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el sector agrario no ha si-
do hasta ahora un ejem-
plo de utilización planifi-

cada de las herramientas que
el marketing pone a disposi-
ción de las empresas para co-
mercializar sus productos en
los diferentes mercados na-
cionales e internacionales, re-
curriendo habitualmente a los
métodos y técnicas tradicio-
nales que, por lo tanto, han
proporcionado resultados
mediocres a los niveles infe-
riores de la cadena de distri-
bución, principalmente a los
agricultores. Sin embargo, los
cambios en el consumo y en
las comunicaciones que han
traído el auge del mundo onli-
ne, otorgan una segunda
oportunidad a este sector pa-
ra subirse al carro de la co-
mercialización moderna.
Por consiguiente, se deben co-
nocer las distintas herramien-
tas de e-marketing o marketing
electrónico para la comunica-
ción y promoción de nuestros
productos, marcas o empre-
sas. En concreto, se detallan el
e-mailing, los banners, el posi-
cionamiento en buscadores y
los social media marketing.

e-mailing

Una de las herramientas más
efectivas es el envío de boleti-
nes electrónicos a clientes, para
lo que se necesita una base de

datos previa que debo enri-
quecer mediante la incentiva-
ción del registro, la invitación a
clientes o el registro durante el
proceso de compra.
Existen aplicaciones profesiona-
les para el envío de e-mailing,
como Mailrelay, que permiten
gestionar los envíos masivos de
boletines electrónicos con un
módulo de estadísticas que
permite conocer el comporta-
miento de los suscriptores.

banners y oTros
soPorTes

Otra opción consiste en el de-
sarrollo y diseño de campañas
publicitarias en formato imagen
o animación Flash, con el obje-
tivo de publicitar servicios, pro-
ductos, novedades u ofertas.
Éstos pueden ser estáticos pero
también dinámicos, como la
publicidad intersticial, el cursor
animado, los layers, las moscas,
etc.
Los principales criterios de pago
utilizados en la publicidad on-
line son el CPM, CPC y CPV.

− CPM (coste por mil impre-
siones). Consiste en pagar
por cada mil impresiones que
reciba un banner. Si se contra-
ta un CPM de 10€ y se realizan
2.000 impresiones, se pagaran
20€. El riesgo lo asume com-
pletamente el anunciante,

puesto que si no vende tendrá
que pagar y además, si tam-
poco recibe Clicks en su ban-
ner, también tendrá que pa-
gar.
− CPC (coste por click). Única-
mente se paga si se hace click
en el banner o en la creativi-
dad que se utilice. Con este
sistema se “comparte” el ries-
go, es decir, el soporte cobra-
rá por cada click que se pro-
duzca en el banner y el anun-
ciante pagará por cada click
que le lleve a su web, se rea-
lice una compra o registro o
no. El soporte también se
arriesga, puesto que si la cre-
atividad o el servicio a promo-
cionar no es de calidad no co-
brará, pero el anunciante tam-
poco recibirá visitas.
− CPV (coste por venta). Úni-
camente se pagará si el tráfi-
co que acceda a la web del
anunciante le compra. Para el
anunciante es el sistema per-
fecto y para el dueño de la
web es la peor forma que se
puede utilizar, puesto que
asume todo el riesgo.

PosicionamienTo en
buscadores

El posicionamiento consiste en
un conjunto de actividades de
marketing para conseguir pre-
sencia en los motores de bús-
queda, por ejemplo en Google.

Existen tres opciones. El SEM o
compra de enlaces patrocina-
dos con campañas de publici-
dad en pago por click. El SEO o
mejora de la visibilidad natural
de un sitio web entre los resul-
tados de posicionamiento orgá-
nico. Y el SMO u optimización
con medios sociales.
En primer lugar, el SEM o publi-
cidad en buscadores es un sis-
tema de publicidad fácil e inme-
diato orientado a personas que
buscan lo que se ofrece y bajo
la modalidad de pago por click.
En Google se realiza utilizando
la herramienta Google Ad-
words.
En segundo lugar, el SEO o po-
sicionamiento natural consiste
en mejorar la relevancia en los
buscadores a través del uso
de técnicas que tienen el obje-
tivo de situar las páginas web
en los espacios más óptimos y
más visitados por los usuarios
de Internet.
Como consejos para mejorar el
posicionamiento natural de una
web en Google se pueden citar
la utilización de palabras clave
o tags en el código fuente, ya
que ayudan a los motores de

