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1. Lairrupcion de la empresa digital

A lo largo del curso hemos explicado que es una e
organizacion que asigna/combina factores productivos para
bienes y servicios demandados por la sociedad. Su fin ultimo
beneficios.

El gran desarrollo de las Tecnologias de la Informacion y la Comu
(TICs) ha dado lugar a la aparicion de la empresa digital.

Hablamos de empresas que emplean dichas tecnologias par
eficientes, acceder a nuevos mercados y, en definitiva,
competitivas.



1. Lairrupcion de la empresa digital
1.1. El corazon de la empresa digital
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1. Lairrupcion de la empresa digital
1.2. Caracteristicas de la empresa digital
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1. Lairrupcion de la empresa digital
1.2. Caracteristicas de la empresa digital

% Usa la informacion de formas diferentes

Empresa digital usa la informacion para crear mas valor y comp
de formas que antes no eran posibles.

importancia de la IA para tratar grandes cantidades de da

O Automatizacion de procesos y decisiones. Pensemos
informacion, al mismo tiempo que toma decisiones por nosotros

O Las empresas pueden recabar mucha informacion de los
lo que pueden personalizar las diferentes herramientas
mix.



1. Lairrupcion de la empresa digital
1.2. Caracteristicas de la empresa digital

*¢» Orienta el negocio al cliente

Las tecnologias de la informacion permiten que la relacion entr
y cliente sea mucho mas personalizada.

Esta relacion no solo acaba con la venta del producto, sino
prolonga a lo largo del tiempo. En este contexto hablamos de: \

3 CRM: Son aplicaciones informaticas que permiten gesti
personalizar toda la relacion con nuestros clientes.

d CX: Rama del marketing que estudia los procesos y e
tiene el cliente digital en su proceso de compra.



1. Lairrupcion de la empresa digital
1.2. Caracteristicas de la empresa digital

< Explota las economias de escala

Los negocios digitales disfrutan de ciertas economias de escal
pueden producir mejor y mas barato cuanto mas grande son.




1.
1.2. Caracteristicas de la empresa digital

% Explota las economias de escala

Las principales fuentes de economia de escala en estos negocio

>

La irrupcion de la empresa digital

Coste nulo por cada cliente adicional. Ningun cliente adic
Spotify, Netflix, etc., supone costes adicionales para estas com

Efectos de red. Consisten en que, a medida, que un produ
difunde entre mas usuarios, aumenta la utilidad de los clientes.

Creacion de entornos digitales propios que refuerzan |
entre si. Muchas de estas empresas tienen la capaci
productos o servicios complementarios entre si, d
demanda de uno genera nueva demanda de los dema



1. Lairrupcion de la empresa digital
1.2. Caracteristicas de la empresa digital

% Nueva concepcion del trabajo y la organizacion de las empres

La empresa digital se enfrenta a un entorno mas dinamico y co
Aparicion de los denominados némadas digitales y potenciaci
teletrabajo.




2. El marketing
2.1. El marketing tradicional

El marketing es rama de la economia de la empresa que se
averiguar las necesidades de los consumidores, desarrollar
encaminados a cubrir esas necesidades, disenar la forma de dis
elaborar un programa de comunicacion para expresar los propo
empresa.

El marketing tiene dos principios importantes:

¢ Asociar cualidades a nuestra marca. El marketing busca
consumidores asocien nuestra marca con atributos (carac
diferenciadores y atractivos. Estos atributos permitiran posi

% Las herramientas del marketing (4P), son complement
transmitir lo mismo.



2. El marketing
2.1. El marketing tradicional

EL MARKETING MIX son los instrumentos que dispone la empresa para atraer clientes. Estos
instrumentos son el producto, el precio, la promocién y la distribucién (place) y la empresa debe
adaptarlos a su mercado meta (target). Se conocen como las 4P del Marketing.

Producto




2. El marketing
2.1. El marketing tradicional

.
° El producto

Describe el bien y el servicio que ofreces para satisfacer la
necesidad de tu cliente, pero también la marca, los envases,
las imagenes, los simbolos, etc., que utilizas para identificarla
e, incluso, tu servicio posventa.

T

La variable marca es especialmente importante, puesto que per-
mitira, a través de la promocidn, crear unaimagen de tu producto
en la mente del consumidor. Tu posicionamiento esta vinculado

a tu marca.




2. El marketing
2.1. El marketing tradicional

T
° El precio

Es una forma de capturar el valor que has creado sobre tu producto
y convertirlo en dinero. Sin embargo, decidir un precio no es senci-
llo. Has de tener en cuenta:

)

- Los precios de tus competidores.
- Tus costes de produccidn, para no perder dinero.

- Cobmo reaccionaran tus clientes ante el precio, es decir, tu

demanda.




