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1. INTRODUCCION

El marketing ha ido evolucionando de una manera abismal, de modo que, a dia de hoy, todos
estamos en contacto con él. Gracias a los avances en tecnologia y sobre todo fruto de internet,
el nacimiento del marketing digital tiene repercusion en toda la poblacién (Suarez-Cousillas,
2018).

En el siguiente trabajo se pretende situar al marketing digital en el lugar que ocupa como una
estrategia-filosofia cada vez mas utilizada por la mayoria de las empresas y desde el inicio del

uso de redes sociales ha sabido progresar y adherirse a ellas.

Si salimos a la calle y echamos un ligero vistazo a las tiendas tradicionales, nos encontramos,
en muchas de ellas, carteles con direccion de Facebook, con emails, con diversa publicidad
respaldada por alguna red social, desde una ferreteria, taller, fruteria hasta una tienda de
moda u empresa tecnoldgica. Por ello, no estamos hablando de una dimensidn que afecte a
una pequena parte del mundo de los negocios, al contrario, afecta a la totalidad del mundo

empresarial.

Era impensable antiguamente que a través de un dispositivo electrénico pudiésemos llegar a
tantas personas, vender nuestros productos, dar a conocer nuestra marca, entre otras
practicas, a un tiempo inmediato. Cuanto mas avanza la tecnologia, mas avanzamos en buscar
nuevas formas de comunicarnos y llevar a cabo nuestros proyectos o negocios. Resulta
interesante, como ante ello, el marketing siempre ha sabido hacerse un hueco y avanzar a la

vez que lo hace la tecnologia.

Hoy en dia las empresas grandes, medianas o pequefias compiten no solo a nivel nacional,
sino a nivel global, vendiendo fuera de sus fronteras, asi como también realizando sus compras
en el exterior y gracias al uso del marketing digital su competencia va incrementando (Mejia
LLano, 2018). Una pequefia empresa puede alcanzar a una media en cuestidon de pocos afios

y con presupuesto muy escasos mediante el uso y aprovechamiento de las ultimas tecnologias.

Estamos creando una nueva realidad que rompe con todo lo conocido hasta ahora y su
incremento es tan rompedor que en unos afos nos encontraremos con realidades muy

distintas a las conocidas.



2. OBJETIVOS DEL TRABAJO

El principal objetivo acerca del estudio consiste en conocer en profundidad el concepto y
términos relacionados con el marketing digital debido a su creciente importancia en los tltimos
afnos y en las nuevas plataformas que surgen para su implementacion, obteniendo una amplia
vision y conocimiento de esta rama en expansion, asi como sus tendencias y repercusion en

la empresa.
Desarrollaremos por tanto los siguientes objetivos secundarios:

Manifestar la importancia del Marketing Digital en la actualidad.
Conocer las practicas mas habituales de Marketing Digital y sus tendencias actuales.

Estudiar el impacto de las nuevas tecnologias en las empresas.

YV V V V

Andlisis de la marca Pompeii.



3. FUNDAMENTOS TEORICOS

3.1. ¢QUE ES EL MARKETING?

El marketing es el encargado de estudiar y satisfacer las necesidades de los clientes. Se
encarga de gestionar las diversas relaciones que una empresa pueda tener con sus clientes
tratando un doble reto: atraer a nuevos clientes gracias a una ventaja competitiva superior a
la competencia y mantener a los clientes actuales satisfechos. En definitiva, “el marketing es
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” (Armstrong & Kotler, 2014) .

Segun la AMA (2013): “El marketing es la actividad, el conjunto de instituciones y los procesos
para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los socios, clientes
y la sociedad en general”. Ultima definicion hasta la fecha generada por la American Marketing
Associatior’ nos revela que el marketing es mas que una funcién dentro de la empresa, se
trata de un conjunto de acciones y actividades importantes para la totalidad de la poblacién

que tiene repercusion en ella.

Considerando la corriente de Armstrong y Kotler (2014), para conseguir el éxito en dicho
proceso debemos de marcar unos objetivos que dependeran de las necesidades y deseos del
mercado a tratar, nuestro mercado meta?, empleandonos de manera eficaz y mas eficiente
que nuestros competidores. Por lo que la orientacién al cliente es fundamental. La principal

funcion del marketing debe ser encontrar productos adecuados para los distintos clientes.

3.2. EL MARKETING DIGITAL

3.2.1. DEFINICION

El concepto de marketing digital se remonta a finales de los 90. La globalizacion y la revolucion

digital propiciaron un cambio de camino del marketing. La publicidad masiva comienza a perder

1 Asociacion americana lider cuyo contenido se basan en articulos sobre marketing procedentes de
revistas académicas y publicaciones de reconocido prestigio.

2 Mercado meta: Parte del mercado o de la poblacién a la que se quiere llegar. También es conocido
como mercado objetivo.



impacto y las empresas empiezan a centrarse mas en el cliente, en aportar distintos valores
afnadidos que las diferencien del resto, en conseguir una experiencia Unica, todo ello utilizando

los medios disponibles (TImpulsa, 2016).

Desde el nacimiento de la World Wide Web (WWW) en 1989, la tecnologia ha ido avanzando
a pasos agigantados y han surgido distintos medios digitales que el propio marketing ha sabido
aprovechar y adaptarse a ellos, surgiendo por tanto una nueva filosofia a seguir, el marketing

digital.

En una primera aproximacion podemos definir el marketing digital como una evolucién del
propio marketing propiciada por las nuevas tecnologias con las que contamos actualmente. Se
encuentra vinculado a la publicidad y al e-commerce actuando bajo las directrices del
marketing directo’. Por e-commerce o comercio electrénico entendemos el conjunto de
transacciones comerciales, personales o gubernamentales realizadas a través de sistemas

electrénicos o medios digitales y que es posible gracias a internet (Somalo Pecifa , 2017).

Una definicion mas completa nos define que el marketing digital resulta de la aplicaciéon de
estrategias de comercializacion cuyo ambito de actuacidn son los medios digitales. Se trata de
imitar y traducir todas las técnicas convencionales a la nueva realidad, a la digitalizacion, al

mundo online (Viteri Luque, Aleman Herrera Lozano, & Bazurto Quiroz, 2018).

Por otra parte, tenemos también que el marketing digital es un tipo de marketing que permite
mantener a las empresas conectadas con los distintos usuarios a través de los medios digitales
cuya funcion es ayudar a ofrecer los servicios de la manera mas sencilla tendiendo una

comunicacién constante con los clientes (Thompson, 2015).

Segun Macia (2019), contar con presencia empresarial en internet necesita una constante
dedicacidn de recursos econdmicos, asi como de tiempo de la persona o equipo encargado de
esta area. No debemos de esperar que contar con dicha presencia es algo puntual y efectivo
ya que necesita bastante dedicacion. Una pagina web, portal, sede, blog, entre otros, no
registraran el suficiente trafico online o conseguira las ventas deseadas si no se dedican a
renovar con frecuencia el contenido que ofrecen, si no analizan expectativas y
comportamientos de los usuarios, si no desarrollan nuevos productos y los ofrecen de forma

atractiva.

3 El marketing directo consiste en crear y establecer conexiones directas con los consumidores, seleccionados previamente, para
obtener una respuesta inmediata y crear relaciones duraderas en el tiempo con ellos. Con el acceso a las nuevas tecnologias de
bases de datos y nuevos medios de marketing, muchas empresas han pasado a convertir el marketing directo como un modelo
Unico de actuacion, como su Unico enfoque. Dentro de los principales tipos de marketing directo nos encontramos con: Venta
personal, telemarketing, mailing, marketing por catalogo y, el mas importante para nuestro estudio, el marketing online
(Armstrong & Kloter, 2014).



Como consecuencia de la tecnologia pasamos mucho tiempo atentos al mdvil, ordenar, Tablet,
por ello es légico que las empresas dediquen una parte de su presupuesto de marketing en
estrategias comunes de Internet, tales como: posicionamiento en la web, pago por clic,

mailing, creacion de comunidades en redes sociales, asi como a nuevas herramientas.

En definitiva, todo lo que podamos hacer en Internet que contribuya a mejorar e impulsar la
comercializacién de nuestros servicios o productos, nuestra marca y contenidos tiene relaciéon
con el marketing digital, segin Macia (2019). Asi como todas las acciones y estrategias

publicitarias que se ejecuten a través de los canales de internet (Equipo InboundCycle, 2018).

