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1. RESUMEN

Este Trabajo de Fin de Grado titulado “Creacidén de la nueva presencia
digital de Grupo Pena” hace un analisis del entorno en el que la empresa
desarolla su estrategia en marketing digital y medios sociales. Se realiza
un plan de acciéon en el que se proponen varias estrategias para la
creacion de la nueva presencia digital de la empresa. Para ello, se han
consultado fuentes especializadas en marketing digital con el fin de
encontrar informacién adecuada, fiable y actualizada.

El trabajo se divide principalmente en dos partes: la revisidn
bibliografica y el plan de accidn. En la revisidén bibliografica se analiza el
contexto en el que una empresa se desarrolla actualmente en el dmbito
digital. En el plan de accidén se aplica el analisis previo a un ejemplo real
aplicado a la empresa Grupo Pena.

El principal objetivo de este proyecto es sentar las bases que serviran
para que la empresa Grupo Pena pueda desarrollar una presencia digital
renovada y adaptada al ano 2021 y a sus necesidades.



La crisis sanitaria derivada por la Covid-19 ha cambiado por completo
nuestras vidas. Hemos dedicado mas tiempo a estar en casa por lo que el
uso de las nuevas tecnologias en nuestra rutina ha aumentado. Nuestros
procesos de compra también han cambiado, y por defecto, la forma en la
que las empresas tienen de llegar a sus clientes. Esto no quiere decir
que en el ano 2020 se hayan inventado grandes hitos para las empresas
en cuanto a marketing o comunicacidon, pero si han visto la importancia
de mantenerse actualizado continuamente.

En esta situacion se encontraba Grupo Pefa, una empresa de origen
familiar y cordobés, la cual se caracteriza por mantener un espiritu
emprendedor e innovador en sus 50 anos de historia. Es por lo que este
trabajo de fin de grado tiene el objetivo de realizar un plan de accién a
la empresa para que pueda desarrollar una nueva presencia digital que
se adapte al ano en el que vivimos y al contexto empresarial de la
misma.

2. INTRODUCCION



3. REVISION
BIBLIOGRAFICA

La revision bibliografica que se expone a continuacion tiene como
objetivo analizar las estrategias de marketing que una empresa,
independientemente de su tamano, debe seguir para obtener beneficios
en una sociedad 2.0. Se presentaran una serie de herramientas que
ayudan a las empresas a conseguir diferentes objetivos en el ambito
digital, como pudieran ser: generar trafico de clientes potenciales,
aumentar las ventas de un producto o servicio o mejorar su visibilidad y
notoriedad.

Entre las diferentes estrategias que se analizan se encuentran el
marketing digital, la creacién de una pagina web corporativa o el
posicionamiento SEO con el fin de aumentar la visibilidad de forma
organica a los sitios webs. También se analiza la importancia de usar
herramientas como Google Analytics con el fin de conocer mejor los
resultados y el trafico que una empresa obtiene en su web. En el ambito
de los medios sociales se analizara las redes sociales que una empresa
puede utilizar y qué beneficios obtendra, ademds de mostrar las
facilidades de hacer publicidad digital o SEM. Por ultimo, se expondran
las tendencias digitales centradas en el sector posventa de la

automocidn.



3. REVISION
BIBLIOGRAFICA

a. Marketing digital: la estrategia 2.0 para llegar al
cliente

El marketing digital es la forma en la que el marketing tradicional se ha
transformado para utilizar nuevos medios y canales publicitarios
mediante internet. Con las nuevas tecnologias ha surgido una nueva
forma de hacer marketing que permite que las empresas se comuniquen
con el cliente potencial y midan la experiencia para mejorar sus
productos o servicios (Fuente, 2021).

Muchos profesionales del sector piensan que la llegada del marketing
digital ha supuesto un cambio radical en la creacidon de estrategias
comerciales. Pero el cambio ha sido positivo, pues la recopilacién de
datos ha propiciado que se puedan ofrecer productos y mensajes
personalizados que capten la atencidn del cliente y los lleven a comprar
(Fuente, 2021).

El marketing digital no es una tendencia a seguir, sino que es una
herramienta para el negocio. Ademas, son muchos los aspectos en los
que una empresa se puede beneficiar si realiza acciones de marketing
digital:

e Nos acercamos a los clientes, porque ellos ya estan en la red.

e Les gusta buscar informacion sobre sus posibles compras y dar
opiniones, las cuales son muy Utiles para otros usuarios.

e También les gusta dejar sus propias resefias en redes sociales o
articulos en blog, y las empresas deben estar al tanto de esos
comentarios (Vercheval, 2016).

Por lo que si llevamos a cabo una buena estrategia de marketing digital
podremos fidelizar clientes.



Marketing digital: la estrategia 2.0
para llegar al cliente

Para acercarnos al cliente, primero es necesario conocer a quién nos
dirigimos. El buyer persona es el cliente ideal al que una empresa quiere
vender su producto o servicio. La forma de llegar a él es haciendo una
investigacion sociodemografica, personal, profesional, etc. De esta
manera, podremos saber sus necesidades, motivaciones o
preocupaciones y podremos ofrecer una solucién con nuestro producto o
servicio. En marketing conocer cual es el buyer persona (cliente ideal) es
muy util ya que ayuda a crear contenido que pueda interesar al publico
objetivo y puedes personalizar los mensajes y hacer una segmentacidn
mas exacta. Asi, en vez de hacer mailings de seguimiento de leads a tu
base de datos, puedes segmentar segun los diferentes tipos de buyer
persona y personalizar el mensaje (Sordo, s. f.).

También es importante conocer el buyer persona negativo, que es una
representacion de clientes a los que no gustaria llegar. Serian clientes
gque por el costo de adquisicion o por la probabilidad de que dejen de
comprar el producto o servicio, no le interesa a la empresa llegar a ellos.
Si se identifica este grupo de clientes se puede saber a quién excluir de
las campafias de publicidad digital y disminuird su costo (Sordo, s. f.).

De esta manera, se puede hacer un Customer Journey Map (Mapa de
viaje del cliente), para ver qué pasos sigue el cliente para relacionarse
con la empresa y como se siente desde que conoce el producto hasta que
lo compra (More, 2021). Si se combina la identificaciéon del buyer
persona y la informacidn obtenida en el customer journey map resultara
mas facil hacer una estrategia de contenido especifico y personalizado
gue capte la atencidon (Sordo, s. f.).

Se pueden enumerar las grandes ventajas que conlleva para una empresa
realizar acciones de marketing digital. Comenzando por obtener mayor
facilidad y rapidez para medir los resultados, ademas de la flexibilidad
para ajustar estrategia sin grandes costos. Por otro lado, la publicidad
digital tiene mds beneficios que la tradicional, pues los precios son
ajustables, se pueden hacer campanas hiper-segmentadas y brinda gran
facilidad para transmitir tu imagen de marca a los clientes.



Marketing digital: la estrategia 2.0
para llegar al cliente

A continuacién se expone una explicacién mas detallada de las
diferentes ventajas que una empresa puede experimentar si realiza
estrategias de marketing digital:

e Se pueden medir facilmente los resultados, por lo que se puede saber
qué impacto ha generado la estrategia, en qué sectores, qué
audiencia ha tenido y también el retorno de inversion o ROI
(Vercheval, 2016).

A diferencia del marketing tradicional, los datos se obtienen en
tiempo real. No son necesarios los estudios de mercado que la
mayoria de veces se quedan desfasados y tienen un gran coste, si no
que de manera inmediata se puede hacer el seguimiento de una
campana y utilizar esos datos (Fuente, 2021).

e Una vez que se ha analizado los datos de las campanas digitales, se
puede ajustar la estrategia o “pivotar” con lo aprendido para obtener
aun mejores resultados (Vercheval, 2016). Esta flexibilidad que
facilita hacer dinamicas de prueba-error permite que la empresa
pueda adaptarse en tiempo récord a cualquier circunstancia, ya que
tan solo con unos “clicks” se mantienen actualizado.

e La publicidad digital esta al alcance de cualquier compafia, ya que
suelen tener precios ajustables. En comparacién con los canales de
marketing tradicional es accesible para todos los presupuestos. Es
cierto que un anuncio en medios de comunicacidn como la television o
la radio puede que tenga mayor repercusidon que un display. Sin
embargo, el coste de arranque es mucho menor y la mayoria de veces
suele compensar a la empresa, ya que invierte dinero en su publico
objetivo (Vercheval, 2016).

e Es posible hacer una hiper-segmentacién de la campafa, segun
variables geograficas, de estatus, de intereses, etc (Fuente, 2021).



Marketing digital: la estrategia 2.0
para llegar al cliente

e La empresa puede hacer branding de una forma mas efectiva, asi los
clientes se acordaran de su marca. El marketing digital nos permite
crear contenido interesante, atencién al cliente personalizada vy
utilizar las redes sociales para estar mas cerca del cliente y de forma
directa (Team, 2017). De esta manera genera interaccién con los
consumidores y se crea una comunidad en la que, aparte de crear
branding, se fomenta el consumo de un producto o servicio
(Vercheval, 2016).

e Hay que luchar por el espacio, porgue una vez que la marca estd
posicionada en internet, es global, por lo que cualquier persona
puede acceder al producto. Ya no hay que luchar por el espacio fisico
como en el marketing digital, pero si es necesario ser dinamico para
captar la atencidn del usuario (Fuente, 2021).

Herramientas necesarias en marketing digital

Una vez que conocemos por qué es importante para una empresa realizar
una estrategia de marketing digital, el siguiente paso que puede llevar a
cabo seria conocer las claves que supondran el éxito de la estrategia. A
continuacidn se analizan las tres estrategias claves que supondran el
éxito del marketing digital:

1.Es necesario atraer trafico cualificado a la web (Fuente, 2021). Es
decir, usuarios que realmente estén interesados en tu contenido,
producto o servicio, y que no lleguen a tu web de “rebote”.



Marketing digital: la estrategia 2.0
para llegar al cliente

2. Este trafico debe convertirse en acciones y analizarse a través del
CRO, o conversion rate optimization (Fuente, 2021).

3. Es necesario medir dénde podemos encontrar oportunidades o
problemas (Fuente, 2021).

Llevar a cabo estos tres pasos es primordial para generar tacticas. Para
realizarlas, la estrategia se puede basar en alguna de las siguientes
herramientas:

e Inbound marketing o Marketing de atraccién

Las acciones de inbound marketing consisten en generar contenido
relevante que atrae al cliente. Al contrario que la publicidad
tradicional (outbound) que va detras del cliente, la publicidad
digital no es intrusiva, ya que trata de que los clientes le busquen
de forma autédnoma a través de canales como redes sociales, blogs
o en las bUsquedas de internet (Fuente, 2020).

El objetivo principal que se pretende es atraer a las personas que
estén interesadas o en la fase inicial de comprar un determinado
producto. Una vez que el cliente es atraido, se le acompafa de forma
amigable en las diferentes fases hasta que realice la compra. Después
de finalizar este proceso se le fideliza (Valdés, 2018).

Hacer estrategias de inbound, mas que un gasto para la empresa,
supone una inversion ya que todo el dinero que dedicas va a suponer
beneficio para tu web. De esta manera, podriamos decir que el
inbound marketing es la adaptacién a las nuevas necesidades del
mercado, tanto el canal por el que compramos como la forma en la
que tomamos decisiones.



Marketing digital: la estrategia 2.0
para llegar al cliente

A continuacidn se analizan las diferentes fases por las que pasa un

buyer persona al realizar un proceso de compra:

Consultoria Estratégica

Atraer

Google Ads Landing Pac

Facebook Ads
Redes Sociales
Contenidos

Fuente: wanaleads.com

o Atraer

CRM
Email Marketing
Workflows
Lead Nurturing
Lead Scoring

Fidelizar

Email Marketing
Workflows
Lead Nurturing
Lead Scoring
Redes Sociales

En esta fase se consigue que los usuarios nuevos y desconocidos

visiten la pagina web. Hay que buscar usuarios de calidad, ya que

no es conveniente una entrada masiva de publico que realmente

no esté interesado en

lo que la empresa ofrece.

Es preferible

generar contenido y material de valor que atraiga al buyer persona

(Blanco, 2019). La forma en la que se puede atraer al cliente ideal

es a través de herramientas como SEO, publicidad pagada como
Google Ads o Facebook ADS y contenido en Redes sociales,

paginas web o blogs.

10



Marketing digital: la estrategia 2.0
para llegar al cliente

o Convertir

Cuando el usuario se encuentra en la web, el objetivo es que se
convierta, lo cual puede significar que realice una accién como
hacer una descarga, inscribirse en un evento o realizar una
compra, incluso conseguir datos como el nombre o el mail.

En esta fase es importante ofrecer al cliente algo a cambio por lo
gque merezca la pena la conversion. Puede ser un material valioso,
una lectura interesante, un descargable o un cupdn descuento
(Blanco, 2019). Por ejemplo, si se trata de una empresa que vende
piensos de mascotas, pueden hacer un post en el blog que se
encuentre una guia con “5 consejos para el mantenimiento del
pelaje de tu mascota”. A cambio de la informacidn le pediriamos su
nombre y mail, y también pueden incluir preguntas como “;Tienes
un perro o un gato?, ;Es de raza grande o pequena?”. Asi estarian
clasificando al cliente y también conseguirian su mail para poder
seguir en contacto con él.

Si consiguen la conversion habrian obtenido un “lead”, es decir, el
cliente les ha entregado sus datos y pasa a formar parte de su
base de datos, la cual pueden usar para interactuar con él (Bel,
2020). Para convertir el “lead” en cliente se pueden hacer uso de
formularios y CTA, landing pages o web.

Cerrar

Esta fase se produce cuando se consigue que el usuario forme
parte de una base de datos de leads. Al principio solo habria
informacidén basica de él, pero después mediante el lead nurturing
(nutricion) y lead scoring (calificacidn), se puede conseguir que la
base de datos madure (Blanco, 2019).

11



Marketing digital: la estrategia 2.0
para llegar al cliente

En este proceso se consigue mas informacién del cliente para
comunicarse con él de forma efectiva, enviandole informacidon que
le interese. De esta forma, cuando el cliente vaya a cerrar su
compra, la empresa tendra una posicidén privilegiada por que le ha
aportado valor. Algunas de las herramientas que te van a permitir
convertir el lead en cliente seran el CRM, el Email Marketing, o los
workflows o flujos de automatizaciéon propios del Inbound
Marketing (Blanco, 2019).

o Fidelizar

Una vez finalizada la compra, el lead se ha convertido en cliente.
El siguiente objetivo es intentar que repita la compra, o lo que es
mas importante, que nos recomiende a otras personas. Es decir, la
relacion con el cliente no acaba cuando el cliente finaliza la
compra, si no que es oportuno seguir la comunicacién con él.
Seguir aportando valor en la relacién empresa-cliente, hara que la
empresa sea su opcion numero 1 cuando necesite un producto o
servicio similar.

Si ha quedado muy contento con su adquisicion puede que
recomiende la marca como solucidon a un problema para un amigo o
familiar, por lo que se convertiria en un cliente fidelizado (Blanco,
2019). Para conseguir la fidelizacidn se pueden realizar acciones a
través del email marketing, las redes sociales y con la
clasificacion, nutricion y maduracidén de nuestra base de datos.

e Email marketing

Es una estrategia de comunicacion digital que forma parte del
marketing directo. El correo electrénico se ha convertido en el canal
principal de comunicacién con el cliente, que facilita la gestién y el
crecimiento del negocio (Reul, 2020). Hay que tener en cuenta que
los mensajes enviados entran en contacto directo con el destinatario,
ya que aparecen en su bandeja de entrada, por lo que es mas facil
permanecer en la mente del consumidor.

12



Marketing digital: la estrategia 2.0
para llegar al cliente

e SEO o Search Engine Optimization

Es el proceso que permite a un sitio web ser mas visible en los
resultados organicos de los buscadores. Mediante optimizaciones
se pretende aparecer de forma gratuita lo mas arriba posible de
las paginas de busqueda (Socialmood, 2020). En las siguientes
secciones se explicara detenidamente en qué consiste el SEO.

e SEM o Marketing de Buscadores

También consiste en posicionar un sitio web en la parte mas alta
de las paginas de buUsqueda, pero pagando por ello. El objetivo al
invertir en publicidad digital es aparecer mejor posicionados en las
buUusquedas cuando un usuario busca keywords relacionadas con la
marca (Tomds, 2020). En las siguientes secciones se explicara
detenidamente en qué consiste el SEM.

