en los negociosEn los últimos diez años, las nuevas tecnologías han provocado cambios signiﬁcativos que afectan a las personas y las empresas. Estos cambios giran fundamentalmente en torno a tres ejes: • El aumento de la conectividad.• La disminución de los costes tecnológicos. • La disminución de los costes de almacenamiento de la información, debi-do al paso del soporte físico al digital.El marketing online está revolucionando la forma de hacer negocios. Las empresas que deseen ser competitivas en el entorno actual deberán tenerlo muy en cuenta, desde aquellas que lo utilizan como canal de comunicación con clientes y proveedores, hasta las que exprimen todas las posibilidades de innovación y crecimiento que ofrece la red.   Las tiendas y plataformas virtuales, las recomendaciones online, la compra por móvil o web, en deﬁnitiva, el signiﬁcativo crecimiento de estos sectores, determinará el futuro del consumo en Internet. El mayor porcentaje de las ventas en Europa se concentra en el Reino Unido, Alemania y Francia (Figura 1.1), en el caso de España, si analizamos los porcentajes y variaciones, ve-mos cómo ocupamos un puesto intermedio en el ranking.Figura 1.1Tabla comparativa de porcentaje de individuos, por país, que han comprado a través de Internet en Europa.
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Marketing online4Hoy en día, la generalización del uso de Internet provoca que estos por-centajes, que anteriormente se calculaban con respecto al total de in-ternautas, en la actualidad se determinan con respecto a la poblacióntotal. Dato a señalar, puesto que conﬁrma el aumento de las compraspor internet.Actualmente, podemos destacar siete tendencias que el uso de Internet ha causado en el paradigma del negocio tradicional:1. El consumidor ultrainformado.Con un mayor acceso a la información sobreproductos y servicios, los consumidores se están volviendo cada vez másexigentes y solicitan mayor información antes de realizar una compra. En laactualidad, Internet permite que los usuarios y consumidores de productosy servicios puedan comparar y buscar distintos proveedores en la red.2. Internet se hace móvil.Hoy en día, la mayoría de consumidores yadispone de un dispositivo móvil, como tabletas y smartphones, que lepermite conectarse a Internet en cualquier momento y en cualquierlugar. Esto les permite potenciar notablemente su interacción con laempresa y sus productos o servicios. Consecuencia de ello es la actualtendencia a adaptar las webs existentes a la web mobile(o versiónpara móviles).3. Internet se hace local.La geolocalización está adquiriendo, hoy en día,gran importancia porque un porcentaje de las búsquedas de los usua-rios son sobre información local: restaurantes, direcciones, lugares deocio, etc.4. La interacción social onlinese generaliza.Cada vez más usuarios usan redes y medios sociales para relacionarse y, entre otras cosas, opinar so-bre productos, servicios y marcas. 5. Una nueva plataforma para todos los medios de comunicación.Los me-dios de comunicación han encontrado en este canal (Internet), una nueva plataforma para transmitir información de cualquier ámbito a los usua-rios de todo el mundo.6. La nube, o cómo Internet se independiza de los dispositivos.Cada vez más empresas dedicadas al cloud computingofrecen sus servicios a través de la red, sin necesidad de implantar nuevos sistemas o equipos en la empresa que permitan el almacenamiento de información. Esto está su-poniendo reducción de costes de tiempo así como de dinero, sin olvidar la sencillez que representan estos sistemas (Figura 1.2).7. Internet se enfoca hacia la gratiﬁcación instantánea.Internet permi-teel acceso inmediato a la información y a cualquier contenido en elque el usuarioestéinteresado, minimizando el tiempo de búsqueda y de espera para recibirlos.  Los primeros productos a la venta en Internet fueron billetes de avión y entradas de cine y teatro. Cada vez más empresas se atreven a vender todo tipo de productos y servicios a través de la red.Recuerda!
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El nuevo consumidor online: Prosumer/Consumer 5Figura 1.2Representación gráﬁ ca de la nube (cloud).2.  El nuevo consumidor online: Prosumer/Consumer Si observamos la evolución del marketing a lo largo de su historia, podre-mos entender mejor hacia dónde nos dirigimos en el momento actual. Enla primera mitad del siglo XX, las compañías apenas tenían competencia,por lo que se limitaban a mostrar su oferta al consumidor. Sin embargo,en la década de los años ochenta, el mercado ya estaba saturado, por loque se hizo relevante el concepto de relación con el cliente como hechodiferencial entre competidores. A partir del año 2000, sin embargo, conInternet como herramienta de comunicación empresarial, se comenzó atrabajar sobre la creación de experiencias compartidas entre el conjuntode clientes y la empresa.El marketing digital tiene un enfoque relacional, centrado en el cliente, convirtiendo a este en el protagonista, lo cual permite focalizar los seg-mentos de clientes de más valor, analizar la oferta de servicio o producto ideal y estudiar cómo podemos reinventar o revolucionar nuestro sistema de venta y distribución para multiplicar las ventas.Esto ha permitido que el concepto de cliente evolucione; hemos pasado del cliente consumer, que solamente consumía, al prosumer, un anglicismo que procede de mezclar dos términos (producery consumer) y que da a enten-der que, actualmente, el cliente no es solo receptor sino, a la vez, creador y productor de contenidos.Fue el caso de Ford, por ejemplo, con su modelo del Ford Fiesta del 2009, en el que, a través de su web corporativa cada usuario podía diseñar su propio 
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Marketing online6modelo personalizado. O Fontvella en 2012, haciendo diseñar a los consu-midores los nuevos formatos de las etiquetas de sus botellas.Veamos, en la siguiente tabla (Figura 2.1) las acciones llevadas a cabo en cadaperiodo. Hasta la década de 1920, el marketing se centraba en tener el mejorproducto; a partir de la década de 1950 el aumento de participantes en elmercado hizo que el principal objetivo fuera lograr la oferta o el precio máscompetitivo; en la década de 1980, por el contrario, se consideraba el servicioal cliente como el factor diferencial y, en 2000, prevalece la experiencia delusuario con la marca.Hoy en día, asistimos al ﬁn del marketing de producto (o servicio). El enfo-que del marketing digital se centra en el cliente. Se trata de trabajar méto-dos para localizar al nicho de clientes que generan más valor y tienen mayor potencial. Con este enfoque, y gracias a la tecnología, que nos permite de-tectar estos segmentos de población, creamos un marketing digital con una base estadística y una visión más cientíﬁca.La clave en el marketing centrado en el cliente es la segmentación. Estanos permite desarrollar un plan de negocio en función de cada tipo decliente. Segmentar es un concepto, ya veterano en marketing, cuyos cri-terios pueden ser geográﬁcos, demográﬁcos, psicográﬁcos y tambiénbasados en el comportamiento. Lo que realmente nos interesa en mar-keting digital es localizar a los clientes con mayor valor, con el objetivoEn marketing digital el cliente es el protagonista; debemos centrarnos única y exclusivamente en él.Recuerda!Figura 2.1Tabla que muestra la evolución del enfoque que ha tenido el marketing a lo largo de los años. 
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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;

}