Las herramientas que nos proporciona Internet para difundir y promo-
cionar nuestros productos, marcas y empresas son variadas y su uso
combinado permite aumentar la visibilidad entre un público cada vez más
abierto a este tipo de comunicaciones.
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// una eXcelenTe herramienTa de social
media es el blog, PuesTo que ProPorciona
credibilidad y visibilidad, creando un
canal de comunicación direcTo con
nuesTro PÚblico objeTivo //
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búsqueda a saber de qué se tra-
ta el sitio web; la utilización de
un sitemap; un diseño limpio;
un título descriptivo para cada
página; frases y palabras en el
cuerpo de las páginas con con-
tenidos claros, coherentes, ori-
ginales y continuos; una URL
corta para tu sitio web y lo
más amigable posible para los
buscadores; nombre optimiza-
do en las imágenes y en las que
se aprovecha la etiqueta alt-
text para describirlas; incor-
poración de enlaces salientes,
siempre que sean de buena
reputación; tiempo corto de
carga de la página; y el compor-
tamiento de los usuarios en la
web, para lo que es necesario
analizar y usabilizar, de forma
que se consiga, por un lado, au-
mentar el tiempo que perma-
nece un usuario en la página y
el número de páginas que visi-
ta y, por otro lado, reducir la
tasa de rebote.
En tercer lugar, el SMO es la uti-
lización de medios sociales para
obtener visibilidad, por ejem-
plo, mediante las redes socia-
les, los blogs o las plataformas
de networking.

social media marKeTing

Los Social Media Marketing
son medios de comunicación
social donde la información y,
en general, el contenido es
creado por los propios usuarios
mediante el uso de las nuevas
tecnologías que permiten un fá-
cil uso y acceso a través de po-
derosas tecnologías de edición,
publicación e intercambio.
Entre estos medios se encuen-
tran las redes sociales. Facebo-
ok como la red social más em-

pleada, Twitter como una pla-
taforma de microblogging para
el envío de mensajes cortos
de 140 caracteres, Linkedin o
Xing como redes específicas
para profesionales, YouTube
como canal de vídeos, Flickr
como canal de fotos e imáge-
nes, Tuenti como red social
para los más jóvenes o Google+
como la red social de Google.
Una particularidad de alguna de
estas redes sociales es la posi-
bilidad de hacer Social Com-
merce, es decir, comercio elec-
trónico a través de las redes so-
ciales. Por ejemplo, existen
aplicaciones como Beetailer o
Custom Store que nos crean

una tienda online en Facebook.
También existen aplicaciones
como Cool-Tabs que permite
realizar promociones y concur-
sos para aumentar el número
de fan de la página de Facebo-
ok.
Una excelente herramienta de
social media es el blog, puesto
que proporciona credibilidad y
visibilidad, creando un canal
de comunicación directo con
nuestro público objetivo.
Para crear un blog se pueden
utilizar sitios web que ofrecen
servicios de creación de blogs,
como Blogger, que es el servi-
cio de Google para la creación
de blogs. También se puede uti-
lizar un CMS o gestor de conte-
nidos como Wordpress.
A la hora de generar contenidos
en un blog es fundamental que
ayuden a captar la atención, di-
viertan, entretengan, enseñen,
sorprendan y creen relación y
experiencia de marca.

Por último, se debe evaluar el
trabajo de e-marketing que se
realiza para saber si se va por el
buen camino, para ello, se uti-
liza la herramienta Google
Analytics para hacer un segui-
miento de las estadísticas y
usos de la página web.
www.beneficioconsulting.com

/////////////////////////////////////////

enTre TanTos medios sociales, resPondiendo
a las siguienTes PregunTas se ProPorciona
alguna PisTa Para decidir qué herramienTas
elegir:
− ¿quieres posicionarte como un experto en algo? Blog, Twitter,
Facebook
− ¿Tus productos son físicamente atractivos? Facebook, YouTube,
Flickr
− ¿Tus amigos han sido tus primeros clientes? Facebook
− ¿realizas eventos? Facebook
− ¿Tienes facilidades para hablar en público? YouTube
− ¿eres una empresa que va bien con pocos clientes? Blog, Twitter
− ¿Tu mayor valor son tus miembros? Twitter, Facebook, Linkedin,
Blog
− ¿Tus clientes andan en busca siempre de cosas nuevas? Twitter,
Facebook
− ¿necesitas explicar algo complejo? YouTube
− ¿necesitas que tus clientes encuentren información más
organizada de ti? Sitio WEB con enlaces a las redes
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