e
unl LA UNIVERSIDAD
EN INTERNET

Universidad Internacional de La Rioja

Facultad de Empresa y Comunicacion

Master Universitario en Marketing Digital

Plan de Marketing Digital para MiguelPau

Janina Margarita Jiménez Roman

Mariam Gabasa Mateos
Tipo de trabajo: Grupal

Trabajo fin de estudio presentado por:

Director/a: Angel Zaragoza Garcia
Fecha: 19 de julio 2023



Janina Margarita Jiménez Roman
Mariam Gabasa Mateos
Plan de Marketing Digital para MiguelPau

Organizacion de trabajo en equipo y mecanismos de

coordinacion

Hemos estructurado el trabajo en grupo de la siguiente manera.

Epigrafe

Alumno responsable

Objetivos perseguidos

Introduccion

Trabajo colaborativo (Janina
Margarita Jiménez Romany

Mariam Gabasa Mateos).

Describir y justificar el proyecto,
definir los objetivos académicos
y poner en valor los elementos
innovadores del proyecto.

Analisis de situacion

Trabajo colaborativo.

Analizar la situacién interna y
externa de la empresa vy realizar
el diagndstico de situacidn.

Definicion del publico
objetivo

Trabajo colaborativo.

Elaborar el mapa de empatia, el
buyer persona y mapa de
experiencia del cliente.

Fijacion de los objetivos

Trabajo colaborativo.

Definir objetivos SMART.

Planificacion de
estrategias y tacticas

Trabajo colaborativo.

Complementar una estrategia de
marketing mix, embudo de
ventas, propuestas y estrategias
para el plan de marketing digital,
presupuesto, prevision de ventas
y tacticas.

Monitorizacién y
reporte

Trabajo colaborativo.

Disefar un cuadro resumen de
las estrategias, herramientas,
plan de contingencia y ROI.

Conclusiones

Trabajo colaborativo.

Establecer las conclusiones
siguiendo los objetivos
académicos alcanzados.

Limitaciones y
prospectiva

Trabajo colaborativo.

Valorar los problemas y las
dificultades encontradas.




Janina Margarita Jiménez Roman
Mariam Gabasa Mateos
Plan de Marketing Digital para MiguelPau

Resumen

El objetivo de la realizacion del presente Trabajo Final de Master consiste en elaborar un plan
de marketing digital para MiguelPau, una empresa que opera a nivel nacional
mayoritariamente (Espaifa), especializada en posicionamiento organico. Como resultado del
proyecto, se propone realizar un estudio de mercado y analizar la situacién actual de dicha
empresa, asociado al desarrollo de un plan de marketing digital basado en una serie de
objetivos especificos. Para ello, se parte de la base del fin general del negocio y se alinean
estos motivos a distintas estrategias definidas acorde al embudo de ventas. Por ende, se
procede a fijar las consiguientes tacticas a ejecutar con sus respectivas métricas, poniendo en
el centro de estas al cliente ideal identificado para la empresa, de modo que queda
acompanado durante todo el proceso de compra y se trata, en ultima instancia, de fidelizarlo.
Todo ello, siguiendo una metodologia de investigacion, planificacion estratégica, desarrollo y
monitorizacion, con la finalidad de obtener diferentes enfoques para la evaluacion de las

acciones y asi acercarlo lo maximo posible a una agencia de marketing digital real.

Palabras clave: analisis de mercado, marketing digital, embudo de ventas, marketing mix y

planificacion estratégica.
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Abstract

The aim of this Master's Final Project is to develop a digital marketing plan for MiguelPau, a
company that operates mainly at a national level (Spain), specialising in organic positioning.
As a result of the project, it is proposed to carry out a market study and analyse the current
situation of the company, associated with the development of a digital marketing plan based
on a series of specific objectives. To do this, the general purpose of the business is taken as a
starting point and these motives are aligned with different strategies defined according to the
sales funnel. Therefore, tactics and their respective metrics are established, placing the ideal
customer identified for the company at the centre of these, so that he or she is accompanied
throughout the purchasing process and, ultimately, to build loyalty. All of this, following a
methodology of research, strategic planning, development and monitoring, with the aim of
obtaining different approaches for the evaluation of the actions and thus bringing it as close

as possible to a real digital marketing agency.

Keywords: market analysis, digital marketing, sales funnel, marketing mix and strategic

planning.
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1. Introduccion

En este punto inicial vamos a abordar el planteamiento general, junto a la descripcién y

justificacion del propio proyecto, y la consiguiente definicidon de objetivos académicos.

1.1.Planteamiento general: descripcion vy justificacion del proyecto

Este proyecto consiste en realizar un plan de marketing digital para la empresa MiguelPau,
con el objetivo de captar clientes por nuevas vias, obteniendo una cartera de clientes de

mayor facturacién (UNIR, 2023).

La empresa en cuestidn pertenece a Miguel Angel Pau, un especialista en SEO con més de 10
anos de experiencia. La mayoria de sus clientes se encuentran actualmente en Espafia, aunque

cuenta con un cliente en Italia (UNIR, 2023).

Desde su marcha en la empresa Webpositer en diciembre de 2021, su facturacion se ha visto

incrementada entre el 62% y el 120% (UNIR, 2023).

Su principal fuente de ingresos proviene de consultoria SEO (84,7%) y formacion (13,5%). Por
otro lado, el coste de sus servicios es de 50€ la hora aproximadamente, aunque varia en

funcion del tipo de proyecto a realizar (UNIR, 2023).

Las vias por las que atrae clientes son el boca a boca y colaboraciones con agencias de
marketing que no ofrecen SEO como servicio principal. No cuenta con un publico objetivo muy
definido, sin embargo, se centra en los duefios o responsables de los negocios y encargados

de marketing (UNIR, 2023).

Su elemento diferenciador se caracteriza por la experiencia y el conocimiento, ademas de ser

“organizado, metddico, creativo y buen comunicador” (UNIR, 2023).

Un plan de marketing digital es un documento que contiene todos los objetivos y la posterior
planificacion de estrategias y acciones a seguir. Es fundamental definir qué queremos

conseguir, a quién nos vamos a dirigir y cémo lo vamos a llevar a cabo (Cardona, 2021).

10
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Es un informe que consta de varias fases (Cornejo, 2021):

1
2
3
4,
5
6

Analisis de la situacion.

Determinacién del publico objetivo.

Implantacién de objetivos.

Exposicion de las estrategias para alcanzar los objetivos propuestos.
Desarrollo de un plan de accion.

Medicion de los resultados.

1.2.0bjetivos académicos del TFM

El objetivo general de este Trabajo Final de Master es poner en practica todos los

conocimientos adquiridos durante el Master Universitario en Marketing Digital. Para ello,

desarrollaremos un plan de marketing para la empresa MiguelPau en el que hemos fijado los

siguientes objetivos especificos.

Llevar a cabo un analisis de la situacion interna, externa y un diagndstico de situacién

(DAFO y CAME) para conocer el contexto inicial de la empresa.

Extraer conclusiones de todos los andlisis realizados para generar contenido de valor

en nuestro plan de marketing digital.

Definir el publico objetivo de MiguelPau por medio del disefio de un mapa de empatia,

buyer persona y customer journey map.
Determinar los objetivos de marketing siguiendo las reglas SMART.

Desarrollar una estrategia y serie de tacticas aplicadas a las tres fases del embudo de

ventas (TOFU, MOFU y BOFU).
Elaborar un presupuesto, prevision de ventas y tacticas (diagrama de Gantt).

Analizar los resultados obtenidos mediante la monitorizaciéon y reporte (cuadro
resumen de la estrategia mediante KPls y métricas adicionales, herramientas, plan de

contingencia y ROI).

11
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2. Analisis de situacion

2.1.Andlisis de situacion interna

2.1.1.Modelo de negocio (Business Model Canvas)

Como punto de partida del andlisis de situacién interna, hemos considerado oportuno la
utilizacién del modelo Canvas, una herramienta de gestion estratégica que nos va a facilitar el
conocimiento de los principales aspectos de MiguePau, ademas de saber cdmo se relacionan
y equilibran entre si dichos puntos. También, nos va a permitir representar graficamente la
infraestructura, oferta, clientes y situacién financiera de la empresa en cuestién, para asi

reconocer sus deficiencias y examinar su rendimiento (Clavijo, 2023).

A continuacion, hemos representado el Business Model Canvas de MiguelPau, desde el cual

hemos sacado unas conclusiones para el desarrollo del plan de marketing.

Como base de las mejoras partimos de que su pagina web y blog estan desactualizados, por
lo que vemos necesario generar contenido de valor con el que poder atraer clientes

potenciales y captar su atencion.

En relacion a esto, proponemos transformar el sitio web de MiguelPau en un comercio
electréonico donde los usuarios puedan adquirir los servicios de forma directa, intuitiva e
instantanea. Los e-commerce tienen un amplio alcance y permiten automatizar la creacién de
presupuestos permitiendo al usuario seleccionar aquellas ventajas o elementos adicionales

gue quieran anadir al servicio que van a contratar.

Vemos necesario la creacion de un perfil de Instagram y Facebook donde se pueda
promocionar de forma organica los diferentes servicios que ofrece la empresa, aportar
testimonios de clientes, realizar estrategias de video marketing, compartir contenido de valor
del blog y demas. Todo ello con el objetivo de obtener visibilidad, generar engagement y

convertir leads en clientes finales.

Por dltimo, con el presupuesto dado, desarrollaremos un plan de marketing digital donde
llevaremos a cabo diferentes acciones, entre ellas publicidad en redes sociales, marketing de

contenidos y SEO, publicidad SEM, entre otros.

12
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Tabla 1. Business Model Canvas de MiguelPau?.

Asociaciones clave ’ ‘ Actividades clave /f

» Agencias de marketing con las « Auditoria SEO: . Consultoria SEO: =

que colabora y capta clientes. o Arquitectura de la informacidn. o Andlisis de keywords.
+ Soporte técnico. o Rastreo/crawling. o Competencia en SERPs.
+ Redes sociales: o Posicionamiento. o Estrategias de link building.
o Twitter. « Formacion: online y presencial. o Monitorizacién de busqueda.
o YouTube. « Liferay themes. o Informes y evolucion.
o LinkedIn.
« Atencidn al cliente. Recursos clave D'
+ Gestion logistica. . Servidores web. + Redes sociales.
» Desarrollo web. « Desarrolladores y programadores « Socios comerciales.
* Mantenimiento de la web. web. « Oficina central (Alicante).
Propuesta de valor “Potencia la visibilidad de tu web o ecommerce en los buscadores”.
» Amplia experiencia. « Organizado, metédico, creativo y buen comunicador.
« Conocimiento sobre los negocios. + Presupuestos personalizados y adaptados a las
« SEOy metodologfa de trabajo. necesidades de cada cliente. .
« Profundiza en la forma en que opera cada cliente. « Atencién individualizada. \ \‘

Segmentos de mercado

+ Cuenta con dos tipos de clientes principalmente:
o Duerios o responsables directos de negocios (CEQs).
o Responsables de marketing.

* Responsables que buscan mejorar el posicionamiento SEO de su empresa o la empresa en la que trabajan.

« Clientes del ambito internacional, aunque mayoritariamente opera en el nacional (Espafia). ()
» Su objetivo es mejorar el posicionamiento organico que les va a dar beneficios a largo plazo. .
L

Relaciones con los clientes @ < Canales ""-—-'-]“
« Sitio web: miguelpau.es « Redes sociales: « Sitio web y blog.
+« Farmulario de contacto en el o Twitter: @miguelpau « Redes sociales:

sitio web. o YouTube: @miguelpau o Twitter.
« Blog. o LinkedIn: Miguel Angel Pau o YouTube.
« Oficina central (Alicante). « Email: miguelpau@gmail.com o Linkedin.
Costes @ Fuentes de ingresos — L

- il

¢ Mantenimientode - Cuotade « Consultoria SEO (84,7%). « Formacion (13,5%).

la web: auténomo.

« Resto residual de infoproductos, hosting y otros (1,8%).
o Hosting. « Seguridad social. . .
« El precio por hora es de aproximadamente 50€/h, aunque
o Dominio. « Impuestos. . .
puede variar, ya que cada presupuesto es personalizado y
« Alquiler oficina « Proteccién de .
adaptado al cliente.
central. datos.

Fuente: Elaboracion propia a partir del modelo Canvas.

L En el Anexo F hemos incluido la tabla en formato horizontal.
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2.1.2.Ventaja competitiva

El concepto de ventaja competitiva, entendido como la base de la estrategia de MiguelPau,
hace referencia a todos aquellos aspectos y cualidades que la hacen sobresalir entre la

competencia, con los que ofrece mas valor y beneficios a los clientes (Pursell, 2022b).

Asimismo, MichaelPau logra diferenciarse con respecto a los competidores proporcionando
su amplia experiencia y conocimiento sobre el sector de los negocios, cualidad que aporta un
gran valor diferencial a sus clientes, puesto que se benefician de su comprension tanto en SEO
como en su metodologia de trabajo basada en entender la forma en que opera cada uno de
sus clientes. A esto, cabe afiadir que Miguel Pau “se considera organizado, metddico, creativo

y buen comunicador” (UNIR, 2023).

Para Michael Porter, economista estadounidense, “la ventaja competitiva impacta
directamente en el concepto de valor de la empresa” (Pursell, 2022b). Por lo tanto, estos
aspectos que le hacen tomar una ventaja competitiva con respecto de sus competidores estan

directamente vinculados con el valor que MiguelPau genera.

Por otro lado, en funcién de los tres tipos de estrategias competitivas que definid Porter, se
podria afirmar que MiguelPau sigue una estrategia de liderazgo en costes. Teniendo en cuenta
que el precio de sus servicios a la hora ronda los 50€/h, si lo comparamos con el precio medio
por hora de otras agencias de marketing, en dichas empresas se encuentra por encima de los
100€/h. No obstante, elabora el presupuesto para cada cliente de forma personalizada y

atendiendo a las necesidades de cada uno de ellos (UNIR, 2023).

2.1.3. Auditoria digital

Una auditoria digital se basa en llevar a cabo un estudio digital de la presencia de una empresa
en Internet, desde su sitio web hasta las redes sociales que tiene asociadas. En estas auditorias
se revisa y analiza las diferentes acciones que ha realizado un negocio, para tener un punto
de partida con el que poder elaborar un plan de marketing digital. Para que después, mediante
estrategias, se pueda cumplir con el objetivo de mejorar sus resultados y su presencia online

(Naranjo, 2022).
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Modelo de negocio: MiguelPau es una empresa que ofrece diferentes servicios SEO, entre
ellos estd la auditoria SEO, la consultoria SEO, formacion y Liferay themes. El negocio es de
Miguel Angel Pau, consultor SEO freelance. Su modelo de negocio se puede clasificar en B2B
(business to business): los responsables de marketing, duefios o CEOs de empresas que buscan

mejorar el posicionamiento organico de su negocio.

Canales?: Segun la informacidn que nos aporta la herramienta Semrush, el sitio web obtiene
su mayor cuota de trafico de Espafia (67%), seguido por México (22%) y Argentina (11%). En
la grafica con la evolucién del trafico organico durante los afios, se puede apreciar que hay un
declive desde 2018 hasta ahora. Con respecto al analisis web, GTmetrix le da una puntuacién
de 75% en rendimiento y 80% en estructura, con una nota general de Cy estima que el tiempo

de carga es de 3,9 segundos.

Estrategia de contenidos: Consiste, principalmente, en marketing de contenidos centrada en
compartir consejos, crear tutoriales y mencionar las novedades del sector. Sin embargo,
debemos destacar que no hay una estrategia de contenidos definida tanto en sus redes

sociales como en el blog de su sitio web.

Redes sociales: MiguelPau cuenta con un perfil de LinkedIn, Twitter y YouTube. La Unica red
social en la que esta activo actualmente es Twitter donde suele publicar novedades, consejos
y trucos del sector en el que se desarrolla. En LinkedIn no suele generar contenido propio de
marca, pero si recomienda articulos e interactua con otros perfiles. Su canal de YouTube lleva

inactivo desde hace 2 afios.

Landing page: El sitio web cuenta con 5 secciones principales, el blog que corresponde a la
pagina de inicio, Liferay SEO, formacion Liferay, servicios y contacto. El diseiio de la pagina
web es poco moderno y no cumple con los criterios de experiencia y disefio centrado en el
usuario. Hay informacién desactualizada, como en el caso del blog, bloques que no se ven
correctamente y cierto contenido que no es legible. Tanto el sitio web como el blog no estan
adaptados a los diferentes dispositivos, como el maévil, la informacidn no se puede visualizar

correctamente y dificulta la navegacidn de los usuarios en la web.

2 Los comprobantes se encuentran en el Anexo A.
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2.2.Andlisis de situacion externa

2.2.1. Andlisis PESTEL (macroentorno)

Para estudiar el contexto en el que opera MiguelPau hemos realizado un analisis PESTEL. Para
ello, hemos examinado cada uno de los factores del macroentorno que inciden en el desarrollo
diario de la actividad de la empresa y que se corresponden con las siglas de este método:

factores politicos, econdmicos, sociales, tecnolégicos, ecoldgicos y legales.

Factores politicos: En 2023, la politica espafiola va a estar marcada y condicionada por una
doble cita electoral. Por un lado, las elecciones municipales y autondmicas celebradas el 28
de mayoy, por otro lado, las elecciones generales convocadas por el presidente del Gobierno,

lo que derivara en una reorganizacion del sistema politico en Espafia (2023, Varela).

Por su parte, el resultado de las elecciones autonémicas serd determinante de cara a las
generales, por lo que esta situacién de incertidumbre puede dificultar la implementacion de
una buena planificacion a corto plazo por parte de las empresas si se tienen en cuenta posibles
reformas que el gobierno entrante pueda efectuar, lo que conlleva a una adaptacién a los

cambios que puedan surgir en el entorno (Navarro Cano, s. f.).

Factores econdmicos: Se prevé que 2023 sea un afo con una actividad ralentizada en cuanto
a sus componentes y sin apenas cambios para el préximo afio debido a la elevada inflacion
espanola actual, que afecta directamente en el poder adquisitivo de los consumidores, los
altos costes de financiacién tanto para familias como para empresas y la incertidumbre
respecto al ambito geopolitico y sobre los tipos de interés, que impacta de lleno en las

decisiones a la hora de invertir las empresas (Departamento de analisis Bankinter, 2023).

No obstante, se estima un pequefio incremento del producto interior bruto (PIB) para este
2023 y una prevision que continla en alza para 2024, y, en consecuencia, una tendencia de

progresiva recuperacion de la economia espafiola.

Actualmente, se ha impulsado el Kit Digital, una iniciativa de digitalizacién por parte del
Gobierno de Espaiia, que consta de fondos europeos, cuyo objetivo es asignar presupuestos

a PYMES y auténomos para implementar diferentes tipos de soluciones digitales.
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Factores sociales: Este ultimo afio ha estado marcado por la guerra ruso-ucraniana, una
profunda crisis energética y alimentaria, la inflacién e incluso se han seguido denotando las

consecuencias de la pandemia iniciada en 2019.

Esta ultima ocasionada por el virus SARS-CoV-2 ha supuesto un punto de inflexién tanto en la
educaciéon como en el ambito laboral, periodo en el cual la gran mayoria de personas se vieron

obligadas a estudiar y trabajar desde sus casas, alterando asi sus estilos de vida.

En este sentido, la empresa se puede ver favorecida, ya que ofrece formacién online y
presencial, un aspecto que puede resultar clave para sus potenciales clientes a la hora de

decantarse por un negocio u otro, pues se adapta a esta emergente necesidad digital.

Factores tecnoldgicos: El creciente uso de la inteligencia artificial (IA) en el marco laboral se
estad abriendo paso y ganando popularidad en el sector del SEO, un dmbito cambiante que
exige estar actualizado ante las incipientes y disruptivas tendencias digitales. La IA, por su
parte, permite mejorar el rendimiento de este sector, ayudando a automatizar algunas tareas,

como el andlisis de palabras clave o la creacién de enlaces (Vérez, 2022).