2. El marketing
2.1. El marketing tradicional

S~
° La promocion

Sirve para que nuestros clientes conozcan nuestra marca y la aso-
cien con las caracteristicas que deseamos. Asi pues, es la herra-
mienta fundamental para posicionarnos.

Una vez que el consumidor asocia nuestra marca con las cualidades
que deseamos, esta funciona como un traje, de modo que cualquier
nuevo producto que saquemos, al ponerle el mismo «traje» (la mar-
ca), sera percibido automaticamente con las mismas cualidades.

La principal herramienta de promocidn es la publicidad.




2. El marketing
2.1. El marketing tradicional

"

o La distribucion

Es el modo en que haremos llegar nuestro bien o servicio hasta
nuestros clientes.

Los bienes se pueden hacer llegar a las tiendas directamente
(minoristas) o a través de distribuidores (mayoristas). En |la
venta on-line, en cambio, se hacen llegar a domicilio por ser-
vicios de mensajeria.

Los servicios se pueden prestar en un establecimiento o a
domicilio.




2. El marketing
2.2. El marketing digital

Debido al gran avance de las tecnologias de la informa
comunicacion (TICs), el marketing también ha experimentado

transformacion.

Hablamos, por tanto, del marketing digital.




2. El marketing
2.2. El marketing digital

/

TN

El producto. Hoy en dia, gracias a Internet,
el cliente puede evaluar nuestro produc-
to y compararlo con otros con mas faci-
lidad. Ademas, podemos conocerlo mejor,
y nos puede ayudar a innovar y mejorar
nuestro producto.




2. El marketing
2.2. El marketing digital

S~

El precio. Las nuevas tecnologias abren
la puerta a que los precios sean mucho
mas flexibles y personalizables. También
han facilitado nuevas modalidades, como
el pago por suscripcidon (Netflix) o el pro-
ducto parcialmente gratuito, o freemium

(Clash of Clans).




2. El marketing
2.2. El marketing digital

/

\

La promocion. La nueva publicidad en las
redes sociales es mucho mas segmentada
y te permite llegar de forma personalizada
a tus clientes. Puedes hacer publicidad con
un presupuesto flexible y ajustado.

_/




2. El marketing
2.2. El marketing digital

/

La distribucion. Hay una tendencia a usar
mas venta on-line, donde, en lugar de los
canales tradicionales de mayoristas y mi-
noristas, se envia el producto a domicilio
por mensajeria.

_/




3. Las herramientas de la promocion digita

El mundo digital nos abre la posibilidad de emplear herra
marketing muy eficaces, especialmente, en el ambito de la pr
% El posicionamiento de Google.

*» La publicidad en las redes sociales. \

% La promocion a traves de creadores de contenido (“influe
divulgan tu producto/servicio).



3. Las herramientas de la promocion digita
3.1. El posicionamiento en Google
Estar bien posicionado en Google equivale a tener un buen esc

Conseguir un buen posicionamiento en los buscadores es funda
queremos aumentar nuestra cuota de mercado.

Aparecer en una buena posicion en Google es una tarea lenta, a
implica una estrategia de promocién a medio y largo plazo.




3. Las herramientas de la promocion digita
3.1. El posicionamiento en Google

Al  conjunto de herramientas que utilizamos para
favorablemente nuestra web en Google las denominamos SEO.

Herramienta SEO Descripcion

Las keywords son las palabras de busqueda que deseamos relacionar
Elige las palabras clave con nuestra web. Es fundamental elegirlas bien, pues deben coincidir
(keywords) adecuadas con las que usen nuestros clientes. Ademas, no deben ser

excesivamente genéricas o pasaremos desapercibidos.

Escoge una buena Que sea facil de recordar, pero, sobre todo, que se relacione con las
direccion web keywords.

Los algoritmos de Google tienen en cuenta si tu web esta enlazada por
Enlaza tu web otras webs de calidad. Intercambiar banners y asegurarte de que tu web
se menciona en foros y redes sociales te ayudara.

Google observara si tus visitantes pasan tiempo en tu web. Ademas,
Cuida los contenidos penalizara si has copiado el contenido de otras. También valorara que
tenga una estructura clara y l6gica.




3. Las herramientas de la promocion digit
3.2. La promocion digital de pago

Google y las redes sociales ofrecen un camino mas directo p
mayor visibilidad, pagar por ella.

La promocion digital de pago es una estrategia a ¢/p median
tratamos de conseguir usuarios a nuestra web o negocio digital
el periodo de tiempo que dure nuestra campana.

» Posicionamiento de pago mediante subastas.

> Promocion de pago en redes sociales y portales de video.
al posicionamiento de pago. Cuanto mayor sea la oferta
mas facil sera que tu anuncio esté presente en Youtube o

IMPORTANTE: Existe también el posicionamiento organic