En consonancia con las anteriores definiciones nos encontramos un elemento en comun a la
hora de definir el marketing digital: su implicacion con los avances tecnoldgicos y el uso de
internet desembocando en los social media. En esta nueva era digital la principal funcién del
marketing consiste es estar en contacto permanente con los distintos usuarios, clientes,
comunidad y empresas. Ofreciendo noticias de interés y experiencias, conectando con las
personas Yy ofreciendo un perfil cercano a ellas que permita interactuar y alcanzar la imagen

de una marca comprometida y cercana.

3.2.2. CARACTERISTICAS

Tabla 1. Caracteristicas del Marketing tradicional y Marketing Digital.

Marketing Tradicional Marketing Digital

4P 4F

Publicidad masiva Publicidad personalizada

Centrado en el producto Centrado en el cliente

Enfoque de produccion Intercambio: conocer mejor al cliente
Consumidor: reacio a cambios Comunidad

Eficacia: producir y vender Uso RRSS

Coste Marketing directo

Facilidad medir resultados

Fuente: Elaboracion propia.



A diferencia del Marketing tradicional, que se rige por las 4P (Producto, Precio, Distribucién y
Promocion), el marketing digital se basa en las 4F. Segun Fleming (2000), si una empresa
quiere tener algun futuro deberia de implantar una estrategia de marketing teniendo en

consideracion las 4F:

> Flujo: consiste en la interaccién entre las paginas web y el usuario. Estado en el que
se encuentra el usuario cuando navega por una pagina web y esta le ofrece una
experiencia interactiva.

> Funcionalidad: una web se dice que es funcional cuando es atractiva, es decir, cuando
el usuario puede navegar por ella sin problemas, de manera intuitiva y sencilla. No es
suficiente que los potenciales clientes accedan mediante el flujo a la web, ademas debe
de ser funcional y amigable para conseguir la atencién de los posibles clientes.

> Feedback: Una vez que el usuario esta en flujo y se encuentra en la pagina web gracias
a la funcionalidad entra en juego la retroalimentacion. El feedback o retroalimentacion
es considerado como una de las grandes ventajas de internet al permitir comunicarse
de manera muy sencilla entre cliente y empresa. Con ello se logra un constante flujo
de informacion permitiendo el conocimiento de los clientes para, posteriormente,
mejorar sus experiencias.

> Fidelizacion: Finalmente, cuando entran en juego todas las variables y la empresa se
preocupa por sus clientes demostrando interés por ellos y ofreciendo ofertas
personalizadas, pasa a producirse la fidelizacion. La fidelizacidon consiste por tanto en
conseguir tanto la lealtad de los distintos clientes como su capacidad de

recomendarnos.

El marketing digital se caracteriza principalmente por la personalizacién y la masividad, seguin
Selman (2017). Con el uso de los sistemas digitales podemos crear perfiles detallados de los
distintos usuarios utilizando una gran variedad de caracteristicas o informacion sobre gustos,
intereses, compras, busquedas, caracteristicas sociodemograficas. La informacién encontrada
en internet puede llegar a ser muy especifica de manera que es mas facil conseguir un volumen
de informacion superior a lo conseguido a través de métodos tradicionales. Esta
personalizacion unida a la masividad hace que lo que se quiere transmitir tengas un mayor

alcance a costa de un menor presupuesto (Selman, 2017).

En lo que toca a la tipologia de cliente mencionamos que ha cambiado con el paso del tiempo.
De un consumidor reacio a los cambios hemos pasado a encontrarnos con consumidores mas

exigentes, saben lo que quieren y no se conforman con poco.
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Por tanto, mientras el marketing tradicional o marketing 1.0 sigue un enfoque centrado en la
produccidon y en la consecucién de un buen producto con caracteristicas asombrosas, el
marketing digital o marketing 2.0, va un paso mas alla y busca satisfacer al cliente. Dicho de
otra manera, busca centrarse en el cliente y a partir de ahi, disefiar un producto u ofrecer el
servicio deseado. Gracias a las tecnologias existentes, reinen mucha informacion sobre
gustos, preferencias y aficiones sobre la poblacidn, por tanto, a las empresas les es mas facil

conseguir el producto deseado (Suarez-Cousillas, 2018).

Otro rasgo de gran envergadura viene de la mano de las consecuencias de las nuevas
tecnologias y del nacimiento de las redes sociales. Alrededor de 43 millones de espafioles
tienen acceso a la red y pasan entre 5 horas y 18 minutos diarios havegando por internet en
cualquier dispositivo, en concreto a las redes sociales les dedican 1 hora y 39 minutos, segin
(La Razdn, 2019).

En consecuencia, el parrafo anterior nos indica una de las razones por la que las empresas
actuales cada vez tienen mas constancia en redes sociales y, por tanto, el marketing digital se
centra mucho en su uso. Las empresas han sabido aprovechar la informacion recogida en
redes sociales para crear nuevas estrategias y formas de entrar en contacto con el cliente y

vender sus productos u ofrecer sus servicios.

3.2.3. HERRAMIENTAS

3.2.3.1. CORREO ELECTRONICO

El correo electrdnico es un servicio en linea que permite a los usuarios de ordenadores, mdviles
y tablets el envio y recepcién de mensajes de texto ademas de otras funciones como adjuntar

documentos o fotos (Alsina Gonzalez, 2009).

El correo electrdnico se utiliza tanto para captar clientes como para retenerlos a través de una
lista compuesta por direcciones de correo electronico e informacion sobre los perfiles, los
cuales, previamente han dado su consentimiento para ponerse en contacto con ellos. La lista
se denomina lista propia y se puede formar cuando alguien navega por una pagina web y se
registra para obtener mas informacion, aunque no realice una compra, a través de un boletin

de noticias electrénico o a través de una campafia o evento (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2014).
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Tabla 2. Ventajas y desventajas del uso de correo electronico como

herramienta del marketing digital.

Correo Electronico

Ventajas Desventajas
v Coste de ejecucion bajo x Capacidad de entrega:
v Medio de impulso: estimula el imposibilidad de entregarlo a
redireccionamiento a través del distintos sitios corporativos o
cliqueo. sistemas de correo web.
v' Rapidez en la puesta en marcha x  Convertibilidad.
de la campana. x  Disminucion de respuesta: resulta
v Facilidad de personalizacién complicado mantener al
v Integracion con otros medios destinatario involucrado.
como mensajes moviles vy x Recursos: requiere de recursos
personalizacion web. humanos y tecnoldgicos para su
envio.

Fuente: elaboracion propia a través de datos obtenidos del manual (Chaffey & Ellis-Chadwick,
2014).

3.2.3.2. REDES SOCIALES

Las redes sociales son el lugar donde los distintos usuarios intercambian opiniones,
comentarios e informacion de distinta indole a través de diversas aplicaciones cuyo

componente esencial es el uso de internet.

Segun Lorenz (2010), podemos hablar de una gran estructura integrada por personas u
organizaciones que se encuentran conectadas por una o varias relaciones como, por ejemplo,
amistad, negocios, creencias, intereses comunes, relaciones. Su principal ventaja es estar en

contacto e informados en cualquier lugar y a cualquier hora.

Las redes sociales destacas y con presencia en el mundo empresarial y, por tanto, repercuten
dentro del marketing son las mostradas en la siguiente figura:
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Grafico 1. Redes sociales mas influyentes.

1989

World 2004 2006 2010 2011
Wide Web Facebook Twitter Pinterest Google +
@ ©¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢
2002 2005 2009 2010
Linkedin Youtube Whatsapp Instagram

Fuente: Elaboracidn propia a través de datos consultados en internet.

Considerando el estudio realizado por IAB Spain sobre redes sociales 2019 (Montanera, 2019),

hacemos mencidn a diversos aspectos destacados:

e Las redes sociales han llegado a un punto de estabilizarse entre la poblacion
espafiola, pasandose a utilizar por el 85% (25.5 millones) de usuarios en nuestro
pais.

e Las lideres son WhatsApp, Facebook, YouTube e Instagram.

e El tiempo promedio de uso de redes sociales se encuentra en 55 minutos diarios
siendo los jovenes los que dedican mas tiempo.

e Un 72% de usuarios siguen a las marcas a través de redes sociales.

¢ Un 31% considera que una marca tenga perfil en las distintas redes sociales es un
plus de confianza.

e La publicidad personalizada cumple con las expectativas de los usuarios y no genera
sensaciones molestas.

e 7 de cada 10 usuarios siguen a algun influencery en torno al 58% de las empresas
han contratado sus servicios.

e Los profesionales se centran mas en las redes sociales lideres.