A su vez, la IA ha favorecido el desarrollo y la evolucion de otras herramientas, como los
chatbots, puesto que ahora son “capaces de entender el lenguaje humano escrito y hablado”
(Vérez, 2022). Esto permite a las empresas llevar a cabo lazos con los clientes de una forma

mas natural y mantener una atencion al cliente mucho mas personalizada.

Por otro lado, la digitalizacién y el progreso tecnoldgico “han creado un entorno laboral que
demanda profesionales especializados en la comunicacién digital y el marketing de
contenidos” (Cuesta, 2022). Ante esto, MiguelPau ofrece formacién tanto online como

presencial que se ajusta con esta tendencia.

Factores ecolégicos o medioambientales: A nivel global, estamos en una acentuada crisis
climatica. En estos ultimos afios se ha visto una radical aceleracion del cambio climatico,
ocasionando asi multitud de fenédmenos medioambientales devastadores para la sociedad v,
por ende, sus consecuencias: hambrunas, muertes e incluso desplazamientos por los

desastres.
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Actualmente, esta situacién exige una responsabilidad ya no solo por parte de los ciudadanos,
sino también por parte de los diversos gobiernos y de las empresas, en preservar el medio

ambiente y la biodiversidad.

Factores legales: La nueva propuesta presentada por el Gobierno para llevar a cabo una
reforma en el sistema de cotizacién de los autonomos y adecuarlo a los ingresos de cada uno

de ellos.

Este mecanismo se quiere implantar en 2023, a lo largo de los 9 meses siguientes, hasta 2031,
y se pretende que, de los 294 euros actuales de cuota fija minima que se paga en la actualidad,
se pase a un sistema progresivo de 13 tramos en funcion de los ingresos (Infoauténomos,

2022).

2.2.2.Diagrama de las 5 fuerzas de Porter (microentorno)

El diagrama de las 5 fuerzas de Porter permite hacer un analisis y una medicion de la
competitividad de una empresa a partir del estudio de estos cinco factores: amenaza de
entrada de nuevos competidores, rivalidad entre los competidores existentes, amenaza de
productos o servicios sustitutivos, poder de negociacién del proveedory poder de negociacion

del cliente.

Amenaza de entrada de nuevos competidores: Para que una empresa entre en un sector, en
este caso en el del SEO y el marketing digital, debe afrontar una serie de barreras de entrada
para lograr posicionarse en el mercado y competir con el resto de negocios. Bajo este criterio,
contra mas barreras de entrada deban de superar las empresas y mayor sea su grado de

dificultad, mas compleja sera la entrada de nuevos competidores.

En primer lugar, una barrera de entrada con la que se pueden encontrar las empresas es la
inversion inicial y el capital econédmico necesario para crear y mantener la actividad laboral.

Por otro lado, las barreras legales, asi como todo tipo de normativas de caracter obligatorio.

En segundo lugar, la experiencia de los profesionales, la especializacion y la diferenciacién del
producto/servicio también son clave. En este sentido, al ser el SEO un dmbito tan cambiante

y que exige estar en una constante actualizacién, la formacidén resultara fundamental.
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Por ultimo, las empresas ya existentes y que dominan la cuota de mercado suponen una
barrera compleja de superar, ya que ya disponen de la notoriedad y visibilidad suficiente como
para copar la mayor parte de los clientes potenciales al tener un cierto valor de marca, lo que

implica alzarse con una diferenciacién e innovar.

Rivalidad entre los competidores existentes: Cuanto mayor sea el nimero de empresas
competidoras que haya en el sector del SEO y marketing digital con productos o servicios
similares a los que ofrece MiguelPau, mayores esfuerzos deberd tomar para lograr su
supervivencia. En este sentido, cada competidor tiene sus estrategias propias, por lo que,
cuanta mayor rivalidad, mayores estrategias habra, lo que implica que haya que dar un valor

afiadido al producto/servicio para que los clientes potenciales vean mas atractiva su oferta.

Amenaza de productos o servicios sustitutivos: Cuando se habla de productos o servicios
sustitutivos se habla de aquel que supone un beneficio o posee una ventaja con respecto a
otro y que cumple su misma funcién, lo que implica que los clientes opten por aquel que
mayor beneficio les suponga. Por ejemplo, aquellos productos que mantengan una buena
relacion calidad-precio o se adquieran por un coste inferior al de una empresa, afectaran a la

rentabilidad de esta (Santander Universidades, 2022).

Poder de negociacion del proveedor: Una empresa depende de sus proveedores para que
estos le suministren todo lo necesario para poder llevar a cabo su actividad, lo que supone
que el poder de negociacién que mantenga con estos sera determinante para su rentabilidad.
Para evitar posibles riesgos, unas recomendaciones que deberia tomar Miguel Pau seria
aumentar el nimero de proveedores y, a su vez, formar alianzas a largo plazo con los mismos

(Santander Universidades, 2022).

Poder de negociacidon del cliente: Los clientes suponen la clave para la rentabilidad y
supervivencia de las empresas. Cuanto mayor sea el nivel de organizacién de los clientes,
mayores condiciones y exigencias en relacion con los productos/servicios tendran. Por lo que
la rentabilidad de la empresa se vera afectada y menos margen de actuacion dispondra.
MiguelPau debera adquirir una diferenciacién, una propuesta de valor atractiva respecto de
sus competidores, aumentar la calidad de lo que produce y conseguir cierta visibilidad a partir

de campafias en marketing o publicidad (Santander Universidades, 2022).

19



Janina Margarita Jiménez Roman
Mariam Gabasa Mateos
Plan de Marketing Digital para MiguelPau

2.2.3.Benchmarking (microentorno)

Benchmarking equivale a evaluacion comparativa y viene del concepto benchmark que
significa punto de referencia. Por tanto, consiste en realizar un anélisis® y una evaluacién de
los servicios o productos de una empresa, sus procesos y otros aspectos que se puedan tomar
como referencia para estrategias futuras. El objetivo es poder aprender de la experiencia de

los demds para mejorar el servicio (Rock Content, 2021).

No hemos creido conveniente incorporar en este andlisis de competencia a Fernando Maci3,
definido en el briefing, porgue su sitio web esta completamente desactualizado. Sin embargo,
hemos decidido anadir La Agencia SEO, porque al realizar una busqueda en Google mediante

la keyword “Agencia SEO Alicante”, aparece de forma organica en primer lugar®.
Extraemos las siguientes conclusiones del benchmarking que se encuentra a continuacion.

De forma general y en base a una comparativa que hemos realizado del resto de competidores
gue hemos incluido en la siguiente tabla, consideramos que MiguelPau se encuentra
desactualizado y fuera de mercado. Teniendo en cuenta que este ha evolucionado y ha llevado
a cabo un proceso de digitalizacién profundo, exige estar al tanto de las novedades para poder

ofrecer y aportar valor a los clientes potenciales y actuales del negocio.

Cabe destacar que la competencia tiene bien desarrollado su posicionamiento SEO mediante
el uso de diversas palabras clave como “agencia SEQ”. Mientras que MiguelPau no lleva a cabo

acciones con keywords de la misma magnitud.

3 Hemos incorporado las capturas de los andlisis llevados a cabo para este benchmarking, de las herramientas
Semrush, SimilarWeb y GTmetrix, en el Anexo A. También, hemos consultado los niumeros de seguidores
directamente desde cada perfil oficial de redes sociales.

4 En el Anexo B hemos afiadido una captura para justificar la bisqueda orgénica en Google de La Agencia SEO.
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Tabla 2. Benchmarking de MiguelPau y su competencia directa.

redes sociales

redes sociales

tienda y redes

teléfono, email y

Benchmarking Aleyda Solis Agencia J.B.Moreno La Agencia SEO MiguelPau
Boutique
(Orainti)
Modelo de B2By B2C B2B B2B B2By B2C B2B
negocio
Canales Sitio web, blogy Sitio web, blogy Sitio web, blog, Sitio web, Sitio web, blog y

redes sociales

clientes finales

responsables de
marketing

responsables de
marketing

clientes finales

sociales formulario de
contacto
Publico objetivo Empresas 'y Empresas, CEOsy | Empresas, CEOsy Empresas y Duefiios o CEOs y

responsables de
marketing

Redes sociales
(seguidores)

Facebook: 4.420
Twitter: 141,4 mil

Facebook: 607
Twitter: 1.313

Twitter: 7.130
Facebook: 161

Twitter: 2.311
LinkedIn: 1.594

autora
conferenciante
SEO.

y multilingiie,
comercio
electrénicoy
SaaS SEO,
auditorias,
estrategias,
capacitacion y
asesoramiento
SEO.

optimizacién de la
conversion, SEO,
performance
marketing y SEM,
formacion,
redaccion de
contenidos, social
media marketing,
desarrollo web,
gestion de
reputacidn online
y dashboard.

SEQ, analitica
web, marketing
de contenidos,

consultoria web,

SEM, auditoria

digital y
consultoria CRO.

LinkedIn: 53.338 LinkedIn: 959 YouTube: 187 YouTube: 1.400
YouTube: 7.860 LinkedIn: 6.250
Publicidad - - - - -

Visitas 110,8K 860 3,0K 1,3K 9,7K
Trafico organico 4,1K 36 2,6K 152 9
Trafico de pago - - - - -

Rendimiento 99% 100% 20% 71% 75%
Porcentaje de 74,17% 63,70% 75,19% - -
rebote
Servicios Consultoray SEO internacional Consultor CRO, Posicionamiento Auditoria y

consultoria SEO.

Fuente: Elaboracion propia.

21




Janina Margarita Jiménez Roman
Mariam Gabasa Mateos
Plan de Marketing Digital para MiguelPau

2.2.4.Andlisis de los competidores de Kotler (microentorno)

Kotler realizé una clasificacidn de las empresas en funcidn de la posicidon que ocupaban estas
en el mercado. Atendiendo a la cuota de mercado que posee cada una de ellas y al tipo de
acciones que llevan a cabo a la hora de competir, definid cuatro tipos de competidores: lider,

retador, seguidor y especialista (Gopar, 2021).

Ante esto, dentro de la clasificacién marcada por Kotler, MiguelPau podria considerarse una
empresa competidora del tipo seguidor, ya que posee una cuota de mercado mas reducida en
relacion al resto de empresas del sector, cuyas acciones estan alineadas a la empresa lidery a
las retadoras que se puedan encontrar en el mercado y que copan la mayor parte de la cuota

del mismo.

Por su parte, tomando como base los competidores analizados en el benchmarking, La Agencia
SEO podria entenderse como la empresa lider del sector, siendo la que tiene la mayoria de la
cuota de mercado y que podria considerarse con una posicion dominante dentro del mercado.
Asimismo, Aleyda Solis y J.B.Moreno podrian ser los competidores retadores, ya que se sitlan
por debajo de La Agencia SEO en cuanto a la posicidn que ocupan en el mercado, sin embargo,
mejorando su rendimiento podrian llegar a alcanzarla. No obstante, J.B.Moreno, junto a
Orainti, también podrian considerarse como especialistas dentro del sector, puesto que
ofrecen unos servicios muy variados y distinguidos en relacién con los otros competidores

analizados.

2.2.5.Cuadrante magico de Gartner (microentorno)

Un cuadrante magico de Gartner recopila los puntos principales de la investigacion de
mercados realizada con anterioridad para ofrecer una visién general del negocio con respecto

a sus principales competidores (Gartner, s. f.).

Es un grafico que tiene dos ejes: el horizontal que hace referencia a la habilidad de ejecucidn
y el vertical que indica el conocimiento de mercado. Con estos ejes, se obtienen cuatro

cuadrantes que se identifican como tipos de proveedores de tecnologia (Gartner, s. f.).
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1. Lideres: trabajan eficazmente con respecto a la perspectiva actual del mercado y se
encuentran en una posicidn favorable para el futuro.

2. Visionarios: comprenden la direccion que toma el mercado y tienen una perspectiva
para ajustar sus normas, aunque su habilidad de ejecucidn es limitada.

3. Jugadores de nicho: se especializan en un segmento determinado, o no suelen innovar
ni superar la media.

4. Retadores: se desenvuelven bien actualmente y podrian dirigir un segmento, al

contrario, no comprenden la direccion que toma el mercado.

En la Figura 1, hemos creado un cuadrante magico de Gartner para MiguelPau con el objetivo
de comparar su posicién en relacién a su competencia directa. Extraemos como conclusién
gue nuestro reto con el plan de marketing es conseguir que MiguelPau pase de ser jugador de

nicho a ser retador y asi poder competir junto a las empresas de su benchmarking.

Figura 1. Cuadrante mdgico de Gartner.

Retadores Lideres

® O

MiguelPau

O,

La Agencia SEO

Jugadores de nicho @ Visionarios Orainti
@ Aleyda Solis
J.B.Moreno

ONONOXOXO,

Habilidad de ejecucion

Integridad de la vision

Fuente: Elaboracion propia a partir del Magic Quadrant de Gartner, 2023.
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El DAFO es una herramienta de diagndstico de la situacion actual de un negocio que consiste

en realizar un andlisis interno y externo. El analisis interno consiste en investigar acerca de las

debilidades y fortalezas, mientras que el analisis externo trata de las amenazas y

oportunidades. La herramienta sirve para ayudar en el proceso de toma de decisiones

estratégicas con la finalidad de lograr los objetivos empresariales (Trenza, 2020).

Tabla 3. Andlisis DAFO.

Analisis interno

Analisis externo

Debilidades:

e No trabaja nada el marketing:
publicidad digital, social media y
email marketing.

o Notiene estrategia de
fidelizacion.

e Elsitio web no convierte.

Amenazas:

Requiere de presupuesto.

La inflacién ralentiza la actividad.
Altos costes de financiacion.
Incertidumbre: COVID, guerra ruso-
ucraniana, crisis climatica, situacion
politica (cuota de autéonomos) e
inteligencia artificial (IA).

Fortalezas:

e Amplia experienciay
conocimiento del sector
empresarial.

e Metodologia de trabajo:
organizado, metdédico, creativoy
buen comunicador.

e Atencidn al clientey
presupuestos personalizados.

Oportunidades:

Reducir cartera de clientes para
obtener mas facturacion.

Conseguir clientes por nuevos canales.

Lograr un ticket de compra mayor.
Transformacion digital: sector en
expansion y auge de la IA.

Se encuentra en proceso de
rebranding.

Fuente: Elaboracion propia a partir del DAFO, 2023.
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El analisis CAME, también conocido como matriz del DAFO cruzado, es una matriz que muestra

“de forma grafica la aplicacion practica a todas las estrategias”. El acronimo representa

(Trenza, 2020):

A

Tabla 4. Andlisis CAME.

Corregir las debilidades: estrategia de reorientacion.
Afrontar las amenazas: estrategia de supervivencia.
Mantener las fortalezas: estrategia defensiva.

Explotar las oportunidades: estrategia ofensiva.

Analisis interno

Analisis externo

Corregir debilidades - Estrategia de
reorientacion:
e Crear un plan de marketing digital
para dar a conocer la empresa.
e Invertir en acciones de marketing
digital: publicidad digital, redes
sociales, etc.

Afrontar amenazas - Estrategia de
supervivencia:
e Elaborar presupuestos minuciosos,
cumplir con los objetivos y medir los
resultados.

Mantener las fortalezas - Estrategia
defensiva:
e Continuar ofreciendo un servicio
personalizado a cada cliente.
® Optimizar el sitio web para mostrar
las fortalezas de MiguelPau y su
ventaja competitiva diferenciada.

Explotar las oportunidades - Estrategia
ofensiva:

e Lanzar una campafia de publicidad
digital para conseguir notoriedad y
atraer clientes potenciales.

e Implementar estrategias de inbound
marketing para convertir leads en
clientes finales.

e Aplicar un plan de fidelizacion.

Fuente: Elaboracion propia a partir del CAME, 2023.
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2.3.3.Estrategias resultantes

Tomando como base tanto el DAFO como el CAME que hemos analizado, hemos decidido que

las estrategias que vamos a llevar a cabo para MiguelPau son las siguientes.

Estrategia de reorientacion: La elaboracién de un plan de marketing digital que incluya
diferentes tipos de acciones como llevar a cabo publicidad digital, crear contenido en redes

sociales, entre otras.

Estrategia ofensiva: El Principio de Pareto, denominado también la Ley de 80/20, hace
referencia a que “el 20% del esfuerzo produce el 80% de los resultados”. En marketing digital,
“el 80% de los ingresos proviene de un 20% de los clientes” (Fernandez, 2022). Es mas rentable
y eficiente mantener a los clientes satisfechos que invertir en publicidad para atraer nuevos

clientes.

Por ello, es fundamental implementar una estrategia de inbound marketing para conseguir
leads y convertirlos en clientes finales, centrandonos sobre todo en la etapa de fidelizacion de

clientes.

Ambas estrategias resultantes seleccionadas son el camino para lograr los objetivos de
marketing de MiguelPau. Teniendo como referencia el objetivo principal de captar clientes
por diferentes canales, que le ofrezcan una mayor facturacién, y fidelizando a aquellos que

aporten un ticket de compra superior.

2.3.4.USP o propuesta Unica de valor

Tras haber realizado un estudio de la ventaja competitiva de la empresa, un analisis de
situacioén interna y externa, y un diagndstico de la situacién, hemos elaborado una propuesta

Unica de valor que recoge la mision, el posicionamiento y el eslogan corporativo.

La propuesta Unica de valor, conocida por sus siglas en inglés Unique Selling Proposition (USP),
consiste en una estrategia para diferenciarse de la competencia de forma unica. Una gran
propuesta de valor se caracteriza por varios aspectos: que sea reconocible rapidamente, que
aporte valor, que sea facil de comunicar donde se vea reflejado la solucién a las necesidades

de sus clientes y que incluya un factor sentimental (Werckmeister, 2022).
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Partimos como punto de referencia la misién y posicionamiento de MiguelPau.

Mision: “Conseguir que las empresas generen mayores ingresos y/o leads a través del canal
organico aportando un servicio similar al de una agencia en cuanto a conocimiento y

metodologia con un coste inferior y un trato muy cercano” (UNIR, 2023).

Posicionamiento: “Considera que tiene cierta marca personal, aunque, por su escasa
presencia en redes (Twitter) y acciones de marketing, considera que en estos dmbitos existen
muchas opciones de mejora. No sabria decir cémo le perciben frente a otros consultores SEO

freelance o no” (UNIR, 2023).

En su sitio web tiene definido un eslogan: “Potencia la visibilidad de tu web o ecommerce en
los buscadores” (MiguelPau, s. f.). Esta frase es atractiva, y resume la solucion que presenta a

sus clientes.

En base a este eslogan y toda la informacién analizada anteriormente, presentamos la
siguiente propuesta Unica de valor que refleja aquello que mas le caracteriza y le distingue de

la competencia:

Potenciamos la presencia digital de tu negocio, marca la diferencia.
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3. Definicion del publico objetivo

3.1.Mapa de empatia

El mapa de empatia es una guia que sirve para poder determinar las caracteristicas de los
clientes de la empresa (Galiana, 2021). En nuestro caso, la empresa es MiguelPau y hemos

creado el siguiente mapa como base del buyer persona.

Tabla 5. Mapa de empatia.

Estd presente en redes sociales:

TikTok, Instagram y Twitter.

Las RRSS le ayudan a promocionar

su contenido de manera organica.

Ha aprendido la importancia del
SEO y de cdmo potenciar su sitio

web en Internet por sus estudios.

Estd presente en TikTok, Instagram
y Twitter para estar al dia de las

novedades y tendencias del <"Q¢,e.

mercado.

Trabaja sus redes sociales, en

especial TikTok, para atraer

nuevos clientes.

Busca un experto en SEO para sacarle

el maximo partido a su e-commerce.

(X
S o que ella DICE Y :

Es la CEO de su marca de ropa.

Confia en su equipo y juntos
consiguen hacer realidad sus

ilustraciones e ideas.

Quiere convertirse en un referente

de la moda en Espafia.

Ve que sus compafieros de grado y
MBA trabajan en marcas reconocidas y
que personas de su circulo tienen

empresas con éxito.

Sabe que el SEO es fundamental para
dar a conocer su negocio y darle el

empujon que necesita para mejorar su

presencia digital.

Es una joven adulta

innovadora, apasionada y

visionaria.

Le duele no encontrar la

forma de darle mayor

éQué es lo que le
DUELE?

