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CLC21 somos una agencia de 
marketing y comunicación.  
Enfocados en el Marketing digital y 
todas sus posibilidades. Cuidando 
siempre las sinergias entre acciones 
de Marketing ON y OFF line. 
 
 
 
Estamos especializados en la parte de 
usabilidad y contenido web, 
posicionamiento SEO/SEM, Social 
Media y Analítica, tratando que 
nuestros clientes saquen el máximo 
partido a sus activos web.  

Asesoramiento empresarial: 
Ayudamos a su empresa o negocio en 

todas sus funciones y actividades, 
mejorando tanto sus ventas como su 

imagen de marca. 
 

¿QUIÉNES SOMOS? ¿QUIÉNES SOMOS? 



ÍNDICE 



Utilizado por tres 
de cada cuatro 

internautas. 

La confianza y 
credibilidad, es 

“alta o muy alta” 
para el 75% de los 

internautas. 

Mejor valorado 
para conocer 
una marca. 

Obtener y ampliar  
información sobre 

productos y servicios. 

1.1 ¿POR QUÉ MARKETING ON LINE?: 

Análisis de la situación > ¿Por qué Marketing on-line? 



1. ANÁLISIS DE LA SITUACIÓN: 
1.1 Objetivos y Reto 

1.2 INBOUND MARKETING O MARKETING DE CONTENIDOS: 
 
Desde 2006, el Inbound Marketing ha sido el método 
más eficiente para hacer negocios en línea.  
En vez de los viejos métodos del outbound o marketing 
de comprar avisos, y comprar o adquirir listas de correos 
electrónicos.  
 

Análisis de la situación > Inbound Marketing o de contenidos 

El Inbound Marketing se concentra en crear contenido de 
calidad que atraiga a la gente a tu compañía y tus productos. 
  
Al compaginar el contenido que publicas con los intereses de 
tus clientes, atraes en forma natural ese tráfico hacia tu sitio 
que luego puedes convertir, cerrar y complacer con el tiempo. 



1. ANÁLISIS DE LA SITUACIÓN: 
1.2 Target 

Algunas de las herramientas más importantes para atraer a los usuarios 
correctos a tu sitio son: 
    
 
    

Importancia posición privilegiada 
en search, donde usuarios buscan 
necesidades.  

Principal herramienta de nuestro contenido, 
desde donde se generarán los artículos que 
luego se compartirán en RRSS. 

Comparte contenido de primera calidad e información 
valiosa. Interactua en donde están tus compradores ideales. 

Debes optimizar tu sitio web para cautivar y 
comunicarte con tus compradores ideales. 

Análisis de la situación > herramientas captación Marketing de contenidos 



Mujeres y Hombres 
de 17 a 55 años 

INFORMADOS 
¿NATIVOS DIGITALES? 

CONECTADOS 

IMPACIENTES 

CONFÍAN EN 
RECOMENDACIONES 

COMPRAN 
ONLINE 

“ADICTOS” 
RRSS 

PRESCRIPTORES 

EXIGENTES 

EXTROVERTIDOS 

Fuente: iab 

1.3 ANÁLISIS DEL TARGET: 

Análisis de la situación > Análisis del target objetivo 



Fuente: iab Análisis de la situación > Análisis del target > Análisis por RSS   

1.3 ANÁLISIS DEL TARGET / por RRSS: 



Fuente: iab 

Red social preferida 18-55 
años 

14-17 
años 

1 

2 2 3 

3 

35% 65% 

19% 13% 

18% 9% 

La penetración de nuestro target en 
RRSS es del 82%: 
 
• Facebook: red social preferida 

para nuestro target. Muestra lado 
humano de la marca 
 

• YouTube es muy utilizado por 
nuestro público objetivo seguido 
de Twitter. 
 

• En las últimos años Instagram se 
está consolidando como una de 
las redes principales para nuestro 
público. 

