
ACERCA DEL  
MARKETING DIGITAL 



Internet no es solo un medio para hacer marketing 

Marketing  
Digital 

Relaciones 
públicas 

Ecommerce 

ATC y CRM 

Reclutamiento 
de personal 

Innovación 
Investigación 
de mercado 

Ecommerce 



Algunos términos de marketing digital que debes haber escuchado 

Inbound 
Marketing 

Marketing  
Digital 

Influencer 
Marketing 

Email 
Marketing 

Affiliate 
Marketing 

Social Media 
Marketing 

Content 
Marketing 

Search Engine 
Marketing 





Fuentes de información para decidir 

77% 73% 

Páginas del proveedor 

39% 39% 

Motores de búsqueda 

25% 33% 

Reviews 

35% 28% 

Comentarios en RRSS 

21% 
33% 

Videos 

24% 
39% 

Publicidad en RRSS 



Internet y el embudo del marketing 













Embudo de conversión ganando la carrera 

REACH 

ACT 

CONVERT 

ENGAGE 

Tasa de 
conversión 

Buyer Persona 

Necesidades / problemas 
Segmentación del recurso 
Propuesta única de valor 

Definir el story brand 

Fuentes de tráfico 

Captación de Leads 

Conversión final 

Fidelización 

1 

2 

3 

4 

Fuente: Chaffey, D. Introducing RACE. 2010.  



1. Fuentes de tráfico 

Meta Llevar personas a mi sitio web. 
+ Visitantes 

Contenido 
+ 

Segmentación 

Posicionamiento 
orgánico 

(SEO) 

Publicidad en 
buscadores 

(SEM) 

Contenido en 
medios sociales 

Publicidad 
display 



El contenido no es el rey pero está en la corte 

•  Título sugerente / motivador pero no fraudulento 
•  Usar el story telling para empezar 
•  Párrafos cortos, sobre todo al comienzo 
•  Usar imágenes y videos 
•  Publicar artículos con más de 1500 palabras 
•  Insertar mensajes clave a lo largo del texto (mejor si facilitan la viralidad) 

Mejores prácticas para generar contenidos: 

Fuente: Smith, C. The conversión code. 2016.  



2. Captación de Leads 

Meta Captar información de potenciales clientes. 
+ Leads 

Valor 
agregado 

para el cliente 
potencial 

Check list 
Handout 

Test 

Descuentos 

Tool  
kits 

Ebooks 
Reportes 

Encuestas 

Pruebas  
gratis 

Videos 
webinars 



Anatomía de una landing page 

1 Un buen encabezado 

Imagen o 
video 

Subtítulo 

Descripción 

Botón Testimonial Llamado 
a la 

acción 

Información de 
contacto 

2 
7 

3 

4 6 5 

8 

Mejores prácticas 

•  Una columna 
•  Reviews o testimoniales 
•  Contraste de colores en 

CTA 
•  Planillas de registro simples 

o social login 
•  Una página=un propósito 
•  Datos de contacto 

Fuente: Smith, C. The conversión code. 2016.  



3. Conversión final 

Meta Lograr la venta. 
+ Clientes 

Confianza 

Llamados 
a la 

acción 

Email 
marketing 

Landing 
page 

Retargeting 

Testimoniales 

Imágenes 
Videos 

Medios de 
pago 



4. Fidelización 

Meta Recompra y word of mouth 

Botones 
sociales 

Experiencias 
memorables Incentivos Valor real 



Buyer persona 

Una buyer persona o cliente ideal es una 
representación semi-ficticia de nuestro 

consumidor final (o potencial) construida a partir 
de su información demográfica, 

comportamiento, necesidades y motivaciones. 

 
La buyer persona busca representar la mayoría 

de los consumidores de nuestro target de 
producto y no debe ser confundido con el 

público objetivo. 



Podemos seguir  
esta conversación en: 
 
@carlosjimeneznet 
www.carlosjimenez.com 


