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Marketing: Marketing como un proceso mediante el cual las empresas crean valor
para los clientes y establecen relaciones sdlidas con ellos obteniendo a cambio el
valor de los clientes. (Kotler 2008). Es una definicion muy sencilla en donde la
generacion de valor esta en el centro, seguida por el mantenimiento de relaciones
solidas con los clientes, lo que implica un largo plazo. Y por ultimo al obtener el valor
de los clientes tenemos implicito el concepto de rentabilidad de negocios
sostenibles en el largo plazo.

Marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear
productos satisfactores de necesidades, asignarles precio, promoverlos y
distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion
(Stanton).

Estrategia de Marketing: Es el camino para buscar el logro de los objetivos de
marketing. Una estrategia de marketing es un conjunto integrado de decisiones
sobre como crear y mantener valor durante periodos largos de tiempo. Una de las
caracteristicas mas utiles e importantes del marketing consiste en poder planificar,
con razonables garantias de éxito, el futuro de la empresa, basandose para ello en las
respuestas que se ofrecen a las demandas del mercado. En este sentido, el marketing
estratégico busca conocer las necesidades actuales y futuras de los consumidores y
clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de mercado
potenciales, valorar el potencial e intereés de esos mercados, orientar a la empresa en
busca de esas oportunidades y disenar un plan de actuacion que consiga los
objetivos buscados. La estrategia no es mas que ese SET de Objetivos parciales
(corto plazo, medio plazo y largo plazo) que me lleva a conseguir mis objetivos de
beneficio en el largo plazo.

El Plan de Marketing: Segun Philip Kotler, un plan de marketing es un documento
escrito que resume lo que el profesional en mercado ha aprendido sobre el mercado
y el consumidor , por otro lado indica como la empresa pretende alcanzar sus
objetivos de mercadeo y los diferentes estrategias, tacticas y planes de accion
especificos se van a llevar a cabo. Los siguientes pasos pueden ayudar su empresa o
negocio en el desarrollo de un plan de marketing e detalle en la era digital, partiendo
de la definicion clara de los objetivos del plan negocios, hasta la determinacion o
estimacion del ROI o medicion del retorno sobre las inversiones.

Mercado

Qué es un mercado

Mercado: Un mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales
de un producto. Estos compradores comparten una necesidad o deseos
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determinados que se pueden satisfacer mediante relaciones de intercambio. Un
mercado es un conjunto de personas individuales u organizadas que necesitan un
producto o servicio determinado que desean o pueden desear comprar y que tienen
capacidad para comprar. Por tanto, no basta la existencia de necesidades y deseos
para que exista un mercado es preciso ademas que las personas tengan capacidad
econdmica para adquirir los bienes y servicios que desean.

Mercado actual: Es en el que en un momento dado demanda un producto
determinando.

Mercado Potencial: Es al que se dirige la oferta comercial. También hay que
diferenciar entre mercado de un producto y el mercado de laempresa, es decir, aquel
al que la empresa ofrece sus productos.

Segmento de mercado: Un grupo de clientes que comparten un conjunto similar de
deseos y necesidades.

Segmentacion de mercados: La segmentacion posibilita la innovacion de nuevos
productos destinados a satisfacer necesidades especificas de segmentos de
mercado cada vez mas pequenos. Se eliminan asi los productos invendibles o el error
de hacer llegar productos vendibles a segmentos que no los requieren. la
segmentacion busca la diferenciacion y, por tanto, deberemos entender
(informacion) la forma en que el consumidor usa, consume o percibe el producto y
cuales son las ventajas que busca en el mismo. Podemos sementar los consumidores
por variables demograficas, psicograficas y conductuales. Mediante la
segmentacion de mercados, las companias dividen mercados grandes y
heterogéneos en segmentos mds pequenos a los cuales se puede llegar de manera
mas eficaz con productos y servicios congruentes con sus necesidades unicas.

Targeting: Una de las tareas mas importantes dentro del desarrollo estratégico en
marketing es la seleccion del grupo objetivo o target. El targeting consiste en la
seleccion del segmento los segmentos meta a los cuales se dirigiran todos los
esfuerzos de marketing. La segmentacion de mercados ayuda a determinar en cuales
segmentos una empresa puede tener oportunidades. En este sentido la empresa
debe evaluar los distintos segmentos y decidir cuantas y cuales seran sus metas. ES
recomendable analizar las ventas actuales del segmento, las tasas de crecimiento, y
rentabilidad esperada. El ideal es que la empresas ingrese en aquellos segmentos
donde pueda ofrecer un valor superior y obtener ventajas diferenciales sobre los
competidores.
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Qué es una marca

Marca: La palabra inglesa brand, marca, se deriva de la voz nordica antigua brandr,
que significa “quemar”, debido a que las marcas fueron y siguen siendo los medios
con los cuales los duenios del ganado marcan a sus animales para identificarlo. Las

marcas tienen un significado especial, con base en experiencias pasadas con el
producto y su programa de marketing de anos, los consumidores saben cuales
marcas satisfacen sus necesidades y cuales no. Una marca es un nombre, término,
diseno, simbolo, o cualquier otra caracteristica que identifica los bienes y servicios de
un vendedor y los diferencia formalmente de su competencia. (American Marketing
Association). Una Marca es un simbolo complejo, es la suma intangible de los
atributos de un producto, su nombre, packaging y precio, su historia, reputacion y la
manera en que se promueve. Una marca también es definida por la percepcion de los
consumidores, de las personas que lo usan y sus propias experiencias. (Ogilvy).