 
 

Análisis de la situación >  Análisis del target > Análisis por RSS 

1.3 ANÁLISIS DEL TARGET / Análisis por RRSS: 



Fuente: iab 

DECLARAN QUE LES INFLUYEN LOS 
COMENTARIOS Y VALORACIONES 
DE LOS USUARIOS EN SU DECISIÓN 

DE COMPRA 

10% 

NO VALORAN LOS 
COMENTARIOS Y 
VALORACIONES 

Análisis de la situación > Análisis del target  > Cómo actúan en RRSS 

1.3 ANÁLISIS DEL TARGET / Cómo actúan en RRSS: 

62% 



>  Estrategia y objetivos 

2. ESTRATEGIA Y OBJETIVOS: 

OBJETIVO: “Nosotros no deseamos atraer 
cualquier tipo de tráfico a tu sitio, sino el 

tráfico correcto. 
 Aquellas personas con mayores 
probabilidades de convertirse en 

oportunidades de venta y, en definitiva, 
clientes felices” 



“EN DEFINITIVA, CUALQUIER ACCIÓN DE MARKETING QUE PUEDA 
MAXIMIZAR LOS RECURSOS E INGRESOS DE SU EMPRESA” 

 Plan de acción > Creación web y posicionamiento SEO 

3.1 ASESORAMIENTO EMPRESARIAL: 
 
• Cambio de estilo e imagen de marca. 
 
• Creación, producción y maquetación de campañas de 

videos. 
 
• Creación de manual de estilo para la empresa. 
 
• Diseño y creación de logo empresarial. 
 
• Diseño de presentaciones tipo y dosieres de empresa. 
 
• Posibilidad de aprovechamiento de sinergias entre clientes. 
 
• Capacidad de negociación con terceros. 
 



 DISEÑAREMOS LA WEB BASANDONOS EN PRINCIPIOS DE USUABILIDAD 

CLARIDAD Y 
ORIENTACIÓN 

ADECUACIÓN Y  
EFICIENCIA 

 

 Plan de acción > Creación web y posicionamiento SEO 

3.2 CREACIÓN WEB Y POSICIONAMIENTO SEO: 

Haremos referencia al producto principal.  
Mensaje de error para enlaces rotos. 
Equilibrio entre calidad real y calidad percibida. (fotos)  
Información esté jerarquizada.(rastro hormigas) 

Adecuación entre diseño y contenido al sector. 
Facilidad para encontrar buscador. 
Home sin exceso de información. 
Optimizada para posicionamiento SEO. 

Blog donde interactuar con usuarios. 
Formularios de contacto. 
No sobrecargada. 

CONSISTENCIA 
Y  FEEDBACK 

 



 ¿CÓMO TRABAJEREMOS EL POSICIONAMIENTO SEO? 

Analizamos todas las pestañas de la web en función de los principales 
factores de posicionamiento.Tanto de contenido semántico como de 
legibilidad en buscadores. 

Ofrecemos la posibilidad crear un gestor de contenidos (CMS) que 
ayude a la escritura de elementos textuales en función de las keywords 
más relevantes. 
Contenido de calidad bajo los SEO copyright.  
Se creará un blog integrado en la web. 
Estrategia de Linkbuilding 

Monitorizaremos los factores SEO más relevantes de la web y 
estudiaremos su evolución. 
Detectaremos oportunidades de mejora y aspectos a potenciar. 

 Plan de acción > Creación web y posicionamiento SEO 

3.2 CREACIÓN WEB Y POSICIONAMIENTO SEO: 

CREACIÓN  
WEB 

 

ANÁLISIS SEO 
 

SEGUIMIENTO 
CONTINUO 

 



Los usuarios generalmente inician proceso compra en buscadores. Por tanto hay que asegurarse 
una posición privilegiada. 

Haremos un análisis del mercado, sus tendencias y la competencia para definir una lista de 
palabras clave. Luego analizamos los grupos de palabras en KPI’S que valoran tanto aspectos de 
volumen de tráfico potencial como de competencia y viabilidad: 

Mide la popularidad de una palabra clave basado en las búsquedas 
totales. Cuanto mayor sea el KEI más popular será nuestra palabra. 