Tendencias del marketing digital

Las tendencias en marketing cambian y se transforman. Lo que parecia
funcionar bien dejaba de hacerlo, mientras que otras estrategias que no
parecian evolucionar, se hacen mas fuertes. Analicemos algunas de estas
tendencias en el ano 2021.

e La era del Big Data

La relacion que el Big Data, o recopilacién masiva de datos, tiene con
el Marketing digital es muy importante. Debemos partir de |la base de
gque el Big data esta presente en nuestro dia a dia, simplemente
cuando hacemos una busqueda en internet o abrimos una aplicacidén
movil. Esto permite a las empresas recoger datos que les facilita
analizar el comportamiento de los consumidores, y de esta forma,
hacer estrategias para atraerlos e incrementar sus ventas (Porras
Blanco, 2018).

13



Marketing digital: la estrategia 2.0
para llegar al cliente

El Big Data tiene ahora mucho que ver con Marketing, ya que permite
a las empresas automatizar procesos y analizar grandes conjuntos de
datos en tiempo real. El objetivo del Big Data es llegar a un mayor
nimero de personas interesadas en la marca/producto de una forma
eficaz y personalizada (Porras Blanco, 2018).

Cuando una empresa tiene toda la informacion de su cliente puedes
crear el Buyer persona, el cual consiste en definir de forma “semi-
ficticia” los ideales de sus clientes. Asi se puede ver de forma mas
clara quién es su audiencia, y podra entender de una manera mas
humana y en profundidad a su publico objetivo.

Mindful marketing

Los usuarios se preocupan mas por la ecologia o protecciéon de los
derechos sociales, por lo que se ha puesto de moda que las empresas
se preocupen mas por que su produccidon y el consumo sea sostenible.
El mindful marketing aporta un enfoque consciente de cudales son los
valores entre los consumidores y trata de adaptarse a la repercusidn
social. Destacan la solidaridad o el cuidado del medio ambiente como
guia orientativa para las empresas, tanto en el diseno de campafas y
servicios como en las campanas publicitarias (Resolving, 2021).

Un claro ejemplo de mindful marketing es la empresa de cosmética
Lush, la cual defiende ser respetuosa con el medio ambiente, también
con el comercio justo y los derechos de trabajadores y animales. De
hecho, han eliminado todo el plastico en su cadena de produccion,
sustituyéndolo por papel o cartdon reciclado. Ademas realizan
proyectos como “Charity pot”, por el cual donan la cantidad obtenida
por la venta de este producto han contribuido a la financiacion de
proyectos de proyeccion del medio ambiente, animales y derechos
humanos desde hace mas de 10 afos.
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Marketing digital: la estrategia 2.0
para llegar al cliente

e Storydoing

Es una herramienta que aporta valor al cliente. Esta estrategia es la
evolucidn del storytelling que se realiza en los medios sociales. Al
contrario del storytelling, que solo pretende contar historias, el
storydoing busca involucrar al usuario en ella para que sea el
protagonista y viva una experiencia con la marca que quede en su
memoria. Ademas busca generar impacto en redes sociales
(Resolving, 2021).

Un ejemplo de storydoing es la campana de McDonald 's llamada “Pay
with lovin” en la que por la celebracion de San Valentin permitian que
sus clientes paguen con amor. De esta manera, hacen que los clientes
formen parte de la historia, invitandoles a que expresen un gesto de
amor a alguien.

-
-—
~
[ e R

SENTTV
Imagen de la campana publicitaria de McDonald's "Pay with lovin".
Fuente: McDonald's
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Marketing digital: la estrategia 2.0
para llegar al cliente

e Shoppable TV

Debido a la llegada de las Smart TV las personas tienen acceso a
internet y a diferentes aplicaciones en todo momento. También las
compras se encuentran accesibles en las Smart TV en un solo click.

Con la introduccion del streaming y las plataformas de video por
demanda como Netflix o HBO, los usuarios han dejado de consumir
televisién por lo que no ven publicidad tradicional. Sin embargo,
mediante el product placement, el producto pasa a ser un elemento
mas de la trama de la pelicula o serie, por lo que el espectador lo
acepta de manera positiva y no le recuerda a los anuncios de la

television. Por lo que la tendencia “shoppable tv” se encamina para
que los usuarios puedan comprar de forma directa los productos que

aparecen en pantalla (Pouplana, 2020).

El ejemplo mas practico es el de Amazon, el cual ya cuenta con una
plataforma de streaming, Amazon Prime Video, hace mas real aun la
posibilidad de comprar solo con el mando de la televisidon. El éxito de
esta tendencia es visible en el programa de moda “Making the Cut”,
en Amazon. Presentado por Heidi Klum y Tim Gunn, es la versidon
americana de “Maestros de la costura” con la curiosidad de que los
disenos ganadores pueden ser comprados al final del programa en
Amazon, y se agotan rapidamente (Pouplana, 2020).

Chatbots e inteligencia artificial

Esta tendencia es un sistema automatizado que permite simular una
conversacion por mensaje, chat o facebook messenger. Normalmente
realizan funciones de atencidon al cliente, son capaces de resolver las
necesidades que tenga el consumidor. El uso de chatbots supone un
ahorro en recursos humanos para la empresa ya que permiten al
usuario mantener una conversacion mediante inteligencia artificial,
por lo que agiliza procesos cuando hay dudas, quejas o problemas
(Camps, 2018).

16



Marketing digital: la estrategia 2.0
para llegar al cliente

Uno de los sectores que se ha visto muy beneficiado por los chatbots
es el turismo. En los hoteles es comun contactar con el Customer
Engagement Center a través de Facebook Messenger, Slack, WeChat
o Google Assistant para gestionar tus reservas, recibir informacion
del hotel o incluso hacer el check in de tu estancia.

e User Generated Content

Forma parte de la estrategia en medios sociales de las empresas y
consiste en que los propios usuarios, seguidores o fans generen
contenido relacionado con la marca. El contenido que generan los
usuarios puede ser en forma de post, video, testimonios, tweets y
pueden publicarlo en sus perfiles o en los perfiles de la empresa
(InboundCycle, 2017).

Una de las ventajas principales de este contenido es que los demas
usuarios confian mas en este tipo de testimonios, por lo que generan
mayor impacto y credibilidad. También se genera engagement por lo
que puede crear una comunidad de usuarios que terminan actuando
como embajadores de la marca (InboundCycle, 2017).

e Video Marketing y realidad virtual

Esta tendencia se basa en mostrar videos de realidad virtual y estan
teniendo gran auge en el sector de la automocidn. El video marketing
permite al usuario experimentar los sentimientos dentro de un coche
con todo detalle.

Segun Google (Fuentes, 2021), la realidad virtual va a sustituir la
prueba y compra de coches en persona por los videos de test drive.
El 64% de los compradores afirman que a través de plataformas,
como la que google esta preparando para el afno que viene, pueden
ver videos online, vistas a 360° e informacidn que les convenceria
para comprar un coche en tan solo un click.

17



Marketing digital: la estrategia 2.0
para llegar al cliente

Marcas de coches como Seat y Audi ya utilizan este tipo de
aplicaciones que facilitan al usuario experimentar lo que seria estar
dentro del coche (Fuentes, 2021).

Empresas como Aud fomentan la realidad virtual para configurar sus coches.
Fuente: autobild.es

Una vez hemos realizado un repaso por algunas de las tendencias mas
importantes del marketing digital, nos disponemos a centrarnos en la
web corporativa, propdsito principal de este proyecto académico. Para
ello se analizara cuales son los elementos fundamentales que debe
tener una pagina corporativa y las tendencias web del ultimo afo.

18



b. Elementos fundamentales en una web corporativa

Internet ha adquirido mucha importancia en la actualidad y sirve como
escaparate para cualquier negocio. En un mercado cada vez mas
globalizado y con mucha competencia, una empresa necesita ser lo mas
visible posible. Por ello es primordial tener un lugar en internet, que le
serviria como plataforma de comunicacidon para llegar a su cliente
potencial. Esta plataforma de comunicacidon seria una pagina web
corporativa, que le serviria como herramienta para captar mas clientes
(010media, 2019).

Una pagina web corporativa se caracteriza por ser una representacion de
una empresa o entidad, en la que dedica ese entorno online para
transmitir sus valores y conseguir que el usuario conozca mejor a su
equipo, productos o servicios (010media, 2019).

Tener una web también permite tener contacto 24 horas con el cliente y
recibir sus consultas, al igual que sus comentarios o sugerencias de
mejora. Es muy util, pues supone un canal de comunicacion por el que
los usuarios envian su feedback de forma directa.

Podemos decir que cualquier empresa que quiera tener un lugar en
internet debe tener una web corporativa como primer paso, porque la
encontraran facilmente. Luego, podria utilizar estrategias de marketing
digital para mejorar su visibilidad y ventas (010media, 2019).

La diferencia de una pagina web corporativa con respecto a una tienda
online, es que esta ultima tiene como fin buscar la interaccion con los
usuarios para conseguir una conversion. Pero de mayor o menor manera
las tiendas online también cuentan con un espacio en el que explican
gquiénes son y cuales son sus valores o lo que les motiva, por lo que
también representan a la empresa.
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en una web corporativa

Resumiendo, la pagina web corporativa es una tarjeta de presentacidon
virtual que sirve para informar a los clientes potenciales, que conozcan
la marca y posteriormente compren su producto o servicio.

Sin embargo, no es suficiente con crear una pagina web estandar, sin
disefio atrayente o sin la configuracidn necesaria para elevar al éxito la
experiencia del wusuario. Pues bien, ;cuales son Ilos requisitos
fundamentales para una web corporativa?

e Diseno responsive

Es importante que el diseno de la web sea responsive, que se adapte
a cualquier tipo de resoluciéon de pantallas, reestructurando los
elementos y contenido para optimizar el espacio en cualquier
pantalla. El objetivo del diseno responsive es que el usuario tenga
una buena experiencia en la web. Para ello, disenar la web en
Wordpress facilita mucho la labor de hacerla responsive o adaptable,
mediante el uso de Plugins (Ramgong, 2015).

HOLIDAY VILLAS

AND APARTMENTS
FOR RENT

En cuanto al disefio también hay que incluir un menu de navegacidn
sencillo. Es mejor un menu de calidad aunque con pocos elementos
pero que permita al usuario centrar su atencidén en los importante. El
menu debe permitir la navegacién facil, con botones de categorias
claras y coherentes (Azkue, 2019).

También hay que cuidar que los colores y la tipografia de la pagina
web corporativa sean coherentes con la imagen de la marca. Para ello
se recomienda no incluir demasiadas tipografias y no mezclar mas de
4 colores (Azkue, 2019).
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e Mobile first (primero modvil): Se refiere a la metodologia que da

prioridad al disefio de una web en versiédn modvil, por que se ha
demostrado que los usuarios realizan mas busquedas desde un
smartphone que desde el PC.

El disefio de una web comenzaria con la maquetacidn y estructuracidn
segun las medidas y parametros de un dispositivo médvil. Una vez
hecho el diseno segun el mdévil, se escalan los diferentes elementos a
la dimension de la pantalla de un ordenador. De esta forma, el
contenido quedaria adaptado para ser visto desde cualquier
dispositivo (Baena, 2020).

Cuando un sitio web es disenado segun la metodologia mobile first la
experiencia del usuario que accede desde un movil es excelente, ya
que se muestra el contenido de forma rapida y mejora el rendimiento
y la usabilidad.

5 B =

Usabilidad y experiencia de usuario

La experiencia de usuario, o UX “user experience”, se refiere al
sentimiento del usuario cuando utiliza nuestro producto o servicio. En
el caso de una web corporativa, se refiere a si su experiencia en la
pagina web ha sido positiva o negativa. En este caso, la usabilidad
hace que nuestra web sea accesible y se pueda navegar facilmente
por ella, para que la experiencia del usuario sea positiva.
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Para mejorar la usabilidad es importante reducir el tiempo de carga a
2 o 3 segundos, ya que si no los usuarios podrian abandonar la web.
Ademas el sitio web debe tener una arquitectura correcta, que esté
organizado de forma ldgica. Esto ayudara a los usuarios a navegar
adecuadamente por la web y encontrar lo que necesitan (Azkue,
2019).

La usabilidad y la experiencia al cliente son muy bien valorados por
Google, ya que los considera importantes para valorar nuestra web
corporativa en su busqueda. Ambos tienen un papel fundamental en
el posicionamiento SEO de un sitio web, dando lugar al UXO (User
Experience Optimization), u Optimizacién de la Experiencia de
Usuario (Azkue, 2019).

Optimizaciéon SEO On Page

Aunque es un trabajo a largo plazo, hacer SEO en tu pagina web
resultara en una mayor visibilidad y posicionamiento de la marca, el
objetivo principal de toda pagina web corporativa.

En el siguiente epigrafe se especificara detenidamente los beneficios
de realizar SEO en la web.

Comunicacidén online

La web corporativa no es un canal de comunicacién unidireccional si
no que pretende generar conversacién con los usuarios.
Enlazar las redes sociales con la pagina web pueden ser un buen
aliado para entablar conversacidn. Se pueden insertar botones para
compartir contenido en redes sociales, comentarios o plugins para
hacer retweets en el mismo contenido (RaMGoN, 2020).
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e Estrategia de contenidos

Para atraer trafico de calidad es necesario tener una web dinamica,
con contenido que capte la atencidn, por ello es importante tener una
buena estrategia de contenidos.

Por ejemplo, incluir una seccién blog en la web puede ser
fundamental. El blog corporativo nos permite compartir contenido en
los diferentes canales sociales de la empresa, asi atraemos leads
cualificados y clientes potenciales. También aumenta la notoriedad vy
la reputacion online de la marca (2018).

Una vez hemos analizado cuales son los elementos fundamentales que
debe tener una pagina corporativa y las tendencias web del ultimo ano,
nos disponemos a centrarnos en herramientas que aumentaran la
visibilidad de la web. Para ello se analizara el posicionamiento organico
en buscadores, o SEO, el cual busca atraer el maximo numero posible de
usuarios a la web.

23



c. SEO y copywriting en la web

SEO (Search Engine Optimization) o posicionamiento en buscadores
consiste en aumentar el trafico organico o “gratuito” que procede desde
los buscadores a una pagina web. Se lleva a cabo mediante un conjunto
de técnicas y de herramientas que optimizan el sitio web, con el fin de
gque buscadores como Google o Yahoo puedan leerlas facilmente vy
mostrar a los usuarios la pagina (Heilborn, 2021). El objetivo del SEO es
atraer el maximo numero posible de usuarios a la web.

Segun Bill Slawski, experto en SEO con mas de 24 afos de experiencia:
“El SEO es marketing llevado a cabo con la comprensién del framework
(desafios, limitaciones y ventajas) de la web”.

Sin embargo, SEO no solo sirve para posicionarnos de forma gratuita en
los puestos mas altos de los buscadores. Con el andlisis SEO también
conseguimos saber qué les gusta o les parece interesante a los usuarios,
para hacer contenido relevante y que les llegue de forma clara y concreta
(Heilborn, 2021).

El posicionamiento web es muy importante pues implica que el usuario
encuentre la informacidn que busca. El objetivo de los buscadores como
Google u otros motores de buUsqueda es que sus usuarios se sientan
satisfechos porque haya respuesta a sus necesidad, por ello los
buscadores premian a las paginas que hacen un buen posicionamiento y
facilitan la labor al usuario (Cardona, 2020).

Hacer una buena estrategia SEO multiplica tu visibilidad, pues si
posicionas tu web entre los primeros resultados podrdas tener mas
visitas. Puede suponer una inversion a largo plazo pero conseguiras una
fuente de trafico de calidad de forma gratuita. Ademds la inversidén
realizada no parecerd que se ha hecho para nada, pues puedes evaluar
los resultados en herramientas como Google Analytics y ver cudles qué
estrategias estan dando los mejores resultados y corregir el rumbo de
aquellas que no estan funcionando (Cardona, 2020).
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Una pagina web bien posicionada mejora la experiencia que el usuario
tiene navegando en ella, y como resultado, habrd mas posibilidades de
llegar a la conversion y fidelizacion en el embudo de ventas. También
aumenta tu impacto en redes sociales, ya que los enlaces que se
comparten crean sinergias con el social media (Cardona, 2020). Por este
motivo, el profesional que realiza SEO debe estar actualizado
diariamente, ya que los usuarios y sus necesidades cambian, por lo que
la forma en la que buscan en internet también cambian.