Posicionamiento: Definimos el posicionamiento como la percepcion competitiva de
una empresa, marca o producto por parte de un publico objetivo determinado. Es el
acto de disenar la oferta e imagen de una compania de manera que ocupe un lugar
distintivo (primeros lugares en la mente) y valioso (asociaciones positivas frente a la
marca) en la mente del consumidor objetivo. Las marcas deben crear relaciones
intimas y profundas con los consumidores, generando vinculos emocionales. Las
relaciones intimas significan relaciones cercanas caracterizas por sentimientos
familiares. Las relaciones intimas de las marcas se conectan con cada individuo en
una forma unica (Engagement) , al igual que sus necesidades que son diferentes.

Posicionamiento Competitivo: El posicionamiento siempre es una percepcion en
relacion a otro/s producto/s, empresa/s, marca/s. Las percepciones, e incluso las
dimensiones de percepcion, pueden ser diferentes para diferentes publicos o
segmentos. Es identificar la posicion competitiva de una marca con relacion a sus
competidores directos.

Brand Equity: Valor intangible de la marca que se mide restando el valor total de la
marca menos los activos netos. Este valor se calcula a travées de las relaciones que
tiene el consumidor con la marca en cuatro elementos; el conocimiento de la marca,
asociaciones de marca, calidad percibiday lealtad a la marca. El desarrollar una marca
fuerte no es tarea facil. Una marca necesita desarrollarse y nutrirse para convertirse en
una marca poderosa y duradera al paso del tiempo. Un Brand Equity elevado
significa: Lealtad del consumidor, ventajas de precio, mayor cooperacion con
canales de distribucion, potencial de realizar extensiones de marca y rentabilidad en
al largo plazo.


https://www.marketinginteli.com/documentos-marketing/marketing-de-experiencias-contenidos-y-engagement/marketing-de-engagement/
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Qué es investigacion de mercados

Investigacion de Mercados: La razon de ser de la Investigacion de mercados es la
toma de decisiones mas acertadas y asertivas. Apoyan a las organizaciones en el
logro de los objetivos y contribuyen a reducir la incertidumbre, a disminuir los
riesgos en la toma de decisiones de negocios. Philip Kotler, define la investigacion
de mercados como "el diserio, la obtencion, el analisis y la presentacion de datos y
descubrimientos pertinentes para una situacion de marketing especifica que
enfrenta laempresa".

SIM Sistema de Informacion de Marketing: Podemos definir un sistema de
informacion de marketing (SIM) como un sistema de informacion de marketing en un
conjunto de personas, equipos y procedimientos disennados para recoger, clasificar,
analizar, valorar y distribuir a tiempo la informacion demandada por los gestores de
marketing.

Los directores de marketing necesitan informacion sobre el entorno de marketing
para poder desarrollar sus responsabilidades de analisis, planificacion, ejecucion y
control.

Necesidades: Los seres humanos nacen con la necesidad de ciertos elementos
indispensables para conservar la vida, como alimentos, agua, aire y abrigo,
conocidas como necesidades biogenicas. Al convertirnos en miembros de una
cultura especifica adquirimos necesidades psicogénicas, como las necesidades de
estatus, poder y afiliacion (pertenencia). Las necesidades psicogénicas reflejan las
prioridades de una cultura, y sus efectos sobre el comportamiento varian de un
entorno a otro.

Conceptos basicos de comportamiento del consumidor

Deseos: consiste en anhelar un satisfactor especifico para una necesidad. Los
factores personales y culturales se combinan para crear un deseo, que es la
manifestacion de una necesidad. Por ejemplo, el hambre es una necesidad basica
que todos debemos satisfacer.

Comportamiento del consumidor: Definimos el comportamiento del consumidor
como el comportamiento que los consumidores exhiben al buscar, comprar, utilizar,
evaluar y desechar productos y servicios que ellos esperan que satisfagan sus
necesidades.

Las motivaciones: La motivacion son los procesos que hacen que las personas se
comporten como lo hacen, y surge cuando aparece una necesidad que el
consumidor desea satisfacer. Una vez que se activa una necesidad, existe un estado
de tension que impulsa al consumidor a intentar reducir o eliminar la necesidad.


https://www.marketinginteli.com/documentos-marketing/sim-sistema-de-informaci%C3%B3n-de-marketing/comportamiento-del-consumidor/
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El estado final deseado es la meta del consumidor. Los mercadologos tratan de crear
productos y servicios que brinden los beneficios deseados y que permitan que el
consumidor reduzca esta tension.

