
JORNADA ACCIONES DE MARKETING DIGITAL PARA CONSEGUIR CLIENTES



BIO 
Emprendedor por vocación y apasionado del Marketing Digital, actualmente 
desempeño la posición de ejecutivo de cuentas digitales en Convershare: 
Agencia de marketing digital. 
 
En Internet desde 2008, he desarrollado proyectos de E-commerce propios y 
para terceros. He trabajado como E-commerce Manager en varias empresas 
del sector retail y también he desempeñado el puesto de Digital Marketing 
Manager en agencias digitales. 
 
Co-fundador de uno de los primeros E-commerce en España, de venta de 
productos ecológicos y textiles bio-funcionales. 
 
 
Hagas lo que hagas, pon pasión!! 
 

 LinkedIn:  http://es.linkedin.com/in/pascualdaz    
 

Web: www.convershare.com  
 

E-mail: pascual.diaz@convershare.com  
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1.Search Engine Optimization (SEO) 
 
El SEO es la técnica de Marketing que se utiliza para 
posicionar nuestro comercio electrónico de forma natural en 
los buscadores. 

Haz y mejora 

Auditoria web 
 
 SEO On-page 
 Estructura del E-

commerce 
 Palabras Claves 

 
 

 

Estudio competencia 
 
 Informe de competencia  
 Herramientas de trabajo 

para hacer el informe 
 
 

Diccionario SEO 
 
 Se elabora en base a 

todo lo anterior 
 Consta de un listado de 

palabras claves para ir 
incorporando en la web 

 En ese listado también 
aparecen una serie de 
palabras claves negativas 
(son aquellas que no nos 
interesan poner) 

 El diccionario SEO 
siempre esta en 
constante cambio 
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1.1 SEO  

Haz y mejora 

Auditoria Web 
 

SEO On-page ( Auditamos la parte técnica de nuestra propio E-commerce) 
  
 

 Títulos de producto 
 Descripciones de producto 
 Categorización del etiquetado de productos 
 Análisis de la web a través de densidad de palabras claves 
 Comprobación de contenido duplicado 
 Análisis y optimización del etiquetado de imágenes  
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1.1 SEO  

Haz y mejora 

Auditoria Web  
 
1- Empezaremos con un análisis o listado de palabras claves, por las cuales 
pensamos que nos buscan nuestros clientes. 
 
2- Tendremos en cuenta como busca nuestro cliente y también el volumen 
de búsqueda de cada palabra clave que hemos seleccionado. 
 
3- Para realizar este paso, utilizaremos herramientas de trabajo que nos 
darán una información relevante como por ejemplo: Google trends, 
Semrush o  Sistrix  entre otras. 
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1.1 SEO  

Haz y mejora 

Título y descripciones de productos: 
 

1- Los títulos es el nombre que tiene un producto en nuestro comercio 
electrónico, por ejemplo, SANDALIA , TELÉFONO, CARTERA, etc. 
 
 
 
2- Si en el título añadimos más información como por ejemplo: SANDALIA  
MUJER  ROSA estamos especificando  que tipo de producto estamos 
vendiendo (Cuándo se realice una búsqueda en Google, que contenga esas 
palabras claves, tendremos muchas opciones de aparecer, ser visibles y por 
lo tanto conseguir la VENTA) 
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1.1 SEO 

Haz y mejora 

Título y descripciones de productos: 
 
1- La denominada descripción corta: Es una breve descripción que debe de 
contener, un par de palabras claves y ser muy persuasiva (copy) que invite 
al cliente a quedarse en nuestra tienda. 
 
2- La denominada descripción larga: Dónde explicamos las bondades y lo 
magnífico que es nuestro producto.  
 