Siente que su

visibilidad a su proyecto

empresarial sin tener que
negocio puede
hacer publicidad
dar mucho mas.
constantemente.

Aspira a conseguir notoriedad éQuéesalo que
ASPIRA?

Su objetivo a largo

en Internet de manera organica.

Busca la manera de ampliar su .
plazo es ser reconocida

cartera de clientes. "
en Espaia.

Fuente: Elaboracion propia a partir de la plantilla de Marcelo Pizarro Miranda, 2023.
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3.2.Buyer persona

El buyer persona es un retrato del publico objetivo del negocio cuya finalidad es conocer en
detalle su forma de ser para después poder crear estrategias de marketing acertadas que

puedan solucionar sus necesidades (Molina, 2021).

Hemos creado a Sara Garcia Martinez, una joven empresaria que tiene un e-commerce para
su marca de ropa, que busca un experto en SEO para ayudarle a mejorar su posicion en los

buscadores.

Tabla 6. Buyer persona.

Sofia Garcia Martinez

“La moda es mi voz”

Profesién: CEO Localidad:

Tenerife

demograficos.

Edad: 27 afios Estado: Soltera

Objetivos:

Busca posicionar su marca

Personalidad:

Visionaria ~Gammm———"
en Internet para darle

DIOR
AR

Frustraciones: Como le vamos a ayudar: Deseos:

Liderazgo c——
visibilidad a su negocio y

; ) Estratégica e
asi conseguir mas clientes.

Creatividad e

No lograr la visibilidad que esta buscando. MiguelPau, experto en SEO, le ayudara | Mejorar su posicionamiento SEO.
Que su negocio se quede estancado en Internet. a posicionar su blog y e-commerce, en | Potenciar la visibilidad de su web.
No alcanzar a su publico objetivo con su contenido. | los buscadores, de manera organica. Aumentar su cartera de clientes.

Perfil AlO (actividades, intereses, opiniones):

Se gradué en Comunicacién Publicitaria donde descubrié que queria montar su propio negocio en el sector de la moda. Tras
graduarse, estudié un MBA (Master in Business Administration) para aprender cémo llevar su suefio a la realidad, estudiando
marketing y aprendiendo sobre otros departamentos que han conseguido que se convierta en la gran CEO que es ahora.

Esta soltera, es independiente, y vive cada momento. Abrié su propia marca de ropa a comienzos del 2022 y ahora cuenta con
tres compafieros de trabajo, entre todos consiguen llevar a la realidad las visiones de Sofia. Es una joven inspiradora y creativa,
que cuenta con un gran equipo. Trabajan en la boutique de lunes a viernes, en Santa Cruz de Tenerife.

Le gustan las redes sociales, y desde que creo el perfil de su marca de ropa en TikTok, ha triunfado. Ha logrado conseguir 10.000
seguidores en un afio y sus clientes son leales. Usa TikTok, Instagram y Twitter, para darse a conocer e informar sobre novedades
del sector. Ella misma creé un sitio web para su empresa usando WordPress y esta contenta con el disefio y la funcionalidad de
su e-commerce. También, dentro de su web tiene un blog para captar la atencion de clientes potenciales y fidelizar a sus clientes
finales. Sin embargo, busca un profesional que la ayude a mejorar su presencia en buscadores, porque no esta obteniendo el
trafico y compras que le gustaria.

Fuente: Elaboracion propia a partir de los apuntes del master, 2023.
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El customer journey map, también llamado mapa de experiencia del cliente, es la

representacion visual de cada una de las etapas que atraviesa un cliente hasta llegar a alcanzar

el objetivo de una empresa (Hammond, 2022). De esta manera, la marca podra tener una

vision global sobre las motivaciones y necesidades de los clientes y sobre los puntos criticos

donde se puede llegar a perder estos.

Tabla 7. Customer journey map.

Objetivos

Comportamiento
del buyer
persona
(motivaciones)

Experiencia
del cliente

Puntos
criticos

Puntos de
contacto con
el negocio

Reconocimiento

Primera toma de
contacto del
potencial cliente
con el negocio.

El buyer persona ha

En este punto, el
sitio web de
MiguelPau deberia
ser visible para los
usuarios.

s Publicidad
online.

« Redes sociales
(Twitter,
YouTube y/o
LinkedIn).

Consideracion

El cliente potencial
estd considerando
MiguelPau de entre
el resto de
competidores.

El buyer persona
esta valorando y

d bi barajando
N‘?.SCU II;:rto alternativas, entre
‘guetFau. las que esta
MiguelPau.
E
.g -
a -
s o
3 Curioso,
e Dubitativo. interesado.

Competidores y
productos
sustitutivos.

« Blog.
« Sitio web.

Decision

El cliente por fin se
ha decidido y ha
escogido a
MiguelPau.

El buyer persona ha

decidido contratar
los servicios de
MiguelPau.

Comprometido.

Precios
competitivos,
relacion calidad-
precio y variedad
en la oferta.

« Sitio web.

« Redes sociales
(Twitter,
YouTube y/o
LinkedIn).

Retencion

Aportar valor,
ofrecer servicios
postventa y dar

atencidn al cliente,
para lograr
fidelizarlo.

El cliente ya estd
fidelizado y ha
decido contratar a
MiguelPau para
futuros proyectos.

Fidelizado.

Clientes que no
generan ningun
tipo de valor para
MiguelPau.

« Redes sociales
(Twitter,
Youtube y/o
LinkedIn).

Fuente: Elaboracion propia a partir de los apuntes del master, 2023.

Recomendacion

Conseguir buenas
criticas, resefias y
recomendaciones
por parte de los
clientes.

El cliente ha
recomendado
MiguelPau a sus
s0Cios y a sus
conocidos.

An LA
- v T————— 4 __— e
/ -

Encantado,
emocionado.

Malas criticas,
resefias,
recomendaciones,
entre otras, en los
distintos canales
online y offline.

« Redes sociales
(Twitter o
LinkedIn).

« Bocaaboca.

« Foros.

La informacion detallada en estos tres apartados®, buyer persona, mapa de empatia y

customer journey map, nos van a permitir enfocar de una manera mucho mas eficaz y eficiente

el plan de marketing digital para MiguelPau.

> En el anexo F se encuentran las tres tablas en formato horizontal para facilitar su lectura.
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4. Fijacion de los objetivos del plan

Antes de proceder a la planificacién de las estrategias y tacticas a seguir en el plan de
marketing de MiguelPau, hemos considerado relevante fijar una serie de objetivos que nos
permitan visualizar lo que queremos alcanzar a corto, medio y largo plazo. Para ello, hemos
seguido la regla SMART, cuyas siglas hacen alusidén a las cinco caracteristicas basicas que todo
objetivo deberia poseer: ser especifico, medible, alcanzable, relevante y acotado en el tiempo

(Pursell, 2022a).

El objetivo de negocio que hemos fijado es el de aumentar la facturacion de MiguelPau en un
10% en el afio 2024. Consideramos que es un porcentaje asumible, que hemos justificado en
el apartado 5.5. Prevision de ventas, utilizando como base una situacion ideal detallada en el

punto 5.1.2. Precio.
Para ello, hemos definido los siguientes objetivos especificos de marketing:

1. Incrementar el numero de visitas al sitio web en un 20% al mes durante el primer

trimestre (60%).

Partiendo de la siguiente base: la tasa de conversion de los sitios web B2B es del 2,23%
(Romero, 2022) y que queremos conseguir 2 clientes al mes (6 clientes nuevos al trimestre,
siguiendo el supuesto ideal del apartado 5.1.2. Precio). El objetivo final es obtener alrededor

de 107,623 visitas mensuales.

Justificacidn del cdlculo: las visitas necesarias para lograr 2 conversiones (2 / 0,0223 = 89,686
visitas) y el incremento mensual en visitas (89,686 x 0,20 = 17,937 visitas), nos indica el

numero de visitas objetivo mensual (89,686 + 17,937 = 107,623 visitas).

2. Aumentar el engagement en las redes sociales (LinkedIn, Twitter, YouTube, Instagram

y Facebook) un 10%.

3. Fidelizar el 20% de los clientes finales en el primer trimestre (1 de cada 6 clientes).
Justificacion del calculo: 6 clientes al trimestre x 20% = 1,2 clientes fidelizados por trimestre.

Todos estos objetivos especificos los vamos a llevar a cabo teniendo en cuenta el presupuesto

que se nos ha asignado en el briefing: 500€/mes.
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5. Planificacion de estrategias y tacticas

5.1.Marketing mix

El marketing mix consiste en elaborar una estrategia que cubra cuatro puntos principales para
lanzar un producto y/o servicio al mercado: producto (product), precio (price), distribuciéon

(place) y comunicacidn (promotion) (North, 2022).

5.1.1.Producto

Las empresas ofrecen productos (y/o servicios) con la finalidad de satisfacer las necesidades
de los potenciales clientes, no obstante, para que puedan cumplir con dicho objetivo deben
analizarlo y trabajarlo correctamente. Definir el producto o servicio de un negocio también
implica por parte de este trabajar en el disefo del mismo, las cualidades que presenta, la
calidad que se va a ofrecer a los consumidores y la variedad de productos o servicios que

pueden encontrar (North, 2022).

En el caso de MiguelPau lo que ofrece a sus clientes son servicios SEO: auditoria SEO,

consultoria SEO, formacidn y Liferay themes.

El servicio de auditoria SEO se basa en analizar factores on page y off page que afectan al SEO
de un sitio web. También elabora un informe de correccién, optimizacién y planificacion

estratégica (MiguelPau, s. f.).

La consultoria SEO consiste en realizar un andlisis mensual de incidencias SEO, proponer
optimizaciones y estrategias a seguir, junto con un informe de evolucion. Ademas, se ofrece

un asesoramiento continuo para aumentar los ingresos de la empresa (MiguelPau, s. f.).

MiguelPau ofrece formacién tanto online como offline sobre marketing digital, como
posicionamiento en buscadores, marketing digital y analitica web o especifica de Liferay Portal

(MiguelPau, s. f.).
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Desarrolla Liferay themes®, temas de apariencia para portales Liferay publicos o intranets
(areas privadas), y optimiza estos temas para posicionamiento en buscadores tomando como

referencia el SEO on page (MiguelPau, s. f.).

En relacidn a los servicios que ofrece y lo analizado en el benchmarking de la competencia,
MiguelPau podria incluir en su abanico de servicios disefio y desarrollo web centrado en el

rendimiento web y optimizacién SEO.

5.1.2.Precio

Para que los consumidores puedan acceder al producto o servicio ofertado por una
determinada empresa deben pagar una cierta cantidad de dinero con anterioridad. Por su
parte, los negocios, para fijar los precios, deben analizar tanto a la competencia como estudiar

los beneficios y ganancias que obtendrian a partir de los precios fijados (North, 2022).

Actualmente, los precios con los que cuenta MiguelPau rondan los 50€/hora
aproximadamente. Sin embargo, cabe destacar que no todos los servicios que ofrece tienen
el mismo coste, porque depende del sector del cliente y de la dedicacion en horas. Ademas,
los presupuestos que presenta a cada uno de sus clientes son completamente personalizados

y adaptados a sus necesidades (UNIR, 2023).

Como propuesta estratégica de precios que le planteamos a MiguelPau seria definir, por un

lado, un presupuesto por proyecto y, por otro lado, un presupuesto mensual.

Presupuesto por proyecto: Este caso seria idoneo para proyectos en los que MiguelPau
tuviera claras las acciones que llevaria a cabo y el tiempo que dedicaria en ello. En este tipo
de presupuesto, el precio no vendria determinado por las horas dedicadas sino por el tamafio
del sitio web del cliente. En funcion de lo analizado y los precios estandar en Espaia, el coste

aproximado seria (Gil, 2022):

6 Liferay es un portal: “Una plataforma basada en web que recopila informacién de diferentes fuentes en una
Unica interfaz de usuario y presenta a los usuarios la informacidon mds relevante para su contexto” (Liferay, 2020).
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e Paquete basico (micrositio): 750€ a 1.500€.
e Paquete interno (blog): 10.000€.

e Paquete premium (comercio electrénico): 40.000€.

Presupuesto mensual: Este presupuesto se calcula en base al precio estandar por horas que
hemos analizado de las empresas del sector, que se sitla entre 30€ y 50€ por hora de trabajo.
Por lo que, hemos decidido mantener los 50€ la hora que ofrece MiguelPau por sus servicios.
Debido al valor que ofrece a sus clientes y la experiencia que aporta resulta un coste adecuado

(Gil, 2022).

También, hemos calculado el customer lifetime value y el coste de adquisicion de clientes para

orientar la estrategia a seguir en el plan de marketing digital.

El customer lifetime value (CLV o LTV) es el valor medio que un cliente genera a lo largo de
toda su relacién con la empresa. Se calcula en base al valor medio de la compra que realiza el
cliente multiplicado por el niumero de compras recurrentes durante un periodo y por la

duracion media de dicha relacién. La formula del CLV es (UNIR, 2022):

CLV = compra media x frecuencia de compra x duracién promedio de la relacién con el

cliente.

Siguiendo el siguiente supuesto, en base a lo analizado anteriormente, la compra media es de
1.500€, con una frecuencia de compra de 1 visita al afo, con una duracién de 10 meses. Si 1

afno son 12 meses, 10 meses equivale a 0,83.
CLV=1.500€x1x 0,83 =1.245€.

Si el valor medio que el cliente genera, siguiendo el mismo supuesto es de 1.245€ y queremos
aumentar este valor tendriamos que ofrecer un servicio de mas de 1.500€ o aumentar la
duraciéon de la relacién, para que MiguelPau obtenga mayores ingresos, aunque esto

signifique contar con una cartera de clientes mas reducida.

El caso ideal consistiria en aumentar tanto la compra media como la duraciéon de la relacion,

creando un segundo supuesto.
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Queremos atraer sitios web que posean un blog y quieran invertir 10.000€ que corresponde
con el presupuesto medio para este tipo de web en funcién de su tamaiio. Si la compra media
es de 10.000€, con una frecuencia de compra de 1 visita al afio, con una duracién de 18 meses,

porgue es un sitio web de mayor envergadura, el CLV seria de 15.000€.
Si 1 afio son 12 meses, 18 meses equivale a 1,5.
CLV=10.000€ x 1 x 1,5 = 15.000%€.

Con esto podemos concluir que el publico objetivo que queremos atraer son clientes o
responsables de empresas cuyo tamafio del sitio web tenga una mayor amplitud y
complejidad de funcionamiento, como, por ejemplo, blogs con diversas paginas internas o

incluso atraer algin negocio que posea un comercio electrénico.

El coste de adquisicion del cliente es el coste total tanto de ventas como de marketing que
necesita un negocio para obtener un nuevo cliente en un periodo de tiempo determinado,
con la finalidad de determinar la rentabilidad de la empresa. La formula del CAC seria

(Hammond, 2023):
CAC = coste de ventas y marketing / nimero de clientes adquiridos.

Creando un supuesto en el que la empresa invierte 1.500€ por trimestre, teniendo en cuenta
gue MiguelPau quiere invertir 500€ al mes aproximadamente en marketing, consiguiendo 4

clientes nuevos, el coste de adquisicion de clientes seria de 375€ (1.500€ / 4 = 375¢€).

Planteamos el siguiente supuesto ideal de que MiguelPau invierte 1.500€ por trimestre,
consiguiendo 6 clientes nuevos, obteniendo un coste de adquisicién de 250€. Si el CLV ideal
es de 15.000€, en 18 meses, son 833,33€ de compra media al mes. Entonces, esta cifra
multiplicada por 6, es decir, el nUmero de clientes que se espera conseguir, da 4.999,98€. Si a
estos ingresos le quitamos el coste de adquisicion de los 6 clientes esperados (250€ x 6 =

1.500€), MiguelPau obtendria unos beneficios de 3.499,98€ al mes.

Ante esto, el customer lifetime value nos permite analizar la rentabilidad de conseguir los
clientes citados, mientras que, por otro lado, el coste de adquisicidn del cliente nos posibilita

ver el gasto real de lograr dichos clientes (Hammond, 2023).
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5.1.3. Distribucion

La distribucién hace referencia a la manera en la que llega el producto a los clientes, esto
dependerd del tipo de producto, contando con diversos canales de distribucidn en el caso de

ser un bien tangible (North, 2022).

El punto de venta de MiguelPau, al ofrecer servicios, es el propio sitio web. Aunque nuestra
propuesta de cambio consiste en convertir dicha pagina web en un comercio electrénico, con
una pasarela de pago que permita a los usuarios realizar la compra de los diferentes servicios

que ofrece.

En base a lo analizado en el briefing y la informacién recabada de su sitio web, creemos que
cuenta con una oficina con sede en Alicante, por lo que este se podria considerar un punto de

venta mas.

5.1.4.Comunicacion

Para que los clientes puedan conocer el servicio que ofrece la empresa, es necesario darlo a
conocer mediante acciones de comunicaciéon o promocion tanto online como offline,
estudiando el mensaje a transmitir, el publico objetivo y los canales de comunicacion a través

de los cuales recibirdn este mensaje (North, 2022).

MiguelPau cuenta con redes sociales, no obstante, en la actualidad las tiene en desuso. Por lo
que, proponemos actualizar su presencia en dichas plataformas y utilizarlas como medio de
comunicacion y promocién de sus servicios y contenidos propios, aprovechando la
popularidad de las mismas. En este sentido, las plataformas en las que proponemos generar
contenido son, principalmente, Twitter, LinkedIn, Instagram y Facebook, aunque también

cuenta con un canal en YouTube.

Por otro lado, trabajaremos una estrategia de marketing de contenidos y optimizacién SEO en

el blog, con el objetivo de reactivar este canal y asi atraer clientes potenciales.

Asimismo, también realizaremos una propuesta de redisefio del sitio web, con la finalidad de
hacerla mas atractiva visualmente, funcional e intuitiva para los usuarios, aplicando bases de

experiencia de usuario y disefio de interfaces, adaptandola a los distintos dispositivos.
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5.2.Embudo de ventas

El embudo de ventas es una herramienta que permite representar de forma grafica el proceso
de compra de un cliente, reflejando cada una de las etapas que sigue este mismo usuario
desde que tiene una necesidad y busca cdmo solucionarla, barajando diversas alternativas y
decantandose finalmente por una empresa, hasta convertirse asi en cliente de la misma

(ThePowerMBA, 2023).

Para representar el embudo de ventas de MiguelPau vamos a seguir una versiéon mas
simplificada de este: el modelo TOFU, MOFU y BOFU (ThePowerMBA, 2023). A continuacion,

mostramos su explicacion.

5.2.1.TOFU

Se le denomina TOFU a la primera fase el embudo de ventas, viene del inglés top of the funnel,
y consiste en atraer la atencion de los usuarios. En esta parte mas alta del funnel de ventas se

busca atraer el mayor nimero de clientes potenciales posibles (ThePowerMBA, 2023).

Las estrategias que vamos a seguir para esta primera etapa son publicidad SEM (Search Engine
Optimization) y posicionamiento organico SEO (Search Engine Optimization). Crearemos una
campana de prospecting para redes sociales y para Google Ads, junto a una estrategia de
marketing de contenidos para redes sociales. Todo ello, basado en contenido informativo y
genérico donde los usuarios puedan identificar un problema o necesidad y asi los clientes

potenciales conozcan MiguelPau.

Las campafias de prospecting consisten en llevar a cabo una serie de acciones con el objetivo
de captar a los clientes potenciales del negocio. Mientras que, las campafias de retargeting,
también conocidas como remarketing, utilizan estrategias para volver a impactar en estos
usuarios potenciales consiguiendo que tengan en la mente a la empresa y realicen una accidn

gue habian comenzado, pero no habian llegado a finalizar.
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5.2.2.MOFU

La segunda fase es MOFU, middle of the funnel, donde se encuentran los usuarios que ya han
identificado un problema y saben lo que necesitan. Este es el momento de darles a conocer la
solucion que MiguelPau aporta para satisfacer su necesidad o resolver un problema que

puedan tener (ThePowerMBA, 2023).

Para esta segunda fase nos centraremos en llevar a cabo una estrategia de marketing de
contenidos tanto para el blog como para redes sociales, con la finalidad de acabar de impactar

en el usuario y que elija a MiguelPau como opcién principal.