La técnica maestra del profesional del SEO para saber qué buscan los
usuarios son las keywords (palabras clave). Las keywords se refieren a
las palabras que introducen los usuarios para buscar algo en internet
(InboundCycle, 2017). Por lo que son la forma de conseguir optimizar el
contenido en los buscadores, posicionarse en los puestos mas altos en
las paginas de busqueda y aumentar las visitas.

Seleccionar las keywords correctas y utilizarlas de forma adecuada en el
texto es la manera de conseguir un buen posicionamiento SEO de una
web (InboundCycle, 2017). Por ello se deben aplicar de forma
estratégica y habiendo hecho una investigacion previa que analice cuales
son las palabras que mas utilizan los usuarios y a qué tipo de busquedas
pertenecen (Content, 2021). Una de las paginas mas conocidas para
hacer una investigaciéon de keywords es Semrush (Ramos, 2021).

No podria hacerse SEO sin conocer las keywords que la empresa
necesita posicionar en su contenido online. Hay diferentes tipos de
keywords: genéricas o head tail keywords, semi-genérica o middle tail
keywords y “de cola larga” o long tail keywords.

e Genéricas o head tail keywords: son las keywords que tienen muchas
blUsquedas en internet. Los wusuarios las utilizan para hallar
informacién general y tienen 1 o 2 palabras. Por ejemplo, si un
usuario esta buscando formacidn en arte, podria escribir head tail
como “curso de dibujo”, “mejor formacidn en arte” o “curso artistico”
(Content, 2021).
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e Semi-genéricas o middle tail keywords: son un poco mas especificas,
y estan formadas por 3 o 5 palabras, por que son madas precisas.
Muestran el interés del usuario por conocer aspectos un poco mas
especificos (Content, 2021).

e Long tail keywords: son composiciones mas complejas de palabras
que usa el usuario cuando tiene conocimiento mas extenso de lo que
busca y lo hace especificamente (Content, 2021).

Cuando sabemos qué es lo que buscan los usuarios también es
importante saber cémo funcionan las busquedas en google. Las “aranas”
de google son las responsables de rastrear e indexar una pagina web. El
rastreo es el proceso en el que la arana de google, Googlebot, descubre
paginas nuevas y actualizadas para agregarlas al indice de Google.

Google tiene miles de ordenadores rastreando millones de webs vy
conforme detecta enlaces en cada pagina, los agrega a su lista para
rastrear. Se siente mas atraido por contenido nuevo, pero también anota
los enlaces inactivos o a lugares inexistentes para actualizar el indice de
google (Cémo funciona la arana de Google. ;Sabes como rastrea Google
tu web?, 2020). Para que google pueda rastrear una web, la estructura
de enlaces debe estar correctamente optimizada.

Una vez que ha rastreado la web, el segundo paso es la indexacidn.
Google ha recopilado la informaciédn mas importante de la pagina web vy
la ordena en indices segun su contenido, su autoridad y su relevancia. El
criterio que sigue para poner orden, ademas de las palabras clave,
también es la fecha de publicacidon o si tiene contenido multimedia como
imagenes o videos, o la calidad del contenido (Cardona, 2020).

Cuando estos dos pasos se han completado, el usuario puede realizar la
buUsqueda. Al introducir las palabras en el buscador, el motor de
blUsqueda pone en marcha el algoritmo, buscando entre los indices vy
ordenando los resultados, teniendo en cuenta los factores del
posicionamiento (Cardona, 2020).
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Hay muchos factores que influyen en el posicionamiento SEO y que han
ido evolucionando y avanzando con el paso de los anos. Por un lado, se
encuentra el SEO On-Page, que se realiza dentro de la misma pagina, y
el SEO Off-Page, el que busca que enlaces externos se dirijan a nuestra
pagina web. ;Por qué es importante realizar ambos tipos de SEO?
Porque no hay evidencia de que un tipo de SEO sea mas importante que
otro, si no que se deben realizar ambos y buscar el equilibrio para
conseguir la maxima puntuacion posible en el algoritmo de Google. A
continuacién analizo los factores mas importantes de SEO On-page vy
Off-page.

SEO On-Page se refiere a los factores dentro de una pagina web que
Google puede posicionar, y son muchas las variables que se deben tener
en cuenta.

En primer lugar, la semdantica web debe estar bien trabajada, y se
consigue mediante un buen uso de keywords. Para conseguir que la web
aporte valor al usuario debe tener riqueza de palabras claves y estar
conectadas entre si (Romero, 2018).

En segundo lugar, para hacer SEO On-Page de éxito, hay que optimizar
los titulos y descripciones de la web para que Google interprete y
posicione el contenido. Como resultado, también genera mas impacto
visual en el usuario (Romero, 2018).

Un titulo bien optimizado debe incluir la keyword principal al principio y
también mencionar el nombre de la empresa o producto en cuestion. Una
buena descripcidn adquiere importancia cuando incita al click del usuario
y llama su atencidén a lo que podra descubrir (Romero, 2018).

Para posicionar una pagina web es imprescindible estructurar las
paginas con encabezados, porque le indican a Google que unas partes
son mas importantes que otras. Estas etiquetas forman parte de la
estructura interna de la web y se nombran con cddigos HTML, cuanto
mas largo sea el cdodigo, menos importancia tiene en la jerarquia
(Romero, 2018).
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En dltimo lugar, optimizar las imagenes también forma parte del SEO
On-page, pues hay que anadirles una etiqueta HTML que la describa y
facilite el posicionamiento (Romero, 2018).

Anteriormente mencionaba que el SEO On-Page y el SEO Off-page son
imprescindibles por igual para conseguir el posicionamiento organico de
una pagina web, pero, ;en qué se diferencian? Se diferencian en la forma
de lograrlo, pues mientras que el on-page es aquello que tu optimizas
dentro de tu pagina web, el SEO off-page mejora el posicionamiento
organico mejorando la puntuacién en el Page Rank, el algoritmo de
Google que determina la posicion que obtendra una web en la pagina de
resultados (InboundCycle, 2017).

Para conseguir una buena puntuacion en el Pagerank es necesario
cumplir varios requisitos como el numero de visitas, la calidad de los
contenidos y la cantidad y calidad de enlaces que redirigen a los
usuarios a nuestra pagina web. En este ultimo punto es donde adquiere
importancia las técnicas de SEO off page, que facilitan que otras webs
enlacen (InboundCycle, 2017). Algunas de las técnicas de Offpage mas
relevantes son:

e Tener un blog con contenido de calidad: Seria la técnica mas
importante pues tener un blog que interese al target, con contenido
actualizado, implica que aumente el trafico a nuestra web y que otros
utilicen nuestros posts y los enlacen.

e Utilizar las redes sociales como canal de comunicacién: La
viralizacion de las redes sociales nos ayuda a crear comunidad en
Facebook o Twitter, de manera que nuestros usuarios pueden
compartir nuestro contenido de forma natural, sin que parezca spam.

e Estrategias de linkbuilding: Seria muy bueno para la puntuacion en el
page-rank que blogs con mucha autoridad incluyeran nuestros
enlaces en su web. Se pueden establecer sinergias entre ambas
partes, teniendo contacto con el administrador del blog y haciéndole
ver que podria surgir un beneficio mutuo.
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Una vez hemos analizado qué es SEO y por qué es tan beneficiosa su
realizacion para las empresas, nos disponemos a centrarnos en
herramientas que ayudaran a medir los resultados que obtiene una
pagina web. Para ello se analizard Google Analytics, la herramienta de
google que facilita la recogida de informacidn para las campanas de
marketing digital.

d. Google Analytics: la mejora continua

Google Analytics es una herramienta gratuita de Google disenada para
medir y analizar una pagina web o una app. Recoge informacidon sobre la
audiencia, la adquisicidén, el comportamiento y las conversiones de un
sitio web (colaboradores de Wikipedia, 2021).

La informacidn recogida es muy util para realizar campanas de marketing
digital, porque con ella se puede analizar con mas precision cdmo son
los usuarios que visitan tu web y cdmo se comportan. Como resultado de
analizar el publico que visita la web, se pueden tomar decisiones
estratégicas mas acertadas ya que se vera lo que podria funcionar o no
en una campahna publicitaria digital (Lépez, 2020).

Para una empresa que cuenta con una pagina web, ya sea un ecommerce
o una tienda online, es muy util tener activa la recogida de informacidn
en google analytics. Entre los beneficios que pueden obtener se
encuentran:

e Es un servicio de google gratuito, por lo que una empresa puede
beneficiarse de obtener informaciéon muy relevante para el desarrollo
de una campana de publicidad digital sin ningun coste. Ademas es
una herramienta muy facil de utilizar y compatible con cualquier sitio
web (Tokyo School, 2021).
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Puede recoger los datos de las campanas realizadas con Google
AdWords o Posicionamiento web por pago de Clic (PPC) ya que
permite analizar cual es el retorno sobre la inversion en AdWords. De
esta forma, se puede realizar un seguimiento exhaustivo en todas las
campanas realizadas tanto en Google Adwords como en cualquier
fuente de medios sociales como correo electrdnico (Tokyo School,
2021).

e Se pueden obtener tantos datos y estadisticas de la web tales como:

Usuarios y usuarios nuevos: La cantidad total de personas que
visitan una web, diferenciando los usuarios que lo hacen por
primera vez (Medina, 2020).

Métrica de paginas por sesidén: Es el promedio de paginas que
visitan en cada sesién. Una pagina web es interesante si el
promedio de paginas vistas es elevado (Medina, 2020).
Adquisicion: Indica desde qué sitios provienen los usuarios a tu
pagina web, si proceden de forma directa porque pusieron tu
dominio en el buscador, de las campanas de Adwords, desde redes
sociales.. Obtener esta informacidon es importante para analizar la
eficacia de las acciones que se estan llevando a cabo (Medina,
2020).

Términos de busqueda: Permite saber cuales son las keywords, o
palabras clave, por las que los usuarios te han buscado en google.
De esta forma se puede saber qué necesidades relacionadas con la
marca tienen los clientes potenciales y qué soluciones
proporcionarles (Medina, 2020).

Conversiones: La herramienta de google analytics también
permite analizar a través de qué fuente vienen las conversiones
realizadas, es decir, los clientes potenciales que terminan
realizando una compra, descarga o cualquier otra accién que para
la empresa suponga una fidelizacién. Es un aspecto muy positivo
pues ayuda a decidir en qué medio social debo invertir para
aumentar mi alcance mediante publicidad pagada, para que se
complete el proceso del funnel de venta (Medina, 2020).
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Una vez analizados los multiples beneficios que proporciona utilizar una
herramienta como Google Analytics, podemos destacar que uno de los
beneficios mas importantes es la facilidad para medir los Key
Performance Indicator (KPIs), indicadores claves de desempeno. Estos
indicadores son muy importantes, pues ayudan a calcular el rendimiento
de una pagina web en un momento determinado (Medina, 2020).

Debido a la cantidad de datos que se pueden obtener de Analytics es
muy facil medir los KPIs para comparar los resultados. La comparacidén
de resultados permite comprobar si se han cumplido los objetivos, por lo
gque es muy facil examinar la rentabilidad y el impacto de un plan de
marketing (Medina, 2020).

Utilizar herramientas de medicidon de resultados como Google analytics
brindan una oportunidad excelente para las empresas. Ademas, la
plataforma esta disenada para que cualquier persona pueda entrar en
ella y con unos minimos conocimientos en métrica, pueda comprender los
resultados (Medina, 2020).

En conclusidén, para una empresa es muy buena decisién utilizar Google
Analytics con el objetivo de obtener datos de un sitio web para optimizar
y darle seguimiento a las actividades o campanas que se realicen. Los
beneficios no sdélo se enmarcan en fortalecer tu pagina web en los
navegadores sino que tiene muchos beneficios para el éxito de los
planes de marketing digital (Medina, 2020).

Una vez hemos analizado qué es Google analytics y cuales son los
beneficios que proporciona a la empresa, podemos analizar otra
herramienta de comunicacion gratuita. Para ello se analizara el rol de las
empresas en medios sociales, focalizandonos en las redes sociales mas
utilizadas en Espana.
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e. Rol de las empresas en medios sociales

Son muchas las personas que a diario utilizan un dispositivo mévil para
realizar acciones que tan solo hace unos afios se hacian con procesos
gue no implican tecnologia. Actualmente con solo un mavil, una tablet o
un ordenador, se puede buscar informacién, comprar moda o comestibles
y la acciédn mds normalizada, la comunicacién con personas conocidas.

Un gran numero de personas normalmente utilizan internet para hacer
uso de las redes sociales, blog, mails, etc. Herramientas que facilitan el
trabajo en equipo e incrementa el entretenimiento. Debido al auge que
tiene el consumo de medios sociales las empresas deben plantearse qué
objetivos pueden cumplir y qué uso hacen de ellos.

A continuacion se analizan los tres pasos claves que una empresa sin
presencia en medios sociales debe seguir para llegar al éxito. En primer
lugar es necesario que defina los objetivos que pretenden cumplir en
medios sociales. El segundo paso es conocer cada medio social en el cual
podria tener presencia y valorar el que mas se adecua a su target y a su
objetivo. El Ultimo paso seria la planificacion de la presencia en medios
sociales de la empresa.

Paso 1: Definir los objetivos que se pretenden cumplir en los medios
sociales

Atravesamos un momento social en el que la mayoria de personas
invierten gran cantidad de tiempo en internet, en concreto una media
diaria de 6 horas y 54 minutos (Roa, 2021). De este tiempo, la poblacidn
mundial dedica un promedio de 2 horas y 25 minutos en redes sociales
(Roa, 2021). Si nos centramos en Espafia, la poblaciéon dedica 1 hora vy
54 minutos (Roa, 2021) en Facebook y Youtube principalmente, aunque
también utilizan redes sociales como Instagram, Twitter y Linkedin
(Fernandez-Paniagua, 2020).
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¢Cuanto tiempo pasamos
en redes sociales?
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Andlisis de cuanto tiempo pasan las personas en redes sociales
Fuente: Statista

Al revisar los datos publicados en Statista se percibe como las personas
quedan totalmente atraidas por el contenido que se genera en redes
sociales, llegando a ocupar varias horas en su rutina diaria. Las
empresas se pueden beneficiar mucho de esta situacidn, pues si generan
contenido de calidad, como defiende el inbound marketing, podran atraer
a muchos clientes potenciales.
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El objetivo de cualquier empresa en internet es aumentar su visibilidad y
captar leads o clientes potenciales semejantes a su buyer persona. Las
redes sociales se han convertido en una herramienta de marketing muy
util para captar la atencién y generar mas ventas (Melo, 2019).

El uso de las redes sociales conlleva muchas ventajas para las empresas,
como por ejemplo, la reduccidn de costos o la mejora del alcance de la
marca.

e Reduccion de costos: Las redes sociales te permiten llegar a un
numero mas amplio de personas empleando menos dinero. El coste de
adquisicién del cliente (CAC) es mucho menor que en el canal
tradicional, por lo que la inversidon en publicidad digital puede tener
mejores resultados a un precio menor (Melo, 2019).

e El alcance en redes sociales es mayor: Mediante la publicidad en
redes sociales se puede llegar a cualquier persona, tanto nacional,
internacional como global. Ademds, si las publicaciones generan
impresiones e interaccion, aumenta la posibilidad de que los posts
sean vistos por mas personas (Melo, 2019).

Sin embargo, cuando la empresa ha comprendido las ventajas de generar
contenido en redes sociales, y se decide a dar el paso, podria dudar
sobre cual de todas seria la mas indicada para su negocio. Por este
motivo, antes de empezar seria conveniente que la empresa realice un
trabajo de investigacion.