3- Se debe intentar ser creativo con contenido únicos (aunque sea una 
ficha de producto, cada vez más se valora la creatividad en las redacciones 
de las mismas). Nunca copiar y pegar descripciones de fabricante u otros. 
(contenido duplicado) 
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1.1 SEO 

Haz y mejora 

Categorías y subcategorías de productos 
 

1- Se definen en base al diccionario SEO 
 
 
2- Ejemplos de palabras claves que forman la categoria: MALETA PEQUEÑA 
MALETA MUJER 
 
 
3- La densidad de las palabras claves se refiere a la cantidad de palabras 
claves que puede contener nuestra web (No debe estar sobre-optimizado) 
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1.1 SEO 

Haz y mejora 

Optimización del etiquetado de imágenes: 
 

1- Ya que en nuestra tienda online hay imágenes de los productos, estas 
deben de estar optimizadas, con un tamaño específico para no perjudicar 
a la velocidad de carga del site. 
 

2- Además deben de contener lo que se denomina el atributo ALT  
cumplimentado correctamente, haciendo referencia al producto en 
cuestión 
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1.2. SEO  

Haz y mejora 

Estudio de Competencia 
 

1- Es de vital importancia, realizar un estudio con la competencia directa 
que tiene tu negocio. 
 

2- En este estudio obtendremos información, de como se está 
posicionando nuestros competidores y con que palabras claves. 
 
3- Podremos establecer una estrategia de acción directa que nos permita 
no quedarnos atrás. 
 
4- Para realizar este estudio podemos utilizar diversas herramientas de 
análisis, como las mencionadas anteriormente. 
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1.3. SEO  

Haz y mejora 

Creación del diccionario de Keywords en función de tus objetivos 
  

1- Con todos los datos que tengamos de las acciones anteriores y teniendo 
en cuenta nuestros objetivos estableceremos un Diccionario SEO. 
 

 
2- Estas palabras viene acompañadas de un contenido descriptivo rico e 
interesante para el usuario. 
 
3- También crearemos un listado de palabras claves negativas, son aquellas 
que no aportan valor a nuestro negocio. 
 
Por ejemplo: Si vendemos MALETAS DE LUJO la palabra clave negativa para 
nosotros sería MALETAS BARATAS. 
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2. Search Engine Marketing (SEM) 
El SEM es la publicidad patrocinada que aparece en los buscadores 
(Anuncios) 

Haz y mejora 

Google AdWords 
 

 Estrategia SEM 
Campaña SEM 
Gestión y optimización 

de la campaña 
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2.1. Google AdWords 

Haz y mejora 

1. Básicamente consta de 4 Campañas fundamentales:    
 

 Campañas de Búsqueda      
 Campañas de Display       
 Campañas Shopping      
 Campaña de Remarketing  

 
 

Hay que saber que existen otras, como por ejemplo las de llamada, 
dinámicas,  RTB o afiliación (No vamos a entrar en ellas en esta 
presentación)    
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2.2. Google Adwords 

Haz y mejora 

1. Campaña de búsqueda: Son anuncios de texto, que aparecen en Google en 
una posición determinada (competencia, cpc, Landing, etc.) cuando un usuario 
realiza una búsqueda por palabras claves. 
 

 
2. Campaña Display: Son anuncios de texto o Gráficos (más visuales) que 
aparecen en webs o blogs que tienen que ver con la temática de nuestros 
productos. 
 
 
3. Campaña de Remarketing: Anuncios que le aparecen al usuario, cuándo este 
a visitado nuestra tienda anteriormente sin comprar. El anuncio aparecerá 
cuando el usuario este visitando cualquier página web o blog asociado al 
sistema de Google. (Pretende recordarle que estuvo interesado en un producto 
pero no lo compro) 
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VÍDEO EXPLICACIÓN DISPLAY 
 
Enlace al vídeo: Si no lo puedes visualizar, clica en el enlace. 
 https://www.youtube.com/watch?v=mbgjK0qYulc  
 
 

https://www.youtube.com/watch?v=mbgjK0qYulc
https://www.youtube.com/watch?v=mbgjK0qYulc


DISPLAY 



REMARKETING 



2.2. Google Adwords 

Haz y mejora 

4. Campaña de Shopping: Son anuncios de nuestros productos con el precio y 
el botón de comprar que directamente, llevan al cliente a la ficha de producto. 
 
Gestión de campañas:  
1- Todas las campañas que se crean en Adwords,  van agrupadas en grupos de 
anuncios y estos a su vez en anuncios, para hacer más fácil la manera de 
gestionar los mismos. 
 