5.2.3.BOFU

Finalmente, se encuentra la fase BOFU, bottom of the funnel, en inglés, que refleja la etapa en
la que el usuario ya se ha decantado por una empresa y toma la decisidon de escogerla entre
la competencia para satisfacer su necesidad, realizando asi una conversion y convirtiéndose

en un cliente de la misma (ThePowerMBA, 2023).

Para esta ultima fase del funnel vamos a desarrollar una campaiia de retargeting en redes
sociales ofreciendo descuentos y ofertas atractivas de los servicios que el cliente potencial ha
buscado previamente. Asi, conseguimos acabar de convencer al usuario de que MiguelPau es

la solucién idénea para satisfacer la necesidad que habia identificado y cerrar la venta.

5.2.4.Fidelizacion

Como estrategia complementaria a este embudo de ventas, queremos incorporar y llevar a
cabo estrategias de fidelizacion con las que el usuario siga confiando en MiguelPau y le

recomiende a su circulo cercano.

Proponemos crear un sistema de puntos que se puedan canjear por un descuento en el
servicio a eleccién del cliente. Por otro lado, contratando un servicio de consultoria o
asesoramiento SEO, le ofreceremos al cliente un descuento exclusivo para realizar cualquiera

de los cursos formativos disponibles.
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Asimismo, crearemos una campana de video en Google Ads, ofreciendo trucos, tutoriales y
otros contenidos de interés para los clientes actuales, y estableceremos una estrategia de up-

selling.

A continuacidon, mostramos una representacién grafica del embudo de conversién con las

acciones que vamos a llevar a cabo en cada una de sus fases.

Figura 2. Embudo de conversion.

Embudo de conversion MiguelPdU

ANALYTICS & SEO

TOFU

@ « SEM (campafia de bisqueda)
« Display (Social Ads)

« SEO (marketing de contenidos)

MOFU

@ « SEO (marketing de contenidos)
o Blog

o Redes sociales

BOFU
e s Display (Social Ads)

= Retargeting

Sistemas de puntos

Ofertas especiales
Descuentos cursos formativos
Up-selling

Video marketing

Fuente: Elaboracion propia a partir de una plantilla de Canva.
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5.3.Propuestas y estrategias para el plan de marketing digital

5.3.1.0bjetivo general

El objetivo general que planteamos con este plan de marketing digital y las campafias de
publicidad consiste en aumentar el nimero de clientes, obteniendo 6 clientes en 8 meses,
basandonos en el supuesto ideal que exponemos en el apartado 5.1.2. Precio. Para conseguir

esto, contamos con un presupuesto de 500€ al mes para invertir en el transcurso de 8 meses.

Actualmente, MiguelPau tiene presencia en YouTube, Linkedin y Twitter. No obstante,
sugerimos incorporar Instagram y Facebook a la estrategia digital para mejorar y potenciar su
actividad en redes sociales. Teniendo en cuenta que tiene una base de seguidores,
proponemos llevar a cabo una estrategia de marketing de contenidos para afianzar los que ya
tiene, complementando esto con una campafia en publicidad generando notoriedad,

credibilidad y confianza en los clientes potenciales.

5.3.2.Tipos de campafa
Los tipos de campafa que vamos a definir y disefiar son: busqueda, display y video.

Las campanas de busqueda son anuncios de texto mostrados en los resultados de busqueda
con los que se puede mejorar el posicionamiento de la marca mediante el uso y la optimizacién
de palabras clave. Entre las ventajas y oportunidades de este tipo de campafia encontramos
el incremento de las ventas online y los registros, la generacion de oportunidades de venta, y

mayor trafico al sitio web (Google Ads, 2023a).

Las campanas de display consisten en publicidad con imagenes que permiten alcanzar grandes
niveles de audiencia. Las ventajas que destacan en este tipo de campafias son el incremento
tanto de las ventas como de las oportunidades de venta, el aumento de la notoriedad y
consideracion por parte de los clientes potenciales, la ampliacion de la cobertura del sitio web
y la segmentacion de datos de los usuarios que ya han interactuado con la marca (Google Ads,

2023a).

40



Janina Margarita Jiménez Roman
Mariam Gabasa Mateos
Plan de Marketing Digital para MiguelPau

Las campafas de video permiten mostrar anuncios de video tanto en YouTube, como en otros
sitios web. Este tipo de campana nos servird para alcanzar nuestros objetivos de ventas,
notoriedad, consideracién y trafico, ampliando la cobertura, a la par que nos facilitard llevar a

cabo un seguimiento de la actividad (Google Ads, 2023a).

5.3.3.0bjetivos especificos

En base al objetivo general que hemos definido anteriormente, planteamos los siguientes

objetivos especificos segun el tipo de campafia que realizaremos.

Campaiia de busqueda de Google Ads: ventas, oportunidades de ventas y trafico al sitio web

(Google Ads, 2023b).

Campaiia de display de Google Ads: ventas, oportunidades de ventas, trafico al sitio web, y

cobertura y notoriedad de la marca (Google Ads, 2023b).

Campaiia de video de Google Ads: ventas, oportunidades de venta, trafico al sitio web,
consideracion de la marca y del producto, cobertura y notoriedad de la marca (Google Ads,

2023b).

5.3.4.Planteamiento de las campafias

Para el planteamiento de las campafias hemos elaborado una tabla que define cada uno de
los aspectos que hemos valorado para realizar los diferentes tipos de campafias publicitarias,
incluyendo su definicidn, canal, formato, objetivo principal, etapa, fecha y presupuesto por

cada una de ellas.

Esto nos permitira poder elaborar posteriormente las campafas en las propias plataformas de
Google Ads y Meta. Ademas, por cada campafia hemos detallado la segmentacién acorde con
los clientes que queremos captar segln la etapa del embudo de ventas en la que nos
encontremos y las palabras clave que hemos analizado mediante el uso de herramientas,

como el planificador de palabras clave de Google Ads y Semrush’.

7 'En el Anexo C se encuentran las capturas de justificacion de uso de estas herramientas.
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Tabla 8. Planteamiento y definicidon de las campadas.

Disciplinas Tipo de Objetivo Canal Formato Etapa Fecha Presupuesto
campafa
Google Ads | Busqueda | Trafico al Red de Texto TOFU Inicio: Total: 500€
(prospecting) sitio web | busqueda 10/01/2024 | (125€/mes)
Fin:
10/04/2024
Social Ads Display Trafico Facebook | Imagen® TOFU Inicio: Total: 500€
(prospecting) Instagram 10/01/2024 | (125€/mes)
Fin:
10/04/2024
Social Ads Display Ventas Facebook | Imagen BOFU Inicio: Total: 600€
(retargeting) Instagram 11/04/2024 | (150€/mes)
Fin:
11/08/2024

Fuente: Elaboracién propia.

Para esta estrategia nos hemos basado en el objetivo principal del negocio que es captar
nuevos clientes que estén dispuestos a pagar un ticket mayor de compra por los servicios de

MiguelPau.

Partiendo del presupuesto asignado en el briefing de 500€/mes, para su distribuciéon hemos
considerado destinar 50% a las campafias de prospecting (destinando un 50% del mismo a
cada una de las campanias, es decir, 125€/mes entre las dos) y un 30% (150€/mes) a las
campafas de retargeting, dado que resulta mas costoso captar nuevos clientes que convertir
los clientes actuales en ventas. Cabe destacar que el 20% (100€/mes) lo vamos a destinar a la

campafia de video de Google Ads de fidelizacion.

El presupuesto restante de las campafias, 125€ mensuales aproximadamente, tal y como
indicamos en la seccién 5.4. Presupuesto, lo vamos a destinar al plan de contingencia que

desarrollamos mads adelante en caso de que algo no salga segun lo previsto.

8 Formatos de imagen: seccién de noticias y anuncios in-stream; historias y reels, aplicaciones y sitios web;
columna derecha, resultados de busqueda y articulos instantaneos. Consultar la figura 4 para la referencia de la
plataforma de creacién de anuncios de Meta.
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Campaiia de prospecting
e Google Ads:

Para la campafia de busqueda de Google Ads®, hemos definido la duracidn de la campafia del
10 de enero al 10 de abril de 2024, con un presupuesto diario de 5,49€ (calculado del

presupuesto total que habiamos definido de 500€, 125€/mes).

Hemos segmentado en base a las sugerencias de palabras clave que el planificador de
anuncios recaba segun el enlace que le hemos aportado, de la seccidon de servicios de

MiguelPau.

El anuncio esta optimizado incluyendo titulos, descripciones, nimero de teléfono y enlaces al
sitio web de los diferentes servicios que ofrece, siguiendo las recomendaciones de la

plataforma.

En funcién de la configuracién de la campafia hemos obtenido un nivel de optimizacién del
86,7%, con unas estimaciones semanales de 150 clics, un CPC medio de 0,26€ y un coste

semanal de 38,43€.

Figura 3. Vista previa campafa de busqueda, version ordenador.

Vista previa < > 1] Q (] Destacar el anuncio .

Anuncio - www.miguelpau.es/ : 976265168

Optimizacién SEO | Posicionamiento online | Consultor SEO

Planificacion estratégica y optimizaciones clave. Capta trafico procedente de buscadores y
convierte esas visitas en ventas.

Auditoria SEO Consultoria SEO
Analisis de palabras clave Mejora el posicionamiento web
Realizacion de un plan de accion Capta mas trafico a la web

Fuente: Google Ads.

% En el Anexo C se encuentran las imagenes de creacién de la campafia junto con un ejemplo de vista previa del
anuncio en version movil.
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e Social Ads:

Para la campafia de Social Ads'® de prospecting hemos definido un presupuesto diario de
5,49€ (calculado del presupuesto total que habiamos definido de 500€, 125€/mes). Como bien
mencionamos en el planteamiento y definicion de las campanas, marcamos su duracién del
10 de enero al 10 de abril de 2024, al igual que la campafia de Google Ads. No obstante, el
administrador de anuncios de Meta no nos permite configurar una campafia en un periodo de
tiempo tan lejano, por lo que hemos fijado las fechas del 10 de julio al 10 de octubre de 2023,

a modo de orientacion.

Meta Ads!! estima que el tamafio de la audiencia esta entre 7.300.000 - 8.600.000 usuarios,

con los cuales se espera conseguir un alcance de 2.0K - 5,7K y entre 69 - 200 clics en el enlace.

Figura 4. Disefio de creatividades ajustado a cada formato de Meta Ads para prospecting.

Configurar contenido Selecciona el recorte de contenido multimedia para las ubicaciones X
multimedia
O Afiadir contenido m... Seccién de noticias, Anuncios in-stream Historias y reels, Aplicaciones y sitios Columna derecha, Resultados de la
para videos y reels web bisqueda
O Recortar o P i
@® Original (recomendado) @ Original (recomendado) @ Original (recomendado)
O Optimizar
> AUDITORIA SEO
AUDITORIA SEO AUDITORIA SEO [ e
PLANIFICACION ESTRATEGICA OPTIMIZACIONES CLAVE
. S q ‘ PLANIFICACION : @
de palabras cave ESTRATEGICA
Mgupey
9. Recortar < Reemplazar

' OPTIMIZACIONES CLAVE ‘
mediante un pian do sccidn

OPTIMIZACIONES
CLAVE

7. Recortar < Reemplazar

1. Recortar < Reemplazar

Fuente: Meta Ads.

10 Al no tener acceso a la cuenta de Meta Ads de MiguelPau, hemos utilizado nuestra cuenta personal.

11 En el Anexo C se encuentran las capturas de justificacion de configuracion de la campafia y también se pueden
visualizar correctamente todas las creatividades que hemos desarrollado, y en el Anexo D hemos incorporado el
copy correspondiente a esta campainia.
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Campaiia de retargeting
e Social Ads:

Para la campafia de Social Ads*? de retargeting hemos definido la duracién de la misma del 11
de abril al 11 de agosto de 2024, con un presupuesto diario de 6,59€ (calculado del

presupuesto total que habiamos definido de 600€, 150€/mes).

En este caso, Meta Ads no nos ha podido aportar una estimacion, dado que la configuracion
gue hemos definido para esta campafia de retargeting resulta demasiado especifica.
Determinamos que iria dirigido a aquellos usuarios que hubieran visitado el sitio web de
MiguelPau, en concreto la seccidn de servicios en el apartado de consultoria SEO, con un

maximo de 30 dias.

Figura 5. Disefio de creatividades ajustado a cada formato de Meta Ads para retargeting.

i Qeal

Configurar
multimedia

el recorte de contenido multimedia para las ubicaciones X

Hemos evaluado tu imagen y la hemos recortado para ajustarla a las distintas ubicaciones cuando creemos que puede proporcionar mejores resultados.

o Afadic contenido i Pasa el cursor sobre la imagen para editar estas versiones recortadas o subir nuevos archivos multimedia para cada ubicacién.

O Recortar Seccién de noticias, Anuncios in-stream Historias y reels, Aplicaciones y sitios Columna derecha, Resultados de la
para videos y reels web blsqueda

O Optimizar o5 ¢
@® Original (recomendado) @ Original (recomendado) ® Original (recomendado)

CONSULTORIA

CONSULTORIA CONSULTORIA SEO
SEO o

SEO

MigustPoy

. Recortar < Reemplazar

9. Recortar < Reemplazar

Cance|ar m

Fuente: Meta Ads.

12 En el Anexo C se encuentran las capturas de justificacion de configuracion de la campafia y también se pueden
visualizar correctamente todas las creatividades que hemos desarrollado, y en el Anexo D hemos incorporado el
copy correspondiente a esta campainia.
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5.3.5.Marketing de contenidos (SEQ)

La estrategia de marketing de contenidos que proponemos esta dividida en tres fases: TOFU,
MOFU y mantenimiento. La etapa de mantenimiento nos servira para que tanto los usuarios
como los clientes no pierdan interés por la empresa y sus servicios. Dicha estrategia la
realizaremos para las diferentes redes sociales que tiene MiguelPau (Twitter, LinkedIn y
YouTube, junto con la propuesta de crear un perfil en Instagram y Facebook) y el blog de su

sitio web.

Nuestro objetivo es generar contenido de calidad y de valor para los clientes con la finalidad
de fidelizarlos. Para ello, vamos a elaborar un calendario editorial de publicaciones de
contenidos organicos para los canales que hemos mencionado anteriormente. Definiendo la
duracion de esta estrategia de un afio, comenzando el 10 de enero y finalizando el 31 de

diciembre de 2024.

Tabla 9. Planteamiento y definicion de marketing de contenidos.

Disciplinas Tipo de Objetivo Canal Format Etapa Fecha
campafa o
Social Marketing Captary Instagram, | Texto, | TOFU, MOFUy Inicio:
Media de mantener la Facebook, | imagen | mantenimiento | 10/01/2024
contenidos | atencion de Twitter, y video Fin:
los usuarios LinkedIny 31/12/2024
YouTube
Blog Marketing Convertir a Blog del Texto | TOFU, MOFUy Inicio:
de los usuarios sitio web mantenimiento | 10/01/2024
contenidos en clientes Fin:
finalesy 31/12/2024
fidelizarlos

Fuente: Elaboracion propia.
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Para la generacion de contenidos hemos utilizado la herramienta de creacion de ideas Answer

The Public'® con la que identificamos los siguientes temas de interés segun la keyword

“auditoria SEOQ”:

e Auditoria SEO e Ser auditor de calidad e (Cémo hacer una
e Auditoria SEO ® (Qué es una auditoria auditoria SEO?
ejemplos SEQ? e Auditoria SEO paso a paso

Figura 6. Busqueda de la keyword “auditoria SEO” en Semrush.

|’ Por ndm... | Por volu.. Todas las palabras clave: 151 Volumen total: 710 KD medio: 24 % + Afadir a la lista de palabras clave C' Actualizar métricas £, Exportar

Todas las p.. 151 Palabra clave Inte Volumen biisqu = KD % CPC (EUR)  Comp. Funcionalidades SERP Resultados Actualizado
website 20 auditor seo barcelona E 480 ne 0,00 0,00 2,6M 3 seman.. O
powersuite 15 auditoria seo I 110 3z 1,52 0,24 1,6M Uttima s.. G
hacer 1o auditoria seo gratis c 50 40 1,87 0,53 am 2 seman... C
web g auditor seo c 30 16 1,08 0,34 +2 5,3M 2 seman...
harramientas 8 plantilla para una auditoria seo nfd 10 n/d 0,00 0,00 Para métricas, prueba a refrescar la pagina C
gratis 7

seo powersuite website auditor  nfd 10 n/d 0,00 0,00 Para métricas, prueba a refrescar la pagina C
plantilla 6

website auditor de seo nfd 10 nfd 0,00 0,00 Para métricas, prueba a refrescar la pagina C
keyword 5 powersuite
realizar 5 website auditor seo powersuite njd 10 nfd 0,00 0,14 Para métricas, prueba a refrescar la pagina C'
site 5

agencia para auditoria seo n/d 1] nfd 0,00 0,00 Para métricas, prueba a refrescar la pdgina C

Mostrar mas
auditor seo gratis nfd a nfd 0,00 0,00 Para métricas, prueba a refrescar la pgina

Fuente: Semrush.

Por otro lado, hemos identificado con la misma herramienta los siguientes temas de interés

segun la keyword “consultoria SEO”:

e Qué es consultor SEO? e Consultoria SEO
e SEO consultor e Consultor SEO local

Dividiremos los contenidos?* de la siguiente manera: un articulo semanal en el blog, dos
publicaciones semanales tanto en Instagram y Facebook como en LinkedIn, un video mensual
en YouTube y dos tweets semanales en Twitter junto con un link del articulo semanal del blog

y otro link del video mensual de YouTube.

13 En el Anexo C se encuentran las imagenes justificativas del uso de la herramienta Answer The Public.

14 En el Anexo F se encuentra el calendario editorial completo que hemos elaborado para el primer mes, del 10
de enero al 10 de febrero de 2024.
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5.3.6.Fidelizaciéon

Una estrategia de fidelizacidn que nos gustaria implementar consiste en aplicar un sistema de
puntos a través del cual los clientes obtengan recompensas por seguir confiando en
MiguelPau. Por ejemplo, por cada mes que un cliente actual tenga contratado un servicio de
auditoria SEO o consultoria SEO obtiene 20 puntos, una vez logre conseguir 100 puntos, se le

ofrecerd un 20% de descuento en cualquiera de los diferentes servicios que ofrece la empresa.

Otra tactica que llevaremos a cabo para fidelizar a los clientes es realizar descuentos en los
cursos formativos tanto online como presenciales sobre posicionamiento en buscadores,
marketing digital, analitica web o especifica de Liferay Portal. De tal manera que, todo aquel
cliente que haya contratado por primera vez uno de los servicios ofertados, asesoramiento
SEO o consultoria SEO, se vera beneficiado con un descuento exclusivo del 40% para la

realizacidn de uno de los cursos disponibles.

Figura 7. Fragmento del video'® para la campafia de fidelizacion.

miguelpau.es

Somos
especialistas en SEO MiguelPau

Visita la web

Fuente: Elaboracion propia a partir de una plantilla de Google Ads.

LEnel siguiente link se puede visualizar la campafia de video https://www.youtube.com/watch?v=sgzyizzPES4.
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Tabla 10. Planteamiento y definicion de la campafia de video.

Disciplinas Tipo de campafia Objetivo Canal

Google Ads Video Consideracién de la YouTube
marca y del producto

Formato Etapa Fecha Presupuesto
Video Fidelizacidn Inicio: 11/06/2024 Total: 200€
Fin: 11/08/2024 (100€/mes)

Fuente: Elaboracién propia.

De forma afiadida a estas dos acciones de fidelizaciéon, hemos creado una campafia de video
de Google Ads para YouTube, a la que hemos destinado un presupuesto total de 200€

(100€/mes), con una duracion de dos meses (del 11 de junio de 2024 al 11 de agosto de 2024).

En funcién de la segmentacion fijada, la configuracion realizada, el presupuesto destinado y
con un CPV maximo de 0,04€, hemos obtenido las siguientes estimaciones: alcanzaremos de
23 mil a 62 mil visualizaciones y entre 47 mil - 130 mil impresiones, con un CPV medio de

0,02€, cuyo gasto del presupuesto representa un 95% - 100% del total.