A la vista de las conclusiones anteriores no cabe duda de que las redes sociales son una de
las herramientas preferidas por la poblacion y por tanto una de las mas importantes a la hora
de llevar a cabo estrategias de marketing digital debido a su impacto. Han pasado a convertirse
un basico en las empresas tanto por su tiempo de uso diario como su poca inversion necesaria
para llevar a cabo la actividad por parte de las empresas. Ademas, son reconocidas por los
usuarios de manera positiva y mejoran la imagen de marca que estas posean al interactuar y

ofrecer contenido de forma mas regular y accesible para todos.

Otro de los aspectos a destacar es su uso efectivo de publicidad personalizada y la creciente

contratacidn de /nfluencers como estrategias de marketing.
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En cuanto a las redes sociales lideres hacemos mencidon a Facebook por su creciente

importancia y crecimiento.

o Facebook: es una red social fundada el 4 de febrero de 2004 por Mark Zuckerberg mientras
estudiaba en la universidad de Harvard. No es hasta 2007 cuando comenz6 a desarrollarse
en espanol, portugués, aleman, entre otros idiomas, ya que comenz6 como una red privada
(Pérez Porto & Gardey, 2010). Como podemos observar en el propio perfil de Facebook
(@facebook) dentro de la red social en si, su misidn es: “Give people the power to build
community and bring the world closer together”, es decir, permite a la gente el poder de
construir una comunidad y de acercar al mundo.

Facebook nace como una plataforma digital para estar en contacto con familiares, amigos,
empresas y descubrir que ocurre en cada momento. Compartir, publicar y mantenerse
informado del mundo que nos rodea es una tarea que es conseguida a diario al navegar
en esta red social. Cuenta con 1.56 mil millones de usuarios diarios como promedio en
marzo de 2019% por lo que es, actualmente una de las redes sociales mas visitadas
contando tanto con perfiles de personas como de empresas.

Al hablar de Facebook tenemos que mencionar su gran impacto y capacidad, ya que, fruto
de su constante ganas de crecer y ocupar el mercado, posee actualmente la propiedad de

Instagram (Rodriguez , 2012) y WhatsApp (Redaccién Barcelona, 2017).

3.23.3. SEO

La optimizacion en motores de busqueda (Search Engine Optimation, SEO) nos permite
conseguir que un sitio web ocupe la posicion mas relevante dentro de una busqueda (Cambero
Varela, 2018). Conseguir la posicion mas favorable consiste, por lo tanto, en aparecer en la
posicién mas alta en los listados de resultados organicos resultante de buscar informacién en
algin motor de busqueda. A continuacion, tenemos en la figura 1, un ejemplo de una
busqueda sobre zapatillas de deporte. En nuestro caso, Zalando, seria la opcién mas favorable
por aparecer la primera y, por ello, la opcién con mayores visitas, sequida de Decathlon.

4 Seglin datos consultados en el apartado de estadisticas dentro de News Room de Facebook
(https://newsroom.fb.com/company-info/).
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Imagen 1. Paginas del resultado del motor de bisqueda de

Google.
- . . - . EH
Todo  Imagenes  Shopping  Maps  Noticas ~ Mas  Configuracion  Herramientas
Aproximadamente 70.900.000 resultados (0,49 segundos)
Zapatillas deportivas de hombre | Comprar coleccion en Zalando
hitps:/fwww.zalando es/zapatillas-deporte-hombre/ v Ver resultados relacionados
ENVIO y DEVOLUCION GRATIS® | Descubre nuestras zapatillas de hombre para hacer depdrte | S
; ! ” : zapatilla (Prenda)
Running, tenis, botas de fitbol y mas en Zalando. . i E
' ! " ’ ) ‘ Las zapatillas de deporte son zapatos disefiados
Zapatillas deportivas blancos ... - Zapatillas running - Zapatillas de baloncesto - Nike .
principalmente para deportes u otras formas de \\4_’,
\mégenes de zapatillas de deporte Calzado deportivo (Material deportivo)
El calzado deportivo es un tipo de calzado, fabricado M
generalmente en piel, lona yfo materiales .. E

- Mas imagenes de zapaillas de deporte Denunciar imagenes

Comprar Zapatillas Deportivas de Hombre online | Decathlon
hitps:/fiww lecathlon.es/es/browse/c0-hombre/c1.. zapatillas-deportivas/_/N-1rjm4ub
Fodrrok o res:

Descubre nuestra gama de zapatillas deportivas para hombre al mejor precio jCompra online y
recoge en tienda en 1 horal Envio gratuito a partir de 20€

oracién: 4,3 - 42 esefias

Fuente: Captura tomada desde www.google.com al realizar una blsqueda aleatoria sobre

zapatillas.

Conseguir mejorar la posicion en los listados organicos depende de la comprension del proceso
por el que un motor de busqueda compila y devuelve los sitios webs relacionados con el criterio
marcado, nuestra busqueda. La tecnologia usada para la creacion de los listados organicos
incluye 4 procesos, (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2014, pags. 491-499):

1. Rastreo: Permite identificar las paginas para su indexacion, se realiza mediante robots
(bots) conocidos también como arafas. Estos bots o arafias son procesos de software
que se ejecutan en el servidor de un motor de busqueda que solicita paginas, sigue
vinculos y para concluir facilita referencias de una pagina con los URL asociados.

2. Indexacion: consiste en la creacidon de un indice que permite al motor de busqueda
encontrar las paginas rapidamente que incluyan la busqueda realizada.

3. Clasificaciéon: Tras la indexacion se produce la clasificacion en orden de relevancia
teniendo en cuenta diversos factores.

4. Solicitud consulta y produccién de resultados: este proceso final, una vez que clasifica
la consulta y ordena los resultados devuelve una lista ordenada de los distintos

documentos que se muestran en la pagina de resultados.
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Tabla 3. Ventajas y desventajas del posicionamiento o SEO.

SEO
Ventajas Desventajas
v’ Atraccién de trafico a la pagina x Complejidad.
web. x Inversién continua para generar
v Bajo coste. Los costes se producen nuevos contenidos y desarrollar
Unicamente en la optimizacion vinculos.
(mejorar la  posicion en los x Tiempo. Es necesario tiempo para
resultados de busqueda). empezar a notar los resultados,
v Dinamico. Alta rapidez de cambio y sobre todo para nuevos sitios.
actualizacion de nuevos

contenidos.
Fuente: elaboracion propia a través de datos obtenidos del manual (Chaffey & Ellis-Chadwick,
2014).

SEO se divide en dos:

1. SEO On-Page, incluye las técnicas utilizadas a nivel de pagina para optimizar y mejorar
el posicionamiento en buscadores (Fernandez Alonso, 2018).

2. SEO Off-Page, se compone de cualquier accién de marketing digital externa a la pagina
web que permita mejorar su posicionamiento organico tomando sus palabras claves
(Fernandez Alonso, 2018).

Las técnicas basicas de SEO On-Page son las siguientes seguin (Garcia , 2015):

> BuUsqueda de palabras claves (Keywords). Es necesario realizar un proceso de
investigacion sobre las palabras claves a utilizar en nuestro blog y que tengan que ver
con el ambito de nuestro contenido. Una vez que las tenemos se crea el contenido
incluyendo estas palabras para ir captando trafico de nuestra audiencia. Las Keywords
deben aparecen entre las primeras 50 palabras y 50 Ultimas de la publicacion segun
nos indica Garcia (2015).

> Elegir una URL breve que contenga la palabra clave principal.

> Meta Etiquetas. Son las encargadas de ofrecer informacion del sitio web a los motores
de busqueda. Las principales son las relacionadas con el titulo de la pagina web, la
descripcion de dicha pagina, la autoria del autor y los robots para los motores de

busqueda.
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>

Etiquetas H1, H2, entre otras. Se refiere a la estructura de los encabezados. No es
aconsejable usar mas alla de H3. Se suele utilizar plugins para generar el indice de
contenidos de la pagina web o articulo.

Etiquetado de fotos mediante <alt> incluyendo las palabras clave. Hay que tener
presente el cuidado a la hora de elegir fotos y sus fuentes porque pueden tener
derechos de autor y generar problemas.

Andlisis de la competencia. A través de herramientas online realizar un estudio de como
se mueve la competencia en relacion a palabras claves y mejorar nuestra web siempre

que sea posible.

En cuanto a las técnicas basicas de SEO Off-Page nos encontramos con las siguientes segun
(Fernandez Alonso, 2018):

>

Link Building. Consiste en la creacion de enlaces externos dirigidos a paginas concretas
con intervencion propia y con el texto que queramos. Entre los mas habituales
encontramos la compra o intercambio de enlaces.