Marketing Insigths: Es la revelacion de una verdad humana, y cuando la
descubrimos, inspira conexiones unicas entre los consumidores, sus ambientes y las
marcas. El insight a su vez conduce a la apreciacion de una relacion o vinculo
existente entre mi experiencia y la de otros, por lo tanto el Insight adquiere un
caracter humano en donde, en una misma cultura, el Insight hace que nos sintamos
identificados. Usualmente no es obvio, no es algo que el consumidor tienda a
expresar. Hay que ver mas alla de lo que se dice o se ve. Es la columna vertebral que
mueve al consumidor. Insight es una “revelacion” del consumidor ante la marca,
producto o servicio.

Investigacion de mercados cualitativa

Customer Journey: El viaje del comprador o del cliente: Se identifica el proceso que
lleva el consumidor antes de llegar a comprar un producto, como llega la categoria,
como escoge el tipo de producto y sus diferentes referencias, como elige entre
diferentes competidores, lo mismo que cada una de las etapas dentro del proceso de
compra.

El Customer Experience Journey

La Mezcla de Marketing

Queé es la mezcla de marketing

Marketing Mix: El concepto mezcla de marketing fue desarrollado en 1950 por Neil
Borden, quien listo 12 elementos, con las tareas y preocupaciones comunes de los
responsables del mercadeo. Esta lista original fue simplificada a los cuatro elementos
clasicos, o "Cuatro P": Producto, Precio, Punto de venta, Promocion por McCarthy en
1960. En 1984 el AMA (Asociacion Americana de Marketing) lo consagro en su
definicion de mercadotecnia: Proceso de planificacion y ejecucion del concepto
Precio, Promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios
que satisfagan los objetivos del individuo y la organizacion.

La propuesta de valor: La propuesta de valor es el corazon de un modelo de
negocio. Engloba toda una serie de beneficios funcionales y emocionales que la
empresa aporta al cliente y que éste reconoce como diferentes y unicos de la marca
con respecto a su competencia. La propuesta de valor de una empresa representa la
promesa que la empresa realiza a su cliente a cambio de que éste adquiera su
producto o servicio. La propuesta de valor puede adquirir matices muy diferentes,
aunque su importancia reside, en todo caso, en que de ella se deriva la ventaja
competitiva. Se trata de una ventaja que la empresa disfruta de forma exclusiva con


https://www.marketinginteli.com/marketing-trends/marketing-insights/
https://www.marketinginteli.com/investigaci%C3%B3n-de-mercados-cualitativa/
https://www.marketinginteli.com/investigaciones-de-experiencia-y-marca/intelijourney/
https://www.marketinginteli.com/documentos-marketing/fundamentos-de-marketing/la-mezcla-de-marketing/
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respecto a sus competidores y que le confiere una posicion unica y superior en el
mercado.

Producto: Conjunto de atributos (caracteristicas, funciones, beneficios y usos) que
le dan la capacidad para ser intercambiado o usado. Usualmente, es una
combinacion de aspectos tangibles e intangibles. Asi, un producto puede ser una
idea, una entidad fisica (un bien), un servicio o cualquier combinacion de los tres. El
producto existe para propdsitos de intercambio y para la satisfaccion de objetivos
individuales y organizacionales. (AMA, American Marketing Association). El
producto es un elemento clave en la oferta total de mercado. La planeacion de la
mezcla de marketing inicia con la formulacion de una oferta que entregue valor a los
consumidores meta. Esta oferta se convierte en la base sobre la cual la compania
construye relaciones redituables con los clientes.

Producto basico: El nivel fundamental es el producto basico, el cual contesta la
pregunta: ;Que esta adquiriendo realmente el comprador? Cuando el mercadologo
disena los productos, primero debe definir los beneficios basicos del producto,
aquellos que resuelven un problema o proporcionan servicios que los consumidores
buscan.

Producto real: En el segundo nivel, el planificador de productos debe convertir al
beneficio basico en un producto real.

Tiene que desarrollar las caracteristicas del producto o servicio, tales como diseno,
nivel de calidad, marca y empaque.

Producto aumentado: Producto aumentado alrededor de los beneficios basicos y
el producto real, y ofrecer al consumidor servicios y beneficios adicionales.

Servicios: Los servicios son una forma de producto que consiste en actividades,
beneficios o satisfacciones ofrecidos a la venta y son basicamente intangibles ya que
no tienen como resultado la obtencion de la propiedad de algo.