Primero seria oportuno analizar cual es la red social que mas utiliza su
cliente potencial. Después habria que observar cual es el uso que los
usuarios dan a esa red social, es decir, si la usan para ocio,
entretenimiento, informacidén, etc. De esta forma, pueden adecuar el
contenido para ofrecer soluciones a sus seguidores (Melo, 2019).
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La empresa también debe plantearse cudl es el objetivo que pretende
conseguir en redes sociales. Estos objetivos pueden ser muy variados, ya
gque algunas empresas se plantean conseguir una relacion de confianza y
fidelizacidn con los clientes, también aumentar su tasa de conversidn y
ventas, o quizds persiguen tener un buen posicionamiento en las
plataformas digitales. Unos de los objetivos mas interesantes que una
empresa puede plantearse es mejorar la experiencia de cliente y hacer
estrategias de storytelling (narracion de cuentos), las cuales son
técnicas que venden de forma indirecta y aumentan los vinculos
emocionales entre la empresa, el producto y el cliente (Grimal, 2019).

Cuando la empresa ha decidido qué objetivos quiere conseguir es el
momento de elegir qué red social es mas adecuada para ello.

Paso 2: Eleccién de las redes sociales donde la empresa tendra
presencia

En Espana, segun el informe anual de IAB y Elogia, se estima que hay
25,9 millones de personas de entre 16 y 65 anos que utilizan RRSS, que
pertenecen al 87% del total de usuarios en internet (Martin, 2021).

A nivel nacional, la red social mas utilizada es Facebook, por lo que sera
mas facil que la empresa se dé a conocer y aumente su visibilidad si
genera contenido en ella. Los wusuarios que estdn en Facebook
normalmente consumen contenido que les entretiene o que les resulta
interesante, por lo que tiene un caracter mas personal que profesional.
Ademas, esta red social recoge toda la informaciéon de sus usuarios, la
segmenta y la muestra a las empresas. Por ejemplo, tienen acceso a la
informacién demografica de sus seguidores, también sobre sus gustos,
preferencias o sentimientos e incluso sobre su familia o trabajo (Clavijo,
2016).

Las empresas pueden crear una pagina profesional en Facebook, con Ia
que tienen la posibilidad de hacer promociones sobre su contenido o su
tienda online y recoger los resultados e informacién de sus seguidores
facilmente.
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Estas paginas para empresas son faciles de crear y consiguen beneficios
como:

e Venta de productos o servicios agregando una tienda a la pagina. Se
puede vender y anunciar los productos en los posts y los usuarios
acceden al ecommerce facil y cmodamente.

e Se pueden hacer anuncios personalizados ya que la plataforma
permite conocer los gustos de los seguidores de esa pagina.

e Atraer al publico objetivo a través de estrategias combinadas con
otras herramientas de comunicacién como blogs o email marketing.

Utilizar facebook para realizar estrategias de marketing digital ayudara a
la empresa a conocer mejor a sus clientes. Serda muy util establecer unos
objetivos antes de crear la pagina y crear contenido, y elegir los KPI que
te guiaran para saber si consigues esos objetivos o no (Meijomil, 2021).

La segunda red social que mas utilizan los espanoles es Youtube, la cual
se ha convertido en la nueva television. En la actualidad se consume mas
“video bajo demanda” que televisidn tradicional, y Youtube es la red
social pionera en la que los usuarios consumen videos durante horas vy
horas (Limia, 2020). Para las empresas hacer videomarketing en Youtube
puede resultar muy caro, pero también tiene importantes beneficios. En
primer lugar, le ayudara a mejorar su posicionamiento organico o SEO en
las buscadoras. Y en segundo lugar, le diferenciara de la competencia, ya
gque la mayoria de las marcas no se atreven a hacer este tipo de
marketing (Limia, 2020).

Esta red social estd indicada principalmente para las empresas que
necesitan mostrar como se utilizan sus productos, pues te permite
ensenar a los usuarios a través de tutoriales. Ademas te permite
interactuar con los usuarios a través de comentarios, debates y videos
en directo (Melo, 2019).
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En tercer lugar se encuentra Instagram. Esta red social en su naturaleza
se utilizaba como galeria de fotografias pero ha evolucionado hasta
convertirse en una herramienta de comunicacién con muchas
posibilidades para las empresas. Segun un estudio realizado por la
consultoria Zabisco, el 40% de las personas responden mejor a los
estimulos visuales que a los textos, por lo que las fotografias o videos
captan mas la atencidén de los usuarios (Dominguez, 2016).

Instagram es una herramienta que ayuda a las empresas a realizar
estrategias de marketing digital. Utilizarla les beneficia a que mas
personas conozcan la marca y puedan redirigir el trafico a su pagina
web, lo que resulta en un aumento de la notoriedad y mas visibilidad.
Gracias a la posibilidad de poner un link en la biografia e informacidn del
perfil se pueden atraer visitas de publico interesado en tu marca.

Esta red social gira en torno a los usuarios, pues se crea contenido
pensando en aquello que les podra interesar a los seguidores del perfil.
La forma en la que instagram decide si tu contenido es de interés o no
depende del algoritmo, que es el conjunto de normas que controlan el
alcance orgéanico. Para ello analiza el comportamiento del usuario vy
decide cuadl seria el contenido mds interesante para él y lo muestro en
los primeros puestos de su menu de interaccion. El algoritmo tiene muy
en cuenta la interaccidn del seguidor con el perfil y viceversa, el nimero
de publicaciones que se suben a la semana, si el usuario guarda el
contenido porque le resulta util, los comentarios.. En definitiva,
Instagram, al igual que Facebook, intenta que los usuarios estén el
maximo tiempo posible consumiendo contenido en su red social, por lo
gue premiara a aquellos perfiles que generen contenido de calidad
(Cooper, 2021).

El contacto directo con la audiencia a través de instagram ayuda a que la
empresa transmita una imagen mas humanizada, por la que los usuarios
entienden que hablan con personas y no con robots. Asi la empresa
consigue despertar el interés en sus productos y servicios y acercara la
marca al cliente potencial (Dominguez, 2016).
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Es muy probable que al perfil también lleguen usuarios que no conocian
la marca con antelacidon, pues no solo se ve el contenido de las cuentas a
las que sigues, sino que buscas a través de los hashtags otros perfiles
que puedan ayudar o interesar al espectador. Por ello los hashtags
tienen un papel muy importante en instagram, ya que son la forma
gratuita con la que esta red social permite llegar a mas personas, por lo
gue seria publicidad digital gratuita (Cooper, 2021).

En definitiva, Instagram es una red social orientada a cualquier tipo de
empresa independientemente de cual sea su estrategia de marketing
digital. Esta red social es una buena herramienta para atraer clientes
potenciales y marcar la diferencia con respecto a sus competidores.

En cuarto lugar se encuentra Twitter, una red social en la que se
comparte contenido de forma rapida y sencilla. En esta red los usuarios
comparten informacidn inmediata, experiencias y vivencias tanto de
personas como de empresas.

Las personas utilizan twitter para conocer novedades o noticias. Si una
empresa utiliza esta red social para compartir contenido es muy probable
que los usuarios encuentren su perfil y aumente el contenido sobre su
marca.

Para las empresas es una herramienta que fomenta la comunicacidn
digital con sus clientes, pues pueden establecer una conversacién con
los usuarios de forma inmediata. Se pueden crear estrategias que ayuden
a mejorar la atencion al cliente y el servicio posventa de un producto o
servicio (Grimal, 2019).

Por otro lado, los tweets que se publican son indexados por Google, por
lo que el posicionamiento en los motores de busqueda se vera
beneficiado. Para ello es necesario utilizar palabras clave relacionadas
con la marca en los tweets. Asi se captaran clientes potenciales y
pueden aumentar las ventas (Bravo, 2020).
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En el ranking de las 5 redes sociales mas utilizadas del informe anual de
IAB y Elogia, el quinto lugar lo ocupa LinkedIn. Esta red social esta
dirigida a los profesionales y a las empresas y es muy util para
establecer relaciones comerciales.

Linkedln permite que las empresas establezcan relaciones entre
empleados, proveedores y clientes. También ayuda a descubrir nuevos
talentos para la empresa, pues permite colgar ofertas de trabajo.

Para gestionar una pdagina en Linkedln es muy util publicar contenido
diferente e intentar generar interaccidon con los seguidores, por ejemplo
haciéndoles participes con preguntas.

Una buena estrategia de contenido en LinkedIn favorece a la reputacidn
de la compania, por eso es necesario tener una pagina oficial en la que la
empresa publique noticias, ofertas de trabajo, informacién, etc. El
contenido que se publique en esta red social puede crear una sinergia
con la web corporativa de la empresa, su blog o publicaciones en prensa
sobre la empresa (Manez, 2021).

LinkedIn es una red social que también favorece el employer branding,
es decir, potenciar la marca empleadora de la empresa. A través del
contenido que se publica se puede transmitir la imagen de que la
empresa busca atraer y retener a los mejores profesionales. Ademas
también da a entender que cuidan a los empleados de |la empresa. Esta
red social esta centrada al 100% en las empresas y los empleados, por lo
que permite posicionar la marca en el dambito profesional, dando a
conocer la historia, filosofia y valores de la empresa.

Paso 3: Qué hacer cuando ya se han seleccionado las redes sociales
Una vez que se conocen las redes sociales que mas utiliza el cliente

potencial, es momento de crear un plan de comunicacién en redes
sociales. La persona que realiza este plan, gestiona los perfiles y el
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contenido e interactia con los usuarios se denomina Community
manager (responsable de comunidad de internet). El community manager
es la persona que construye y administra las redes sociales de la
empresa, gestionando la imagen de marca y creando relacion con los
clientes/seguidores en internet. Son profesionales que, ademas de tener
interés por las redes sociales, también tienen conocimiento sobre
atencidon al cliente, copywriting, analitica web o disefio web (Fuente,
2021). La figura del community manager es imprescindible dentro de un
departamento de marketing que quiera realizar estrategias de
comunicacion en medios sociales.

Como se ha analizado, las redes sociales son una herramienta que ha
facilitado y transformado los canales de comunicacién entre las
empresas y los usuarios, creando un lazo de unién que permite mantener
una conversacidon. Las empresas han descubierto en las redes sociales
una ayuda para aumentar sus ventas. Por ello dedican tiempo, dinero y
personas a la realizacion y el cumplimiento de un plan de contenido con
el que disefar, crear y programar las publicaciones que ayudardn a
conseguir los objetivos marcados (Sanz, 2020).

Un buen plan de contenidos se realiza posterior a una auditoria interna vy
externa de la empresa, en la que se analice la situacion de la marca y sus
competidores en redes sociales. Una vez que la empresa conoce el punto
de partida se puede realizar un analisis DAFO (debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades) para conocer mejor las mejores que se
pueden alcanzar y en qué aspectos podemos imitar a la competencia.
Después de realizar el analisis DAFO es mas facil reconocer el buyer
persona y las redes sociales indicadas en las que se encuentra (Sanz,
2020).
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Después de la fase de investigacion hay que fijar los objetivos que se
quieren alcanzar. Estos objetivos deben ser SMART: especificos,
medibles, alcanzables, relevantes y realizables en un tiempo
determinado. Con los objetivos bien trazados, es sencillo definir las
estrategias y acciones en medios sociales que nos ayudaran a
conseguirlos (Sanz, 2020).

Una vez que el plan empieza a ejecutarse es muy importante tener claras
cudles seran las herramientas de mediciéon que usaremos para comprobar
si estamos cumpliendo los objetivos previamente marcados. La medicidn
es la base para cualquier estrategia pues ayudara a mejorar o cambiar
cualquiera de las acciones que se estén realizando (Sanz, 2020).

Un complemento muy util para un plan de contenido es el plan de
difusion en medios propios y pagados. Para una empresa es necesario
combinar ambas formas de difusion. Pero si tiene presupuesto, es
interesante que invierta en publicidad en medios pagados. En el
siguiente punto se expone por qué es importante, qué tipos de
publicidad en medios pagados existe y qué beneficios le reporta a una
empresa.

f. SEM y publicidad digital: la estrategia de marketing
digital con mayor alcance

Cuando una empresa realiza un plan de contenido en medios sociales
busca cumplir los objetivos que han fijado previamente. Es por lo que
realiza un plan de difusion del contenido que estda generando. La
publicidad en medios sociales puede convertirse en una de las
estrategias que puede ayudar mas a que el contenido de la marca llegue
al mayor numero de personas. Para ello analizaremos las dos
herramientas mdas comunes de publicidad pagada: SEM y publicidad
digital.
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En el apartado “C. SEO y copywriting en la web” de esta revisidn
bibliografica, se ha analizado I|a importancia de  utilizar el
posicionamiento organico para difundir contenido en internet. En este
apartado analizaremos como la publicidad en medios pagados es un
complemento muy importante para las estrategias en marketing digital.

Paid media o medios pagados son los medios o canales externos que las
empresas pagan para hacer publicidad y sirven de complemento a sus
medios propios. El objetivo de esta forma publicitaria es llegar a la
conversion del cliente o conseguir los objetivos de forma rapida, efectiva
y directa. Los principales medios pagados son los anuncios de busqueda
(pago por clic), anuncios de display o banner, anuncios en medios
sociales (social ads), anuncios para modvil y aplicaciones, email marketing
y patrocinios a través publicaciones o posts (Barrios, 2020).

Utilizar la publicidad en medios pagados es un buen complemento para
el posicionamiento orgdanico. La realizaciéon de estrategias de medios
pagados permite tener un control y anadlisis de la inversidén realizada.
Ademas, se debe tener en cuenta la facilidad econdmica, ya que se
puede dedicar el presupuesto que se considere oportuno, haciendo un
pago “a medida” de los anuncios que quieren realizarse (Barrios, 2020).

La publicidad en medios pagados permite segmentar la audiencia de
forma precisa, eligiendo los canales adecuados y el ambito geografico
con el fin de adecuar el contenido al publico. También es un medio que
da resultado de forma inmediata, ya que se puede garantizar que en el
periodo que se realiza publicidad en medios pagados aumentaran el
nimero de visitas, impresiones, interacciones.. por lo que mejorara el
proceso de conversion del cliente (Barrios, 2020).

Una vez analizado qué significa la publicidad en medios pagados vy

cuales son sus beneficios, se puede profundizar en dos medios pagados,
como son el SEM y medios sociales.
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SEM corresponde a Search Engine Marketing y en Espanol se refiere a
realizar Marketing en buscadores. Realizar estrategias de marketing de
SEM consiste en pagar por anuncios en buscadores, siendo el mas comun
Google. El principal objetivo es posicionarse en las primeras posiciones
de las paginas de las busquedas de los usuarios (Barrios, 2020).

En esta revision vamos a centrarnos en Google como buscador en el que
una empresa pondria sus anuncios. Aunque existen otros buscadores
como Yahoo! o Ask que tienen sus propias herramientas de gestidn de
anuncios (Sustaeta Navarro, 2014).

Google AdWords es la plataforma de Google que gestiona SEM. El
espacio que esta disenado para este tipo de publicidad pagada se
encuentran en situados en la columna derecha de las paginas de
buUsqueda o en la zona superior con fondo amarillo (Sustaeta Navarro,
2014).

Los primeros pasos para hacer publicidad en Google AdWords serian:

1.Crear una cuenta gratuita en la plataforma.

2.Escribir los anuncios

3.Decidir las palabras claves, keywords, por las que a la empresa le
interesa aparecer en las paginas de resultados.

4.Realizar un pago, cuya cantidad corresponde a lo que la empresa
considere oportuno.

Para calcular el presupuesto que se puede dedicar a la publicidad
pagada. El modelo con el que cobra google adwords es de Pago por clic,
por lo que la empresa no paga por gue el anuncio se muestre si no
cuando el usuario hace clic en el anuncio (Sustaeta Navarro, 2014).
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El precio del pago por clic depende de tres variables:

1.La competencia de las Palabras clave. Cuando hay miles de marcas
queriendo anunciar en Google AdWords, la competencia puede ser un
desafio ya que todos podrian querer utilizar las mismas palabras
clave. Por ello, la plataforma te ofrece una estimacién automatica de
cuanto habria que pujar por una palabra clave para aparecer en los
mejores resultados.

2.Quality Score, es la puntuacién de calidad, entre 0 y 10, que Google
da a los anuncios segun lo “bueno” que le parezcan”. Lo que mas se
valora es la relaciéon entre clics de los usuarios e impresiones, la
rapidez de carga de las paginas de destino y la calidad de su
contenido. Si el anuncio consigue mucha puntuacidon, pagarda menos
por cada anuncio.

