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¿Por dónde empiezo?



DEFINICIONES: 
aclaremos conceptos IMPORTANTES



La comunicación se enfoca en comunicar el producto y/o servicio.

El objetivo principal de la comunicación es conectar con tu público. Con ella puedes 
transmitir tus valores y esencia de marca, convertirte en referencia, estar en el imaginario 
colectivo de la gente, consolidar tu prestigio de marca, llegar a un público más amplio… En 
definitiva, ganar en credibilidad. (Branding)

El marketing es la disciplina que se encarga de la relación de tu empresa con tu público o 
con el mercado. Investiga cómo puede el producto llegar al cliente final, es decir, cómo se 
distribuye, si a través de tiendas propias de la empresa o por otros, online o físicamente, a 
qué precio, etc.

Marketing, tiene un objetivo final muy claro: vender más.

Comunicación y marketing



Un documento (una hoja de ruta, una guía) 

donde plasmamos el análisis de nuestra 

marca, marcamos los objetivos de 

comunicación (y venta), para poder crear 

una estrategia con acciones que nos 

permitan alcanzar esos objetivos, y 

medirlos.  

¿Qué es un plan de MK y comunicación?



4 pasos



Metodología propia: S.O.P.A.

1. Situación actual de nuestro proyecto, el sector y la competencia.

2. Objetivos: SMART

3. Plan estratégico: a quien nos dirigimos, por qué, cuándo y cómo. 

4. Análisis e interpretación. Medición de resultados.



1 - Situación digital

- Posicionamiento (en buscadores, y en la mente del usuario)

- Canales: Web, redes sociales, mail…

- Base de datos, crm

- Contenidos

- Acciones on y off

- Opiniones



Localización

Opiniones

Web

Facebook

Otras webs



Competencia



HERRAMIENTAS

- Metricool

- Google Analytics

- Hype Auditor

- Semrush

- Sociograph

- Audiense

- Estadísticas de redes sociales

- Investigación

- Suscribirse a su News.

- Anuncios Google

- Comprar 



Metodología propia: S.O.P.A.

1. Situación actual del cliente, el sector y la competencia.

2. Objetivos: SMART

3. Plan estratégico: a quien nos dirigimos,  por qué, cuándo y cómo. 

4. Análisis e interpretación. Medición de resultados.



2- OBJETIVOS



Objetivos

- Mejor posicionamiento en buscadores

- Vender más

- Mayor alcance. Impactar a mercado nuevo

- Más visitas a la web

- Aumentar seguidores

- Sacar nuevos productos o servicios



¿Cómo se miden? 4 c’s
1. Conocimiento de marca 
(Branding o Awareness)

2. Compromiso con la 
marca (Engagement)

3. Conversión 4. Consumidor

Métrica que mide cuánto y cómo una 
marca es reconocida por los 
consumidores

Estas métricas muestran cómo las 
audiencias interactúan con tu contenido.

Estas métricas demuestran la efectividad 
de su participación social.

Estas métricas reflejan cómo piensan y 
sienten los clientes activos acerca de tu 
marca.

KPIs: KPIs: KPIs: KPIs:

Conocimiento de la marca
- Google (SEO)
- Sesiones/ web

Post en el blog: compartidos, 
comentarios

Visitas a la web por redes 
sociales

Google My Business

Crecimiento de audiencia
- FB: seguidores
- IG: seguidores
- LinkedIn: seguidores
- Twitter: seguidores

Total de Interacciones: redes 
sociales

Tasa de clics (CTR) Reviews Clientes en otros 
espacios

Alcance de las publicaciones FB/ 
IG/ Linkedin/ Twitter

% Engagement rate Conversiones web Recomendaciones (de unos 
clientes a otros leads)

Suscripción Newsletter Mailing: aperturas y clics

Leads (por social ads/ landing 
page/ descargable/ master 
class)



OBJETIVOS

OBJETIVOS Diciembre Enero

Aumentar 20% del tráfico a la web 1.800 2.160

Incrementar un 30% el alcance en Instagram 450 585

Aumentar 20 seguidores en Linkedin al mes 925 945

Captación de leads (5) 0 5

Ventas online (aumentar un 3% mensual)

Tabla para marcar objetivos SMART.

EJEMPLO



Metodología propia: S.O.P.A.

1. Situación actual del cliente, el sector y la competencia.

2. Objetivos: SMART

3. Plan de acción: a quien nos dirigimos, por qué, cuándo y cómo buyer 

journey, buyer persona y acciones 

4. Análisis e interpretación. Medición de resultados.



A QUIÉN ME DIRIJO



BUYER PERSONA
Una buyer persona es una representación semi-ficticia de nuestro 
consumidor final (o potencial) construida a partir su información 
demográfica, comportamiento, necesidades y motivaciones. 