Precio: En el sentido mas estricto, el precio es la cantidad de dinero que se cobra por
un producto o servicio. En téerminos mas amplios, un precio es la suma de los valores
que los clientes dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio.
La clave para determinar el precio de un producto es entender el valor que los
consumidores perciben de él. El precio influye en el nivel de demanda y determina la
actividad de la empresa. Estudiar la elasticidad precio de la demanda. El precio
determina la rentabilidad del Producto. El precio induce a una comparacion entre
productos y marcas competidoras. Otorga alta visibilidad como elemento
constitutivo del producto y genera mayor o menor fidelidad de los mismos.
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Desarrollo de estrategias de precios

Canales de distribucion (Plaza): Son los cauces a través de los cuales se colocan los
productos o servicios en manos del cliente final o consumidor. Es una estructura
formada por productores, distribuidores y detallistas, mediante los cuales el
producto o servicio se comercializa. Conjunto de actividades destinadas a acercar de
la manera mas eficaz el producto desde el fabricante al consumidor final.

Canal directo: El proveedor entra en contacto directo con el usuario, frecuente en
productos agricolas o por parte de empresas como AVON.

Canales Indirectos: Existen intermediarios entre el proveedor y el usuarios o
consumidor final.

Trade Marketing: En téerminos simples, el trade marketing es el marketing dirigido a
los canales de distribucion. El proposito es coordinar mejor diferentes actividades
dentro del punto de venta y asi lograr la satisfaccion del cliente mejorando al tiempo
la rentabilidad para ambas partes.

Category Management: El area de category management tambien es conocida
como Administracion de Categorias: “Los socios comerciales retailer y proveedor
colaboran en un proceso continuo para determinar el punto optimo en precio,
promocion, acomodo en anaquel y surtido para maximizar la rentabilidad y la
satisfaccion del shopper.”

Merchandising: Se puede definir el Merchandising, como aquélla actividad en los
establecimientos de comercio al detal, basada en acciones promocionales sobre el
portafolio de productos que alli se venden. El objetivo principal es optimizar el
espacio de venta y en general todas las acciones de marketing realizadas en el
canal. En muchos casos asociada a articulos promocionales o con publicidad en el
punto de venta. Es util para el lanzamiento de productos y para mantener presencia
de forma amigable en la mente de compradores actuales y potenciales. Es una
herramienta muy tradicional y muy usada entre la Pymes, no es costosa y se pueden
manejar cantidades pequenas. Lo Importante es que este alineada a la estrategia de
marketing y la comunicacion que se quiere lograr.

Comercio electronico: Es toda transaccion comercial (produccion, publicidad,
distribucion y venta de bienes y servicios) realizada por personas, empresas o
agentes electronicos a través de medios digitales de comunicacion, en un mercado
virtual que carece de limites geograficos y temporales (GariBolDi, 1999). Todas las
actividades comerciales realizadas con el uso de tecnologias de transmision
electronica de datos tales como las empleadas en Internet y la World Wide Web
(sCHneiDer, 2004).


https://www.marketinginteli.com/documentos-marketing/fundamentos-de-marketing/estrategias-de-precio/
https://www.marketinginteli.com/documentos-marketing/trade-marketing/
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Comunicaciones, publicidad y relaciones con los clientes

IMC: Comunicaciones de Marketing Integradas: La American Marketing
Association (AMA) define las comunicaciones de marketing integradas (IMC) como
el "proceso de planificacion disenado para asegurar que todos los contactos de
marca recibidos por un cliente o prospecto de un producto, servicio u organizacion
sean relevantes para esa persona y consistentes en el tiempo”. Simplemente, IMC
intenta unificar todas las piezas de las comunicaciones de marketing, incluidas la
publicidad, las relaciones publicas, el marketing directo, las redes sociales y la
promocion de ventas. Esta disenado para crear mensajes consistentes en todos los
canales. En un principio, Schultz (1991) y sus colegas de la Universidad de
Northwestern definieron IMC como el proceso de manejar todos los recursos de
informacion de un producto o servicio a los que un consumidor o prospecto esta
expuesto, y que mueven al consumidor hacia la compra o a mantener su fidelidad
(Duncan y Caywood, 1996). IMC se enfoca en el cliente, es eficiente y rentable para
las marcas y organizaciones. El enfoque de IMC aprovecha todas las piezas de
marketing y comunicacion, y aprovecha el poder que cada uno proporciona para
garantizar que los clientes de las marcas reciban mensajes coherentes, relevantes y
potentes.

Publicidad: La publicidad se define como la herramienta tradicional y directa del
marketing, que tiene como fin, otorgar un mensaje a través de canales pagos de
difusion para incrementar el consumo, posicionar una marca en el mercado y trabajar
tanto con la imagen como con reputacion; usando, a su vez, la investigacion, el
analisis y saberes tales como la psicologia, antropologia, economia, diseno, entre
otros. Se conoce como Publicidad a aquella técnica destinada a difundir o informar
al publico sobre un bien o servicio a traves de los medios de comunicacion
(television, cine, radio, revistas, Internet) con el objetivo de motivar al publico hacia
una determinada accion de consumo. La publicidad informara al consumidor
potencial de un bien o servicio acerca de los beneficios que presenta este y resaltara
las diferencias que lo distinguen de otras marcas.