3.Posicion del anuncio. Los puestos superiores en las paginas de
resultados de los buscadores son mas caros.

La publicidad en medios pagados brinda una oportunidad para que las
PYMES igualen las condiciones con compaiias mds grandes. Las
pequenas y medianas empresas pueden realizar campanas publicitarias
de gran calidad y con excelentes resultados sin invertir un gran
presupuesto para ello.

Por otro lado, la publicidad en redes sociales cada vez tiene mas fuerza,
pues como se ha analizado con anterioridad, son un medio de
comunicacion que utilizan las personas globalmente durante 6 horas.
También es conocida como Social Ad y se define como un anuncio en el
canal de las redes sociales. Por norma general estan formados por un
titulo, una descripcién y una fotografia o video. La mayoria de los
anuncios contienen una llamada a la accidon para que el usuario
interactle con la marca (Martin, 2018).

El coste de realizar publicidad en redes sociales es muy bajo en

comparacion con la publicidad tradicional. Se pueden conseguir muy
buenos resultados dedicando una pequena parte del presupuesto a
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anunciar contenido. Las publicaciones publicitadas tienen un gran
alcance, por lo que hay mas posibilidad de que la conversién sea mayor
(Martin, 2018).

Cuando se realiza una campana en redes sociales se puede hacer una
mayor segmentacion. Con los datos que las plataformas tienen recogidos
de los usuarios, como sexo, edad, demografia, idioma o estudios, se
pueden mostrar productos o servicios que les puedan interesar. De esta
manera, habra mas posibilidad de que el usuario continle a la siguiente
fase del embudo de conversidon (Martin, 2018).

Los anuncios pueden encontrarse en la mayoria de redes sociales. Para
ello, primero hay que analizar dénde estda el publico objetivo de la
empresa. Una vez analizado, se determina en qué plataformas tendra un
perfil la empresa, y después, se investigaran las posibilidades de
publicidad que ofrece (Martin, 2018). Las redes sociales mas usadas
cuentan con plataformas de gestidon de publicidad, lo que facilita mucho
el inicio de la campana, el seguimiento y el analisis de los resultados.

Una vez hemos analizado las dos formas de publicidad pagada, SEM y
publicidad en medios sociales, concluimos que son muchas las ventajas
que tienen las empresas. Desde su bajo costo, hasta su gran tasa de
conversion pasando por herramientas de medicion muy utiles que
permiten hacer las mejoras necesarias para optimizar los resultados.

g. Sector posventa automocion y tendencias digitales

Si ponemos el enfoque en las empresas que se dedican a la posventa en
el sector de la automocidn, es muy positivo realizar una investigacion y
analizar cdmo se encuentra el parque automovilistico espanol. De esta
manera sera mas facil detectar posibles oportunidades o amenazas,
ademds de detectar conclusiones clave que pueden servir de ayuda para
trazar estrategias afines a los objetivos de la empresa.
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En la actualidad, el parque espanol envejece cada vez mas ya que la
media de edad aumenta y demuestra que un turismo puede alcanzar 13,2
anos. La crisis provocada por la pandemia covid-19 también ha
empeorado esta situacion ya que ha hecho que menos personas compran
coches nuevos. Al ser los coches mdas viejos cada vez mas contaminantes
(Aguilera, 2021).

Por otro lado, la incorporaciéon de vehiculos eléctricos esta sucediendo
de forma paulatina. Segun los datos publicados en 2020 por la
Asociacidn de Fabricantes Europeos de Automdviles, la matriculaciones
de coches eléctricos ha aumentado en un 47,9% en Espafa en 2019 y en
un 52,9% en la Union Europea. Sin embargo, sigue siendo un numero
reducido si lo comparamos con coches de otras caracteristicas (Statista,
2020).

Hay un cambio en el modelo de negocio de los fabricantes de
automoviles que tienen que adaptarse a los nuevos modelos de
movilidad que revolucionan el transporte. El transporte en coche cada
vez se hace mas ineficiente, sobre todo en las grandes ciudades. Por
este motivo, se han empezado a ofrecer vehiculos como bicicletas o
patines, que se adquieren a través de apps o paginas web (Martinez,
2020)

También hay un cambio en la mentalidad del conductor. Las nuevas
generaciones no quieren gastar su dinero en un coche propio, ya que
cada vez hay mas tendencia en el coche compartido o “roadsharing” (La
tendencia del Roadsharing o Carpooling, compartir coche para viajar y
ahorrar, 2020).

Todos estos cambios tienen un claro efecto en los talleres. Si aumenta el
nimero de coches compartidos, quiere decir que habra aun menos
coches en circulacion, por lo que descendera el nimero de clientes
potenciales de los talleres. Ademas, si los coches eléctricos sdélo reciben
soporte técnico por parte de las propias marcas, también supondria una
amenaza.
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Esta parte del trabajo se encuentra desarrollada en formato pdf anexo al
final de este documento. Se ha realizado mediante una presentacidén con
el fin de transmitir el plan de acciéon de una forma mas visual.

El objetivo del plan de accidon es aplicar lo aprendido en la revisidon
bibliografica al ejemplo real de la empresa Grupo Pena. Es por lo que se

desarrollan diferentes estrategias que impulsaran la creacion de la nueva
presencia digital de la empresa.

4. PLAN
ESTRATEGICO
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5. CONCLUSIONES

Este trabajo de fin de grado se planteaba como principal objetivo sentar
las bases que serviran para que la empresa Grupo Pefa pueda
desarrollar una presencia digital adaptada al ano 2021 y a sus
necesidades.

Tras haber hecho un analisis del entorno digital en el que Grupo Pena
desarrollaria su presencia digital puedo extraer Ilas siguientes
conclusiones:

e El marketing digital es la forma en la que el marketing tradicional se
ha transformado para utilizar las nuevas tecnologias y los nuevos
canales de comunicacion. Considero que es fundamental que las
empresas realicen estrategias de marketing digital pues les ayuda a
fidelizar a sus clientes, descubrir clientes potenciales y les permite
medir su experiencia para mejorar nuestros productos o servicios.

El marketing digital permite que las empresas conozcan mejor su
buyer persona y tracen modelos de relacién y comunicacidn
especificos segun el segmento al que se dirigen.

Para atraer nuevos clientes y fidelizar a los actuales opino que la
herramienta de marketing digital mas uatil es el inbound marketing.
Considero que la forma de atraer clientes creando contenido que
interesa al usuario es un excelente elemento para generar ventas y
conversion.

e Tener una web es fundamental para cualquier empresa,
independientemente de si es B2C o B2B. En el caso concreto de
Grupo Pena era primordial actualizar su web corporativa, la cual
presentaba una imagen poco amigable y no era usable para el
usuario. Es por lo que se presenta parte del plan de accidn en este
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trabajo, con el fin de crear un proyecto de pagina web nueva. Esta
web se plantea como un producto minimo viable, con el fin de resaltar
la importancia de que no sea un trabajo final que no se actualiza en el
tiempo, si no que sea una web “viva” que cambia al igual que cambia
la empresa, las nuevas tecnologias y las nuevas estrategias de
marketing.

La nueva web de Grupo Pena se plantea como una central
solucionadora de problemas para sus clientes, evitando asi ser un
sitio corporativo que solo habla de las hazanas de la empresa. Este
enfoque estda muy alineado con los objetivos anuales de la empresa,
un aspecto necesario para que la pagina web sea relevante, tenga
contenido de interés para el usuario y para que prospere y mejore en
el tiempo.

Realizar una estrategia de SEO es la herramienta que ayuda a que
una web obtenga trafico de calidad. En el caso de Grupo Pefa, su
web no tenia no tenia las paginas, secciones ni el contenido
posicionado de forma correcta por lo que era muy dificil que un
usuario encontrard su web a menos que escribiera “Grupo Pena”.

Ademas la importancia del SEO también se encuentra en conocer las
palabras clave que destacan en nuestro sector y que mas utilizan los
usuarios. Realizar una investigacion de palabras clave permitira a
Grupo Pena conocer qué buscan sus clientes potenciales, asi podra
ofrecerles contenido y ofertas personalizadas para favorecer que

realicen una compra, que se suscriban a la newsletter...

Utilizar herramientas de medicion para paginas web como Google
Analytics ayuda, principalmente, a que la empresa conozca mejor a
los clientes potenciales. También es una forma en la que la empresa
puede ver si el dinero que invierte en campanas de publicidad digital
esta obteniendo beneficios.
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Grupo Pena necesita utilizar Google analytics teniendo activos todos
los parametros para recoger toda la informacidén posible. Adem3as, al
no ser una herramienta dificil de usar, puede ser consultada por
cualquier persona del area de marketing digital que pueda hacer el
curso basico de Google para aprender a utilizarlo y entender la
informacidn.

Grupo Pena comenzd su trayectoria en redes sociales a principios del
ano 2020, con una estrategia enfocada al contenido corporativo y
promocional. Sin embargo, segun he analizado, ese tipo de contenido
no atrae al cliente potencial ni a los seguidores.

Los medios sociales, junto con GPAcademy, son la principal
herramienta de inbound marketing qué Grupo Pena tiene para atraer
clientes. Es por lo que se debe enfocar como un canal de
comunicacion en el que se genera contenido de interés para el
usuario, proponiendo tutoriales, consejos para la gestion del taller,
novedades del sector, etc. Ademas, no hay muchos competidores
directos que lo planteen de esta forma, por lo que seria una
oportunidad que la empresa debe aprovechar.

La tendencia del sector a los coches eléctricos y compartidos
confirman que no solo las técnicas de marketing avanzan rapido, si no
que también el sector de la automocidn estda cambiando. Esto supone
que los talleres, el cliente principal de Grupo Pena, pueden sentir
temor por la rapidez en la que los coches evolucionan y se
modernizan. Es por lo que GPAcademy se presenta como la solucidn
que facilita a los talleres la modernizacion necesaria para poder
atender cualquier tipo de coche en el futuro. Es una excelente
herramienta de inbound marketing que permitird a la empresa atraer
clientes potenciales, potenciando el trafico a su blog y canal de
youtube.

GPAcademy es una ventaja competitiva sobre otras empresas del
sector de la automocidon, ya que la gran mayoria no cuenta con una
plataforma de formacion online propia. Por ello, Grupo Pefa tiene un
gran potencial para desarrollar este proyecto y obtener beneficios.
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5. CONCLUSIONES

Una vez que he analizado las conclusiones que extraigo de este trabajo
de fin de grado puedo realizar un recorrido de lo aprendido en estos
anos y que he podido aplicar en este proyecto. En estos 4 anos de
aprendizaje en el Grado en Comunicacion, he recibido formacion de
diferentes ambitos, como derecho, psicologia o periodismo, que creia no
me aportarian mucho en mi desarrollo profesional centrado en marketing.
Sin embargo ahora aprecio esas asignaturas que me permiten tener una
vision global del mundo de la comunicacion y que me nutren de una
variedad conceptual que en la actualidad puedo aplicar en mi trabajo.

En concreto, algunas de las asignaturas que han contribuido a Ila
realizacion de este trabajo de fin de grado son:

e TIC: Esta asignatura fue la base de mis conocimientos en Photoshop vy
Final cut, dos programas que nos permiten generar contenido de
calidad para los usuarios que visitan nuestros medios sociales.

e Disefio y produccion de contenidos digitales: Esta asignatura me
proporciond conocimiento sobre el backend de las paginas web y por
ello he podido entender mejor a nuestro proveedor de servicios de
web.

e Strategic planning y Sistemas y procesos de la comunicacién: Estas
asignaturas han supuesto un punto de inflexion en el grado pues me
ayudaron a entender coémo podia hacer de forma efectiva un plan
estratégico de comunicacién. Aprendi cdmo hay que pensar,
planificar, idear y crear mensajes, que luego se puedan materializar
en acciones, campanas y planes de comunicacion.

e Brand management: Me ha ensenado que hay que respetar la marca
de una empresa, tanto la identidad visual como el branding. Es un
factor muy importante cuando hay que generar contenido para una
empresa, pues la imagen de ese contenido debe ser la misma que la
empresa esta emitiendo en otros canales. Asi es como logramos tener
una identidad visual en la mente del consumidor.

e Marketing digital: En esta asignatura he aprendido a través de casos
practicos diversas herramientas que pueden ayudar a obtener
excelentes resultados en una campafa de marketing digital. También
he aprendido a ver los cambios en el entorno digital con optimismo y
con el objetivo de aprovechar al maximo las nuevas oportunidades.
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Breve descripcion
de la empresa

Grupo Pefla es una empresa familiar de origen
cordobés dedicada al sector de la postventa de la
automocion, cuyos clientes son profesionales de la
reparacion para automocion. Proporcionan a mas de
10.600 clientes, la mayoria de ellos talleres, todos los
elementos necesarios para que su taller sea lo mas
eficiente posible.

Hablar de Grupo Pena es hablar de una empresa bien
cimentada, con clara orientacion hacia la satisfaccion
del cliente y que hace un constante esfuerzo por
innovar y ser pioneros en el sector. Tienen como
objetivo responder a las expectativas de sus clientes,
colaboradores y empleados.




‘&/ Breve descripcion

de la empresa

Cérdoba

Coérdoba (Torrecilla)
Cérdoba (Quemadas)
Baena
Lucena
Montilla
Sevilla Pozoblanco
Sevilla Priego
Ecija Puente Genil p
Morén P 4

Ciudad Real
Ciudad Real
Puertollano

Jaén
Jaén
Linares

Cadiz
Algeciras

Arcos de la Frontera
Chiclana de la Frontera
El Puerto de Sta. Maria
Jerez de la Frontera
Medina Sidonia

Granada
Albolote
Churriana de la Vega

Malaga
Malaga
Antequera
Coin
Fuengirola

En la actualidad, tienen 28 sucursales posicionadas en
Andalucia y Castilla La-Mancha, con las que dan servicio a 744
poblaciones, cubriendo el 25% del territorio nacional. Su foco
esta en el sur de Espafa, pero gracias a una clara apuesta por la
transformaciéon digital, tienen alcance en todo el territorio
nacional. Junto a esto, Grupo Pefa destaca por su equipo
humano, contando con una plantilla regular de casi 400
personas.

Todo esto ha convertido a Grupo Pefia en una empresa lider del
sector de la postventa de la automocion en Andalucia y Espana.
De hecho, estan posicionados entre las primeras 50 empresas
familiares de nuestra regidon por su volumen de venta,
alcanzando la cifra de 61 millones de euros en 2019.



1 Objetivos

Empecemos por analizar los objetivos
del plan estratégico



Objetivos

Objetivos globales de marketing y marketing digital de Grupo Peia
Objetivos de la nueva web corporativa de Grupo Peia
Objetivos de captacidn de clientes (inbound) y medios sociales



1.1. Objetivos globales de
marketing y marketing digital
de Grupo Pena

Grupo Pefa busca posicionarse como el socio o aliado del taller, siendo proveedores de
soluciones integrales para sus clientes. Por lo que es una empresa centrada en el cliente.

Los objetivos globales de la empresa para los proximos afios son:

% Crecer organicamente y fidelizar a los clientes actuales de la compania. En

consecuencia, aumentaria la facturacion y podrian adquirir mas relevancia en el
sector a nivel regional.

%  Expandir su area de ventas a nivel nacional mediante las tiendas on-line.
Mejorar la experiencia de nuestros clientes. experiencia cliente. Con este motivo se
encuentran en constante adaptacidn y formacion para satisfacer a sus clientes.

;Qué puede hacer el departamento de marketing de la empresa para cumplir esos
objetivos?



1.1. Objetivos globales de marketing y
marketing digital de Grupo Pena

El equipo de marketing debe hacer un marketing funnel, o embudo de marketing —
planificar el proceso desde que se lanza una accion de marketing hasta que consigue una
oportunidad de negocio. Se clasifican los leads con el fin de facilitar la labor comercial.

Notoriedad

Interés - Preferencia Fidelizacidon
’ Accidén - Conversion ‘

Reputacion

Recomendacion




1.1. Objetivos globales de marketing y
marketing digital de Grupo Pena

Objetivos para el Marketing funnel

NOTORIEDAD

Aumentar el conocimiento sobre Grupo Pefa, también de los productos y servicios
que ofrece. El equipo de marketing debe conseguir ser el top of mind (1° opcidn del
cliente cuando tiene una necesidad que pueden cubrir) del consumidor potencial y
abrir camino a nivel nacional.