Link Baiting. Trata de conseguir enlaces a través de otros por ofrecer contenido de
interés y sin la necesidad de tener que pedirlos. Se trata del caso ideal, pero requiere
de mucho tiempo.

Uso Redes Sociales. Gracias a las redes sociales se consigue crear contenido de manera
rapida y de mayor facilidad para su actualizacién y uso. El contenido generado lo
vinculariamos a la pagina web o blog. Obtenido por tanto los links.

Colaboracién con otros blogs de manera que se beneficien las dos partes mediante
recomendaciones y creaciones de links.

A parte de crear contenido y conseguir enlaces también se establecen acciones para
dar visibilidad al sitio web y ganar confianza en el sector de actuacién. Las mas tipicas
son hacer comentarios en blogs, participar en resefias de Google y la participacion en

eventos online.

3.2.3.4. BUSQUEDAS PAGADAS.

El marketing a través de blsquedas pagadas ofrece un mayor control sobre la aparicion en los

listados de busqueda (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2014). Los dos principales motores de

busquedas tienen ademas sus propios programas de publicad de pago.
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Imagen 2. Programas de Publicidad de Pago.

Google

*Google Adwords
(https://ads.google.com)

Microsoft

*Microsoft Bing
https://ads.microsoft.com/

Yahoo

*Yahoo Adcenter
https://ads.microsoft.com/

Fuente: elaboracion propia a través de datos obtenidos del manual (Chaffey & Ellis-Chadwick,
2014).

Trata principalmente de la visualizacién de anuncios o banners publicitarios de la empresa en
la parte superior de las listas de resultados a la hora de realizar una busqueda en internet. Se
suelen distinguir o resaltar en color para no confundirlos con los resultados de una busqueda

organica.

Como indican Chaffey & Ellis-Chadwick (2014), el pago de estas blusquedas puede variar en
funcién de una serie de casuisticas como el programa de pago por clic y el nUmero de veces
que es visualizado. El pago por clic se produce cuando el visitante hace clic en el anuncio y es
redirigido. No necesariamente el mayor presupuesto para pagos por clic va a reportar la
primera posicién en la busqueda. Ademas de ese factor también se tienen en cuenta el nUmero
de veces que se cliquea en el anuncio, de modo que, el anuncio menos clicado va pasando a
ocupar posiciones inferiores. Este proceso de ordenacidn de paginas es debido a que se toman

en cuenta las tasas relativas de redireccionamiento de los clics en los anuncios.

A continuacién, se muestra una tabla que resume las principales ventajas y desventajas de las

busquedas pagadas:
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Tabla 4. Ventajas y desventajas de las busquedas pagadas.

Busquedas Pagadas

Ventajas

v Publicidad muy dirigida.

v Sencillez.

v' Rapidez (en pocos dias se
publican los anuncios).

v' Desarrollo de la marca. Se ha
comprobado el efecto desarrollo
de la marca incluso en aquellos
que no cliquean en el mensaje.

v No se paga para que se vea el

Fuente: Elaboracion propia a través de informacion extraida de Marketing Digital Estrategia,

mensaje. Se paga si se redirige y

hay un clic por parte del usuario.

implementacion y practica (2014).

Las relaciones publicas consisten en la comprensién, administracion y reputacion de una marca
u empresa, conseguidas por la influencia en distintos medios. Por su parte, las relaciones
publicas en lineas se utilizan para aumentar el trafico de un sitio web, para generar vinculos
de referencia importantes para mejorar el SEO, para dar a conocer u apoyar actividades en
marketing viral. Es decir, consisten en la extrapolacion de las relaciones publicas tradicionales
al mundo digital. Algunos de los métodos mas utilizados son los blogs, podcasts, widgets,

3.2.3.5.

Desventajas

x Muy competitivo y caro. Se

pueden dar guerras de pujas ente
empresas.

Supervision diaria.

Irrelevancia. Para una parte de
usuarios esta practica es
irrelevante debido a que no
confian en los anunciantes.
Existencia de clics falsos. La
competencia a veces hace uso de
malas hacer

practicas para

aumentar el costo de estas
busquedas a empresas

competidoras.

RELACIONES PUBLICAS EN LINEA.

creacion de vinculos y generacion de comentarios (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2014).

Las relaciones publicas en lineas son muy frecuentes por su alcance conseguido, la imagen de

confianza y cercania que ofrece la persona encargada, entre otras ventajas recogidas en la

siguiente tabla.
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Tabla 5. Ventajas y desventajas relaciones publicas en linea.

Relaciones publicas en linea

Ventajas Desventajas
v Alto alcance. x Falta de control.
v" Economicidad. x Elevado riesgo, por ejemplo, en el
v Credibilidad. caso de los blogs, la generacion de
v' Mejora de la marca. Comentarios comentarios negativos no
positivos favorecen la mejora del favorecera la publicidad ofrecida.

reconocimiento y prestigio de la

marca u organizacion.

Fuente: Elaboracion propia a través de informacion extraida de Marketing Digital Estrategia,

implementacion y practica (2014).

4.2.3.6  CREACION DE UN BLOG

Un blog es un sitio web donde uno o varios autores publican regularmente articulos de temas
variados que son ordenados cronoldgicamente. Debajo de cada entrada se ofrece la posibilidad

de comentar y compartir el contenido en las redes sociales” (Lopez Fernandez, 2013).

La creacidn de un blog es una de las herramientas mas comunes y fundamentales a la hora
de crear contenido. Genera visibilidad, permite trabajar con la marca generando trafico y

consiguiendo ventas (Florido, 2017).

Una de las estrategias ganadoras, segun Florido (2017), para conseguir un buen blog, imagen
de marca y visitas es buscar otros blogs donde publicar tu contenido. Con otros blogs nos
referimos a aquellos que generen mas trafico y tengan mas autoridad consiguiendo una
pequena aportacion y ganando, por tanto, visitas y un buen posicionamiento. Es un paso vital
si queremos que triunfe nuestro blog. Vital e importantisimo porque a través de él

generaremos el contenido que posteriormente nos proporcionara las visitas deseadas.
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Imagen 3. Blog de Blog de Marketing Online y Social Media.

f ¥ in @ N

Mk@ .l BLOG ;QUIEN SOY? FORMACION = CONGRESOS CONTACTO & EBOOKS [Rai3Y«l]IW.\

Crea tu Marca, Disena tu Futuro

Unete a méas de 90.000 personas que reciben gratis mis cursos y
otros contenidos exclusivos.

Fuente: Captura tomada de marketingandweb.es perteneciente a Miguel Florido.

3.2.4. PLAN DE MARKETING DIGITAL.

El plan de marketing digital es un documento que identifica los pasos a seguir a la hora de
realizar la actividad empresarial o gestion de nuestra marca en el mundo online. Su estructura

basica, seguiin Macia (2019), se compone de:

Grafico 1. Elementos del plan de Marketing digital.

Analisis de la Identificacion ...
. . Objetivos
situacion inicial del mercado
|
\/
Recursos —> Promocionh —— Tacticas
|
\/

Seguimiento y
Correccién

Fuente: elaboracion propia a través del manual estrategias de marketing digital de Fernando
Macia.
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Para comenzar con el plan de marketing digital tenemos que realizar un analisis de la situacion
inicial. Consiste en tratar de describir cual es la situacién de partida mediante el estudio y
comparacion con el entorno, el mercado y la competencia en busca de mejorar la actividad
empresarial o gestién de la marca. En este apartado introductorio algunos de las actuaciones
a realizar son el andlisis del mercado, del sector y de la competencia desde una perspectiva
online. Es decir, ver cdmo afecta internet al mercado, analizar las principales tendencias e
impacto en el sector y sacar conclusiones sobre la actividad de la competencia en internet o

realizacion de un benchmarking.

El siguiente paso es la identificacion del mercado. Su principal objetivo es la definicién del
cliente potencial. Comprende la delimitacion sobre que segmento del mercado vamos a
centrarnos para decidir estrategias de promocién adecuadas. Determinar correctamente el
mercado es de vital importancia pues sera el foco sobre el que se centraran las futuras
estrategias en busca de ofrecer el mejor producto o servicio posible y con la mayor eficiencia

y eficacia.

Una vez que se ha realizado el andlisis e identificado el mercado se trazan los objetivos, es
decir, se establecen objetivos en consonancia con la estrategia empresarial para convertirlos

en objetivos de marketing.

Tras los objetivos entramos en la realizacidon de un presupuesto teniendo en cuenta la cantidad

de recursos necesarios para cumplir con éxito los objetivos definidos.