Con esta campafia nuestro objetivo es el de ganar consideracion de la marca y de los servicios
que oferta MiguelPau. A modo de ejemplo, hemos enfocado el contenido que hemos

desarrollado hacia los pasos a seguir en una estrategia SEO.

Por ultimo, una tactica extra que queremos implementar consiste en hacer up-selling donde,
por 20€ adicionales, la empresa llevara a cabo un analisis extensivo de 10 palabras clave

adicionales para los diferentes paquetes que se ofrecen en los servicios.
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5.3.7.Disefio web

Finalmente, proponemos redisefar el sitio web de MiguelPau, dado que esta desactualizado
y, siguiendo las tendencias del mercado actual, se podria aplicar un nuevo disefo innovadory
atractivo para los usuarios, con funcionalidades que cumplan con una estrategia de

experiencia de usuario y disefio de interfaces.

Un ejemplo de la estética visual que nos gustaria seguir es: Agencia SEQ. Sin embargo, en

cuanto a estructura y contenido se podria tomar como referencia la web de José B. Moreno,

empresa competidora analizada en el benchmarking.

Nuestro objetivo con el sitio web es optimizarlo, trabajar las keywords y el posicionamiento
organico para que aparezca en las primeras posiciones del buscadory asi captar mayor trafico.

Esto lo haremos mediante el uso de plugins gratuitos, como Yoast SEO para WordPress.

Al trabajar el posicionamiento orgdnico en conjunto con el SEM, se puede lograr posicionar la
empresa en los motores de busqueda a corto y largo plazo. El SEM (Search Engine Marketing),
al ser de pago, permite obtener resultados inmediatos, mientras que el SEO (Search Engine
Optimization) que es organico y, por tanto, gratuito, tiene la ventaja de posicionar los

contenidos de una empresa con resultados a largo plazo.

Figura 11. Portada del sitio web La Agencia SEO.

agenciasec.eu Servicios~  WE  Casos de éxito

AGENCIA SEO

La primera agencia de
posicionamiento web que no
tiene vértigo.

Nuestra pasion es rentabilizar la estrategia de marketing digital de nuestros clientes. En

agenciaSEO.eu nos esforzamos por conseguir los mejores resultados con estrategias a
medida en SEO, PPC, analitica, conversién y marketing de contenidos.

deplacd @ 2= Norauto FERMAX

Fuente: Agencia SEO.
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5.4.Presupuesto

En este apartado vamos a incluir todos los gastos e inversiones que requiere nuestro plan de

marketing. El presupuesto lo hemos dividido en cuatro partidas:

1. Campaiias: son los presupuestos definidos anteriormente para poder llevar a cabo las

acciones definidas en el plan de marketing.

2. Sitio web: en esta partida tenemos en cuenta tanto el propio desarrollo de la web
como su posterior mantenimiento, asi como la creacion del sitio web en WordPress
mediante el hosting DreamHost (DreamHost, 2023) con el dominio (WordPress, 2023)
y seguridad®® para proteger la web. Por otro lado, también contamos con el afiadido

del tema de ThemeForest para su disefio.

3. Herramientas: todo aquello que necesitaremos para poder crear los disefos tanto
para las campafias como para la estrategia de marketing de contenidos. Utilizaremos:
Metricool para la gestidn de los contenidos en redes sociales y analisis de rendimiento
mediante los informes que se generan en la version premium (Metricool, 2023); Canva
pro (Canva, 2023) para el disefio de contenidos, plantillas y generacion de ideas; Adobe
Creative Cloud para disponer de todas las aplicaciones de disefio de Adobe y asi editar

diferentes tipos de contenidos desde vectores a videos (Adobe Creative Cloud, 2023).

4. Plan de contingencia: destinamos un presupuesto para que en el caso de que suceda

algun imprevisto poder tener fondos para actuar en el momento y poner solucion.

5. Fee agencia: es el beneficio que nos llevamos por gestionar todo el plan de marketing

digital, desarrollarlo y llevarlo a cabo.

16 En el Anexo E se encuentra la figura de coste del DreamShield.
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Con este presupuesto que hemos elaborado conseguiremos alcanzar los diversos objetivos

planteados en el plan de marketing digital, cumpliendo con las estrategias y tacticas

desarrolladas anteriormente, y obteniendo beneficios actuando como si hubiéramos creado

nosotras una agencia de marketing digital y MiguelPau fuera nuestro cliente potencial, de

forma que se acerque todavia mas a la realidad.

Tabla 11. Presupuesto del plan de marketing digital para MiguelPau.

Presupuesto plan de marketing

Mighlg!.lcpsgsg Importe  |Cantidad (mes) Total
Campaiias 1.800,00 €
Google Ads (prospecting) 125,00 € 4 500,00 €
Social Ads (prospecting) 125,00 € 4 500,00 €
Social Ads (retargeting) 150,00 € 4 600,00 €
Google Ads (fidelizacion) 100,00 € 2 200,00 €
Sitio web 7.199,55 €
DreamPress (hosting WordPress) 15,47 € 12 185,64 €
Dominio (WordPress) 19,00 € 12 228,00 €
DreamShield (seguridad) 2,74 € 12 32,88€
Certificado SSL (DreamHost) 0,00 € 12 0,00 €
Plantilla WordPress (ThemeForest) 53,03 € Pago unico 53,03 €
Desarrollo web 2.500,00 € Pago Unico 2.500,00 €
Mantenimiento web 350,00 € 12 4.200,00 €
Herramientas 1.047,36 €
Metricool 39,00 € 12 468,00 €
Canva 11,99 € 12 143,88 €
Adobe Creative Cloud (apps) 36,29 € 12 435,48 €
Plan de contingencia 1.500,00 €
Contingencia 125,00 € 12 1.500,00 €
Presupuesto 11.546,91 €
Fee agencia 30%
Agencia 3.464,07€
Presupuesto final 15.010,98 €

Fuente: Elaboracion propia.

52



Janina Margarita Jiménez Roman
Mariam Gabasa Mateos
Plan de Marketing Digital para MiguelPau

5.5.Prevision de ventas o forecast

El forecast consiste en realizar una estimacidn y previsidn de los bienes y servicios que ofrece
MiguelPau. Hemos elaborado una previsién de ventas tomando como punto de partida el Ao
0(2024) donde comenzaremos a implementar las acciones del plan de marketing y a partir del

cual veremos un incremento en los beneficios de la empresa.

Teniendo en cuenta el presupuesto por hora y entendiendo que una semana consta de 40
horas laborales, un mes cuenta en total con 160 horas. Definiendo el siguiente presupuesto

para cada uno de los servicios:

e Auditoria SEO: 80€/hora (12.800€/mes, que equivale a 153.600€/afio).
e Consultoria SEO: 50€/hora (8.000€/mes, que equivale a 96.000€/afio).
e Formacion: 30€/hora (4.800€/mes, que equivale a 57.600€/afio).

e Liferay themes: 60€/hora (9.600€/mes, que equivale a 115.200€/afio).

Hemos aplicado un incremento porcentual del 10% anual, para que MiguelPau pueda generar
mayores ingresos a largo plazo. Con estos calculos estimamos que obtendra unos ingresos de

1.398.144€ en los tres primeros afios de actividad (2024 - 2026).

Tabla 12. Prevision de ventas del plan de marketing digital para MiguelPau.

Prevision de ventas

MiguelPau Afio 0 Afio 1 Afio 2
Servicios Mes Total Mes Total Mes Total
Auditoria SEQ 12.800,00 € | 153.600,00€ | 14.080,00 € | 168.960,00 € | 15.488,00 € | 185.856,00 €
Consultoria SEQ 8.000,00 € 96.000,00 € 8.800,00€ |105.600,00€ | 9.680,00€ |116.160,00€
Formacion 4.800,00 € 57.600,00 € 5.280,00 € 63.360,00 € 5.808,00 € £69.696,00 €
Liferay themes 9.600,00 € | 115.200,00€ | 10.560,00 € | 126.720,00 € | 11.616,00 € | 135.392,00 €
Incremento de coste del servicio 10% 10% 10%
Total por afio 422.400,00 € 464.640,00 € 511.104,00 €
Total 1.398.144,00 €

Fuente: Elaboracion propia.
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5.6.Tacticas: diagrama de Gantt

El diagrama de Gantt nos va a servir para mostrar graficamente cada una de las acciones que
vamos a llevar a cabo en el plan de marketing, representadas en funcién de su ubicacién en
cada una de las etapas del funnel de ventas junto a la fecha de inicio y final de las mismas. De
manera que, a través de una linea de tiempo, queden plasmadas dichas acciones y nos permita
ver su planificacién. Para mostrar su duracion hemos organizado el tiempo mensualmente
(enero de 2024 - diciembre de 2024) y diferenciando cada una de las fases con un color

distinto.

Tabla 13. Diagrama de Gantt'” de las acciones del plan de marketing digital para MiguelPau.

Diagrama de Gantt MiguelPau

Inicio Sl profEnn: i, 2024-0L-10

SETYEna Dara Ml

Ener (I0R4] Fdeern (| 200 &) Marzn (2024] Abril [2024}
= = e e e
TOFU

Carnpatia 88 srossecring (Sooge Ad) 10-1-24 L0-8-24

Carspafa de prospaecring (Social Adu) L0-1-24 LO-&24

Faketing di csnbensdos L0-1-24 J11z2-24

EED 10124 311234

RAOOFL

Farketing di conbensdos L0124 311224

BOFU

Carspafia de rerangetiog [Sodal fds) L1324 L1-B-24

FADELZACIGH

Carvpalia de Tidelimcide, sidos [Googhs Ads]  11-6-24 L1-B-34

Fuente: Elaboracion propia en plantilla de Microsoft Excel.

17 por motivos de extension y disefio del proyecto, hemos incorporado parte del diagrama a modo de ejemplo.
En el Anexo F se encuentra el diagrama completo, en detalle y legible.
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6. Monitorizacion y reporte

6.1.Cuadro resumen de la estrategia

A continuacién, detallamos un cuadro resumen de la estrategia a seguir en nuestro plan de
marketing para MiguelPau con los KPIs y métricas que utilizaremos para analizar el posterior
rendimiento de la campafia. Para ello, hemos utilizado los 4 objetivos SMART definidos en el

apartado 4. Fijacion de los objetivos del plan.

Por cada objetivo SMART hemos definido un KPI principal, seguido por las estrategias a seguir

junto a dos tdcticas que llevaremos a cabo y unas métricas secundarias acorde a las acciones.

Asimismo, también marcamos la periodicidad que fijaremos para analizar el rendimiento de
los KPIs establecidos por cada objetivo. Definiendo tres objetivos principales que cumplen con
la regla SMART (objetivos especificos, medibles, alcanzables, relevantes y acotados en el

tiempo).

Las estrategias que hemos empleado por cada uno de los objetivos corresponden a las
campafias previamente expuestas con sus respectivas tacticas y acciones para garantizar que

se cumplen las metas.

Los KPIs y las métricas nos serviran como apoyo y herramientas para medir y cuantificar el
desempefio de las acciones que llevaremos a cabo a tiempo real y asi analizar los resultados

de las estrategias.

En el caso de encontrarnos en una situacion favorable, se continuara con las acciones, sin
embargo, si se diera el caso de que los resultados no son como esperamos, aplicaremos el

plan de contingencia elaborado mas adelante en la seccién 6.3. Plan de contingencia.
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Objetivo SMART KPIs Estrategias Tacticas/Acciones Otras métricas
Incrementar el Ne de Redisefiar el sitio | Campaiia de | Tasa de rebote.
numero de visitas visitas. web, aplicando los | busqueda en Google
al sitio web en un principios de | Ads.
60% durante el experiencia de
primer trimestre. usuario. Trabajary optimizar el | Click Through Rate
posicionamiento (CTR).
organico (SEO).
Aumentar el | N2 de likes. | Crear un plan de | Disefiar infografias, | Seguidores,
engagement en las marketing de | imdagenes, videos con | comentarios,
redes sociales contenidos  para | contenido de interés | compartidos,
(LinkedIn, Twitter, redes sociales y | paralos usuarios. reacciones y
YouTube, blog. menciones de
Instagram y marca.
Facebook) un 10%.
Promocionar Ne de clics,
contenido mediante | alcance,
campafas impresiones,
publicitarias de Social | datos de trafico y
Ads. CTR.
Fidelizar el 5% de Tasa de Elaborar un | Aplicar un sistema de | Tasa de canjeo de
los clientes finales | repeticién | sistema de | puntos, descuentos | recompensas.
en el primer | de compra. | fidelizacién. formativos 'y  up-
trimestre. selling.
Realizar una campafia | indice de
de video en Google | retencién de
Ads. clientes.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.2.Herramientas

Las herramientas que vamos a utilizar para poder cumplir con todas las estrategias y objetivos

desarrollados las hemos dividido en las siguientes categorias principales.

Sitio web: Consideramos que es fundamental redisefiar el sitio web para poder posicionar

bien la empresa en los motores de blusqueda y poder asi captar nuevos clientes de manera

organica. Para ello, necesitaremos lo siguiente:

Hosting: Utilizaremos DreamPress dado que nos da la oportunidad de crear un sitio
web y alojarlo a través de WordPress.
Dominio: El objetivo es mantener el mismo dominio con el que cuenta la empresa

actualmente (www.miguelpau.es) y, para ello, lo contrataremos mediante WordPress.

WordPress: Este sistema de gestion de contenidos nos va a permitir desarrollar un sitio
web profesional e instalar diversos plugins para ampliar las funcionalidades y optimizar
la web.

DreamShield: Para garantizar la seguridad del sitio web y evitar posibles ataques y/o
atacantes contrataremos este servicio complementario al hosting DreamPress de la
empresa DreamHost.

Certificado SSL: Este protocolo de seguridad va a transmitir confianza en los usuarios,
porque les indicara que el sitio web de MiguelPau es una pagina segura donde podran

realizar compras y dejar sus datos sin peligro.

Redes sociales: La mayor parte de nuestra estrategia se centra en marketing de contenidos y

publicidad, para ello vamos a utilizar las siguientes plataformas:

Metricool: Esta herramienta de gestidon y planificacién de contenidos en redes sociales
nos permitira hacer un analisis en tiempo real de los resultados y nos aportara
informes del rendimiento de las publicaciones.

Canva: Este software de diseiio grafico nos permitird diseiiar los contenidos para redes
sociales y las campanfas publicitarias.

Adobe Creative Cloud: Contrataremos todas las aplicaciones disponibles de este
paquete de herramientas para poder crear videos y otros tipos de contenido mas

elaborados y profesionales, asi como otro tipo de documentos complementarios.
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6.3.Plan de contingencia

Un plan de contingencia es una estrategia empresarial que responde a cualquier evento no
previsto que puede desviar el rumbo del plan de marketing inicial. Para su elaboraciéon hemos
tenido en cuenta los riesgos principales que afectan a los objetivos de nuestro plan de
marketing ordenados en funcién de su gravedad y, para su resolucién, hemos definido los

pasos y medidas a seguir que respondan a las necesidades de cada factor (Martins, 2022).
Riesgo principal de mayor gravedad:
e (Qué pasaria si los usuarios no contratan los servicios de MiguelPau?

En el supuesto caso en que los usuarios o clientes potenciales no contrataran los servicios de
MiguelPau seria necesario revisar los siguientes aspectos: modelo de negocio, propuesta de

valor y precios.

Modelo de negocio: Si el modelo de negocio no es atractivo, se debera realizar un analisis mas
exhaustivo de la competencia y tomar como referencia aspectos clave de lo que mejor

funciona de cada modelo de negocio para aplicarlo.

Propuesta de valor: Es necesario ofrecer un valor afiadido para que los clientes potenciales

decidan elegir a MiguelPau como solucién a su necesidad.

Precios: Establecer el precio adecuado es fundamental para que los clientes decidan apostar

por MiguelPau, debe ir acorde con las necesidades del mercado y con los servicios ofertados.

Tabla 15. Plan de contingencia para el riesgo principal de MiguelPau.

Riesgo principal Solucién

Modelo de negocio Realizar un nuevo andlisis interno y externo, junto con el
microentorno y el macroentorno.

Propuesta de valor Disefiar una propuesta de valor afiadido que se diferencie de la
competencia y que resulte mas atractiva para los clientes.

Precios Ajustar los precios en funcién de los requerimientos del
mercado y las necesidades de los clientes.

Fuente: Elaboracion propia.
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Riesgos secundarios de menor gravedad:

® (Qué pasaria si no incrementan el nimero de visitas a la pagina web?
e (¢Qué pasaria si no conseguimos fidelizar a los clientes?

® (Qué pasaria si los usuarios no interacttan con las publicaciones?

Tabla 16. Plan de contingencia para los riesgos secundarios de MiguelPau.

Riesgos secundarios Solucién

Las visitas al sitio web no | Optimizar el posicionamiento organico y revisar las campafias
incrementan de publicidad llevando a cabo una segmentacién y andlisis de
keywords mas profunda.

No conseguimos fidelizar a | Aportar unas acciones de fidelizaciéon que capten mas su

los clientes atencién y que ofrezcan mayores recompensas para el
usuario, asi como realizar una optimizacién de la campafia de
video.

Los usuarios no interactian | Disefiar creatividades con datos innovadores y actualizados

con las publicaciones siguiendo las tendencias actuales, optimizando los hashtags
empleados y etiquetando en los posts a diferentes empresas
de referencia del sector.

Fuente: Elaboracion propia.

Es necesario realizar de manera constante y periddica un anadlisis de situacion actual con
respecto a todas las acciones del plan de marketing digital que se estan llevando a cabo, de
esta manera, tendremos un control y podremos actuar de forma inmediata si alguna otra

incidencia fuera a ocurrir.

En el supuesto caso negativo que las campaias de publicidad no funcionen habra que
pausarlas, analizar qué estad fallando, solucionarlo y volverlas a poner en marcha. Teniendo en
cuenta que hemos definido un presupuesto para el plan de contingencia, si no llegaramos a
tener dinero suficiente en la campafia que estuviera fallando, se podria aumentar la cantidad

invertida gracias a este respaldo.
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Para hacer que los usuarios se sientan escuchados y atendidos, realizaremos encuestas de
satisfaccion y pondremos en marcha un sistema de puntuacién como los Net Promoter Score
(NPS), donde podran evaluar su grado de satisfaccion con los servicios o algun aspecto en
concreto. También, tendremos en cuenta los comentarios que dejan los usuarios en Internet.
Asimismo, podriamos incluir un apartado de resefias dentro la propia pagina web y realizar
una escucha social en las diferentes redes sociales para observar lo que opinan los seguidores

sobre los servicios de MiguelPau.

6.4.ROI

El retorno de la inversidn, conocido por sus siglas en inglés return of investment (ROI), es un
calculo que permite conocer cuanto dinero se obtiene en funcidn de la cantidad invertida en

el lanzamiento de una campafia (Pursell, 2023).
ROI = [(ingresos - inversion) / inversion] x 100

Siguiendo el supuesto ideal que planteamos en el apartado 5.1.2. Precio, contamos con unos
ingresos de 3.499,98€ al mes si MiguelPau invierte 1.500€ por trimestre (500€/mes). En base

a estas cifras, el ROl que obtendriamos seria el siguiente:
ROI = [(3.499,98€ - 500€) / 500€) x 100 = (2.999,98€ / 500€) x 100 = 599%

El ROI de MiguelPau seria de 599%, esto indica que se obtendran beneficios y que el dinero
invertido serd recuperado generando una ganancia alin mayor para la empresa. Teniendo en
cuenta que MiguelPau recupera lo invertido, podria destinar parte de esta cantidad para
seguir optimizando las campafias publicitarias al afio siguiente y, con ello, aumentar aun mas

los beneficios a largo plazo.
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7. Conclusiones

Tras el desarrollo de este Trabajo Final de Master consideramos que hemos alcanzado los
objetivos generales y especificos que planteamos al inicio de la elaboracidon del plan de

marketing para MiguelPau.