KEI 

Indice de oportunidad de enlaces de la palabra clave. Valora el 
volumen de búsquedas en contraste con el número de enlaces del 
Anchor Text de la palabra clave. 

KOI 

Indice de viabilidad de la palabra clave. Mide la competividad que 
existe para cada palabra.Cuanto mayor sea el KFI mejor 
oportunidad y menor competencia para nuestras palabras clave. 

KFI 

Plan de acción > Palabras clave 

3.3 PALABRAS CLAVE: 



Además del análisis de palabras clave, el informe incluirá dos apartados genéricos 
fundamentales: 

ACCIONES: Resumen de acciones que se han realizado para mejorar el posicionamiento 
SEO a través de las palabra clave. Estas acciones son visibles cada 3 meses, es un trabajo 
muy constante. 

INFORME DE TRÁFICO GENÉRICO: En este apartado se analizará el tráfico a la web 
mediante métricas que aporten información relevante para potenciar y/o modificar 
futuras acciones de comunicación: 

- Comparativa fuentes de tráfico: Directo, referencia, 
orgánico, PPC, etc… 

- Análisis de visitas distribuido por paises 

- Estudio de contenido: Páginas más visitadas. 

Plan de acción > Informe de rendimiento 

3.4 INFORME DE RENDIMIENTO: 



Plan de acción > Social Media Marketing 

3.5 SOCIAL MEDIA MARKETING: 
Buscaremos el equilibrio entre un contenido de calidad y una publicidad eficiente.. 

• Definiremos tono, tipo y estilo de 
comunicación.  
 

• Encontrar equilibrio entre texto, 
video e imagen. 
 

• Coherencia entre canales. Crearemos 
tags profesionales en las redes que 
más se ajusten a nuestro sector (no 
escribir lo mismo en cada canal)  

• Facebook nos permite llegar a nuestro 
target específico gracias a sus grandes 
posibilidades de segmentación. 
 

• Conseguimos alcanzar a más usuarios 
que por tráfico orgánico no 
alcanzamos, al no tener una imagen 
de marca reconocible por sí sola. 

 



Plan de acción > Social Media Marketing > Contenido 

3.5 SOCIAL MEDIA MARKETING / Contenido: 

Aquél contenido generado por 
CLC21 y el cliente, que se 
compartirá en las plataformas de 
difusión. 

 
Creación de concursos, 
promociones, imágenes o 
marketing apropiado, así como 
noticias sociales que sean de 
interés general. 

 

 
Noticias del sector, no generadas 
por nosotros, que puedan ser 
relevantes  para comunidad o bien  
de última actualidad. 

 
Invitar a la interacción, con 
preguntas, encuestas, animando a 
los usuarios a reflexionar, a 
compartir sus experiencias con los 
productos,etc . 

 

CONTENIDO PROPIO: CONTENIDO EXTERNO 



Canal principal debido a su 
alcance y posibilidades de 

publicidad. 

Al igual que twitter, sirve como 
canal de atención al cliente, para 

resolver dudas 

Publicaciones a la par de 
Facebook, gran cobertura 

por el uso de hashtags. 

Red visual que sirve de apoyo 
para impactar al target definido y 
reforzar la estrategia de branding. 

Está cobrando más relevancia, ya 
permite hacer post 

promocionados 

Creación de canal como 
contenedor de vídeos, para 

apoyar la viralidad de nuestra 
estrategia. 

Otras RRSS que puedan ser 
interesantes, Linkedin, Snapchat, 
Whatsapp, etc…Perfil de Google+, 

para optimizar SEO. 

Red de apoyo para ampliar los 
post publicados en las demás 
redes. Además de aprovechar 

sinergias con otros bloggers del 
sector. 

3.5 SOCIAL MEDIA MARKETING / Canales: 

Plan de acción > Social Media Marketing > Canales 



Plan de acción > Email Marketing 

3.5 CAMPAÑAS EMAIL MARKETING: 

• Canal imprescindible como una herramienta 
más de fidelización del usuario. 