1.1. Objetivos globales de marketing y
marketing digital de Grupo Pena

Objetivos para el Marketing funnel

INT§ES Y
PREFERENCIA

Realizar una estrategia de marketing y comunicacion que capte el interés en los
productos y servicios que ofrece Grupo Pefna a sus clientes potenciales y actuales.

10



1.1. Objetivos globales de marketing y
marketing digital de Grupo Pena

Objetivos para el Marketing funnel

ACCION
Y CONVERSION

Conseguir mas conversiones en los clientes actuales de la empresa. Ademas captar
clientes potenciales de Espafa con la ayuda del marketing digital.

1



1.1. Objetivos globales de marketing y
marketing digital de Grupo Pena

Objetivos para el Marketing funnel

FIDELIDEZACION

Tener una relacidn mas estrecha con los clientes actuales apoyandonos en
actividades de marketing.
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1.1. Objetivos globales de marketing y
marketing digital de Grupo Pena

Objetivos para el Marketing funnel

RECOMENDACION

Animar a los clientes fidelizados a que recomienden la empresa en su entorno.
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1.1. Objetivos globales de marketing y
marketing digital de Grupo Pena

Objetivos para el Marketing funnel:

REPUTACION

Aunque este objetivo esta fuera del funnel, es muy importante a nivel estratégico. El
departamento de marketing debe buscar la construccion de Grupo Peha como una
empresa con una reputacion sélida, de prestigio nacional y lider en su region.
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1.2. Objetivos para la nueva

web corporativa

1. Informacion

Proporcionar informacion al
usuario, creando un sitio web
accesible a todo el mundo,
sean o no clientes de Grupo
Pena.

=—
==

2. Valor

Aportar un valor diferencial al
cliente potencial, por el que
pueda encontrar en esta web
unos servicios que solucionen
sus necesidades.

v

=)
Y1

3. Captacion

Crear un canal de captacidon de
clientes.

<>
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1.2. Objetivos para la nueva
web corporativa

1.

INFORMACION

;Qué se pretende conseguir?

Transmitir una imagen moderna y actualizada de la empresa, que cuenta con 50
anos de experiencia en el sector.

Organizar el contenido de forma que la informacion sea accesible y relevante para
el usuario. Para ello se organizaria el contenido visualmente poniendo el foco en el
valor de los servicios que recibiria el consumidor.

Transmitir la sensacidn de un servicio organizado, accesible y de calidad. La web
debe contener informacidn sobre las funcionalidades que favorecen la experiencia
cliente.

16



1.2. Objetivos para la nueva
web corporativa

2. VALOR
;Qué se pretende conseguir? Transmitir un servicio diferencial.

e Proporcionar informacidn sobre servicios segun las necesidades de los usuarios.
Crear contenido atractivo con texto posicionado segun investigacién en SEO.

e Generar reputacion y notoriedad para cumplir los objetivos del embudo de
marketing. Para ello, habra contenido e imagenes de calidad, que aporten valor y
resulten atractivas al usuario.

e Conseguir equilibrio visual entre el contenido y el diseio de la web. El sistema de
disefio serd escalable, lo que permite destacar algunas paginas o modulos mas
importantes para el usuario.

17



1.2. Objetivos para la nueva
web corporativa

3. CAPTACION

;Qué se pretende conseguir?

Convertir al usuario en cliente mediante llamadas a la accion. Utilidades mas
usadas siempre accesibles, como el menu, la cabecera...

El usuario debe encontrar siempre lo que busca, por lo que el contenido tiene que
estar dispuesto de forma comprensible y manejable. Le ayudard tener un botén de
consulta via whatsapp o un chatbot, una pagina de preguntas mas comunes...
Crear landing pages (paginas de aterrizaje) para campafias o eventos especiales
que se basen en la web principal.

18



1.3. Objetivos de captacion de
clientes (inbound) y medios
sociales

El objetivo del inbound marketing es atraer a usuarios que sean similares al buyer
persona de Grupo Pena, con el objetivo de convertirlos en suscriptores de sus servicios,
lectores de su blog y clientes potenciales de sus tiendas online. Para captar su atencion se
realizan estrategias de difusion de contenido de calidad en medios sociales,
principalmente en redes sociales o a través de newsletter.

19



1.3. Objetivos de captacion de
clientes (inbound) y medios
sociales

También se pretende conseguir:

< Aumentar la visibilidad de Grupo Pena:
>  La empresa serd encontrada facilmente en internet de forma no intrusiva.
>  El cliente potencial sera consciente de lo que la empresa le ofrece, por lo que
generara notoriedad y aumentara la reputacion de la misma.
«  Captar leads cualificados mediante redes sociales y GPAcademy, plataforma de
formacion online de Grupo Pefia dirigida a sus clientes y empleados.
> Crear contenido de valor y que despierte el interés.
> Transformar los leads en solicitudes de informacion, a través de canales de
contacto que faciliten la conversion del cliente.
%  Fidelizar los clientes:

> Ofrecer contenido de calidad, ofertas y beneficios por ser clientes de Grupo
Pena.

20
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Investigacion

Analisis del entorno de la empresa mediante las 4Cs
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Se ha realizado una investigacion
(“3. Revision bibliografica” de este trabajo)
que busca destacar conclusiones clave para realizar una
estrategia que cumpla con los objetivos planteados
anteriormente.

Esta investigacion busca cubrir las 4Cs: cultura, competidores,
compania y cliente, con los que Grupo Pefa tiene relacion.
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Investigacion de las 4Cs

CULTURA

Tendencias en marketing
y comunicacion

Vision del equipo
humano de la empresa

COMPANIA

COMPETIDORES

Conclusiones clave tras
realizar un analisis de
los competidores

Conocer al buyer
persona de la empresa

CLIENTES

23



Investigacion de las 4Cs:
Cultura

Hay necesidad de realizar una estrategia de marketing digital
aplicada al funnel de conversion.

Se puede implementar una estrategia para buscadores, mediante
la optimizacién SEO y SEM. El objetivo debe ser facilitar que los
usuarios nos encuentren en internet.

Atraer al cliente con contenido util, relevante y de valor, mediante
una estrategia de inbound marketing. Hacer estrategias de
inbound, mas que un gasto para la empresa, supone una inversion,
ya que todo el dinero dedicado retorna en beneficio para la pagina

web o los medios sociales.
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Investigacion de las 4Cs:
Cultura

g

4. Las redes sociales son una herramienta de atraccidn en
inbound marketing y como canal de comunicacidn con
clientes y proveedores.

5. EL40% de las personas responden mejor a los estimulos
visuales que a los textos, por lo que hay que realizar una
inversion fotografias y videos para captar mas la atencién
de los usuarios.

25



Investigacion de las 4Cs:
Competidores

pNg

1. Con respecto a los competidores directos de la
empresa hay posibilidad de que Grupo Pefa se
diferencie cuidando la calidad y el diseino de su
presencia en medios digitales.

2. Es posible analizar mas conclusiones con respecto a los
competidores si se realiza benchmarking continuo de
Sus acciones.

3.  Hay una oportunidad para Grupo Pefa en medios
sociales pues sus competidores no realizan acciones
digitales en medios sociales ni publican contenido
relevante.
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Investigacion de las 4Cs:

Competidores
Completar la informacion disponible en la pagina web. o - “,.

L 5 o
Incluir una seccion en la web con informacidn sobre las &
ofertas y promociones vigentes, ademas de catalogos ‘9° |a—— @

.. N
productos y servicios. . .
-Q

El contenido de la web debe seguir una estrategia de
inbound marketing: atraer al cliente potencial aportandole
valor. Ademas el copy buscara aportar valor a la marca Grupo

Pena y aumentar su reputacion.
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N Investigacion de las 4Cs:
Compania

1.  Grupo Pefa puede realizar una campaina de marketing digital
que le ayude a llegar a nuevos clientes, incluidos aquellos
que viven en lugares donde ahora mismo no tienen una tienda
fisica.

2. Trasladar el ambito online a las labores comerciales de
captacién de clientes.

3. Utilizar las herramientas de servicios que ofrece la empresa a
sus clientes, como GPcat, para captar mas clientes. De esta
forma se usaria como canal de comunicacién para
informacion, envio de promociones, captacion de clientes para
redes de talleres...

CATALOGO ELECTRONICO

28



Investigacion de las 4Cs:
Compania - Pagina web actual

Crear una nueva web corporativa que comprenda todas las paginas webs relacionadas
con Grupo Pefia, con el fin de generar trafico de calidad a una web que tenga todo el
contenido de la empresa. Queremos conseguir un disefo mas atractivo y contenido que
genere engagement.

De esta forma conseguimos el objetivo principal: atraemos interés y generamos acciones
para convertir clientes potenciales en compra.

PRODUCTOS

opncagerny
EL NUEVO ENJORNO .
DE FORMACION ONLINE FORMACION

Imagenes de la pdgina web actual:
Gpautomocion.com
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Investigacion de las 4Cs:
Compania - Pagina web actual

Se debe realizar un producto minimo viable, que irda mejorando y adaptandose a las
nuevas necesidades. El proceso de realizacion de la nueva web de Grupo Pena
Automocidn se tiene que enfocar como un proceso de trabajo continuo en los préximos
afos, donde partamos de un PMV — Producto Minimo Viable- que vaya mejorando y
adaptandose a nuestras necesidades cambiantes.

En esta linea, el trabajo inicial de definicion de la web debe diferenciar entre los elementos
esenciales, con los que partir en las primeras versiones de la web, de las mejoras que se
iran realizando en los meses siguientes que también dependeran de la interaccion directa
de los usuarios.
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Investigacion de las 4Cs:
Compania - Pagina web actual

pNg

Problemas de la web actual (www.gpautomocion.com) que se deben solucionar:

e Se harealizado un estudio en el que se e No se pueden obtener datos
analizan los movimientos o busquedas de demograficos pues no estan
los usuarios en la web. Destaca la habilitados los informes de Insights.
combinacion de 3 paginas por sesion, una e La web solo sirve a nivel corporativo,
tasa bastante alta, que se combina con muy ya que no esta funcionando como
poco tiempo en cada una de las paginas, con canal de captacion para potenciales
una duracidn aproximada de 2 segundos en clientes.
cada pagina. Esta corta duracion en las e Lahome no es intuitiva. En la
paginas demuestra que es complicado para investigacion realizada se demuestra
el usuario encontrar lo que busca. que un 20% de clics van al logo, es

decir, el usuario necesita volver a
ubicarse. El resto de menu solo recibe
un 30% de clics.
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Investigacion de las 4Cs:
Compania - Pagina web actual

Problemas de la web actual (www.gpautomocion.com) que se deben solucionar:

El slider no estd captando clicks porque no aporta valor ni tiene un call to action.

La velocidad de carga de la web es lenta. Mientras que la media es de 2 segundos, la
web gpautomocion.com tiene una velocidad de 3,40 seg/media.

Esta pagina no esta optimizada en SEO, ya que los diferentes headlines no estan
nombrados correctamente ni las urls son semanticas. Las URLs no son semanticas, lo
cual supone una pérdida de oportunidad de posicionamiento SEO.

La web no presenta un sitemap, ni robots.txt
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Investigacion de las 4Cs:
Compania - Pagina web actual

pNg

Problemas de la web actual (www.gpautomocion.com) que se deben solucionar:

e Sin datos Schema (los formatos predefinidos de Google)

e Lausabilidad de la web es confusa

e Eldiseno estético y lo que transmite no ayuda a posicionar a la marca como una
empresa innovadora de su sector. Ademas. la maquetacion de la pagina web no es
dindmica.

e Hay secciones vacias de contenido, como por ejemplo promociones o tutoriales.

e Hay un blog que no aporta contenido de valor al usuario si no que es un repositorio de
ultimas noticias sobre Grupo Pena.
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Investigacion de las 4Cs:
Compania - Pagina web actual

Aspectos técnicos - Necesidades que la nueva pagina web debe cubrir:

1.

Rediseno INTEGRAL del website: disefio atractivo, una imagen cuidada que transmita
innovacion y contribuya a la reputacion de Grupo Pena.

Analitica: configurar analitica para evaluar el impacto de la pagina web. Activar google
insights y google search console.

Integrar resto de websites del grupo. Se han creado varias webs que han cubierto
eventos realizados por la empresa en el pasado, y que contienen informacion que
aportaria mas valor a la web corporativa de la empresa. Estas webs son Forum
Conocimiento y Pefia profesional (https:/www.penaprofesional.es ). La web también
deberia enlazar de forma directa a la academia de formacion online de la empresa,
GPAcademy v a las dos tiendas online que tienen la empresa para vender herramientas (
www.gptaller.com ) y pintura (https:/www.gppinturas.com), al publico nacional.
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Investigacion de las 4Cs:
Compania - Pagina web actual

Aspectos técnicos - Necesidades que la nueva pagina web debe cubrir:

4.

La pagina web debe estar creada en wordpress, ya que es una de las principales
herramientas de gestion y destaca por la facilidad de uso.

Destaca el disefio mobile first, por la tendencia del usuario a usar una dispositivo movil
sobre un ordenador. La web también debe ser responsive.

La navegacion por la web debe ser mas intuitiva, destacando que el usuario pueda
encontrar lo que necesite en solo 3 clics.

La arquitectura de la pagina debe redisefiarse para ser mas usable.

Se puede instalar un plugin de Hotjar en la web con el fin de grabar sesiones reales de
usuarios y optimizar la navegacion.
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Investigacion de las 4Cs:
Compania - Pagina web actual

Contenido - Necesidades que la nueva pagina web debe cubrir:

1.

La web actual de Grupo Pena debe someterse a un reenfoque de contenido. EL
contenido actual de la web es muy corporativo por lo que debe introducirse contenido
dedicado a los servicios que ofrece la empresa.

Se puede incluir un blog, en el que se suban posts relacionados con el mundo de la
automocion, del recambios y también incluir noticias corporativas.

El contenido corporativo de la web debe mejorarse, incluyendo informacion de la
empresa, empleo, promociones, contacto o recomendaciones de clientes (con sus
correspondientes subsecciones con posicionamiento SEQO).

Aprovechar slider para incluir noticias o posts destacados, ademas de CTA a las tiendas
online o la academia de formacion.
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Investigacion de las 4Cs:
Compania - Pagina web actual

SEO - Necesidades que la nueva pagina web debe cubrir:

1.

oG AWwN

Hay que hacer un analisis de keywords, para detectar cual es el contenido que mas
interesa al usuario y poder posicionarlo de forma correcta.

Si se realiza un cambio de hosting se puede reducir la velocidad de carga a 2s.

Editar las url para que sean semanticas.

Optimizar las imagenes y las diferentes etiquetas.

Utilizar plugins para SEO como Yoast SEO.

A medio plazo se puede considerar hacer una estrategia de linkbuilding para conseguir
enlaces externos. de esta forma google valoraria mas la web.
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Investigacion de las 4Cs:

CLIENTES

La empresa cuenta con 3 perfiles de buyer persona diferenciados en:

-
ar,

Cliente
mediano-grande que
pertenece a una red de
talleres

a2,
Cliente
mediano-grande que

no pertenece a una red
de talleres

Cliente pequeio que

no esta muy
profesionalizado
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Investigacion de las 4Cs:
CLIENTES

-
e, PERFIL 1 - Cliente mediano-grande que pertenece a red de talleres.

Este tipo de cliente estd muy fidelizado por la red de taller a la que pertenece, la cual le
ayuda a mantenerse actualizado. Le preocupan los cambios inmediatos al coche eléctrico y
la falta de tiempo o gestion en su taller. El cliente esta en el centro de su estrategia.

Gy

% BEN“QRTALLERES
o 2k
R

39



N Investigacion de las 4Cs:
CLIENTES

-
ar. PERFIL 1 - Cliente mediano-grande que pertenece a red de talleres.

e  Esun usuario que utiliza internet para mantenerse al dia de las novedades del
sector y para solucionar dudas. También busca recambios y productos online para
su taller.

e Utiliza las redes sociales, principalmente facebook. Sabe que las redes sociales le
ayudan a conectar con otros profesionales, pero duda de su funcidn para captar
cliente.

e Whatsapp y el correo electrdnico son los canales de comunicacion que mas utiliza.

e Este cliente compra en Grupo Pena por el servicio y la atencidon, mas que por el
precio del producto. Considera que hay aspectos en los que Grupo Peha puede
mejorar.