BUYER PERSONA



DÓNDE



CANALES



CUÁNDO



PROCESO DE COMPRA
Proceso de búsqueda activa que lleva a cabo un consumidor potencial 
hasta convertirse en una venta de nuestro producto o servicio

Descubrimiento Consideración Decisión

Tengo una necesidad Tengo varias opciones Decido entre una de ellas

Opción A
Opción B
Opción C



¿Cuál es el mejor momento del día?



qué y CÓMO 



DESCONOCIDOS

VISITANTES

Leads o contactos

CONSUMIDORES

PROMOTORES

Atraer

Convertir

Cerrar

Fidelizar

Web RRSS
TV

Radio
Folletos

BlogSEO

Landing

SMS

Acciones: 
concursos

Descuentos

CTA

Tarjeta

RRSS

Email 
marketing

Influencers

Eventos

Publicidad

Generación de 
contenidos

Publicidad



Tácticas y acciones

DESCONOCIDOS

VISITANTES

LEADS*

CONSUMIDORES

PROMOTORES

Atraer

Convertir

Cerrar

Fidelizar

Blog, SEO, Social media (RRSS), links, Social Ads, influencers

Landings, Vídeos, RRSS, Blog, Acciones, CTA’s 

RRSS, Email marketing, integración CRM

Email marketing, Social Media, video, CTA, Blog 

¿Qué vamos a hacer para conseguir nuestros objetivos?



PROCESO DE COMPRA
Proceso de búsqueda activa que lleva a cabo un consumidor potencial 
hasta convertirse en una venta de nuestro producto o servicio

Descubrimiento Consideración Decisión

Tengo una necesidad Tengo varias opciones Decido entre una de ellas

Opción A
Opción B
Opción C



Objetivo-Táctica-Acciones
OBJETIVOS TÁCTICAS ACCIONES

Aumentar un 20% el tráfico a 
la web

● Keyword research
● Mejoras en la web
● Publicación en el blog
● Publicaciones en redes sociales con enlace a 

la web
● Social ads con objetivo tráfico

● 2 publicaciones en el blog con palabras clave.
● Utilización de stories en IG con el link directo al post. 
● Invertir en redes sociales para promocionar los  post 

con objetivo tráfico (Facebook, Instagram; LInkedin; 
Twitter)

Aumentar un 30% el alcance 
en Instagram. 

● Incrementar el volumen de publicaciones
● Social ads con objetivo alcance

● Publicar 2-3 posts semanales en feed
● Realizar 5-8 stories a la semana
● Publicar 6 reels al mes
● Inversión en social ads con objetivo tráfico

Aumentar 20 seguidores en 
LinkedIn al mes

● Incremento publicaciones
● Visibilizar la marca en espacios de interés
● Linkedin Ads

● Localizar grupos y espacios de interés
● Participar desde los perfiles individuales en los grupos 

de interés
● Inversión en publicidad de LinkedIn para captar 

contactos

Captar 10  Leads al mes

● Landing aterrizaje
● Facebook lead Ads
● Descargable
● Webinar



EL FORMATO



Metodología propia: S.O.P.A.

1. Situación actual del cliente, el sector y la competencia.

2. Objetivos: SMART

3. Plan de acción: buyer journey, buyer persona y acciones 

4. Análisis e interpretación. Medición de resultados.



Todo se puede medir
1. Conocimiento de marca 
(Branding o Awareness)

2. Compromiso con la 
marca (Engagement)

3. Conversión 4. Consumidor

Métrica que mide cuánto y cómo una 
marca es reconocida por los 
consumidores

Estas métricas muestran cómo las 
audiencias interactúan con tu contenido.

Estas métricas demuestran la efectividad 
de su participación social.

Estas métricas reflejan cómo piensan y 
sienten los clientes activos acerca de tu 
marca.

KPIs: KPIs: KPIs: KPIs:

Conocimiento de la marca
- Google (SEO)
- Sesiones/ web

Post en el blog: compartidos, 
comentarios

Visitas a la web por redes 
sociales

Google My Business

Crecimiento de audiencia
- FB: seguidores
- IG: seguidores
- LinkedIn: seguidores
- Twitter: seguidores

Total de Interacciones: redes 
sociales

Tasa de clics (CTR) Reviews Clientes en otros 
espacios

Alcance de las publicaciones FB/ 
IG/ Linkedin/ Twitter

% Engagement rate Conversiones web Recomendaciones (de unos 
clientes a otros leads)

Mailing: aperturas y clics

Leads (por social ads/ lading 
page/ descargable/ master 
class)



KPIS O MÉTRICAS

● Ventas
● Descargas
● Mails abiertos - Clics
● Tráfico
● Visitas - Sesiones
● Tiempo
● Alcance
● Impresiones
● Seguidores
● Leads



ANALIZA CADA CANAL



ANALIZA CADA CANAL



EJEMPLO INFORME

http://mtr.cool/EPDALF



de verdad de la buena.

¡Gracias!
CLARA SOLER | Consultora de marketing 
y comunicación digital