Una vez que poseemos un presupuesto es hora de entrar en accion y de disefiar una estrategia
para conseguir los objetivos planteados. En dicho camino se trazaran las tacticas para la puesta

en marcha de nuestra forma de actuar.

Para finalizar, el ultimo de los pasos consiste en el seguimiento y la correccién. Dicho apartado
se basa en establecer un conjunto de métricas para ir comparando los objetivos con los
resultados obtenidos, asi como con distintos indicadores como tiempo de realizacion, recursos
reales necesarios, porcentaje de éxito, visibilidad generada, porcentaje de fidelizacion de

clientes, ventas conseguidas, entre otros.

Este punto debe de ser de especial atencidn ya que marcara las medidas a adoptar, los posibles

cambios de estrategias u cambio de objetivos primordiales y correcciones sobre el plan actual.

> Proceso de andlisis y comparacion de la empresa con sus competidores, generalmente los lideres del
mercado, con el fin de obtener mejoras.
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3.2.5. BENEFICIOS.

Los beneficios del marketing digital se traducen en una mejora continua del marketing utilizado

en las empresas. Desde un aumento de beneficios hasta la satisfaccion del cliente, a

continuacién, se muestran los beneficios mas destacados:

v

Aumento de las ventas fruto de poseer nuevos clientes como de aumentar sus deseos
de compra sobre el servicio prestado o producto ofrecido, segin (Kotler et al., 2018).
Mejorar el reconocimiento de la marca y por ello la reputacién de la misma (Lépez
Fernandez, 2013).

Captacion de nuevos clientes. Moverse en entornos digitales proporciona mas
informacidn y es mas sencillo conectar con cualquier persona del mundo, por lo que la
captacion de nuevos clientes es un gran beneficio del uso del marketing digital (Mejia
LLano, 2018).

Fidelizar a los clientes actuales utilizando practicas a través de redes sociales (Chaffey
& Ellis-Chadwick, 2014). Un ejemplo de ello lo sacamos de Hawkers, marca de gafas
muy reconocida por sus practicas en medios digitales. La marca de gafas utiliza, en
gran parte, las redes sociales para mantenerse en contacto con los clientes, ofrecer
nuevos modelos y regalos. Haciendo uso de todo ello, y por la constante interactuacién
con los usuarios de internet, llegar a la fidelizacién de clientes se ha convertido en una
tarea de facil consecucion.

Ventaja Competitiva. Gracias a un buen posicionamiento es posible lograr una ventaja
sobre los grandes rivales en internet (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2014).

Minimizar costes (Lépez Fernandez, 2013).

4.3 REPERCUSION Y TENDENCIAS DEL MARKETING DIGITAL.

El nuevo escenario en el que se tienen que mover las empresas esta marcado por las

innovaciones en los distintos sectores, por el uso dado a las redes sociales, por la gestion de

la informacion, por la opinidn de clientes, por los nuevos comportamientos de la poblacion,

por la robdtica, entre otros. Los avances en el sector tecnoldgico provocan cambios constantes

que afectan a las decisiones y conductas de las personas y por ende a las medidas a tomar

por las organizaciones.
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Uno de los aspectos positivos de las nuevas tecnologias en la empresa es el almacenamiento
en la nube que permite mejorar la flexibilidad y contribuye a la igualdad de condiciones, tanto

en pymes como grandes compaiias.

La importancia de informacion es otro de los fuertes destacando el Big Data. Trata de una
tecnologia de obtencion de datos que se explotan de diversas maneras cuya importancia reside
en generar ideas para la mejor toma de decisiones que aporten valor a la empresa (Navarro
Garcia , 2016). Es de gran importancia sobre todo para el marketing digital debido al tipo de
informacidn que se puede obtener, como gustos y afinidades, comportamientos del cliente en

el uso de servicios.

Su principal importancia y en relacién al marketing digital reside en la medicidn. A través de
medios digitales podemos obtener informacion real de registros de visitas, de interacciones
con anuncios. En internet, cada persona deja una huella que es rastreable y almacena

informacidén muy Util para esta nueva tecnologia (Navarro Garcia , 2016).

Otro aspecto es el comercio electronico y los medios sociales. Estos Ultimos permiten a las
empresas una gran ventaja comun independientemente del tamafio de la organizacion y es la
igualdad de condiciones a la hora de llevar a cabo acciones de marketing, de posicionamiento,
de recursos humanos, de ahi su creciente importancia (Sainz de Vicufia Ancin, 2018). Tal es
el impacto que, en muchas ocasiones, las redes sociales llegan incluso a sustituir las propias

paginas web corporativas. Los datos nos revelan los siguientes resultados:

Tabla 6. Uso de TIC en las empresas durante 2017 y el primer trimestre de
2018.

Empresas de menos de Empresas de mas de 10

10 empleados trabajadores
Dispone de Ordenadores 79,78% 99,22%
Conexion a internet 75,54% 98,65%
Pagina web 31,14% 78,22%
Uso de medios sociales 35,29% 51,79%
Ventas a través de 4.95% 19,61%

comercio electronico
Fuente: Datos obtenidos del INE.
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Haciendo hincapié en las empresas de menos de 10 trabajadores observamos que un elevado
porcentaje disponen de ordenadores, asi como de conexidn a internet. De ellas, solo un 30%
tiene una pagina web y sobre el 35% utilizan los medios sociales. Por consiguiente, tan solo

un 5% de estas pequefias empresas realizan ventas a través del comercio electronico.

En el otro extremo, considerando a las medianas y grandes empresas, contamos que la
mayoria disponen de ordenadores y conexidn a internet. Alrededor del 78% tienen pagina web
y aproximadamente, la mitad de ellas utilizan los medios sociales. En el tema del comercio
electrénico encontramos un porcentaje mayor, en torno al 20% venden a través del comercio

electronico.

Las cifras anteriores nos revelan el camino a seguir que tienen las empresas y la amplitud de
mejora existente. En pequefias empresas todavia queda mucho para que se vuelvan a entornos
digitales, aunque estan concienciadas de este fendmeno. Nos encontramos con pequefias
pinceladas en el comercio electrdnico, pinceladas que se han transformado en realidades en
las medianas y grandes empresas que poseen un porcentaje significativo en este nuevo medio
(Somalo Pecifa , 2017).

Siguiendo con las opiniones de expertos, de la evolucidn de las TICs, de la mejora de las redes
sociales, del nacimiento de nuevas formas de pago, de nuevas formas de organizacion y de
obtencidn de informacién desembocamos en la realidad actual. Un campo que esta marcando
por grandes adversidades como ventajas, una realidad donde las empresas ya no buscan
vender sino convertirse en una persona mas, la creacion de la marca y su imagen es tan
importante que, en muchos casos, marcas son tratadas e interactlian con los usuarios cual
persona comun (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2018). Este nuevo escenario es el gran reto

del marketing digital y del futuro que nos espera.

4.3.1 TENDENCIAS DEL MARKETING DIGITAL.

Por otra parte, nos encontramos con nuevas tecnologias de vital importancia para el
conocimiento global del marketing digital por ser fruto de nuevas tendencias y marcar las
nuevas directrices de las actuaciones de las empresas estando siempre al orden del dia y en

continuo contacto con el cliente.
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La primera de ellas es la inteligencia artificial. Nueva forma de comunicacién entre usuarios y
dispositivos que proporcionan nuevos caminos. Segun (Viteri et al., 2018) se compone a su

vez de:

= Machine Learning o aprendizaje automatico.
= Chatbot: programa informatico capaz de mantener conversaciones y realizar

tareas. Ejemplo de ellos son Siri y Cortana.

La inteligencia artificial permite aprender de los gustos y acciones a través su uso, por lo que
es una tecnologia que nos brindara de grandes innovaciones y cambios en lo que conocemos
hoy dia. En el ambito empresarial proporciona ventajas como la gestion de datos, solucién de
problemas, desarrollo de herramientas mas sofisticadas, prediccion de datos y el uso de todo
ello permite obtener tanto mejoras a la hora de navegacién en aplicaciones como disponibilidad
de informacién (Naveira, 2017).

La segunda, las plataformas de video. La novedad de los videos en streaming u online han
hecho de estas aplicaciones, nuevos campos de estudio de cara al futuro. Debido al creciente
uso de dispositivos moviles y tablets las plataformas de YouTube, Netflix, Facebook Live se
han convertido en un basico diario en la vida de las personas (Viteri Luque, Aleman Herrera
Lozano, & Bazurto Quiroz, 2018).