X & D
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Investigacion de las 4Cs:
CLIENTES

&=
0. PERFIL 2 - Cliente mediano-grande que NO pertenece a red de talleres.

Aungue le preocupa el cliente, la gestidn y la rentabilidad de su negocio también son muy
importantes para él. También le preocupa que los talleres oficiales cojan mas fuerza con la
electrificacidon del coche. Ademas es consciente de que sus clientes son mas exigentes.
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N Investigacion de las 4Cs:
CLIENTES

=
P PERFIL 2 - Cliente mediano-grande que NO pertenece a red de talleres.

e Considera que las redes sociales no son esenciales para su negocio, y las usa de
forma ocasional.

e Recibe formacion a través de cursos que le proporcionan sus proveedores o Grupo
Pena.

e En cuanto al servicio de Grupo Pefia esta muy satisfecho, y lo considera un socio de
su taller. Desea una relacion calidad-servicio en sus compras.

D &
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Investigacion de las 4Cs:
CLIENTES

PERFIL 3 - Cliente pequefio que no estd muy profesionalizado

Para este tipo de clientes es muy importante la atencidn al cliente. Le preocupa la
electrificacidon del sector o las averias muy complejas que no arregla con facilidad, pero no
suele hacer cursos para formarse si no que ve tutoriales en internet.

43



Investigacion de las 4Cs:

CLIENTES
A2 PERFIL 3 - Cliente pequefio que no estda muy profesionalizado

e Utiliza internet de forma frecuente para realizar sus compras, buscar ofertas o

comparar precios.

e Es bastante activo en las redes sociales de su negocio e intenta hacer estrategias
de promocion.

e Se siente muy satisfecho con el trato que recibe de Grupo Pena, ya que siempre le
atiende un equipo profesional y cercano.

@ 5
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. Plan de accion




Plan de accion

Tras la investigacidn se plantean las acciones y estrategias que se realizaran
para conseguir los objetivos.

Se llevaran a cabo las siguientes acciones:

® Desarrollo de nueva web corporativa
® Plan de medios sociales
®  Estrategia de inbound marketing con GP Academy
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3.1.

Plan de accion

Desarrollo de una nueva web
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En primer lugar...

Eleccion del proveedor de servicios
web
En primer lugar es necesario elegir el

proveedor de servicios, especialista
en web, que realizara el proyecto. Es
necesario comparar entre varias
empresas, para poder elegir entre el
precio y la calidad del servicio qué es
lo que mas le interesa a Grupo Pefa.
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Fases del proyecto

TESTEO Y
BRIEFING CONTENIDOS PUBLICACION

REVISION TECNICA DESARROLLO MANTENIMIENTO
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Fases del proyecto
= 1. BRIEFING

-1 En esta frase se recoge la maxima informacidn posible sobre Grupo Pefia y el proyecto de

\"\ la nueva web. Para ello utilizaran las conclusiones clave extraidas de la investigacidn
— realizada a las 4cs. Antes de empezar con el proyecto es necesario entender la estrategia
— de negocio y de comunicacidn que persigue la empresa.

En este caso, Grupo Pefa ha iniciado tiene como objetivo mejorar la experiencia que ofrece
al cliente. Quiere que el taller vea a la empresa como el socio integral que necesita a su
lado, ya que le provee todos los servicios que necesitas. Es por lo que la estrategia de
Grupo Pena estaria orientada a los servicios.

50



Fases del proyecto
1. BRIEFING

En la fase de briefing hay que analizar qué esperamos conseguir del nuevo ecosistema web.
La empresa proveedora del servicio tiene el objetivo de crear una linea estética para la web
corporativa. De esta forma Grupo Pena podra desarrollar nuevas webs o landings en el futuro
que guardan una semejanza visual con el ecosistema digital de la empresa.

En esta primera fase ambas empresas se ponen de acuerdo en la forma de trabajo y los
periodos de realizacion de las diferentes fases.

Las conclusiones que se obtienen del plan estratégico de la empresa son las mencionadas en
la fase de investigacion de este plan de accion.
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Fases del proyecto
1. BRIEFING

Una vez que se ha analizado las necesidades y requerimiento de la pagina web
actual, www.gpautomocion.com, se comprende la necesidad de hacer una
pagina web partiendo de 0.

Esta nueva pagina web podra implementar facilmente todas las mejoras que la
investigacion previa ha sugerido.
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Fases del proyecto
2. REVISION TECNICA

Cuando se ha analizado la informacidn de la investigacion y habiendo sacado las conclusiones
debida, se realiza la revisidn técnica. En esta fase se hace una propuesta de sitemap, en el que

se plantea la distribucion de contenido que cumpla con las necesidad tecnoldgicas que requiere
Grupo Pena.

La definicion del sitemap contribuye a tener unas lineas maestras que definen la nueva web.
Esta fase la realiza por parte de la area técnica de la empresa proveedora de servicios.
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Fases del proyecto
2. REVISION TECNICA

Los objetivos de la revision técnica son:

1. Definir la infraestructura técnica. Comprende la definicion y preparacion del hosting
donde se aloja la web, los requerimientos técnicos y los recursos necesarios para llevar a
cabo el proyecto.

2. Sitemap de la nueva web: Es necesario plantear un sitemap que organice una web, su

estructura y la base.

Definir el sistema de diseno.

4. Dar paso a definir las funcionalidades de la web previstas.

w
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Fases del proyecto

= 2 f
2. REVISION TECNICA - Referencias

Antes de desarrollar el sitemap de la nueva web de Grupo Pefna es
oportuno observar webs de competidores del sector o de otras
empresas. De esta forma se pueden adquirir ideas y referencias de qué
quieren transmitir en la nueva web. Analizar estas referencias sirve de
inspiracion para Grupo Pefia para el disefio, la usabilidad y la
estructura de contenidos.

Algunas de las webs analizadas son:

Jiménez Mana
Cecauto

Serca

Andel automocion
Dipart

O | c—)

AA @ jimenezmana.es

JiménezMaﬁu ‘ @
DISTRIBUCION DE RECAMBIOS

Jiménez Maia
Recambios

Mas de 80
anos de
experiencia
en
recambios
de
automocion

()
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Fases del proyecto

= 2 f
2. REVISION TECNICA - Referencias

Tras analizar las webs de competidores o empresas del sector, principalmente de
Diparts, Andel Automocion y Cecauto, se pueden extraer las siguientes conclusiones:

e Optar por un disefio limpio, sencillo y con colores claros, dandole mas
visibilidad a imagenes de calidad. El disefio debe ser responsive para que se
adapte a diferentes dispositivos y productos digitales.

e Utilizar los medios propios para aportar valor a sus clientes. Algunas empresas
del sector crean blogs, que forma parte del servicio que dan a sus clientes, para
convertirse en referencia del sector y mejorar el posicionamiento organico y en
redes sociales.

e No se destaca la seccidon de Productos por encima de las demas. Comprenden
que una web corporativa no es un ecommerce para tener un buscador de piezas
especifico.
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Fases del proyecto

2. REVISION TECNICA - Referencias

e Debe haber una seccidn de promociones, ya que a los clientes les gusta ver las
promociones vigentes en el momento.

e También debe haber una seccién de empleo con ofertas de trabajo actualizadas.

e Para los talleres, que son el principal cliente de la empresa, puede haber una
seccion que sea Talleres, donde englobe todos los servicios que ofrecen.

e Es positivo tener una seccion de contacto que indique en un mapa de Google
Maps las diferentes localizaciones donde se encuentra la empresa.
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Fases del proyecto

ﬁ s ,
2. REVISION TECNICA - Sitemap

Después de analizar los requerimientos del nuevo web y del benchmarking se puede
plantear el sitemap. Segun el analisis se llega a la conclusion de que el sitemap debe
estar orientado a los servicios, pues es la estrategia de negocio de Grupo Pena.

Con el sitemap orientado a los servicios se pone al cliente en el centro, transmitiendo
el mensaje de que Grupo Pefia es un socio que soluciona los problemas de sus clientes,
atendiendo a sus necesidades. Aunque no es una web que gire entorno a la marca
Grupo Pena, de forma indirecta se transmiten los valores y la fuerza de la empresa. Se
incluirian contenidos corporativos en segundo plano.
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Fases del proyecto

ﬁ s ,
2. REVISION TECNICA - Sitemap

HOME
Header: Logotipo + Mend principal + redes + buscad Productos
° eader: Logotipo + Mend principal + redes + buscador . , , -
] , .g P o pri lP Listado de categorias de productos segun las especialidades de la empresa:
° Slider: Ultimas noticias, promociones, enlaces destacados . , . . . .
o L , . turismo, agricola, industrial, herramientas y pinturas.
° Servicios - Acceso a los portales especificos + ;Qué necesitas?
° Enlaces destacados a servicios, formacion y empleo Blog
¢ Footer: Testimonios, listado de proveedores, sitemap, feed de Ultimas noticias del sector, consejos para los talleres o noticias de Grupo
redes, datos de contacto y legales o
Pefa
G Peii
b eEna (se contar4 la filosoffa e historia de | ) Talleres
[ )
mpre.sa se contara .a- .oso ia e historia de la empresa Informacién de las redes de talleres.
° Actualidad (un CTA dirigido al blog)
° Empleo (listado de ofertas + formulario de CV + testimonios de
lead Eventos
empleados) Informacion de los diferentes eventos que organiza Grupo Pefia: Congreso,
. Muestra y 50 aniversario.
Servicios

Explicar los servicios que ofrece Grupo Pefia: Enlaces a GPTaller,
GPPinturas, GPCAT, GPGest y GPAcademy.

Formacién
Enlace a https://gpacademy.foxizecloud.com/login y listado de aulas

Contacto
Reorganizacion del contenido actual con un mapa con hotspots


https://www.forumconocimientogpa.com/
https://www.xn--peaprofesional-rnb.es/
https://gpacademy.foxizecloud.com/login

Fases del proyecto

= L p
2. REVISION TECNICA - Tecnologia

El proyecto se desarrollara en WordPress por su facilidad de uso, flexibilidad y
usabilidad. Como herramienta de maquetacion y constructora visual se utilizara
Elementor, ya que permite crear un diseho personalizado para el proyecto.

Se anadiran plugins especificos que facilitaran el desarrollo y el posterior
mantenimiento de la web:

e Yoast SEO, como herramienta especifica para mejorar el posicionamiento de los
textos incluidos en la web.

Updraftplus, para hacer copias de seguridad regularmente.

WP Cerber, asegura la web contra Spam y Malware.

Really Simple SSL, facilita que la web sea un entorno seguro.

Redirection, redirigir las urls antiguas.
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Fases del proyecto

= L p
2. REVISION TECNICA - Tecnologia

El proyecto se desarrollara en WordPress por su facilidad de uso, flexibilidad y
usabilidad. Como herramienta de maquetacion y constructora visual se utilizara
Elementor, ya que permite crear un diseho personalizado para el proyecto.

Se anadiran plugins especificos que facilitaran el desarrollo y el posterior
mantenimiento de la web:

e Yoast SEO, como herramienta especifica para mejorar el posicionamiento de los
textos incluidos en la web.

Updraftplus, para hacer copias de seguridad regularmente.

WP Cerber, asegura la web contra Spam y Malware.

Really Simple SSL, facilita que la web sea un entorno seguro.

Redirection, redirigir las urls antiguas.
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Fases del proyecto

2. REVISION TECNICA - Sistema de

diseno

En esta fase se realiza un listado completo de elementos que compondran el proyecto,
en los diferentes mddulos y paginas. Asi es posible disefar la linea visual del sitio,
mediante un listado de mddulos que ayudaran a construir el resto de secciones con la

misma linea visual.

El listado de elementos seria:

Tipografias (H1 - H6 - P)

Paleta de colores (Principal - Secundarios)
Espacios (XL - S)

Iconografia (Redes - Flechas e indicadores)
Enlaces

Botones (Principal - Invertido - Con iconos)
Menus (Principal - Sidebar - Footer)

Cards

Destacados

Sliders (De cabecera - De elementos como
fotografias, noticias, eventos, etc)

Llamadas a la accion

Formularios (Todos los tipos de campo, botones y
mensajes de error)
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Fases del proyecto
2. REVISION TECNICA -
Funcionalidades previstas

Para conseguir un Producto Minimo viable funcional es necesario seguir los siguientes
pasos:

e Buscador genérico permanente para toda la web.

e En la seccion Blog, filtro por categorias de noticias. Agrupacidn del contenido
agil.

e La web estarad adecuada a la normativa LOPD.

e Mapa con hotspot para la seccion de contacto.
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Fases del proyecto
3. CONTENIDO

En esta fase se recopila el contenido que
estara en la web. Se revisa para que esté
de acuerdo con el sitemap y la estrategia
de contenidos que se pretende seguir.

En esta ocasion, el departamento de
marketing de Grupo Pefia serd el
encargado de recopilar la informacion
necesario y escribir el contenido para la
web. La empresa proveedora del servicio
web le facilita una plantilla excel alojada
en Google Drive con la que se hard mas
facil esta labor.

nformacién recopiada
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Fases del proyecto
3. CONTENIDO

Para conseguir que la voz y el tono de Grupo Pena en medios sociales sea similar se
disefia una Guia de Tono y estilo web. De esta forma tanto en el presente como en el
futuro, todos los comunicados seran similares en cuanto a tono y estilo,
independientemente de quien lo realice.

Esta guia parte de la base del Dossier de Prensa de la compafiia y su documento de
mensajes clave, con los que se puede definir el posicionamiento de marca, sus
publicos...
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Fases del proyecto
3. CONTENIDO -
Guia de tono y estilo

¢(Como quiere posicionarse la empresa?

“Grupo Pefa es una empresa de automocion de alcance nacional y lider en el sur
de Espafia / en nuestra region. Ofrecemos soluciones integrales para el taller:
innovacion, tecnologia, redes, asesoria, formacion, etc. Somos el socio / aliado de

los talleres: ayudamos a nuestros clientes a que su negocio crezca y se consolide.”

¢A quién se dirigen?

Cliente perteneciente a la Red

Profesional no perteneciente a la red de talleres
Cliente ‘familia’.

Equipo interno

Altavoces: medios e instituciones
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Fases del proyecto
3. CONTENIDO -

= El tono y estilo que utilizara Grupo Pena en su pagina

GUIa de tono y eStilO web debe definir su personalidad.

Grupo Pena se define por ser:

Lideres, Experimentados Voz cercana

pero no altivos. Su voz es Demuestran que saben de lo Quieren posicionarse como un

humilde, pero a la vez que hablan y tienen experiencia aliado de su publico. Se evitan

autorizada, contundente y tras 50 afos de recorrido. El los formalismos innecesarios y

clara. lenguaje es técnico y preciso, las terceras personas ya que
pero accesible para todos los son mas impersonales.
publicos.

Estan orientados al servicios, por lo que las frases se construyen presentando soluciones.
Se transmite con una voz positiva y resolutiva.
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Fases del proyecto
3. CONTENIDO

Cuando Grupo Peha haya complementado los contenidos de la web, la empresa
proveedora de servicios los revisara para asegurarse de que estan bien optimizados en
SEO y conforme a los mensajes claves que la compania quiere transmitir.

Para complementar esta labor y como ayuda para el futuro, Grupo Pefia también
contrata el servicio de Investigacion de palabras clave. Esta consultoria de SEO on
page incluye un analisis técnico y de contenidos, un analisis de keywords (palabras
clave) en funcidon de los objetivos de la pagina web y una propuesta de estrategia de
palabras clave.

De esta forma, Grupo Pefia podra analizar cuales son los temas que interesan mas a su
publico y qué contenido puede generar para atraerlo.
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Fases del proyecto
3. CONTENIDO

Al realizar una investigacion de Palabras clave y cuando la empresa recibe pautas para realizar SEO on
page, se puede hacer una buena estrategia contenido. En este caso particular, la estrategia de
contenido de Grupo Pefia estara orientada a mejorar el posicionamiento organico de la empresa en
internet.

La estrategia de contenido contendra:

e Sugerencias de nuevas categorias de contenido con el fin de captar usuarios y realizar
conversiones.