CRM (Customer Relatioship Management): CRM es la estrategia de negocio,
soportada por una herramienta tecnologica como es el software, por la cual una
empresa pretende apalancar en el conocimiento de sus clientes para crear relaciones
mas rentables basadas en la aportar valor anadido a sus productos o servicios que
finalmente beneficien a sus clientes. La administracion de las relaciones con los
clientes es tal vez el concepto mas importante del marketing Hoy en dia. Significa
gestionar cuidadosamente tanto informacion detallada acerca de clientes
individuales como los puntos de contacto con ellos para maximizar la lealtad.


https://www.marketinginteli.com/comunicaciones-integradas-de-marketing/
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Inbound Marketing: Consiste en una serie de procedimientos destinados a la
atraccion de tréfico y a la automatizacion del marketing (como las acciones de e-
mailing o la generacion de bases de datos), con el objetivo de que los visitantes de
un site acaben convirtiéendose en clientes, el marketing de contenidos unicamente
sirve para atraer visitantes mediante informacion relevante y de valor para el publico
objetivo de la compania. No solo difundir textos en blogs es una manera de captar
atencion, sino también ofrecer cursos o seminarios en linea, brindar al cliente una
experiencia de valor y explotar todos los recursos, ser innovador, buscar temas
nuevos en el mercado, conocer las tendencias, etc.

El proceso del Inbound marketing

La promociones de ventas: La promocion puede definirse como la coordinacion de
todos los esfuerzos iniciados por el vendedor para establecer canales de informacion
y persuasion para facilitar la escala de un bien o servicio. La promocion de ventas es
la difusion de informacion y acciones a traves de los canales de comunicacion y
ventas con el uso de unaamplia variedad de actividades distintas de la venta personal
que estimulan la compra de los consumidores y la eficacia de los
distribuidores. También podemos definirlapromocion de ventas como un conjunto
de dispositivos que estimulan la demanda, disenados para complementar la
publicidad y facilitar la venta . No es recurrente en la naturaleza, lo que significa que
no se puede utilizar continuamente. La promocion de ventas consiste en una
coleccion diversa de herramientas de incentivos, en su mayoria a corto plazo
disenadas para estimular una compra mas rapida o en mayores cantidades de un
producto en particular por parte de los consumidores o el comercio (retail).

El Marketing de Contenidos

El marketing de contenidos o content marketing, es unatécnica de marketing que se
basa en crear, publicar y compartir contenidos de interés para para los clientes o
consumidores actuales y potenciales.

Los contenidos son un camino para lograr generar atraccion y vinculos emocionales
con el grupo objetivo. Los contenidos ganan mayor relevancia en un mundo de
redes sociales, SEO, comercio electronico, multiples canales de comunicacion y
plataformas. El gran problema es que los contenidos se multiplican cada dia a través
de blogs, plataformas de video, fotografias, historias. Es una selva de contenidos en
donde el foco, la relevancia y la diferenciacion de los mismos hace la
diferencia. Todos queremos desarrollar contenidos, pero para que estos sean
efectivos debe obedecer a una estrategia con objetivos e indicadores de gestion
claros.

El Marketing de Experiencias
Incluye todas aquellas acciones que realiza una marca con el fin de construir una
conexion emocional uno a uno con sus clientes a través de la generacion de


https://www.marketinginteli.com/documentos-marketing/marketing-digital/inbound-marketing/
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sensaciones inolvidables y memorables en ellos. El Marketing de experiencias
contribuye lograr una mayor fidelizacion y lealtad de marca.

Es un concepto muy amplio que abarca el mundo real y el mundo virtual, estas
experiencias tienen que ver con el impacto de los cinco sentidos a lo largo del viaje
de los compradores (Customer Journey). Estas experiencias parten de la mente del
consumidor quien a lo largo de la vida ha tenido contacto con las marcas con las
cuales ha tenido contacto sin importar si es usuario o no de las mismas. Todos
queremos generar experiencias memorables con los clientes. Hoy en dia con la
tecnologia las experiencias ganan mas relevancia debido a la facilidad de expresar lo
que nos gusta y lo que no nos gusta a través de las redes sociales o a traves de los
comentarios y las calificaciones en las diferentes aplicaciones.

El Marketing de engagement

En general, el engagement del cliente intenta distinguir las actitudes y
comportamientos de los clientes que van mas alla de la compra. El engagement del
cliente es un estado psicologico que ocurre en virtud de experiencias interactivas
con el cliente. Este enfoque sugiere que el engagement es un estado motivacional
que lleva a los clientes a patrticipar con las empresas y relacionarse con las empresas,
las marcas y los productos.

Una relacion amorosa necesita de una relacion solida, con detalles que la fortalezcan,
con un conocimiento del uno y el otro y esfuerzos para que la pareja esteé contenta y
siga atu lado. En el mundo de las marcas pasa lo mismo, la confianza y el cuidado es
todo. A los consumidores les gusta confiar y creer en las marcas, esto les facilita la
vida, prefieren tener relaciones de largo plazo.