Contar con informacion en forma de video, en ocasiones en directo, facilita la comunicacion
sobre todo con la generacidn millennials que pasa gran parte del dia en uso con esta
tecnologia. Por otra parte, para las empresas utilizan estos canales de videos para crear

estrategias de captacion y atraccidn de clientes (Naveira, 2017).

La tercera, los influencers. No es ninguna novedad puesto que en 2018 se dio un gran
fendmeno de este tipo de marketing, surgiendo por ello un estudio para su caso concreto
pudiendo hablar del marketing de influencia o de influencers. A parte, no deja de ser una
tendencia de cara a los préximos anos. Sus principales medios de comunicacion son YouTube
e Instagram y son una inversién cada vez mas adoptada por las empresas a incluir en su

presupuesto de marketing (Tranjan, 2019).

La cuarta viene de la mano de las Instastories. Siguiendo las tendencias propuestas por
Tranjan (2019), otra de las nuevas estrategias a considerar por parte del marketing digital
debe de ser la consideracion de crear contenido rapido y publicarlo en Instagram a través de

las historias.
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Las instastories te permite redirigirte a la pagina web de venta al instante, razén fundamental
por la que aplicar anuncios interesantes que capten la atencién de los consumidores y
redirigirlos a la web de clientes ademas de ser Instagram, segun el estudio de Iabspain, una

de las 3 redes sociales mas utilizadas en Espana.

A parte, en dicha app, nos encontramos a menudo con mucha informacién sobre marcas,
caracteristicas, publicidad, recomendaciones, entre otras, que dejan vigente la adaptacion de
las estrategias de marketing a la nueva dimensién adoptada, la dimension del mundo digital y

del uso de las redes sociales.

La quinta, Voice Marketing. El marketing por voz se encuentra entre una de las revoluciones
actuales. Dicho fendmeno supone el desarrollo de nuevas habilidades en la empresa y, por
tanto, la dedicacién de tiempo y recursos a su explotacion. Consiste en desarrollar un signo
distintivo a través de comandos de voz que nos vinculen a la imagen de la empresa y cuya
funcidn es la solucidon a problemas de usuarios, respuestas ante busquedas, comunicacion,

entre todas las posibles funciones que surgiran (Vilches, 2019).

La ultima de las novedades surge de la noticia conocida a principios de julio de este afio. Es
por ello que la sexta de las tendencias sea WhatsApp.

Todos conocemos e interactuamos con esta plataforma de mensajeria instantanea a diario. En
concreto, Whatsapp es la aplicacién con mas usuarios registrados cuya frecuencia de visita es
de 1h y 47min con una media de 6 visitas el dia, segin datos de (Interactive Advertising
Bureau (IAB Spain), 2019).

En relacion a estos datos y en busca de facilitar cualquier comunicacién con los clientes,
Orange, la compaiiia de telecomunicaciones, ha pasado a ser la primera operadora en Espafia

en ofrecer su servicio de atencion al cliente a través de WhatsApp (Flores, 2019).

Imagen 4. Captura de atencion al cliente de Orange via WhatsApp.

Orange
Para comunicarte con Orange
mediante WhatsApp es necesario
que aceptes de forma expresa las
“"Condiciones de Uso". No te
preocupes, solo te lo vamos a pedir
una vez. Y en cuanto aceptes,
podrés mensajearte con nosotros a
través de WhatsApp siempre que
lo necesites.

Puedes leer las condiciones en el
siguiente enlace: https://oran.q;

¢ Aceptas las condiciones de uso?
ESCRIBE Si 0 NO.

Fuente: Elaboracién propia
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A lo largo de las distintas tendencias obtenemos una conclusion comun, la velocidad de cambio
y surgimiento de nuevos métodos obliga a las empresas a estar en constante investigacion,
probando nuevas formulas para conseguir entender que quiere el cliente y de que manera se
puede se puede cumplir obteniendo su satisfaccién. El futuro nos depara una cantidad de

opciones tan sutiles como sorprendentes que revolucionaran el mundo del marketing.

28



5. METODOLOGIA EMPLEADA

La metodologia empleada en este proyecto consiste en una revision bibliografica y analisis de
tendencias siendo por tanto una investigacion basada en diversos manuales, articulos de

interés y blogs sobre marketing digital actuales.

Por otro lado, se incluye un caso practico elaborado como resultado de una investigacion
cualitativa mediante el analisis y revisién de diversos articulos facilitados por la propia empresa,
previo contacto via web y correo, cuya finalidad es plasmar como actualmente, una empresa
haciendo uso de todas las ventajas del entorno digital e interactuando con los diversos usuarios
puede convertirse en una referencia a la hora de compra de su tipo de producto y crecer

rapidamente.
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6. CASO PRACTICO POMPEII

6.1 INTRODUCCION

A modo de analisis practico he decidido realizar una investigacion sobre la marca de zapatillas
Pompeii debido a su alto grado de interaccidon con los usuarios de Instagram, a su evolucién
dentro del sector de la moda y a su éxito dentro del mercado. Para ello, me he puesto en
contacto con la marca a través de su pagina web, asi como por correo. Comentando mis
intenciones me han recomendado una serie de articulos sobre diversos hitos conseguidos y el
acceso a varias entrevistas con los fundadores. Basandome en la cantidad de informacion
suministrada he realizado un andlisis de las noticias mas relevantes y a modo de conclusion

realicé una pequefia entrevista via correo electronico.

Imagen 5. Encabezado de la pagina web pompeiibrand.com

J | &

MUJER HOMBRE

Fuente: Captura de imagen obtenida de la web de Pompeiibrand.com.

Pompeii es una firma espafiola de zapatillas cuyos fundadores son Nacho Vidri, Jaime
Garrastazu, Cosme Bergareche, Jorge Vidri. Nace como un proyecto universitario comenzando
su actividad en mayo de 2014.

Ofrecen zapatillas basadas en un disefio compuesto por 4 caracteristicas principales, segun su

pagina web pomepeiibrand.com:
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e Sencillez: No confundir este concepto con simplicidad. Se encuentran constantemente
analizando los distintos componentes de las zapatillas de manera que si alguno de ellos
no cumple con los requisitos deseados los eliminan.

e Color: Es uno de sus puntos fuertes. Afirman que el color forma parte de su ADN por
lo que probar nuevos colores, combinaciones y mezclas es una tarea al orden del dia.

e Detalle: Prestan una gran atencién a los detalles de modo que cada zapatilla sea
especial. Pequefias cosas que muchas veces solo puede apreciar la persona que las
lleve puestas.

e Atemporalidad: Dentro del momento en el que nos encontramos con un entorno muy
cambiante y lleno de tendencias, Pompeii apuesta por romper esquemas. Buscan huir
de las modas y crear zapatillas que pasados incluso unos 10 afos puedas ponértelas
sin pensar que ha pasado de moda.

Imagen 6. Captura de encabezado de la pagina web
pompeiibrand.com

DESIGN,
| THINK I LIK

Fuente: Captura de imagen obtenida de la web de Pompeiibrand.com.

Un aspecto que destacar es la denominacién de su departamento de atencion al cliente, al que
llaman Happiness. Su filosofia por seguir es que cada cliente que contacte con ellos acabe

siempre feliz. Para conseguirlo han marcado unos objetivos principales:

1. Compromiso de atencion directa y de busqueda de soluciones eficaces eliminado por
ello la comunicacién con maquinas o el movimiento de un departamento a otro.
2. Decir la verdad. Segin comentan en su pagina web, “prefieren perder una venta que

perder a un amigo”.
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3. Conciencia de que a veces la mejor solucidn para el cliente puede no ser la mejor para
la empresa, por ello son conscientes de que, aunque a veces salgan perdiendo merece

la pena ya que un buen trato conlleva a un cliente leal.

6.2 HECHOS SIGNIFICATIVOS

Imagen 7. Fundadores de Pompeii. Jaime, Jorge, Nacho y Cosme.
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Fuente: Captura de imagen tomada del pa‘l’s.c‘bm.

Pompeii ha sabido utilizar Instagram de la mejor manera posible para su estrategia de redes
sociales. Sin invertir un solo euro en publicidad ni marketing, gracias al boom generado en las
redes se han hecho con una amplia red de clientes (Tortosa, 2016).