Titulos y meta descripciones

Imagenes optimizadas

Analisis de legilibilidad de los textos

URLs amigables

Mejorar y ampliar la estrategia de enlaces entrantes y salientes

Asi, el equipo de Grupo Pefia generara el contenido con estas orientaciones y la empresa proveedora
del servicio le ayuda a optimizar el posicionamiento web. 69



Fases del proyecto

4. DISENO

En esta fase se transforman los resultados obtenidos en la revision técnica y en los contenidos. A

su vez de se subdivide en 3 fases: wireframes, diseno inicial y sistema de diseno. La fase de
disefo es realizada en conjunto por la Direccion creativa y Diseno Web de la empresa.

e Primero se disena el wireframe de la home y una pagina principal. El wireframe es una
estructura del site para ver como se ubicaran los diferentes elementos y contenidos del

sitio de forma genérica.

£ Grupo Peiia servcos proMOCONES TAUERES 510G BV s conocenos

Donec at tincidunt massa,
fusce eget mollis nibh

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit.
Donec at tincidunt massa. Fusce eget mollis nibh.

(eaLroncnon )

SOLUCIONES PARA TU DA A DIA

Servicios 360 para tu taller  oem i

mmmmmm

Destacado 1

Destacado 2

‘amet, consectetur
imet, consectetur adipiscing elit. Phasellus eu mollis orci

& Grupo Peiia SEAVCIOS PROWOCIONES TALLERES BLOG EVENTOS CONCGENOS  CONTACTO @ wwm) @

Incio > Senvcos > Tater

GPTaller, el servicio mas
completo de herramientas
del sector

sit

amet, consectetur
‘amet, consectetur adipiscing elit. Phasellus e mollis orci.

(" mas nFoRMACION ) (1R A LA PLATAFORMA )
\ AN Y

LA HERRAMIENTA DE TU EXITO

Tus recambios a mano
v eiamnra AienAanihlac
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Fases del proyecto

]
4. DISENO

e Cuando el wireframe se ha aprobado se ejecuta el diseio general de la web. También se
realiza un mockup de la home y una de las paginas interiores. Por Ultimo se mostrara un
kit basico que incluye tipografias, paletas de colores, botones, espaciados o iconos.

e Silas dos partes aprueban el diseio de la web el siguiente paso es disenar el resto de las
paginas.

;)(;mpopeﬁa SERVICIOS| TAUEREs BLOG EVENTOS CONOCENos CONTACTO | () ssr2erm Q ?Gn:po}’eﬁa SERVICIOS TALLERES BLOG EVENTOS CONOCENoS ConTacto | () ss72e7777  Q

Somos tu mejor aliado

Servicios integrales y soluciones tecnoldgicas para tu taller.
gestion, automatizacion y recambios.

recambios definitivo

Buscay solicita tu recambio en esta practica herramienta online

{LONECESITAS? LOTIENES MAS INFORMACION IRAGPCAT

" 4
B

LA HERRAMIENTA DE TU EXITO

SOLUCIONES PARA TU DiA A DIA Tus recambios

GPCatesunahe efada  prog GrupoPefia
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Fases del proyecto
4. DISENO

También se definiran los layouts, distintos modelos de distribucidon de contenido, que ayudaran a
que la empresa sea autosuficiente cuando quiera realizar cambios posteriores en la web.

La caracteristica mas importante que tendra el diseno web es que sera responsive, teniendo
presente el disefio estara optimizado principalmente para dispositivos moviles. El disefio
responsive no solo concierne el diseno de interfaces o composiciones alternatives si no que
también define las funcionalidades que muestran y se destacan.

La empresa proveedora de servicios también dejaran preparadas Landings pages, con el fin de
captar nuevos usuarios, que estaran orientadas a la conversion. Seran muy Utiles para presentar
contenido especifico o para monitorizar paginas que puedan generar interés en los usuarios, y la
empresa podra obtener mas informacion de los leads.
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Fases del proyecto
5. DESARROLLO

Se desarrolla el proyecto, montando la infraestructura técnica, configuracion inicial del entorno,
magquetacion y desarrollo. También se desarrolla la herramienta para la gestidon de contenidos,
gue posteriormente también realizara Grupo Pena.

El proceso de desarrollo sigue los siguientes pasos:

e Serealiza una configuracion del entorno en preproduccion en un hosting habilitado por los
informaticos de Grupo Pefa. Asi el proyecto se desarrollara de forma privada y solo se
publicara una vez revisado y finalizado.

e Cuando el proyecto se ha finalizado y testado se publica en el servidor de Grupo Pena.

Como se ha comentado previamente, por usabilidad, flexibilidad y facilidad de uso el entorno
técnico utilizado para desarrollar este proyecto es Wordpress. A la vez, Elementor se utilizara
como herramienta para maquetar las secciones de la web.
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Fases del proyecto )
6. TESTEO Y PUBLICACION

Se comprueba que todo se ha realizado conforme a las necesidades y requisitos técnicos
planteados en la primera y la segunda fase.

Es el momento de comprobar que el sitio web funciona correctamente. También se revisa todo
el contenido y que las funcionalidades planteadas son las adecuadas.

Posterior a este proceso, es muy necesario llevar a cabo un mantenimiento periodico de la web.

Se deben actualizar contenidos y anadir o eliminar funcionalidades.
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3.2.

Plan de accion

Plan de medios sociales
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Muchas personas alrededor del mundo invierten
aproximadamente 7 horas en medios sociales, en
plataformas como blogs, redes sociales, foros, webs...
Principalmente las redes sociales se han convertido en un
canal de comunicacion muy importante para cualquier
empresa, ya que podra dirigirse a sus clientes fidelizados
y potenciales.

Aungue Grupo Pefia es un B2B, también puede utilizar las
redes sociales para comunicarse con sus clientes. De
hecho, son el canal perfecto para descubrir oportunidades
de venta, convertir seguidores en clientes y construir
relaciones con ellos.
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Objetivo plan de medios
sociales

El objetivo que pretende conseguir Grupo Pefa con el uso de las redes sociales es aumentar la
notoriedad que tienen como marca. También quieren aumentar la preferencia y el interés de los
usuarios para elegir su empresa antes que otras opciones.

Grupo Pena debe cuidar su presencia en redes sociales. Es por lo que seria necesario

implementar una estrategia de contenido para captar el interés de los usuarios, posicionandonos
como una empresa lider a nivel y como proveedores de soluciones para el taller.
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Estrategia de contenido en
redes sociales

El contenido que se publique en redes sociales debe
ser relevante, con el objetivo de aportar valor a sus
seguidores. Por este motivo, el contenido sera en
gran parte curiosidades y utilidades para el taller y
una pequena parte apoyara las comunicaciones
corporativas de Grupo Pena.

Esta estrategia se basa en Inbound Marketing, el
cual pretende atraer al cliente con contenido util,
relevante y de valor.
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@gﬂ Plan de contenidos

En el plan de contenidos se plantea un equilibrio entre lo que a Grupo Pena le interesa y lo que al
usuario le resulta relevante.

e Contenidos de interés y utilidad para el taller: Mostrar novedades y tendencias en el
sector de la automocidn, consejos para la gestion del taller, servicios que proporcionan
eficacia en el trabajo...

e Para posicionarse como aliados del taller pueden dar voz a los testimonios de sus
clientes, en una linea de contenido llamada “Historias de un taller”.

e Contenidos formativos relacionados con la academia de formacion online de la empresa:
GPAcademy.

e El contenido corporativo de Grupo Pefna se presenta en un segundo plano.

i
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Estrategias segun el medio social
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@ Elblog de Grupo Peia

L ]

Publico: Dedicado a clientes actuales y potenciales, profesionales del sector de la
automocion, empleados de Grupo Pefia y cualquier persona que pueda sentir interés. Se
pretende que el publico objetivo siga de forma continua el contenido que publicado, se
suscriban a las publicaciones o los envios por newsletter y que compartan los posts en sus
redes sociales.

El contenido del blog seria principalmente informativo, mas que corporativo. Se publicara
sobre novedades del sector, consejos para la gestion del taller, tutoriales formativos...
Ademas se compartira el contenido en las redes sociales de la empresa, creando sinergias
entre los diferentes medios sociales.
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@ Elblog de Grupo Peia

A Objetivo: Crear un blog que esté ubicado dentro de la web corporativa de Grupo Pefia es
una buena opcidn para atraer clientes, que ya nos conocen o son nuevos, a través de
contenidos que les resulten interesantes. También es una herramienta que ayuda a que la
empresa se posicione como referente en el sector por ser un proveedor de informacién a
sus clientes.

Ademas, aumentara la notoriedad de Grupo Pefia y generard interés en la marca. Como
resultado creara una relacidn de fidelidad con los clientes y fomentara la recomendacidn a
sus conocidos. Por otro lado, el blog ayudara a que la pagina web obtenga un mejor
posicionamiento SEO y capte mas leads.
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i

Instagram y Facebook

L ]

Publico: Dedicado a clientes actuales y potenciales, profesionales del sector de la
automocion, empleados de Grupo Pefia y cualquier persona que pueda sentir interés. Se
pretende que el publico objetivo siga el perfil de la empresa en ambos perfiles que
interactien con el contenido mediante me gustas, comentarios y que lo compartan en sus
propios perfiles.

Objetivo: Dado que una gran cantidad de usuarios esta presente en esta redes social,
podremos aumentar el engagement (compromiso) en esta red social. Principalmente
habra contenido creado especificamente para estas redes sociales.

El objetivo que se pretende seguir para generar contenido es aportar valor al usuario a la
vez que nos posicionamos como aliados del taller. Para ello se seguiran dos lineas de
contenido principales: Tendencias del sector y Claves para un taller. También se creara
sinergia con el contenido generado en el blog y en la academia online de formacion:
GPAcademy.
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@ LinkedIn

L ]

Publico: Esta dirigido principalmente a profesionales del sector de la automocidn,

empleados de Grupo Pena y posible talentos que puedan ser candidatos para la empresa.

Se espera que sigan la pagina e interactien con el contenido.

Obijetivo: El contenido publicado en esta red social tendra un enfoque mas corporativo,
con el que se pretende que la empresa se posicione como lider en el sector y potenciar el
employer branding (marca empleador). Este contenido tendra un impacto directo en la
reputacion de Grupo Pefa.

Se compartiran posts sobre la web corporativa, contenido publicado en el blog de Grupo
Pefa, noticias que aparezcan en medios sobre eventos o acciones. También se publicaran
realizaciones o contenido en video que produzca la empresa.
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o Youtube

L ]

Publico: Dedicado a clientes actuales y potenciales, profesionales del sector de la
automocion, empleados de Grupo Pefia y cualquier persona que pueda sentir interés. Se
pretende que el publico objetivo vea los videos y los comparta.

Objetivo: Generar contenido audiovisual es muy positivo para atraer a los usuarios.
Ademas, aumenta el interés por la empresa y genera notoriedad. Sin embargo, este
contenido también es el mas costoso de desarrollar, pues requiere de un equipo
audiovisual, produccion y edicion de videos.

El contenido que se suba al perfil de Youtube creara sinergia con las demas redes sociales

de la empresa. A medio plazo se pueden realizar estrategias de inbound marketing
mediante pequenas pildoras de GPAcademy que atraigan leads a la plataforma.
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3.3.

Plan de accion

Estrategia de inbound marketing con GP Academy
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Estrategia de Inbound
Marketing

Grupo Pena debe apostar por una estrategia de inbound marketing para atraer y retener
clientes. Todas las acciones que se realicen de inbound marketing tienen como objetivo atraer
clientes potenciales, gracias a la creacion y difusion de contenido de valor.

GPAcademy puede ser una herramienta de Inbound Marketing muy valiosa. Esta plataforma es
un servicio intangible que ofrece Grupo Pena a sus clientes desde 2020. Se trata de una
academia de formacidn online que reune toda la informacidn necesaria y la pone a disposicidn de
los talleres para desarrollar su trabajo de forma eficaz. .
- .
H

-GPH-:au:Iernl;l‘,/‘))
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Estrategia de Inbound
Marketing

En Grupo Pefa, el concepto de formacion ha sido un
valor anadido en su trabajo desde los primeros afos
de andadura en el sector. Ya sea de la mano de
proveedores o empresas especializadas, han querido
encontrar la respuesta a las necesidades de nuestro
equipo y clientes Por eso, con esta herramienta online
consiguen dar formacion a todo aquel que necesite
mantener su negocio actualizado y ser lo mas
rentable posible.

El contenido que se publique en la plataforma de
GPAcademy supondra una extension mas alla de esa
web.

La formacion que haré tu taller
mas rentable

AMPLIA TU FUTURO PROFESIONAL
TUS CURSOS INCOMPANY

?EI; = & Gestaller

i 2

Q

CONSULTA TUS PROXIMAS
FORMACIONES

@' Gestaller

Z
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Estrategia de Inbound
Marketing

Entre los beneficios mas importantes que supone para un cliente utilizar GPAcademy se
encuentran:

Acceder a la formacién desde dénde quiera y cuando quiera el cliente.
Encontraran formacion adaptada a sus necesidades.
Acceso desde cualquier dispositivo: mdvil, ordenador o tablet.

Recibir formacion especifica del sector de la automocion impartida por profesionales.

Formacidén actualizada constantemente, con subida de videos nuevos cada semana.

Se puede encontrar mas informacion sobre la plataforma en su video de presentacion.
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https://youtu.be/O6La6UOI9yU

Estrategia de Inbound
Marketing

Se debe destinar una partida presupuestaria una inversion por parte de la empresa en realizar
nuevos contenidos, con diversas tematicas y formatos.

El contenido que se genera en GPAcademy sera de valor para los clientes. Se presentaran
consejos para la gestion, aspectos financieros del negocio, consejos sobre marketing digital...

Se trasladara este contenido a los medios sociales donde Grupo Pena tiene un perfil:
Post en el blog
Contenido en Facebook e Instagram
Descargables en la pagina web corporativa
Tutoriales en Youtube
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EXTRANO

Estrategia de Inbound

Marketing

Proceso inbound marketing para Grupo Pena

El contenido que se genera con el propdsito de aportar valor al usuario ayudara a Grupo
Pena a crear un funnel de conversion de clientes. Habra una recogida de datos mediante

una herramienta de CRM, que recogera informacion de esos clientes potenciales para
conseguir fidelizarlos.

—>

Web GPAcademy
Blog Grupo Pena
Redes sociales
Youtube
Publicidad

- /

P

VISITANTE

Llamadas a la
acciéon mediante
contenido
exclusivo:
Videos breves

\Guias gratuitas

V=

LEAD

CRM

Email marketing
Seguimiento de
Leads

- /

\1//
W s,

CLIENTE

Inclusién en CRM y
email marketing a
clientes

- )

O

ADVOCATE
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4

Medicion y
evaluacion

Pautas para medir y evaluar la efectividad y los resultados del plan
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Medicion y evaluacion

Medir y evaluar el proceso y los resultados de este plan es muy importante para Grupo Pefay
su realizacion es critico para el éxito de actividades de marketing en la empresa.

Ademas, tener la informacidn de los resultados recopilada permite que la empresa conozca la
eficacia de las acciones realizadas. De esta forma se puede evaluar si los recursos monetarios y
humanos empleados han revertido en resultados positivos.

Por estos motivos es necesario que la empresa plantee un modelo de medicion periddico, que

suele ser mensual, trimestral o anual. Asi se podra evaluar si la estrategia ha sido eficaz y valorar
con una base fundamentada en resultados las decisiones futuras que se tomen.
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Medicion y evaluacion

El sistema de medicion y evaluacion se debe crear segun las acciones que se realicen, ya que
segun si es para la nueva web corporativa, para medios sociales o para inbound marketing, serd
diferente. Sin embargo, cualquier sistema de medicion estaria guiado por dos caracteristicas
principales:

e Medicidn con un cuadro de mandos segun el funnel de marketing: se identifican y
recogen métricas (KPIs), por cada una de las fases del funnel de marketing. Asi se puede
analizar facilmente qué acciones funcionan o fallan en cada fase y cuales son los puntos
fuertes en el consumer journey.

e También se pueden realizar mediciones de los modelos de atribucidn, lo que se refiere a
recoger informacion sobre la funcionalidad de las herramientas de marketing que se
utilizan para captar clientes potenciales y fidelizar a los actuales.
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