Glosario de marketing digital

Ratio de Conversion: También conocido como Conversion Rate. Acto de convertir
visitantes de un sitio web en clientes. Otros consideran la “conversion” como algo
distinto a una venta. Por ejemplo, si un consumidor esta a punto de abandonar su
carrito de compra, la compania podria intentar recuperarlo mediante un método
de engagement online, que le recuerde su historial, le muestre articulos relacionados
o le facilite un marcador de productos.

Asi, el porcentaje de conversion es la proporcion de visitantes de una web que
realizan una accion mas alla de visualizar un contenido o de visitar una pagina
especifica.

CPA: Siglas de Coste Por Adquisicion. Se trata de la cantidad a la que el anunciante
paga a la plataforma de anuncios por cada conversion (compra) que se ha realizado.
Solo se pagara en el caso de que se genere la compra, sino el coste de la publicidad
sera de O€. Por ejemplo, 10€ por compra.
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CPC: Siglas de Coste Por Clic. Método de pagos online utilizado para dirigir visitas a
una pagina web y basado unicamente en los clics efectuados sobre un anuncio. Lo
que el anunciante le paga a su editor es una cantidad fija, acordada de forma previa,
cada vez que un usuario hace clic.Por ejemplo, 1€ por cada 1000 clicks en un enlace.

CPL: Siglas de Coste Por Lead. Sistema de precio en el que el anunciante paga una
cantidad fija por la suscripcion de un usuario interesado en su oferta (Lead = Usuario
minimamente interesado en tu producto y que te ha dejado sus datos). Este modelo
permite que los anunciantes generen una rentabilidad garantizada de su inversion
publicitaria.

CPM: Siglas de Coste Por Mil impresiones. Sistema de retribucion en el que el
anunciante paga por cada 1.000 impresiones de su anuncio, independientemente
de si finalmente se produce conversion o no.

CTR: Siglas de Click Through Rate. Relacion entre los usuarios que hacen clic en un
enlace concreto y el numero total de usuarios que visualizan una pagina, un email o
un anuncio (impresiones). Se utiliza comunmente para medir el éxito de una
campana de publicidad online, asi como la efectividad de las campanas de email.

CRO: El CRO (Conversion Rate Optimization) o también conocido como
optimizacion de la tasa de conversion, es el proceso iterativo en el que se
busca mejorar los ratios y procesos de conversion de una web.

ROI: o Tasa de Retorno de Inversion es el indicador de las ganancias que se han
obtenido tras llevar a cabo determinadas acciones. Es decir, con él podemos calcular
las conversiones y los resultados obtenidos de una inversion concreta.

RTB: Siglas de Real Time Bidding. Medio por el cual se compra y se vende inventario
publicitario por impresion, a través de una subasta programatica instantanea. Con el
meétodo RTB, los anunciantes pujan por una impresion y, si la puja resulta ganadora,
el anuncio del anunciante aparece automaticamente en el sitio web del editor.

Click to call: el termino inglés se traduce en “click para llamar”. Es un sistema que se
utiliza en marketing digital para llamar la atencion del consumidor a hacer click en un
boton especifico en una pagina concreta y que deriva a otra pagina donde se realiza
otra accion que en este caso es la de llamar al servicio o introducir un numero de
teléfono.

Marketing de Afiliacion: es uno de los tipos de marketing especializado en la
obtencion de resultados. Se trata de un acuerdo entre dos sitios en el que uno de
ellos (el afiliado) se encarga de la promocion de los productos o servicios de otra


https://www.iebschool.com/blog/que-es-el-real-time-bidding-marketing-digital/
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empresa (el anunciante) con el objetivo de dirigir tréfico al sitio web del anunciante.
A cambio de esta promocion, el afiliado recibe comisiones del anunciante.

Abandono o Tasa de abandono: es el termino utilizado en comercio
electronico para describir al visitante de una pagina web que se marcha de ésta antes
de completar la accion deseada. Por su parte, el ratio de abandono es la relacion
entre el numero de carritos de compra abandonados y el numero de transacciones
iniciadas o completadas. Este porcentaje suele variar de un sector a otro, pero se
encuentra en una media aproximada del 90%.

Analitica web: son las practicas relacionadas con el analisis de sitios web a traves de
las cuales se obtiene toda la informacion relacionada en torno a ella. En el mundo del
marketing digital se utiliza para conocer como se comportan lo usuarios y ayuda a
elaborar estrategias y tomar decisiones en torno a la informacion obtenida.

Anchor Text (textos “gancho” en SEQ): es un término muy importante en el mundo
SEO ya que es el enlace o hipervinculo que acompana el contenido en una web o
pagina al que se quiere conducir a la audiencia y a los motores de busqueda. Un
termino muy a tener en cuenta en acciones de Linkbuilding.