"15.000 zapatillas, 560.000 euros facturados en un afio y 50.000 seguidores en las redes”
(Sans, 2016). Exito logrado en su primer afio de actividad. Se encuentran siempre en contacto
con sus clientes y con los distintos usuarios. Alguna de sus acciones que le llevan a la
consecucion de las cifras senaladas ha sido, a parte de la constante dedicacién sobre los

usuarios de las redes, actos como:

e Lanzamiento de una campana tras el retraso en el pedido de ciertas zapatillas. A parte
de pedir disculpas y ofrecer regalos, ofrecieron descuentos para toda la comunidad.

e Dar al publico el poder de eleccidn sobre a qué ONG donar cientos de zapatillas.

e Uso de encuestas via Twitter para saber en qué aspectos centrarse.

e Alta interaccién a través de Instagram.
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Tras dos afos de actividad, en 2016, consiguieron alcanzar la cifrad de 2 millones de euros
(Rodriguez, 2017).Y como era de esperar, no eran mas que cifras que irian superandose. A lo
largo de 2017, su cifra de negocios se establecid cerca de los 3 millones de euros y en 2018

estiman que roce los 4 millones.

Grafico 2. Facturacion de Pompeii.

Facturacion Pompeii

€4.500.000,00
€4.000.000,00
€3.500.000,00
€3.000.000,00
€2.500.000,00
€2.000.000,00
€1.500.000,00
€1.000.000,00

€500.000,00

€-
2014 2015 2016 2017 2018

Fuente: Elaboracién propia a través de datos consultados en las distintas noticias.

2018 fue un afo de especial interés. Abrieron su primera tienda fisica en Madrid, calle
Fuencarral, 53. Ano donde dieron un gran paso, del mundo online al mundo offline. Fue solo
el comienzo de lo que se venia, actualmente cuenta con cinco pop ups stores repartidos por
Madrid, Barcelona y Sevilla (Cevallos, 2018). Fruto de estas expectativas, su cifra de negocio

se espera que crezca hasta alcanzar los 4 millones.

Segun explica Jaime, en una de sus entrevistas para moda.es, las ventas de la empresa

crecieron hasta un 35% desde la apertura de la tienda en Fuencarral.

La externalizacion es otro de los grandes puntos de interés mostrados por Pompeii. “En 2019
nuestra apuesta es consolidar la firma en el canal reta// (venta minorista) y comenzar la

expansion por Europa a través de la colaboracion con otras marcas”, explica Jaime Garrastazu.

La marca cuenta con la presencia en Europa a lo largo de 40 puntos de ventas dispersados

por Alemania, Italia y Portugal (Modaes, 2018). Trabaja constantemente en la diversificacion
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de su negocio de moda por lo que estan sacando nuevas lineas de productos como camisetas,

camisas (colaboracion con Scalpers), sudaderas y bafiadores.

En consonancia con lo anterior, una de las noticias que me llamé mucho la atencién fue su
primera apuesta por la expansion a mercados internacionales, concretamente a México. La
internacionalizacion se ha convertido en una de las principales vias de crecimiento en Pompeii
con la que esperan que durante 2019 alcanzar los 5.5 millones de euros no sea una tarea

imposible (Juarez, 2019).

6.3 ENTREVISTA

El formato de entrevista elegido resulta del contacto con Pompeii a través de correo
electrénico. Obtuvimos respuestas sencillas pero claras sobre las preguntas formuladas. Como
adjunto nos facilitaron una entrevista realizada a uno de los cofundadores de la marca, Jaime

Garrastazu en la plataforma de YouTube (Garrastazu, 2017).

Imagen 8. Captura de imagen del perfil de Jaime Garrastazu Enrique,
Cofundador de Pompeii.

Jaime Garrastazu Enrique
Co-Founder en Pompeii

Pozuelo de Alarcon, Madrid, Espafia

Industria textil y moda

Fuente: Captura de imagen tomada de la aplicacién LinkedIn.

Pompeii nace como negocio virtual replicando el modelo de pop up stores, pero en version
online. Una pop up es una modalidad de tienda de duracién temporal basada en marketing
experiencial y utilizadas principalmente para dar a conocer los productos y probar el mercado
antes de entrar de lleno en el negocio propiamente dicho.
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Crearon una pagina web y suprimieron el boton de compra, habilitdndolo Unicamente unos
tres dias al mes. Como consecuencia consiguieron vender hasta unas 3 veces mas la cantidad

vendida en una pop up. Este factor es considerado el detonante de su éxito segun Jaime.

El proposito marcado fue el de crear la “zapatilla diferencial”, una zapatilla distinta, Unica,
sencilla. Comenzaron generando contenido a través de Instagram sobre muestras que llegaban
del producto, dando a conocer a los usuarios de las redes sus colores, dibujos de su disefno,

suelas. Gracias a ello consiguen una cantidad de seguidores importante sin ain vender nada.

El anterior motivo hizo que la primera pop up de 390 zapatillas no durara mas de un fin de
semana por tener una gran cantidad de personas dispuestas a comprar una pequeia flota de
zapatillas. Fue uno de los detonantes que proporciond un brote de confianza a los distintos

usuarios y contribuyd a la generacién de conocimiento de la marca.

Uno de los mayores errores que se encontraron en sus inicios fue durante el segundo afio de
actividad empresarial dedicar un presupuesto muy elevado a la publicidad. Se gastaron
alrededor de 150.000€ en publicidad de pago centrandose Unicamente en los canales de venta
en vez del propio contenido de producto que ofrecian. Acto que les brind6 de experiencias y
volvieron a llevar a cabo directrices en torno al trafico organico por ser su principal modo de
impacto ante su publico objetivo, alrededor del 80%. Trafico procedente de referencias de

amigos y de contenido generado por la propia marca.

Otro punto de especial mencion es el referente a una filosofia creada que llaman el triangulo.

Se trata de tres puntos principales sobre los que se sustenta el éxito del modelo de negocio:

1. Marketing
2. Creativo
3. Digital

Interactuan entre si y forman la combinacién perfecta usada para darle alma propia a la marca.
El creativo se trata de una persona con habilidades creativas que ofrece su punto de vista
distintivo, Unico, a destacar sobre las zapatillas. Por otro lado, el digital se centra en optimizar
de la mejor forma cada euro generado por el contenido de la marca. Estos dos puntos,
coordinados con las acciones de marketing y mediante su constante retroalimentacion son las

armas utilizadas en la consecucion de la mision de la marca.

Gracias a la implementacion del tridangulo han conseguido llegar a ser una marca de éxito y de
constante crecimiento. Han conseguido que una marca nueva, sin nombre ni relevancia, tenga

un importante lugar a la hora de eleccion de tipo de zapatilla para todos los dias.
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Debido al impacto que tiene las nuevas tecnologias y las redes sociales en la vida de las
personas, Pompeii es un claro ejemplo de como, una empresa se puede beneficiar de los
nuevos medios 0 mas bien, debe de beneficiarse porque los resultados son muy favorables.
Sobre todo, por la cercania con las personas, con la creacién de una marca que tiene identidad
humana, que interactla, que tiene vida, que comparte contenido y es uno mas en el mundo

digital. Probablemente, ese concepto de marca sea el responsable del éxito.

El marketing digital es de gran importancia en Pompeii por ser una empresa que vende online
mayoritariamente, hecho que propicia a centrar las estrategias a la rama de redes sociales.
Por impacto generado y alto grado de interaccion con los usuarios, Instagram es de las

herramientas mas Utiles a dia de hoy en Pompeii.

El éxito de Pompeii tiene que ver ademas con el desarrollo de la actividad empresarial a ras
de las nuevas tecnologias, permite avanzar rapidamente y conocer con profundidad problemas

y mejoras pedidas por los clientes.

6.4  REFLEXION FINAL

Pompeii es un claro ejemplo de cdmo debe funcionar una empresa en entornos digitales.
Debido al uso de las redes sociales como consecuencia del marketing digital empleado
consiguen que muchos usuarios estén en contacto con la marca y, por consiguiente, que sus
clientes estén al tanto de todas las novedades pudiendo incluso participar en disefios y dar su

opinion a través de encuestas.

Realizan muchos actos como sorteos, encuestas, dias especiales con promociones y todo ello
utilizando redes sociales. Lugar dénde la mayoria de sus clientes se encuentran activos
practicamente durante una gran parte del dia. Es por este contacto que tienen con sus clientes

la principal razdn por la que la empresa sigue teniendo tanto éxito y sigue creciendo.