2- Las campañas funcionan por palabras claves y también se pueden segmentar 
por ubicaciones, intereses, edad o sexo en función de nuestro objetivo. 
 
3- Normalmente los anuncios aparecerán, cuando un usuario este buscando un 
producto y teclee la/s palabras claves por las cuales estemos pujando en ese 
momento. 
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3. E-mail Marketing 
 

Haz y mejora 

Consiste en el envío masivo y controlado de e-mails con información relevante 
para el usuario y tiene como finalidad  la VENTA de nuestro productos. 
 
Normalmente se manda de forma periódica y con algo que decir, como puede 
ser un determinado descuento. 
 
 
3.1. Estrategia 
En función de los objetivos de negocio, estableceremos una línea de contenido 
para el e-mailing y tiempos de envíos. 
 
 
3.2. Creación de Landing Page (Página de aterrizaje) 
Esta página es una Landing realizada a conciencia para dirigir al usuario a 
realizar una acción determinada, por ejemplo, conseguir su e-mail o que visite 
nuestra oferta del mes. 
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4. Analítica Web 
Consiste en medir como han funcionado todas las estrategias que 
hemos ido implementando y poder corregir desviaciones. 

 

Haz y mejora 

 
4.1. KPIs que interesan 
Las KPIs son las funciones del desempeño de una acción determinada, es decir, 
son indicadores que reflejan ,si todo este Marketing esta dando los resultados 
esperados. 
 

 Número de visitas. 
 % de rebote 
 % de conversiones (Ventas) 
 Tráfico por palabras claves 
 Interacción Social Media 
 ROI (Retorno de la inversión) 
 % de conversión por medio (SEO, SEM. E-MAIL MARKETING) 
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4. Analítica Web 
 

Haz y mejora 

 
4.1. Número de visitas 
Contabilizamos el nº de visitas que recibimos, por cada medio, es decir, si 
nuestro clientes nos llegan por SEO, SEM o cualquier otra acción de marketing 
que hayamos realizado. 
 
 

 4.1. % de rebote 
Es el porcentaje de visitantes a nuestra tienda que entra y sale por la misma 
página sin hacer ninguna acción, es decir, al usuario no le interesa nuestro 
producto. 
 

4.1. % de Conversiones 
Es el porcentaje total de todas las ventas que se han realizado. 
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4. Analítica Web 
 

Haz y mejora 

 
4.1. Tráfico por palabras claves 
Nos da el dato de que palabras claves nos trae más tráfico, refleja que 
posicionamiento real vamos alcanzando por las palabras claves que estamos 
trabajando. 
 
 

 4.1. Interacción Social Media 
Refleja la actividad que haya podido tener nuestras estrategias en las Redes 
Sociales, a través de visitas a nuestra web, recomendaciones de productos, etc. 
 

4.1. ROI 
Este dato es de suma importancia, porque refleja si ganamos o perdemos 
dinero. 
 
Por ejemplo, si hemos invertido 300€ en una campaña de Adwords y 
obtenemos unas ventas de 600€, refleja un ROI positivo. 
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4. Analítica Web 
 

Haz y mejora 

 
4.1. % de conversión por medio 
 
De cada una de las acciones de Marketing que hemos establecido, no dará el 
dato concreto de la conversión, es decir, por que medio (SEO, SEM o E-mail) ha 
llegado las ventas. 
 
Sabremos si tenemos que potenciar o corregir más, un medio que otro. 
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4. Analítica Web 
 

Haz y mejora 

4.2. Medir las Acciones: 
 
Todas estas KPIs hay que definirlas previamente en la herramienta de analítica 
web: ( Existen varias, pero la más extendida es Google Analytics) 
 
Con todos los datos anteriores extraeremos las conclusiones pertinentes para 
llevarlas a NEGOCIO. 
 
En resumidas cuentas, se tarta de manejar los datos importantes de la analítica 
y tener controlado el gasto o inversión, recursos, tiempo, etc.  para saber si 
nuestro E-eCommerce es rentable o no. 
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