B2B (Business to Business: modelo de negocio que senala que el acuerdo es entre
2 empresas. El Marketing es una de las modalidades que lo ha implantado como
modelo de negocio en sus estrategias.

B2C (Business to Customer): son las siglas que definen el término “de negocio a
consumidor”. Son las acciones estratégicas de los negocios que se utilizan para
llegar directamente al consumidor

Blog: es una web gestionada por sistemas de gestion de contenido que pueden
tener caracter personal, corporativo o como tienda online. Actualmente son pocas
las empresas que no tienen un blog para darse a conocer o individuales que lo
utilizan para gestionar su marca personal.

Banner: anuncio publicitario en forma de imagen que, generalmente, se situa a lo
largo de un sitio web, en alguno de los margenes o cualquier otro espacio reservado
para los ads.

Call to action (CTA - Llamada a la accion): call to action o llamada la accion es una
herramienta o estrategia de publicidad, grafica o textual que busca incitar a la
audiencia a responder a una accion después de un anuncio.

KPI (Key Performance Indicator): se trata de un indicador clave de rendimiento,
utilizado para medir el nivel del desemperio de un proceso. Este indicador esta
relacionado a un objetivo fijado de antemano y normalmente se expresa en
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porcentaje. Los KPIs mas utilizados en Marketing Digital suelen ser: clics, visitas, altas
en formularios, ventas, visiones de video, apertura de emails o, entre otros, retweets.

Landing Page: es una pagina web que busca vincular al usuario con una marca.
Aparece tras hacer una invitacion a una accion concreta como hacer click en un
boton de una guia, portal o banner. Se utiliza para convertir a los visitantes de esa
pagina en leads.

Lead (contacto): un lead o contacto es un usuario que ha entregado sus datos a una
empresa, a traves de un registro o la descarga de algo de ese anunciante. Por esta
razon, pasa a ser un registro de su base de datos y laempresa puede interactuar ahora
con él. Por supuesto, el usuario debe aceptar la politica de privacidad de la compariia.

Target: Tambien conocido como la audiencia objetivo a la que nos dirigimos que
tiene una estrategia concreta en marketing. Es importante definir bien el target group
ya que se trabajara en torno a él.

Tasa de conversion: la tasa de conversion es un indicador que nos facilita el trafico
de visitas que haya realizado una accion respecto a la tasa de clics. Esta medida
depende del objetivo de marketing que tenga una empresa, cliente u organizacion.

CMS (Content Management Systems): significa gestor de contenidos y es un
software que sirve para que cualquiera pueda gestionar sus propios contenidos en
Internet. Ejemplos de CMS son WordPress o Joomla.

Cookie: las cookies son pequenos archivos codificados, de numeros y letras, que se
instalan en el navegador para que identifiquen un navegador, pero no a un usuario
en concreto. Estos pequenos archivos codificados envian informacion de ida y vuelta
entre el navegador del ordenador y los sitios web visitados. Una cookie solamente
puede ser leida y entendida por el sitio web que la cred.

Creatividades: son los diferentes soportes creativos que configuran una campana
de publicidad. Pueden serimagenes, videos, GIFs, panfletos o cualquier otro tipo de
material que acompane a la campana.

e-Business (Negocio electronico): se refiere a la realizacion de cualquier tipo de
negocio por medio de Internet. Independientemente de si se trata de envio de
informacion, solicitudes de correo electronico o de intercambio de dinero por
productos, si se hace por medio de Internet, se trata de un negocio electronico o e-
Business.

Email Marketing: también denominado mailing, se trata de un email redactado,
disenado y enviado por un anunciante (empresa) a través de una base de datos de
un tercero. Si quieres obtener buenos resultados en tus campanas de email
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Marketing, trabaja la relevancia de tu mensaje, intenta que sea responsive y genera
expectacion con el correo, para conseguir el click y las conversiones.

Enlace: conexion electronica entre dos sitios web. También se le denomina
hipervinculo, enlace dinamico o link.

Feed: un feed se traduce como fuente o canal, que sera el contenido de Internet que
puede exportarse a otros sitios y llegue a mas usuarios.

Freemium: modelo de negocio que ofrece gratuitamente un servicio o producto
basico y cobra por upgrades y contenidos adicionales. Existen varios tipos de
freemium: limitado por funcionalidad, limitado por tiempo, limitado por capacidad,
limitado por uso, limitado por tipo de cliente o limitado por anuncios. Elige uno en
relacion a tus necesidades.

Funnel o embudo de conversion: es el camino que un usuario emprende a traves
de un anuncio online o del sistema de busqueda, navegando por la pagina de
un eCommerce V, finalmente, convirtiendose en una venta. La metafora de un
embudo se emplea para describir la disminucion en el numero de usuarios que se
produce en cada paso del proceso.