El objetivo general que se habia fijado, lo hemos logrado aplicando las destrezas y
conocimientos que hemos ido adquiriendo a lo largo del Mdaster Universitario de Marketing
Digital. Si bien es cierto que la asignatura en la que nos hemos fundamentado para estructurar
el trabajo es Plan de Marketing Digital, otras asignaturas como Publicidad Digital y SEM,
Analitica Avanzada de Clientes, Inbound Marketing y Disefio Centrado en el Usuario, también
nos han servido de gran utilidad, especialmente, para aportar un valor afiadido a nuestro

trabajo y asi conseguir asentar todavia mas la informacion que aportamos.

Partiendo de este objetivo general, planteamos diversos objetivos especificos que hemos
alcanzado mediante la realizacion de una investigacion de mercados vy situacién actual de la
empresa, que nos ha permitido obtener una visiéon general como punto de partida para la

elaboracion del plan de marketing digital a través del briefing que se nos ha facilitado.

Siguiendo con el desarrollo, acotamos el publico objetivo que tiene MiguelPau, creando un
buyer persona y un customer journey map con la informacién analizada previamente.

Teniendo en cuenta, que este cliente ideal es a quién va dirigido todo el proyecto.

Una vez definido el publico objetivo planteamos unos objetivos SMART que nos sirvieron para
desarrollar posteriormente las estrategias y tacticas aplicadas a cada una de las fases del
embudo de conversidn con el afladido de la etapa de fidelizacién. Decidimos incorporar esta
ultima fase debido a la importancia que tiene, no solo atraer una conversién por parte del
usuario, sino también retener a los clientes para que vuelvan a decantarse por MiguelPau y

no opten por la competencia.

El presupuesto y la previsidon de ventas que hemos planteado se han elaborado de forma que
se asemejan lo maximo posible a un escenario real, donde, ademas, se han incorporado
diversas situaciones tanto favorables como desfavorables en base a cifras y datos

investigados. En caso de que se diera una situacién desfavorable hemos disefiado un plan de
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contingencia que permite a la empresa afrontar esta etapa para asi volver al camino
establecido y lograr la consecucién de los objetivos de marketing. A su vez, para comprobar si
esta situaciéon se cumple de manera positiva o no, planteamos unos KPIs y métricas
secundarias alineadas a cada uno de los objetivos SMART que fijamos. Ademas de crear un
diagrama de Gantt para controlar la periodicidad y la duracién de las acciones estratégicas

planteadas y tener un control mas exacto de estas.

En conclusidn, creemos que este proyecto es viable, porque tras la investigacion y el analisis
gue hemos llevado a cabo, los datos numéricos que hemos extraido avalan la rentabilidad del
plan de marketing obteniendo beneficios a largo plazo, con el afiadido de que esto le permitira
a MiguelPau destinar una parte de sus ingresos de forma anual para continuar invirtiendo en

su negocio.

Nos gustaria destacar que todo lo que hemos planteado se ha centrado estrictamente
utilizando los objetivos de la empresa y el presupuesto definido por MiguelPau en el briefing,
cumpliendo con todas las condiciones y caracteristicas del cliente, e incluyendo un valor
anadido para mejorar la diferenciacion de la marca frente a su competencia directa e

indirecta.
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8. Limitaciones y prospectiva

Afortunadamente, a nivel de contenido e informaciéon no hemos encontrado ningun tipo de

problema que haya surgido y que haya dificultado el desarrollo del Trabajo Final de Master.

Bien es cierto que no hemos podido reunirnos con Miguel Pau para conocer sus objetivos,
puesto que todo ha evolucionado mediante un intermediario ajeno a la empresa, y nos
hubiera gustado poder haber mantenido una reunion para conocer mas a fondo su negocio y

sus expectativas de futuro.

Ha sido un placer haber participado en Red Proyectum y haber podido realizar un trabajo para

un cliente real, ya que se acerca mucho mas a la realidad y al sector del marketing digital.

Estamos agradecidas por las companeras que han logrado que este trabajo se haya realizado
con éxito, aprendiendo con el desarrollo del mismo y creciendo, no sélo de forma profesional,
sino también de manera personal debido a la manera en la que hemos trabajado mediante

videoconferencias semanales.

Ademas, agradecer a la UNIR por haber confiado en nosotras para proporcionarnos este caso
real y a los docentes por facilitarnos y ensefarnos durante este curso académico todo lo

necesario para realizar de forma efectiva y eficaz el Trabajo Final de Master.
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Anexo A. Analisis para la auditoria 'y benchmarking
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Figura 10. Andlisis de rendimiento de MiguelPau.
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Figura 11. Tasa de rebote y visitas de MiguelPau.
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Figura 12. Vision general de Aleyda Solis.
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Figura 13. Andlisis de rendimiento de Aleyda Solis.
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Figura 14. Tasa de rebote y visitas de Aleyda Solis.
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Figura 15. Vision general de Orainti.
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Figura 16. Andlisis de rendimiento de Orainti.
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Figura 17. Tasa de rebote y visitas de Orainti.
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Employees 1-10 Yol yout
HQ United States =

Annual Revenue  $10M - $2.0M

Industry Business and Consumer

Services > Digital Marketing
© Global Rank

#10,184,166
~ 2051576

1 Connect this website

& Country Rank

#3,896,514

United States

Total Visits Bounce Rate Pages per Visit

860 63.70% 1.36

Fuente: SimilarWeb, 2023c.

Figura 18. Vision general de J.B. Moreno.

Vision general de dominio: jbmoreno.es '

| @ Todo el mundo ‘ B US B8 UK B ES| e & Escritorio v 23 abr 2023 v

USD v

Vision general Comparacion de dominios Crecimiento Comparacion por paises

Authority Score €9 Tréfico Orgdnico &2 Trafico De Pago €

19 2'6K -14 % No se han encontrado datos. Si este es tu
dominio, puedes obtener todos los datos
necesarios en los rankings de palabras

clave.

Ranking de dominios de

Palabras clave 1,7K ™
Semrush 726K ¥ - Ir a Rastreo de posicién

| Orgénico | De pago ™M 6M 1A 2A

Todo el tiempo

\ _\' \, J

& Category Rank

#8,306

Business and Consumer Services >
Digital Marketing
(In United States)

Avg Visit Duration

00:00:09

X, Exportar a PDF

Backlinks €%

2,4K

Dominios de

s 434
referencia

2, Exportar

4,6K

3,4K

ene 2016 ene 2018 ene 2020 ene 2022

Distribucion por pais Trafico organico 2584/mes

Paises Cuota de trafico Tréfico Palabras cla 2 Trafico organico Tréfico de pago [ Notas v
Todo el mundo amme 100 % 2,6K 1,7K

= ES — 90 % 2,3K 792

I MX ¢ 5% 129 216

= CO 21% 54 133

Otros . 31% 79 537 ene 2012 ene 2014

Fuente: Semrush, 2023d.
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Figura 19. Andlisis de rendimiento de J.B. Moreno.

Share «

Latest Performance Report for:
CONSULTOR - https:/jomorenc.es/

MARKETING

Report generated: Sun, Apr 23, 2023 1:45 PM -0700
QO Test Server Location: I+l
Using: @ Chrome (Desktop) 103.0.5060.134, Lighthouse 9.6.4

/ancouver, Canada

GTmetrix Grade ? Web Vitals ?

- Performance ? Structure ? LCP 2 TBT ? Cs ?

= 20% 3.0s 690Ms 0.66

Fuente: GTmetrix, 2023d.

Figura 20. Tasa de rebote y visitas de J.B. Moreno.

jbmoreno.es

¢buscas consultor de marketing online? me llamo
josé b. moreno suarez y me dedico al Show more

JOSEL MOREND 5233012 0 2 =3

7
Company JBMoreno
Year Founded 2010
Employees 1-10
HQ Spain
Annual Revenue ==
Industry Business and Consumer
Services > Digital Marketing
O Global Rank © Country Rank © Category Rank
3 similarweb
#6,550,768  #277,362 #945
S - 82,037 - 22,440 - 140
§ Connect this website Spain Business and Consumer Services >
Digital Marketing
(In Spain)
Total Visits Bounce Rate Pages per Visit Avg Visit Duration

3.0K 75.19% 1.25 ==

Fuente: SimilarWeb, 2023d.
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Figura 21. Vision general de La Agencia SEO.

Proyectos Visién general de dominio B[ Manual de usuario [ Enviar opinién
Visién general de dominio: laagenciaseo.com &, Exportar a PDF
@ Todoelmundo ® US 88 UK X ES e ) Escritorio v 22 may 2023 v UsD v
Visién general Comp ion de i Crecimi Comparacién por paises
Authority Score Trafico Organico Tréfico De Pago Backlinks
19 152.07x% 135
Ranking de dominios de &3 Palabras clave 113 1
Semrush b aad e Ir a Rastreo de posicién Dominios de referencia 56
Orgénico | De pago MM 6M 1A 2A Todo el tiempo X, Exportar
Distribucion por pais Trafico organico 152/mes
Paises Cuota de tréfico Tréfico Palabras cla & Tréfico orgénico 3 Trafico de pago [ Notas v
Todo el mundo - 100 % 152 n3 423
= ES = 61% 93 65 S
= US o 26 % 39 24 a2
106
@ TR 39% 6 5 :
Otros « 92% 14 19 ene 2012 ene 2014 ene 2016 ene 2018 ene 2020 ene 2022
Fuente: Semrush, 2023e.
. T .. .
Figura 22. Andlisis de rendimiento de La Agencia SEO.
Share o

Latest Performance Report for:
https://laagenciaseo.com/

Report generated: Mc
Test Server Location: I+l
Using: @
GTmetrix Grade ? Web Vitals
Performance ? Structure ? Largest Contentful Paint ? Total Blocking Time ? Cumulative Layout Shift ?

92% 2.9s 43ms 0.01

Fuente: GTmetrix, 2023e.
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Figura 23. Tasa de rebote y visitas La Agencia SEO.

-

laagenciaseo.com

la agencia seo . empresa de posicionamiento
web personalizado y exclusivo para e - Show more

Company
Year Founded
Employees

HQ

Annual Revenue

Industry

i Connect this

Total Visits

1.3K

2
La Agencia Seo
1-10
Spain, Alicante
Unknown
S similarweb
website

Bounce Rate

E b

L

#18,075,850 #237,845
* 296,196 Peru

Pages per Visit

Fuente: SimilarWeb, 2023e.

& Category Rank

Avg Visit Duration
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Anexo B. Posicionamiento organico La Agencia SEO

Figura 24. Captura de pantalla del buscador de Google con la keyword “agencia seo alicante”.

Google

agencia seo alicante

Q Todo

@ Maps [ Imagenes

2.120.000 (0,34 )
Resultados para Alicante (Alacant) - Elegir zona

Valoracién ~ Horario ~

Empresas

La agencia SEO

5,0 # % % % * (40) - Agencia de marketing

Més de 5 afios en activo - C/ de la Mare de Déu de la ...
Cerrado - Apertura: 8:30 (mar)

@ "Agencia seria y profesional.”

SEOSEM ® Posicionamiento SEO

5,0 # ¥ # % # (41) - Agencia de marketing

Mas de 15 afios en activo - C. del Sargo, 9 - 965 28 6...

Cerrado - Apertura: 8:30 (mar)

@ "El equipo de Seo Sem es de verdad muy
profesional.”

Javier C Benitez: C SEO Al

5,0 # % & % * (63) - Agencia de marketing

Mas de 7 afios en activo - C. Angel Celdran Carratala,...
Cierra pronto - 21:00

Servicios en las instalaciones - Citas online

Més empresas >

) laagenciaseo.com
https:/laagenciaseo.com §

© Noticias [ Libros i Mas

Herramientas

(AdoIto Suarez

\
) ¢ | -

.

'SanJuan  Fabraquer
| de Alicante

San Vicegte
Sitioweb  Cémo llegar \\ delR“Pe'D'-Toneqroses

‘a[ne’ Faz

,mi'_:;::- Orgeg

el SANbAR

“UVISTAHERMOSA

® @

Sitioweb  Cémo llegar

wsgpggrmmsncv g™
i 9 2 wi‘f&wm

- g
.

rque El,l"almeral 4

® @

Sitioweb  Cémo llegar

La agencia Seo: Empresa Seo Alicante posicionamiento Web ...
La agencia SEO v. Emp de web y
commerce. Especializados en modulos de mejora para tiendas Online.

para E -

Fuente: Buscador de Google.
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Anexo C. Planteamiento de las campafas

Figura 25. Busqueda de la keyword “auditoria web” en Semrush.

Preguntas Concordancia amplia | Concordancia de frase | Concordancia exacta Relacionadas diomas CEE} v

- ®
en D% w v PC (EUR) uir palabr lave » E: I p: ras e w tros avan ~
Por volu... Todas las palabras clave: 137 Volumen total: 100 KD medio: 16 % C Actualizar métricas &, Exportar
Todas las p... 137 Palabra clave Inte. Volumen busqu = KD % CPC (EUR)  Comp. Funcionalidades SERP Resultados Actualizado
> pagina iR o] (#) auditoria web > 1 30 16 @ 14 032 ®@H B[P 238M[5 2 seman.. C
> herramientas 9® (® auditor web » nid 20 njd 0,00 0,00 Para metricas, prueba a refrescar la pagina G
> seo 9@ (® auditoria posicionamiento web n/d 10 nfd 0,00 0,00 Para métricas, prueba a refrescar la pagina G
»

» seguridad 8o

(#) auditoria web ejemplo > nfd 10 n/d 0,78 013 Para métricas, prueba a refrescar la pagina C
> sitios R o)

(#) auditoria web gratis > nfd 10 njd 1,66 0,46 Para métricas, prueba a refrescar la pagina C
» analitica 5@

(#) auditoria web pdf »>» n/d 10 n/d 0,00 0,50 Para métricas, prueba a refrescar la pagina C
> informe 50O

(#) auditoria web wpo »» nfd 10 n/d 1,03 0,20 Para métricas, prueba a refrescar la pagina C
> aplicaciones 4@

(+) 09.638 analitica web y n/d o] nfd 0,00 0,00 Para métricas, prueba a refrescar la pagina &

auditoriad ela informacién »»

» castellon 45

(%) act auditor cgi vel web entrar nfd o} nfd 0,00 0,00 Para métricas, prueba a refrescar la pagina C
> hacer 4@ »

Mostrar mas (® administracién y auditorfa de los  njd 0 nfd 0,00 0,00 Para métricas, prueba a refrescar la pagina

servicios web uf1272 »»

Fuente: Semrush.

Figura 26. Busqueda de la keyword “SEO” en Semrush.

Preguntas | | Concordancia amplia | Concerdancia de frase  Concordancia exacta  Relacionadas diomas v

now KL v Intencidn PC (EUR) uir palabr lave w E I w tros avanzados w

Por volu... Todas las palab... 245.756 Volumen total: 738.260 KD medio: 26 % + Anadira a de pal CRETEW | (' Actualizar métricas X, Exportar
Todas las p... 245756 Palabra clave Inte..  Wolumen bisqu = KD % CPC (EUR) Comp. Funcionalidades SERP Resultados Actualizado
» company 13.288 & # sec » I 22.200 75 e 0,75 021 & ? fr 1,28[@ Ultimas... Cc
> service nas © () consultor seo josma »» N 18100 23 e 117 000 @ % 2B +2 81[& Uttimas.. C
> agency 7760 © (%) agencia seo conkysta > LT 9900 21 @ 000 o000 B 48[d Uimas.. C
> local 7154 & (¥) seo birdlife »» N C 5400 58 @ 187 003 =0 +5 1,3M[E Utimas.. C
> best 6748 @ @) park seo joon »» T 4400 38 0,00 000 @& S B +2 33,3M[E Uttimas.. (&
> google 6272 @ () park seo-joon >» T 4400 4 0,00 000 @Y 2B +3 35IM[G Ultimas.. ¢
> marketing 6168 @ (@ agencia seo eskimoz »» N 3600 38 510 038 @K = 2 2,2K[E Ultimas... G
> web 5708 @ (%) posicionamiente seo (S 3600 63 @ 199 037 @ ¢ B0 £3 77M[E Uttimas.. C
> yoast 5634 @ (@ se0 sem > 1 3600 42 079 014 7 v 42 12IM[E  Ultimas.. C
> wordpress 4973 @ (@ seo warriors » N 3600 15 @ 742 028 @ ? ¥ 2 4 9,2M[@ Ultimas.. C

Fuente: Semrush.
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Figura 27. Busqueda de la keyword “auditoria SEO” en el planificador de palabras clave de

Google.

Plan de pala
Ideas para 5 A - -
e Q_ auditoria sea © Espaia % Espafiol = Google | jun 2022 - may 2023 &, Descargar ideas para palabras clave
Prevision —
Ampliatu bisqueda: |+ seo 4 auditoria 4 contabilided |+ gestién empresarial 4 finanzas =+ andlisis seo | 4 marketing seo Afinar palabras clave
- Plan de palabras
clave m
? Excluir ideas de contenido para adulios X Anadir filtro 38 ideas para palabras clave disponibles Vista de palabra clave =
Columnas
Palabras clave
guardadas Puja por la parte Puja por la parte
Cuota de Cuota de
[ Folabra clave por Promedio debisquedos | Camblo enl1e0 | ypig meranusl | Competiiadad impresiones de  Swperordela - swperordelo g oty cumnta mpresiones
- relevancia) mensuales meses awnc  Phunantenalo | pigia (itervao Ergénicos
negativas
Palabras clave proporcionadas
O sudioria seo 100-1 mil % Baia 109€ 252¢
Ideas para palabras clave
O oudtoria wes 100-1mil 0% Bajo 07E 205¢
[0  audtoria pagina web 10-100 0% - Bap - 093 € 252€ -
O  audnoria sea online 10-100 0% ~  Media - 142€ 407¢€ -
[ audtoria sitio web 10-100 a% - Bap - - - -
[0  auditoria de pagina 10-100 0% -  Baja - 053€ 205€ -
[0 auditoria wet 100-1mil 0% - Bap - 08¢ 205¢€ -
O  precie auditoria sea 10-100 0% - Baj - 099 € 161€ -
O auditoria web oniine 10-100 0% ~ Media - ra0€ saae -
[0  auditoria sea on pa 10-100 +000 % - Baja - - - -
Mostrar flas: | 10 | 1-10de38 >3l

Fuente: Planificador de palabras clave de Google.

Figura 28. Busqueda de la keyword “auditoria web” en el planificador de palabras clave de

Google.