• Campañas con bases de datos propias del 
cliente, y de terceros.  

• Te permiten segmentar debidamente, por tanto tienen un alta tasa conversión y 
es eficaz. Es perfectamente medible el impacto de la campaña, y es muy poco 
intrusiva para el usuario. 

• Diseñamos la campaña completamente en función de los objetivos del cliente. 
Permite una flexibilidad de formatos máxima 

• Utilizamos una herramienta potente y eficaz. 



Proponemos realizar una CAMPAÑA ADWORDS para poder aparecer en los buscadores de 
forma inmediata y utilizando palabras clave con un alto volumen de búsquedas. Mientras 
posicionamiento SEO se consolida. 

• Campaña red de buscadores: Alta conversión, tráfico cualificado, alta 
rentabilidad. 

Otras acciones a CPC  > Campañas a CPC 

4. CAMPAÑAS A CPC: 

• Campaña red de Display (precio elevado y empresa de poco tamaño).  

Acciones estacionales:  Acción mensual:  
Recomendamos realizar 

campañas específicas con 
grupos de palabras y anuncios 
clave vinculados a nuevos 

servicios o novedades. 

La campaña estará activa todo 

el año (con la posibilidad de 
variar el presupuesto según 

los meses destacados). 



Otras acciones a CPC > Campañas a CPC >  Funcionamiento 

4. CAMPAÑAS A CPC / Funcionamiento: 

METODOLOGÍA MANTENIMIENTO 

Análisis de la web y servicios/público 
objetivos. 
 
Detección objetivos por campaña. 
 
Limitación temporal campaña. 
 
Geoposicionamiento campaña. 
 
Definición presupuesto por campaña. 
Creación cuadro previsión tráfico y 
conversión por campaña. 

Análisis de resultados, informe y optimización 
semanal de la campaña. 
 
Seguimiento de conversiones. 
Reestructuración grupos anuncios con mayor 
conversiones 
 
Redefinición CPC por palabra clave. 
Identificación palabras claves más relevantes, y 
añadir palabras “long tail”. 
. 
Creación de nuevos anuncios. 
 
Informes mensuales detallando rendimiento 
campañas. 
Valoración de campañas. 



Es imprescindible que la herramienta de Analítica esté correctamente configurada, con los 
objetivos bien definidos y los Funnels de conversión correctamente configurados. 
Mensualmente enviamos un informe con la siguiente información: 

- Overview de los datos generales de tráficos. 
- Análisis de la conversión de objetivos. OPCIONAL con adwords. 
- Análisis de los datos por segmentos más adecuados (por procedencia, 
por campaña). OPCIONAL con adwords. 
- Análisis de la campaña de adwords u otras acciones on-line con la 
propuestas de mejora de la misma, incluye análisis de las páginas de 
destino. OPCIONAL con adwords. 
- Propuestas necesarias para cumplir con las necesidades de cliente. 

4. ANALÍTICA WEB / Informe de seguimiento: 

Otras acciones a CPC > Analítica web > Informe de seguimiento 



Otras acciones a CPC > Analítica web > Ejemplo analítica web 

4.1 ANALÍTICA WEB / Ejemplo analítica web: 



1. Objetivos 
Trazar las metas 

2. Publicar 
Crear 
contenido para 
cada canal 

3. Monitorizar 
Escucha 
activa de los 
post positivos 
y negativos 

4. Medir 
Analizar las métricas 

5. Optimizar 
Mejorar el 
contenido, 
estilo y 
horario de 
publicación 

Test > Seguimiento de propuesta 

5. SEGUIMIENTO PROPUESTA: 



PLAN MODELO 
• Adaptable a diferentes redes 

sociales. 
• Responder en un plazo no 

mayor a 24 horas. 
• Se entrega junto con los 

contactos comerciales y 
contactos de recursos 
humanos. 

PLAN DE CRISIS RRSS: 

Anexo > Plan de crisis RRSS 



¡GRACIAS! 
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