Realizan estrategias de marketing a través de influencers, generan mucho contenido en
Instagram y crear grandes comunidades tanto en Instagram como en Twitter favoreciendo
siempre el contacto de “tu a tl” con los usuarios. Un contacto que provocan en los clientes la
percepcidn de la marca como un usuario activo mas llegando a veces formar un vinculo mas
personal, como si de una relacién de amistad se tratase. Este sentimiento es el detonante de

éxito que ha conseguido Pompeii entre los millennials.
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Pompeii es el reflejo de cambio en la industria de la moda que estamos viviendo, los negocios
que se impliquen al maximo y se adentren en el mundo digital utilizando todas sus ventajas,

seran aquellas empresas destacadas y que sobrevivan al cambio.
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7. CONCLUSION

Hemos llegado a un punto donde el marketing se centra en un huevo mercado que rompe con
lo tradicional, el mercado cibernético. Un mercado donde no es tan importante la cantidad que
logres vender o la cifra de negocio que alcances como el llegar al maximo posible de personas.
Se ha producido un cambio de papeles, una nueva dimension, una evolucion. Y como toda

evolucién repercute en la mayoria de las personas.

Primero llegd internet, seqguido del comercio electronico y seguido de las redes sociales,
generando un nuevo camino en el marketing. Ante el nuevo escenario de juego, el marketing
ha sabido adaptarse y renovarse apareciendo la figura del marketing digital. Nueva figura que
consiste en la digitalizacién del marketing, en la adaptacion de las estrategias de marketing a
la nueva realidad, en la aplicacion de estrategias a través de los medios digitales existentes
como las redes sociales, el SEO, el uso de Big Data, el mailing. Nueva figura que se encuentra
en constante crecimiento y que se encuentra estrechamente vinculada a la tecnologia y

evolucion del comercio.

Resulta mucho mas facil para las empresas conocer las necesidades del consumidor por lo que
son atendidas con mayor facilidad. La meta no se basa en satisfacer al cliente sino en crearle
experiencias positivas y que le impacten para conseguir su total compromiso con la marca o

empresa.

Gracias al impacto que tienen las nuevas tecnologias, aquellas empresas que se rigen por
estrategias de marketing y potencian al maximo su marketing digital obtienen muy buena
notoriedad que ayuda, junto al resto de variables a tratar, a la consecucidon de una mayor

cuota de mercado acompanada de resultados muy positivos.

Nuevas tecnologias que estan aun por desarrollar y que revolucionaran el concepto y modos

de actuacion que posee el marketing digital actualmente.

Cada vez es mas comun encontramos con métodos mecanizados, con publicidad en diferentes
formatos, con el uso de la realidad aumentada en distintas aplicaciones (juegos, servicios de
guias turisticos, conciertos). Surgen nuevos métodos de pago por el que comienza a priorizar
los pagos por movil, relojes inteligentes, el uso de criptomonedas. Desarrollan nuevas
funciones de inteligencia artificial como herramientas de trabajo como de servicios y ocio.
Brotan nuevas estrategias y campos de conocimientos como el marketing de influencia o

marketing gastronémico.
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En definitiva, estamos ante una época que ha cambiado todas las practicas conocidas y exige

su completa modificacion a la era digital.

Por parte de las empresas ha favorecido al mejor acceso a la informacién y al aumento de la
competitividad. Una empresa pequefia es capaz de entrar en juego con otras mas grandes
gracias al aprovechamiento de las ventajas ofrecidas por el marketing digital y la repercusién

que tienen las nuevas tecnologias, destacando el uso de las redes sociales.

Las empresas han pasado a tener en cuenta otros intereses a parte de los monetarios y es su
implicacién con las personas. Interactuar como una persona fisica y generar contenido que
provoque tanto opiniones, discusiones como necesidad de comprar. Es ahi, la clave de éxito
encontrada en Pompeii. Una empresa que en pocos afios ha pasado a facturar casi 4 millones
de euros y contar con presencia internacional empezando con una pequeia cantidad de

recursos y muchas ganas de triunfar.

Por tanto, tenemos la necesidad de estar constantemente alerta y actualizados en el nuevo
contenido que se esta generando y en las nuevas aplicaciones descubiertas para conseguir,

gracias a las ventajas de los nuevos métodos, nuestra clave de éxito personal.
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8. VALORACION PERSONAL

A lo largo del proceso de andlisis bibliografico, a través de blogs profesionales, articulos de
interés sobre el tema principal y sobre nuevas tendencias he descubierto una rama de
conocimiento bastante llamativa. Antes del proyecto no conocia realmente que englobaba o
como se desarrollaba el marketing digital dentro de una empresa por lo que me ha sorprendido
adquiriendo un gran interés en continuar adquiriendo conocimientos sobre dicho tema. Lo
considero de vital importancia porque se encuentra interactuando a todas horas con nosotros,
desde la recopilacion de informacion hasta el uso de estrategias de las que somos “victimas”
la mayoria de las personas por encontrarnos sumergidos y atrapados por internet y las redes

sociales.

En la realizacién del caso practico me he encontrado con limitaciones sobre falta de
informaciéon por parte de la empresa de, por ejemplo, estrategias o practicas habituales
utilizadas y la obtencion de respuestas muy simples y genéricas. Por otro lado, Pompeii me ha
facilitado informacidn muy interesante en forma de articulos de revista, periddicos y

plataformas de video.

Una vez completado el trabajo de fin de grado tengo claro que seguiré investigando sobre el
marketing digital, adquiriré conocimientos profesionales en este campo y me encantaria poder
llevarlo a cabo a la practica total ya sea a través de una empresa o por iniciativa propia

comenzando con la creacién de un Blog.
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ANEXOS

ANEXO 1. ENTREVISTA A POMPEII MEDIANTE CORREO ELECTRONICO

Imagen 9. Contacto con Pompeii.

Daniel Paulete

Este es un seguimiento de su solicitud anterior n.” #72312 "Trabajo investigacion. Cont..."
Buenas tardes,

Al realizar avances en mi contenido del Trabajo de Fin de Grado me han surgido una serie de preguntas acerca del caso
Pompeii. Dichas cuestiones son las siguientes:

1. jQué importancia tiene el Marketing Digital en vuestra empresa actualmente?

2. jCuales son las practicas mas habituales de Marketing Digital usadas por Pompeii?

3. {Percibis algin tipo tendencias al usar las distintas herramientas sobre Marketing digital?

4. jComo definiriais el impacto provocado por las nuevas tecnologias en el proceso de desarrollo de vuestra actividad
empresarial?

Agradeceria vuestra colaboracion en vistas de recabar toda la informacion posible para la finalizacion de mi proyecto de
investigacion sobre Marketing Digital.

Quedo pendiente de vuestra respuesta,
Muchas gracias,

Daniel.

Fuente: Correo electrénico personal.

Imagen 10. Contacto con Pompeii.

Rocio (Pompeii)

Hola Daniel!!

Muchas gracias por contactar con nosotros )
A continuacién resuelvo las cuestiones en las que podemos ayudarte:

1. j/Qué importancia tiene el Marketing Digital en vuestra empresa actualmente? Es muy importante ya que somos una
empresa que vende online.

2. jCuales son las practicas mas habituales de Marketing Digital usadas por Pompeii?

3. ¢Percibis alglin tipo tendencias al usar las distintas herramientas sobre Marketing digital? Que unas son mas Gtiles que
otras, en nuestro caso por gjemplo Instagram.

4. jCémo definiriais el impacto provocado por las nuevas tecnologias en el proceso de desarrollo de vuestra actividad
empresarial? Importante, nos ayuda a avanzar.

Te dejo un articulo sobre marketing digital que puede servirte también de apoyo: https://www.observatorio-empresas.
vodafone.es/articulos /pymes /vender-sin-fabricar-pompeii-jaime-garrastazu/

Un abrazo!!

Fuente: Correo electronico personal.
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Imagen 11. Contacto con Pompeii.

Daniel Paulete <danizlpauletel@gmail.com= sdb., 29 jun. 16:44 (hace 12 dias)
para Pompeii «

Muchas gracias por la informacién.

¢ Podriais indicarme que porcentaje de exportaciones alcanzais actualmente?

Fuente: Correo electrénico personal.

Imagen 12. Contacto final con Pompeii.

Rocio (Pompeii) un., 1jul. 11:26 (hace 10 dias) Yy
parami -

Su solicitud (74972) ha sido actualizada. Para agregar comentarios adicionales, responda a este correo electrénico.
Rocio (Pompeii)

Hola Daniel!
Puedo facilitarte el dato del volumen de ventas a nivel internacional, que es del 10%.

Un abrazol!

Rocio - Happiness Agent )

Fuente: Correo electrénico personal.

ANEXO 2. VIDEO FACILITADO POR POMPEII COMO APOYO A LA
ENTREVISTA

e https://www.observatorio-empresas.vodafone.es/articulos/pymes/vender-sin-fabricar-

pompeii-jaime-garrastazu/
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