Google Ads | Plan de palabras clav

Ideas para % .
@ = h 2022 - 2023~ 4, I
palabras clave Q, auditoria web ® Espafia 7 Espafiol = Google B jun may A, Descargar ideas para palabras clave
Previsién
Amplia tu busqueda: |+ auditoria + contabilided |+ finanzas + gestién empresarial =+ contabilidadweb | |+ marketingweb | |+ derecho web Afinar palabras clave
 Plan de palsbras
clave m
?n Excluir ideas de contenido para adultos X Afadir filtro 36 ideas para palabras clave disponibles Vista de palabra clave
lumnas
Palabras clave Golumns
guardadas Cuota de Puja por la parte Puja por la parte Cuota de
ambia interanual | Competitivida imprasiones e superior de la pdgina  superior de la pagina  Estado de la cuanta impresiones
::;::.::;:u(pw Promedio de bisuedss Camblomres | cppp ) | c widad . p daieel 1o i | Extadodet
anuncio (intervalo bajo) (intervalo aho) orgénicas

Palabras clave
negativas

Palabras clave proporcionadas
O  auditoria web 100- 1 mil 0% - Baja - 077 € 205 € -

Ideas para palobros clave

O sudtorie seo 100-1 mil o - Bae - 109€ 251€ -

O  auditoria web 100 -1 mil o - Ba - 0r7€ 208¢€ -

[0 auditoria pagina web 10-100 0% - Baja - 093 € 252¢€ -

[0 sudtoria seo online 10-100 0% Media 1426 so7€

[0  sudnoria sitio web 10-100 0% Bajp

[0  audstoria de pagina 10-100 0% - Baja - 053 € 205 € -

O  precio auditoria seo 10-100 0% - Bain - 099 ¢ 1€ -

[ sudnoris seo siem 10-100 % - eae - 0re 20¢ -

O  auditoria web online 10-100 0% - Media - 144 € A€ -
Mostrar filas: | 10 = 1-10de 35 > >l

Fuente: Planificador de palabras clave de Google.
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Figura 29. Busqueda de la keyword “SEO” en el planificador de palabras clave de Google.

c

Actualiz.  Ayuda  Notl

X 4 Google Ads | Plan de palabras clave

Ideas para n ) B ) R .
palsbras clave Q =0 @ Espafia Fa Espafiol = Google O jun 2022 - may 2023 &, Descargar ideas para palabras clave

Prevision
Amplia tu bisqueda: |+ estrategia de marketing | |+ optimizacion de motores debisqueda |+ sem |+ email marketing |+ pesicionamientoseo 4+ smm | |+ video marketing Afinar palabras clave
 Plan de palabras
ﬁo Excluir ideas de contenido para adultos X Afiadir filtro 660 ideas para palabras clave disponibles o Vista de palabra clave ~
Columnas
Palabras clave
ardadas .
qu . Cuta de Pujsporta parte Pufa porfa parte ——
(] ¢ > Cambia interanual  Competitividad impresiones de superior de la superiorde la g0 de la cuenta impresiones.
a— relevancia) mensuales meses st n&qlr\i(im&::éﬂl pagina (intervalo Erginicas
negativas
Palabras clave proporcionadas
0O s 10 mil- 100 mil 0% Baja 06 € 287¢
Ideas para palabras clave
O seosem 1 mil- 10 mil 0% Baja b4z e 08¢
O  =ecgoogle 100- 1 mil 0% Baja 160 € 846 €
O  agencia seo 1 mil - 10 mil 0% - Baja - 253€ 557¢ -
[0 posicionamienta seo 1 mil- 10 mil 0% Baja 141¢€ 53¢
O seoysem 1 mil- 10 mil 0% - Baa - 055 ¢ 263¢€ -
D SE0 warTiors 1 mil - 10 mil 0% - Baja - 127 ¢€ B3¢ -
O  posicionamiento w. 1 mil - 10 mil 0% - Bajs - 250€ 789 ¢ -
[0  agencia de marketi 1 mil - 10 mil 0% - Baja - - - -
O  agencia seo recom. 1 mil - 10 mil 0% - Baja - 305¢€ 589 ¢ -
Mostrar filas: | 10 + 1-10 de 660 > >l

Fuente: Planificador de palabras clave de Google.

Figura 30. Vista previa de la campafa de busqueda, version movil.

Vista previa < > [1]1] g Q Destacar el anuncio '

Patrocinado

© miguelpau.es
www.miguelpau.es/

Agencia de posicionamiento SEO |
Optimizacion SEO | Consultor SEO

Capta trafico procedente de buscadores y convierte esas
visitas en ventas. Planificacion estratégica y
optimizaciones clave.

Auditoria SEO
Consultoria SEO

Formacion

R, Llamaral 976 265 168

Fuente: Google Ads.
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Figura 31. Configuracion de la campafia de busqueda.

Palabras clave y anuncios
Los grupos de anuncios te ayudan a organizar tus anuncios por temas comunes. Para obtener unos resultados 6ptimos, centra tu anuncios y palabras clave en
un tnico producto o servicio.

Grupo de anuncios 1 Z [

Palabras clave

Ver sugerencias de palabra clave (opcional)
Google Ads puede encontrar palabras clave analizando una pagina web o viendo lo que funciona con productos o servicios similares

GD  https://www.miguelpau.es/servicios-seo

{ ﬁ Introduce los productos o servicios que quieres anunciar

Actualizar sugerencias de palabra clave

Introducir palabras clave
Las palabras clave son palabras o frases que se usan para relacionar los anuncios con los términos que buscan los usuarios

Fuente: Google Ads.
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Figura 32. Vista previa de la campafia de busqueda.

< > Anade mas titulos para aumentar tus
posibilidades de mejorar el rendimiento

URL final & ~

URL final
( https://www.miguelpau.es/

Se usara para sugerir titulos y descripciones

Ruta visible @ N

[ |

0/15 0/15

www.miguelpau.es

T Titulos 9/15 @ ~

Para que los anuncios tengan un rendimiento optimo,

incluye estas palabras clave en tus titulos

@ seo posicionamiento @ posicionar web

@ scoweb @ posicionamiento web

@ posicionamiento seo @ optimizar seo

Mas ideas

& Afade titulos Ver ideas

O Eficacia del @ 0 Incluye palabras clave populares Ver ideas

anuncio i ; .
B Q Usa titulos que no se repitan Ver ideas
o Usa descripciones que no se repitan Ver ideas
Vista previa < > oo g [J  Destacarel anuncio ¢ i)

Patrocinado

© miguelpau.es .
www.miguelpau.es/ :

Estrategia SEO | Posicionamiento online |
Auditoria SEO

Planificacion estratégica y optimizaciones clave. Potencia
la presencia digital de tu negocio, marca la diferencia.

Auditoria SEO
Consultoria SEO

Formacién

¥, Llamaral 976 265 168

En la vista previa se muestran posibles versiones de anuncio creadas con tus recursos. No se
muestran todas las combinaciones. Los recursos pueden mostrarse en cualquier orden, por lo que
debes comprobar que tienen sentido de forma individual o en conjunto, y que no infringen
nuestras politicas ni las leyes locales. También es posible que el contenido se acorte en algunos
formatos. Puedes asegurarte de que aparezca un texto especifico en el anuncio. Mas informacién

Fuente: Google Ads.
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Figura 33. Estimaciones semanales de la campaiia de busqueda.

86,7 %

Nivel de optimizacion de la
campana ©)

~;

Estimaciones semanales

Las estimaciones se basan en tus
palabras clave y tu presupuesto
diario @

Grupo de anuncios 1 e

Clics semanales Coste semanal

Fuente: Google Ads.
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Figura 34. Creatividades de prospecting para Social Ads (1200x1200).

AUDITORIA SEO

Realizacion de un completo analisis

@ PLANIFICACION ESTRATEGICA

de palabras clave.

OPTIMIZACIONES CLAVE
. Mejora del posicionamiento SEO @

mediante un plan de accion.

Mguel.Pau
oy 'ANALYTICS & SEO

Fuente: Elaboracion propia a partir de Canva.

Figura 35. Creatividades de prospecting para Social Ads (1200x628).

AUDITORIA SEO

Realizacion de un completo analisis de palabras clave.

PLANIFICACION ESTRATEGICA

. OPTIMIZACIONES CLAVE @
Mejora del posicionamiento SEO mediante un plan de accion.

MiguelPau
= 'ANALYTICS & SEO

Fuente: Elaboracion propia a partir de Canva.
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Figura 36. Creatividades de prospecting para Social Ads (1080x1920).

AUDITORIA SEO

PLANIFICACION
ESTRATEGICA

Realizacion de un completo analisis

de palabras clave.

OPTIMIZACIONES @'

CLAVE

Mejora del posicionamiento SEO

mediante un plan de accion.

= 'ANALYTICS & SEO

Fuente: Elaboracion propia a partir de Canva.
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Figura 37. Vista previa de la campaiia de prospecting de Social Ads.

Vista previa avanzada 18de18

Seccién de noticias

0 Facebook @ Instagram Facebook Facebook 9 Facebook
Noticias Feed Marketplace Secciones de video Columna derecha

e Janina Roman S5 % Instagram o Janina Roman

Mejoramos y potenciamos tu posicionamiento @

SEO gracias a un exhaustivo anélisis de AUDITORiA sEo

palabras clave y mediante la Ver més

AUDITORIA SEO Janina Roman .
3 Sponsored
AUDITORIA SEO e PLANIFICACION ESTRATEGICA
S - . soros q
. v q AUDITORIA SEO :
PLANIFICACION ESTRATEGICA S
’ 7 . ‘ : - oo S g ©-ncAcon sTaATEGA — e Especialista en
: P e

» Especialista en auditorias SEO
Especialista en auditor.

Mejoramos y potenciamos tu posicionamiento
SEO gracias a un exhaustivo Ver més
miguelpau es
Especialista en Mis informacién H Mis informacién
auditorias SEO
[y Megusta () Comentsr . Comparti
o Megusta () Comentar . Compartc ) Meo C @ Comp:
Ver variaciones Ver variaciones Ver variaciones Ver variaciones

Fuente: Meta Ads.

OPTIMIZACIONES CLAVE _f auditorias SEO

Ver variaciones

Figura 38. Configuracion de la segmentacion de la audiencia para la campafa de prospecting

de Social Ads.

© Audiencia
Define quién quieres que vea tus anuncios. Mas informacién

Crear audiencia nueva Usar audiencia guardada ~

MiguelPau Prospecting

Lugar:

Espaiia

Edad:
30-55

Idioma:

Espaiiol

Personas que coinciden con:

Intereses: Pequefia empresa, Pequefias y medianas empresas, Comercio electrénico, Empresa
privada, Optimizacién de motores de busqueda o Paginas web, Comportamientos: Pequefios
empresarios o Administradores de paginas de comercios minoristas, Campo de estudio:
Administracién y Direccién de Empresas, Empresas: Empresario, Empresa, Comercio electrénico o
Search Engine Optimizer (SEQ), Puesto: Search Engine Optimizer (SEO) o Search Engine Optimization
Consultant (SEO Consultant)

Fuente: Meta Ads.
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Figura 39. Definicion de la audiencia para la campaiia de prospecting de Social Ads.

Definicidn de la audiencia

Tu seleccién es bastante amplia.

Especifica Amplia
Tamano de la audiencia 7 300 000 - (5 )
estimada: 8 600 000

Fuente: Meta Ads.

Figura 40. Resultados estimados de la campafia de prospecting de Social Ads.

Resultados diarios estimados

Alcance ©
2,0K - 5,7K

Clics en el enlace @

69 - 200

Fuente: Meta Ads.
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Figura 41. Creatividades de retargeting para Social Ads (1200x1200).

CONSULTORIA
SEO :

Mejora las posiciones de las
principales bisquedas
relacionadas con tu actividad.

Capta mas trafico procedente
desde buscadores y convierte

esas visitas en ventas.

descuento

Mi_guelPau

ANALYTICS & SEO

Fuente: Elaboracion propia a partir de Canva.

Figura 42. Creatividades de retargeting para Social Ads (1200x628).

CONSULTORIA SEO

Mejora las posiciones de las principales

busquedas relacionadas con tu actividad.

Capta mas trafico procedente desde
buscadores y convierte esas visitas en ventas.

MBM“S!E&‘;! descuento

Fuente: Elaboracion propia a partir de Canva.
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Figura 43. Creatividades de retargeting para Social Ads (1080x1920).

CONSULTORIA
SEO

Mejora las posiciones de las principales

busquedas relacionadas con tu actividad.

Capta mas trafico procedente desde

buscadores y convierte esas visitas en ventas.

descuento
MiguelPau

o ANALYTICS & SEO

Fuente: Elaboracion propia a partir de Canva.

89



Janina Margarita Jiménez Roman
Mariam Gabasa Mateos
Plan de Marketing Digital para MiguelPau

Figura 44. Vista previa de la campaiia de retargeting de Social Ads.

Vista previa avanzada 18de18

Seccién de noticias

Facebook Instagram Facebook Facebook Facebook
9 Noticias @ Feed 9 Marketplace 9 Secciones de video 9 Columna derecha
Instagram @ e
@ i
¢ CONSULTORIA
CONSULTORIA Janina Roman | SEO
SEO Sponsored

’ ““"a Consultoria SEO
= miguelpau.es

Consultoria SEO
Nuestro objetivo es ayudarte a mejorar el
posicionamiento de tu pagina web . Ver mds

Consultoria SEO

Obtener oferta

o) Megusta (O Comentar 2> Compartic

Ver variaciones Ver variaciones Ver variaciones Ver variaciones

Fuente: Meta Ads.

Figura 45. Configuracion de la segmentacion de la audiencia para la camparfia de retargeting

de Social Ads.

@ Audiencia
Define quién quieres que vea tus anuncios. Mas informacion

Crear audiencia nueva Usar audiencia guardada ~

MiguelPau Prospecting

Lugar:

Espafia

Edad:
30-55

Idioma:

Espafiol

Personas que coinciden con:

Intereses: Pequefia empresa, Pequefias y medianas empresas, Comercio electronico, Empresa
privada, Optimizacién de motores de blusqueda o Paginas web, Comportamientos: Pequefios
empresarios o Administradores de paginas de comercios minoristas, Campo de estudio:
Administracion y Direccidn de Empresas, Empresas: Empresario, Empresa, Comercio electrénico o
Search Engine Optimizer (SEQ), Puesto: Search Engine Optimizer (SEQ) o Search Engine Optimization
Consultant (SEO Consultant)

Fuente: Meta Ads.
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Figura 46. Generacion de ideas para contenidos mediante la keyword “auditoria SEO” para la

seccion de preguntas.
Answer ThePublic

by | NP |digital

INDICADORES CLAVE

I Volumen de busqueda alto

de busqueda p
Volumen de busqueda bajo
Los datos de CPC estan en USD

Costo por click
Volumen de busquedas S5
2
o S %,
P 30/30 R 8
L
‘g& Preguntas %
2%,% - %
%,
®
3%
o
(=]
z -
< -3
-]
v
RE 3
z
v s
£ § 3 3 €8
> .. % &
S 7 g § I W
@ 2 j ¢ 1 3 g = ’%;
%, s g 3 % %
% S T )
% oe.n g % )
”)o o % N
‘o

os %
lag b PRUER
Qas WE!
labras clave EMPEZAR ¢

3iNO ¥0d

Fuente: Answer The Public.
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Figura 47. Generacion de ideas para contenidos mediante la keyword “consultoria SEO” para
la seccion de preguntas.

INDICADORES CLAVE

I Volumen de bisqueda alto

Answer ThePublic
by [P digital
Volumen de bisqueda promedio
Volumen de busqueda bajo

Los datos de CPC estan en USD

Costo por click
2 Volumen de biisquedas o4
A& 824, ,
o = 2 0,
S
LY J/p
Preguntas %
% §
% §
q,q% % $ ‘;F"&
% # 3
R . &£
:o L i shi“d\a
o <on, o
v “Uhan o o
°
-
o
A A
consultoria consultoria sultoria seo ? B o
seo ) 1 con c
seo -
0 Por que
o3 Uy,
cons" Odar o, cong
° orig
n&&° & %%‘o
(p“"y b4 q’-"o%’
o § % &
% é H 8 3,
r’s 2
2 £ 5 g *
) A &g z
% 2 3
. E
%, o
9, £
“ory -
%t
. S s
lag RUES
Palabras clave empezAR M
No s

Fuente: Answer The Public.
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Figura 48. Estimaciones de la campafa de video para la estrategia de fidelizacion.

Estimaciones de la campana

2. Impresiones disponibles
110 M impresiones
~ Tu rendimiento estimado

En funcidén de la segmentacion, la
configuracion, un presupuesto total de
campana de 200,00 € y una puja de
0,04 €

23 mil-62 mil 47 mil-130 mil

CPV medio Gasto del

95 %-100 %

22 mil-75 mil

Fuente: Google Ads.
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Figura 49. Miniatura de la campaia de video para la estrategia de fidelizacion.

Fuente: Elaboracién propia a partir de una plantilla de Canva.

Figura 50. Vista previa de la campafia de video en YouTube, version movil.

YouTube Partners de video de Google

B o O

2 Ejemplo del anuncio in-stream saltable en YouTube

= ’

r Estrah.eglaSEO '
Anuncio - www.miguelpau.es

e

I

i § oA

Fuente: Google Ads.
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Figura 51. Vista previa de la campafia de video en partners de video de Google, version mavil.

jr S
Estrategia SEO

www.miguelpau.es

Comienza

Fuente: Google Ads.

Figura 52. Configuracion de los segmentos de audiencia de la campafa de video para la

estrategia de fidelizacion.

Segmentos de audiencia A
Selecciona segmentos de audiencia para definir quién deberia ver tus anuncios. Puedes crear nuevos segmentos en Gestor de audiencias. 3
Busqueda Explorar 5 seleccionados Borrar todo

Q Prueba con "servicios financieros” Grupos demograficos especificos

O

Productos para el cuidado de la piel

Empleo > Tamafo de la empresa

Audiencias que eligen anunciantes como td

Maquillaje y cosmética © empleados)

Audiencias que eligen anunciantes como td

Creacién de empresas © Empleo > Tamafio de la empresa ®
Lreacion ce empresas Grandes empresas (entre 250 y 10.000 empleados)

Pequefios empresarios (entre 1y 249 empleados) ©

Empleo > Tamafio de la empresa ®
Grandes empresas (entre 250 y 10.000 empleados) © Pequefios empresarios (entre 1y 249 empleados)
Empresarios de una gran corporacién (mas de 10.000
=mpresal rios ce. tina gran € rparac I( """""""""" @ En el mercado
empleados)
[0 Posgrado © Servicios para empresas ®

Ampliacion de la audiencia

Llega a mas usuarios similares a las audiencias que has seleccionado. Mas informacion

Fuente: Google Ads.
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Figura 53. Configuracion de las palabras clave, los temas y los emplazamientos de la campaiia

de video para la estrategia de fidelizacion.

Contenido: donde quieres que se muestren tus anuncios
Restringe la cobertura con palabras clave, temas o emplazamientos

Palabras clave A

Elige términos relacionados con tus productos o servicios para orientar tus anuncios a contenido relevante @

2:;;?;?;3 seo Ideas para palabras clave
curso de seo (
especialista en google ads GD https://www.miguelpau.es/
seo consultant
agencia google ads - w

como hacer una web
palabras claves
desarrollo de paginas web
disefio de web

disefo web barcelona
contenido digital fQl
motor de busqueda

crear contenido

agencias marketing digital
agencias de marketing digital

E Introduce tu producto o servicio

Solo mostramos sugerencias de palabras
clave relevantes para tu empresa. Para
servicios de marketing digital obt_ener ide'as, imroduce_(en el campo de
agencias de marketing arriba) la pagina de destino, un sitio web

estrategia de contenidos relacionado o palabras o frases que
marketing de contenido describan tu producto o servicio.
estrategia marketing digital

marketing digital que es y como funciona
campana digital

herramientas del marketing digital

Temas Internet y telecomunicaciones,Comunidades online v

Emplazamientos Cualquier emplazamiento v

Fuente: Google Ads.
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Anexo D. Copys de las campafas de Social Ads

Copy de la campaiia de prospecting de Social Ads.
Titulo: Especialista en auditorias SEO

Texto principal: Mejoramos y potenciamos tu posicionamiento SEO gracias a un exhaustivo
analisis de palabras clave y mediante la creacion de un plan de accién adaptado a los

requerimientos de tu pagina web.

MW Planificacion estratégica: investigamos las keywords mas acordes a tu web con el uso de

las herramientas mas potentes del mercado.

JE Optimizaciones clave: creamos estrategias personalizadas y adaptadas a tu negocio para

mejorar tu posicionamiento organico.

#audiroriaseo #posicionamientoseo #miguelpau #miguelpauseo #miguelpauconsultoria

Fuente: Elaboracién propia.

Copy de la campana de retargeting de Social Ads.
Titulo: Consultoria SEO

Descripcién: Nuestro objetivo es ayudarte a mejorar el posicionamiento de tu pagina web y
que logres captar mayor trafico procedente de buscadores, para asi lograr convertir dichas

visitas en ventas. Para ello realizaremos:
M Anilisis de palabras clave a corto plazo.
W\ Creacion de estrategias de link building.

W Monitorizacion de las busquedas mas relevantes para conocer la evolucion de las visitas

de tu pagina web.

#consultoriaseo #posicionamientoseo #miguelpau #miguelpauseo #miguelpauauditoria

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo E. Presupuesto

Figura 54. Partida del presupuesto de DreamShield.

@ DreamHost 2 20

9 DreamShield Intro Pricing Benefits Features FAQ

Please add a domain to use with DreamShield.

Monthly Plan Yearly Plan
Cancel anytime Save 16% over monthly
$3.00/ mo. $29.99/ yr.
Add to Cart Add to Cart

Fuente: DreamHost.
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Anexo F. Tablas

Tabla 17. Business Model Canvas.

Asociaciones clave ‘ ‘ Actividades clave /_/j

» Auditoria SEO: =

Segmentos de mercado .