GIF: formato de intercambio de imagenes (Graphic Interchange Format) que utiliza
la comprension para almacenar y mostrar imagenes. Consiste en el movimiento de
uno o varios fotogramas alrededor de 3-5 segundos de duracion y que se repite una
y otra vez.

Home page (portada): es la pagina principal de entrada de un sitio web.

Inbound Marketing: estrategia de marketing orientada a conseguir que encuentre
el sitio web del anunciante. Esta tecnica engloba un conjunto de téecnicas que
permiten llegar a los ya clientes y a los potenciales clientes de forma no agresiva. Es
su caracter no intrusivo el que le aporta el valor diferencial frente a la publicidad
tradicional.

Mensajeria instantanea: también conocida como Instant Messaging, es la
mensajeria a tiempo real que se realiza a través de dispositivos y en el que dos o mas
personas participan si estan conectados a internet.

Meta tags: (etiquetas): es un codigo html que se inserta en una pagina web. Se
utiliza en marketing digital y sobre todo en SEO ya que ayuda a mostrar informacion
de referencia a los buscadores sobre el contenido de la pédgina y ayuda a
posicionarla.
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Mobile Marketing: conjunto de técnicas para publicitar servicios y productos a
traves de las tecnologias moviles. A través de estas herramientas, mobile advertising,
SMS, MMS o venta de contenidos, las empresas pueden personalizar el mensaje
segmentando por publicos.

Naming: es el proceso creativo por el cual se crea el nombre de una marca. Engloba
todas las tecnicas y al proceso de la creacion de nombres para empresas, productos
O servicios, que acabaran convirtiendose en marcas. La creacion de este nombre
debe ir en consonancia con los valores de la organizacion, este proceso puede
suponer el éxito o el fracaso de una marca.

Online HD: distribucion de video online en alta definicion, habitualmente
compuesto por los estandares 720p. El numero hace referencia a las 720 lineas
horizontales de resolucion de pantalla, mientras que la letra p significa progressive
scan.

P4agina vista (Page impression): se entiende por pagina vista un archivo enviado al
usuario como resultado de la peticion. También viene a ser una métrica, paginas
vistas, que abarca el numero total de paginas vistas/Vvisitadas.

Product feed: Archivo compuesto por una lista de productos y atributos organizados
de tal manera que cada producto se puede mostrar, anunciar o comparar de forma
unica. Un product feed normalmente esta formado por la imagen del producto, un
titulo, un identificador de producto, un copy para marketing y los propios atributos
del producto.

Premium: concepto que se utiliza para calificar un producto o servicio que tiene un
coste que va mas alla del coste técnico necesario para desarrollar el producto o
servicio. Suele tener caracteristicas especiales con una calidad superior a la media.
Por esto, normalmente, lo premium es un plus para aquellos usuarios o
consumidores que pagan un recargo adicional.

Publicidad display en paginas web: Incluye muchos formatos diferentes y contiene
elementos como texto, imagenes, video, audio o flash. Su propdsito principal es
mostrar anuncios y mensajes a los visitantes de un sitio web y dirigirles a una landing
page en la que se amplia la informacion incluida en el anuncio.

QR: Codigo QR es un cddigo de respuesta rapida y sirve para almacenar informacion
en un codigo de barras. Es muy facil de reconocer, ya que se caracteriza por los tres
cuadrados que se encuentran en las esquinas y que facilitan la posicion del codigo
al lector QR.



.S'I'crke, tin, 85

ACADEMY
Realidad Aumentada (AR): es la tecnologia que superpone imagenes virtuales ,
generadas por ordenador, sobre la realidad que vemos en el mundo real. Provoca
una nueva dimension en la que se puede interactuar con todo el entorno.

Remarketing: Tecnica del marketing online que consiste en reimpactar, a traves de
un email, a usuarios que ya han visitado una pagina web. Por ejemplo, en el caso de
los comercios online, el Email remarketing se llevaria a cabo en caso de que un
visitante no haya llegado a finalizar su proceso de compira.

Retargeting / Remarketing Display: Tecnica del marketing online que muestra
publicidad inteligente a aquellos usuarios que ya han visitado previamente un sitio
web. Los anuncios impactan a los usuarios segun el comportamiento demostrado
tanto en ésa como en otras webs.

Responsive Design o diseno web adaptativo, adaptable o responsivo, es la técnica
que se utiliza para tener una misma web adaptada a las diferentes plataformas
tecnologicas: ordenador, tablet, smartphones, libros electronicos o portatiles. Para
poder adaptarlo, hay que tener en cuenta las caracteristicas concretas de cada
dispositivo, como el tamano de la pantalla, la resolucion o la capacidad de memoria.
Si se consigue, con un solo diseno web se obtendra una visualizacion optima en
cualquier dispositivo.

Scroll: se denomina scroll al desplazamiento o al movimiento en 2D de los
contenidos que forman para del escenario de un videojuego o en la ventana que se
muestra en una aplicacion informatica.

Spam: el spam es el correo electronico recibido por el usuario y que no ha solicitado
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