Relaciones con los

®"

Propuesta de valor [\ \ <

clientes

= Agencias de marketing con “Potencia la visibilidad

las que colabora y capta

clientes.

Soporte técnico.
Redes sociales:

°

o

o

Arquitectura de la
informacion.

Rastreo/crawling.
Posicionamiento.

Consultoria SEO:

de tu web o ecommerce
en los buscadores”.

Amplia experiencia.

Conocimiento sobre los

Sitio web: miguelpau.es
Formulario de contacto en el
sitio web.
Redes sociales:

o Twitter: @miguelpau

« Cuenta con dos tipos de
clientes principalmente:
o Duefios o responsables
directos de negocios
(CEOs).

o Twitter. :
o YouTube. o Anélisis de keywords. negocios. ° YouTube: @miguelpau o Responsables de
o Linkedin o Competencia en SERPs. =iSEQymietodolog/ade o Linkedin: Miguel Angel marketing.
o Estrategias de link building. trabajo. Pau * Responsables que buscan

Mantenimiento de la web.

Atencion al cliente.
Gestion logistica.
Desarrollo web.

Recursos clave

o

o

Monitorizacién de busqueda.
Informes y evolucion.

Formacion: online y presencial.

Liferay themes.

(]

« Servidores web.

Profundiza en la forma en
que opera cada cliente.

Organizado, metddico,
creativo y buen
comunicador.

Presupuestos
personalizados y adaptados
a las necesidades de cada
cliente.

Atencién individualizada.

Canales

Email: miguelpau@gmail.com
Blog.
Oficina central (Alicante).

« Sitio web y blog.

» Redes sociales:

mejorar el posicionamiento
SEO de su empresa o la
empresa en la que trabajan.

Clientes del ambito
internacional, aunque
mayoritariamente opera en
el nacional (Espafia).

Su objetivo es mejorar el
posicionamiento orgédnico

» Desarrolladores y * o Twitter. que les va a dar beneficios a
programadores web. o YouTube. largo plazo.
* Redes sociales. o LinkedIn.

Socios comerciales.

Oficina central (Alicante).

« Consultoria SEO (84,7%). « Resto residual de infoproductos,

Costes * Mantenimiento de la web: * Cuota de auténomo. Fuentes de ingresos )
o Hosting. « Seguridad social. + Formacion (13,5%). hosting y otros (18%.
@ o Dominio. « Impuestos. « El precio por hora es de aproximadamente 50€/h, aunque puede variar, ya _//—
« Alquiler oficina central. « Proteccién de datos. que cada presupuesto es personalizado y adaptado al cliente. H U H H

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 18. Mapa de empatia.

Esta presente en redes sociales: Busca un experto en SEO para sacarle el Quiere convertirse en un referente

TikTok, Instagram y Twitter. maximo partido a su e-commerce. de la moda en Espafia.

Las redes sociales le ayudan a
promocionar su contenido de manera Ve que sus compafieros de grado y
organica. MBA trabajan en marcas reconocidas

y que personas de su circulo tienen
Ha aprendido la importancia del SEO y empresas con éxito.
de como potenciar su sitio web en

Internet por sus estudios. Sabe que el SEO es fundamental para

dar a conocer su negocio y darle el
Estd presente en TikTok, Instagram y empujon que necesita para mejorar su
Twitter para estar al dia de las presencia digital.

novedades y tendencias del mercado.

Trabaja sus redes sociales, en especial Es una joven adulta innovadora,

TikTok, para atraer nuevos clientes. o |2 cEQ de su marca de ropa. apasionada y visionaria.

Confia en su equipo y juntos consiguen hacer

realidad sus ilustraciones e ideas.

¢Qué es lo que le DUELE? Le duele no encontrar la forma de darle mayor ¢Qué es a lo que ASPIRA?

N L Aspira a conseguir notoriedad Busca la manera de ampliar o

Siente que su negocio visibilidad a su proyecto empresarial sin tener . Su objetivo a largo plazo es
- en Internet de manera organica.  su cartera de clientes. i B
puede dar mucho mas. que hacer publicidad constantemente. ser reconocida en Espafa.

Fuente: Elaboracion propia a partir de la plantilla de Marcelo Pizarro Miranda, 2023.
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Tabla 19. Buyer persona.

Sofia Garcia Martinez

“La moda es mi voz”

Profesion: ~ CEO

gemograficos;

Busca posicionar su marca en Internet

Edad:

27 afos Estado:

DIOR
AR\

para darle visibilidad a su negocio y asi

conseguir mas clientes.
CHANEL

Localidad:

Soltera

Tenerife

Janina Margarita Jiménez Roman
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Deseos:

Mejorar su posicionamiento SEO.
Potenciar la visibilidad de su web.
Aumentar su cartera de clientes.

Frustraciones:

No lograr la visibilidad que esta buscando.
Que su negocio se quede estancado en Internet.
No alcanzar a su publico objetivo con su contenido.

Visionaria
Liderazgo
Estratégica

Personalidad:

Creatividad o

Cémo le vamos a ayudar:

MiguelPau, experto en SEO, le
ayudara a posicionar su blog y
e-commerce, en los buscadores,
de manera organica.

Perfil AlO (actividades, intereses, opiniones):

que la ayude a mejorar su presencia en buscadores, porque no esta obteniendo el trafico y compras que le gustaria.

Se gradu6 en Comunicacién Publicitaria donde descubrié que queria montar su propio negocio en el sector de la moda. Tras graduarse, estudié un MBA (Master in Business Administration)
para aprender cémo llevar su suefio a la realidad, estudiando marketing y aprendiendo sobre otros departamentos que han conseguido que se convierta en la gran CEO que es ahora.

Estd soltera, es independiente, y vive cada momento. Abrid su propia marca de ropa a comienzos del 2022 y ahora cuenta con tres personas en su equipo, entre todos consiguen llevar a la
realidad, las visiones de Sofia. Es una joven inspiradora y creativa, que cuenta con un gran equipo. Trabajan en la boutique de lunes a viernes, en Santa Cruz de Tenerife.

Le gustan las redes sociales, y desde que creé el perfil de su marca de ropa en TikTok, ha triunfado. Ha logrado conseguir 10.000 seguidores en un afio y sus clientes son leales. Usa TikTok,
Instagram y Twitter, para darse a conocer e informar sobre novedades del sector. Ella misma creé un sitio web para su empresa usando WordPress y esta contenta con el disefio y la
funcionalidad de su e-commerce. También, dentro de su web tiene un blog para captar la atencién de clientes potenciales y fidelizar a sus clientes finales. Sin embargo, busca un profesional

Fuente: Elaboracion propia a partir de los apuntes del master, 2023.
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Tabla 20. Customer journey map.

Objetivos

Comportamiento
del buyer persona
(motivaciones)

Experiencia del
cliente

Puntos criticos

Puntos de contacto
con el negocio

Reconocimiento

Primera toma de contacto
del potencial cliente con el
negocio.

El buyer persona ha
descubierto MiguelPau.

Positiva

~

Negativa

Dubitativo.

En este punto, MiguelPau
deberia ser visible para los
usuarios.

» Publicidad online.
« Redes sociales (Twitter,
YouTube y/o LinkedIn).

Consideracion

El cliente potencial esta
considerando MiguelPau de
entre el resto de
competidores.

El buyer esta valorando y
barajando alternativas,
entre las que esta
MiguelPau.

Curioso, interesado.

L4

z:/ 3

Competidores y productos
sustitutivos.

» Blog.
= Sitio web.
* Email marketing.

Decision

El cliente por fin se ha
decidido y ha escogido a
MiguelPau.

El buyer ha decidido
contratar los servicios de
MiguelPau.

Comprometido.

Precios competitivos,
relacién calidad-precio y
variedad en la oferta.

« Sitio web.

Janina Margarita Jiménez Roman
Mariam Gabasa Mateos
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Retencion

Aportar valor, ofrecer
servicios postventa y dar
atencién al cliente, para

lograr fidelizarlo.

El cliente ya esta fidelizado y
ha decido contratar a
MiguelPau para futuros
proyectos.

Fidelizado.

Clientes que no generan
ningun tipo de valor para
MiguelPau.

+ Redes sociales (Twitter,
Youtube y/o LinkedIn).

Fuente: Elaboracion propia a partir de los apuntes del master, 2023

Recomendacion

Conseguir buenas criticas,
resefias y recomendaciones
por parte de los clientes.

El cliente ha recomendado a
sus socios y a conocidos
MiguelPau.

Encantado, emocionado.

Malas criticas, resefias,
recomendaciones, etc., en
los distintos canales online y

offline.

« Redes sociales (Twitter o
Linkedin).

« Boca a boca.

« Foros.
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Tabla 21. Calendario editorial para MiguelPau.
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u
MiguelPau io Editori
igueltrav Calendario Editorial
Publicacién Autor Etapa Canal Tema/Titulo Contenido/Descripcién Keyword(s) Buyer persona Llamada a la Accién
Post en Instagram y LinkedIn, junto a . o e
10/01/2024 MiguelPau TOFU In§tagram ¢Qué es una auditoria SEO? infografias informativas y descriptivas, #aud!tor!aseo_ﬁ_audlto.rlaweb f#seo Sofia Garcia Martinez §uarda est.a put?llca0|on si ha
LinkedIn o . #auditoriaposicionamientoweb sido de tu interés
sobre |a auditoria SEO
11/01/2024 MiguelPau TOFU Twitter ¢Cémo hacer una auditoria SEO? Hflo de Tw.|tter con |nf<.Jgrz!f|as acerca de #aud!tor!aseo_#_audwo.naweb f#seo Sofia Garcia Martinez Com.parte el tweet site ha
como realizar una auditoria SEQ #auditoriaposicionamientoweb servido de ayuda
Post en Instagram y LinkedIn, junto a . N N
Inst: P { h ! #audit #Haudity b #: G rte t
12/01/2024 MiguelPau TOFU nstagram a50s C AVE para hacer una infografias, mostrando cémo es el aucitoriaseo #auditorlaweb #5€0 | 6 Garcia Martinez | o Po o Lo experiencia en
LinkedIn auditoria SEQ con éxito - #auditoriaposicionamientoweb los comentarios
proceso de una auditoria SEO
13/01/2024
14/01/2024
P Articulo acerca de los aspectos clave que T - Comparte el articulo en tus
15/01/2024 MiguelPau TOFU Blog ¢Qué debes te.ner’en cuenta para se deben tener en cuenta a |a hora de #audltorlas.eo,’#audltorlaweb, Sofia Garcia Martinez |redes si crees que le puede
hacer una auditoria SEO? . L #seo, #auditoriaseoonline .
realizar una auditoria SEQ interesar a tus contactos
16/01/2024 MiguelPau TOFU Twitter Ejemplos de auditorfa SEO Hilo de TWIl:tEI' con |nfograf.|as ‘donde se #aud!tnr!aseu.#.audlto'rlaweb #seo Sofia Garcia Martinez .Slguenas_[‘)ara mds
muestren ejemplos de auditoria SEO #auditoriaposicionamientoweb informacion
) . . Post en Instagram y LinkedIn, junto a #auditoriaseo #auditoriaweb #seo )
Inst: C defi trat SEO ! Dale " ta" site h
17/01/2024 MiguelPau TOFU ns agram ©omo detinir una estrategla infografias, con los pasos para definir una |#auditoriaposicionamientoweb Sofia Garcia Martinez ale “me gusta site 2
LinkedIn paso a paso ) ) gustado el contenido
estrategia SEQ #estrategiaseo
Hilo de Twitter con infografias mostrando #auditoriaseo #auditoriaweb #seo Etiqueta a tu profesional SEO
18/01/2024 MiguelPau TOFU Twitter Como ser auditor SEO cémo llegar a ser un auditor SEO . N Sofia Garcia Martinez 4 ! P
I . #auditorseo #auditor web de confianza
(formacidn, requisitos, proceso)
- T Post en Instagram y LinkedIn, junto a #auditoriaseo #auditorfaweb #seo N
. Instagram  |Beneficios de un auditoria SEO ) y L , o . ; . . . Guarda esta publicacion para
19/01/2024 MiguelPau TOFU : E . infografias, con los beneficios de realizar |#auditoriaposicionamientoweb Sofia Garcia Martinez . P P
LinkedIn online L . . verla mas tarde
una auditoria SEOQ online #seoonline
20/01/2024
21/01/2024

Fuente: Elaboracion propia a partir de una plantilla de HusbSpot
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Tabla 22. Calendario editorial para MiguelPau.
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L]
MiguelPau e
iguelFau Calendario Editorial
Publicacién Autor Etapa Canal Tema/Titulo Contenido/Descripcién Keyword(s) Buyer persona Llamada a la Accién
Requisitos de una auditorfa SEQ | \rHiculo acerca de los requisitos #auditoriaseo, #auditoriaweb, Comparte tu experiencia en
22/01/2024 MiguelPau TOFU Blog eqlu sitos de una auditoria imprescindibles con los que deberia audito aseo,‘ au 0, awen, Sofia Garcia Martinez | -CParte tu ? periencia e
online . X #seo, #auditoriaseoonline los comentarios
contar una auditoria SEO online
Hilo de Twitt inf fi . |#estrategiasseo #seo S ,
23/01/2024 MiguelPau MOFU Twitter ¢Qué es una consultoria SEQ? flo de Twi er'con Infograflas acerca que #marketingdigital Soffa Garcia Martinez |; |guenos.|'aara mas
es la consultoria SEO g informacion
#estrategiadigital
Instagram  |¢Como hacer una consultoria Post en Instagram y Linkedin, junto a #consultoriaseo #marketingdigital Comparte tu experiencia en
24/01/2024 MiguelPau MOFU X 8 < infografias informativas, sobre c6mo R BaIg Sofia Garcia Martinez p: . P
Linkedin  |SEO? . #estrategiaseo los comentarios
hacer una consultoria SEO
Hilo de Twitter con infografias mostrando | #estrategiasseo #seo Comparte el tweet si te ha
25/01/2024 MiguelPau MOFU Twitter Estrategias de consultoria SEO diversas estrategias a seguir para #marketingdigital Sofia Garcia Martinez P
. B servido de ayuda
desarollar una consultoria SEO #estrategiadigital
Post en Instagram y LinkedIn, junto a
. Instagram  |¢Qué se debe tener en cuenta en |infografias, con los aspectos mds #consultoriaseo #seo . . . Descubre nuestras
26/01/2024 MiguelP: MOF fi rcia Martinez
6/01/20 guelrau OFU LinkedIn una consultoria SEO? relevantes a tener en cuenta en una #marketingdigital Soffa Garcfa Martine novedades
consultoria SEO
27/01/2024
28/01/2024
29/01/2024 MiguelPau MOFU Blog Ventajas de una consultoria SEO Articulo acerca de los pros de la #consult-orseP .#seo fiventajas Soffa Garcia Martinez .Slguenos-;;)ara mas
consultoria SEO #marketingdigital informacién
Hilo de Twitter con infografias acerca de #requisitosseo #consultorseo #seo Comparte tu experiencia en
30/01/2024 MiguelPau MOFU Twitter Requisitos para ser consultor SEO |los requisitos necesarios para ser q R Sofia Garcia Martinez P . p
#marketingdigital los comentarios
consultor SEO
Instagram Post en Instagram y LinkedIn, junto a Suscribete a nuestro canal de
31/01/2024 MiguelPau MOFU Linkedin leerenna's entre auditoriay |r!fograf|'as, y \1'|deo en Youtube, so‘bre’las #audltor.lasetlj ftconsultorlaseo Soffa Garcla Martinez YouTube para aprend.erlo
YouTube consultoria SEO diferencias existentes entre la auditoria |#marketingdigital todo sobre el marketing
SEO vy la consultoria SEO digital
Hilo de Twitter con infografias mostrando |#posicionamiento #seo c rtet L
1/02/2024 MiguelPau Mantenimiento Twitter Mejora tu posicionamiento SEO  |cémo se puede mejorar el #posicionamientoseo Soffa Garcia Martinez | Dmp; ?\t uriexperlenCIa en
posicionamiento SEO #optimizacionweb 0s comentarios
, Post en Instagram y LinkedIn, junto a y )
2/02/2024 MiguelPau Mantenimiento In_stagram Com_o de_sarollar Femas de infografias, sobre los temas de apariencia #Ilfera.y #t_err_lasllferay Sofia Garcia Martinez |Siguenos para mds consejos
LinkedIn apariencia para Liferay en Liferay #apariencialiferay #desarrolloweb
3/02/2024
4/02/2024

Fuente: Elaboracidon propia a partir de una plantilla de HusbSpot.
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MiguelPau io Editori
igueltrau Calendario Editorial
Publicacién Autor Etapa Canal Tema/Titulo Contenido/Descripcién Keyword(s) Buyer persona Llamada a la Accién
5/02/2024 MiguelPau Mantenimiento Blog CI:JF-SD especializado en Marketing Art|cu|(') acerca del cunt.enldn. d.el curso #formac!un tfrr.larketlng #digital Sofia Garcia Martinez .Slguenos-[‘)ara mas
Digital formativo sobre Marketing Digital #marketingdigital informacién
P : sirve | lit b Hilo de Twitter con infografias acerca de pr i6n #analiti b
6/02/2024 MiguelPau Mantenimiento Twitter ?ra que .ﬂrve @ analitica weby qué es la analitica web, para qué sirve y Orn-!a.c'un anafiticawe Sofia Garcia Martinez |Inscribete a nuestro curso
como aplicarla . ) #analitica #web
cémo se aplica
Post en Instagram y LinkedIn, junto a
7/02/2024 MiguelPau Mantenimiento In.stagram Aprende a afﬂapte.lr.tu sitio web a |nfograf|as,.sobre com'o adg;).tar un sitio #ada})t?blh‘d’ad #sitioweb 3 Sofia Garcia Martinez |Mejora tu CV y especializate
LinkedIn diferentes dispositivos web a los diferentes dispositivos #optimizacionweb #formacion
existentes
Hilo de Twitter con infografias acerca de
8/02/2024 MiguelPau Mantenimiento Twitter Opt!rn‘lza el posicionamiento corrlloioptlrnlzar el poswon'arnlento #posmlopam.le.nto #seo y Soffa Garcia Martinez Comparte tu ‘experlenCIa en
orgénico de tu empresa organico de una empresa junto a un #marketingdigital #formacién los comentarios
ejemplo con el proceso
Post en Instagram y LinkedIn, junto a
Instagram Beneficios de tener una estrategia|infografias, acerca de los beneficios de #marketingdigital #estrategia
9/02/2024 MiguelPau Mantenimiento N 8 digital junto a un caso real con el |una estretagia digital para un negocio y L scig . g Sofia Garcia Martinez |Siguenos para mas consejos
LinkedIn . . R #digital #formacién
que haya trabajado MiguelPau explicacién de un caso real a modo de
testimonio

Fuente: Elaboracion propia a partir de una plantilla de HusbSpot.
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Tabla 24. Diagrama de Gantt de las acciones del plan de marketing digital para MiguelPau, en detalle parte 1.

Diagrama de Gantt

MiguelPau
—SmiLfrl:!- - EED

Inicio del provecto:

mié, 2024-01-10

Semana para mostrar:

1

Enero (2024} Febrero (2024) Marzo (2024)

Mayo (2024) Junio (2024)

TOFU

Campafia de prospecting (Google Ads)
Campafia de prospecting (Social Ads)
Marketing de contenidos

SEQ

MOFU

Marketing de contenidos

BOFU

Campafia de retargeting (Social Ads)
FIDELIZACIGN

Campafia de fidelizacion, video (Google Ads)

10-1-24 10-4-24

10-1-24 10-4-24

10-1-24  31-12-24

10-1-24  31-12-24

10-1-24  31-12-24

11-4-24 11-8-24

11-6-24 11-8-24

Fuente: Elaboracion propia en plantilla de Microsoft Excel.
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Tabla 25. Diagrama de Gantt de las acciones del plan de marketing digital para MiguelPau, en detalle parte 2.

lulio (2024} Agosto (2024) Septiembre [2024) Octubre (2024} Naviembre (2024) Diciembre [2024)

Fuente: Elaboracion propia en plantilla de Microsoft Excel.
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