











Soluciones Tema 1|

Introduccion a la tecnologia web 2.0

1. b) Solo los programadores y personal especializado eran capaces de crear contenidos
y subirlos a la red

2. d) Detectar la informacion falsa de manera infalible

3. ¢) Un proyecto militar

4. a) Para denominar a las paginas personales

5. d) Elrol de usuario como sujeto pasivo de la informacion

6. d) Un lugar libre donde las empresas pueden recoger cualquier dato del usuario,
aunque no tenga su permiso, para mandarle ofertas que le puedan interesar

7. d) Todas las respuestas anteriores son correctas

8. d) Son aquellas en las que abrir un perfil es gratuito, no son un negocio porque los
usuarios no pagan

9. ¢) Un archivo de audio o video que el emisor graba y el oyente descarga o escucha
online cuando lo desee

10. b) Con diseno adaptado a todos los dispositivos, integrada con otros recursos corpo-
rativos como los perfiles en redes sociales y con contenidos actualizados
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Soluciones Tema 2

Mas alla del banner

1. d) Dependiendo del objetivo marcado, la publicidad sirve para aumentar las ventas,
dar a conocer una marca o producto, animar a consumir mas frecuentemente o en
mayor cantidad el producto, etc.

2. a) Enelano 2000
3. b) La publicidad es una forma de marketing

4. a) El conjunto de atributos, tangibles e intangibles, que transmiten una percepcion
determinada en el cliente

5. a) Que todos sus productos tienen un solo nombre comercial y elementos distintivos
6. b) Si, laintensidad de la campana debe ser mayor
7. d) Si, por delante de internet

8. ¢) La informacion es 100% fiable, tanto en medios de comunicacion online como en
redes sociales

9. d) Lasrespuestas a) y b) son correctas

10. d) La publicidad de pago en redes sociales
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Soluciones Tema 3

Email marketing, un arma de doble filo

1. a) No, de hecho, sigue siendo efectiva, pero ha de realizarse correctamente

2. ¢) Se seleccionan los criterios del perfil del ptblico objetivo y se filtra la base datos de
acuerdo con esos criterios

3. b) Tiene diversidad de fines
4. c¢) De que la tipografia no sea estandar
5. a) El que contiene las instrucciones con la accion objetivo del email

6. c¢) Solicitar datos de contacto, con casilla de aceptacién de condiciones y enlace a poli-
tica de proteccion de datos

7. b) El % = (Total de email no entregados / emails enviados) *100
8. ¢) Enviar todo tipo de informacion sobre la empresa
9. a) Algoritmo

10. d) Cuando la direccion de correo es publica
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Soluciones Tema 4

Eligiendo las palabras adecuadas

1. b) Su objetivo es cumplir las metas de la organizacion, satisfaciendo al cliente con un
producto

2. a) Que el cliente esta en contacto con la empresa a través de multiples vias como las
redes sociales, la web, etc.

3. a) A quelos clientes son menos exigentes en términos de calidad

4. a) Decisiones relativas al negocio, estrategia de marketing general, estrategia de
marketing online

5. ¢) Elrecorrido que hace una persona desde que conoce la marca o producto hasta que
se hace cliente fiel y recomienda la marca

6. b) En el posicionamiento organico se pueden garantizar resultados en 30 dias
7. a) Los enlaces externos, situados en otras webs

8. a) El que transcurre desde que pulsamos el intro a una direccién web hasta que la
pagina despliega todo el contenido

9. d) Ladiversidad de enlaces entrantes

10. b) El conjunto o combinacion de términos que definen y determinan el contenido con
mayor exactitud
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Soluciones Tema 5

Escuchar a los social media

1. d) La web corporativa es un medio para exponer solo la informacion

2. b) El publico joven

3. ¢) Como canal directo de comercio electrénico

4. a) Objetivos, estrategia, acciones y métricas

5. a) Si, es mas probable que el cliente repita y requiere menos esfuerzo de marketing
6. b) El Community Manager que lleve las redes en cada momento

7. b) Microblogging

8. ¢) Consistente y puntual

9. b) Una etiqueta o hashtag sobre un tema relevante para la empresa. Este se incluye en
las publicaciones para que sus seguidores identifiquen y difundan el contenido de
la marca.

10. a) Key Performance Indicator, indicador clave de rendimiento

COMMO40PO / Gestion del marketing 2.0 pg. 13







Soluciones Tema 6

Viralizar el mensaje

1. c) Estafuera del control de la empresa

2. b) Conseguir un impacto comercial

3. a) A que su fin es que se desarrolle creciendo, aumentando su alcance a cada paso
4. b) Detectar y hacer llegar el mensaje a personas creadoras de opinién o influyentes
5. d) Los usuarios

6. b) Sencillo, claro y breve

7. d) Generando competencia

8. d) Elrol pasivo del usuario

9. ¢ Que difundirlas es facil y no requiere esfuerzo

10. b) Forzar a que se comparta
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Soluciones Tema 7

Gestionar la reputacion on-line

1. d) En manos de las personas que se interesan por esa persona, empresa, marca o
producto

2. d) Crear perfiles falsos, gestionados por la marca, para generar reputacion positiva
3. ¢) Los comentarios de los clientes o compradores del producto

4. b) Esun proceso de trabajo continuo

5. ¢) Nombres de usuarios que comentan

6. a) Contestar con rapidez, transparencia y honestidad

7. a) Documento para aplicarse en caso de que la crisis de reputacién adquiera propor-
ciones considerables

8. a) Actualizados
9. ¢) Llevar las discusiones hasta el final, independientemente del tiempo que duren

10. b) Numero de usuarios trols que opinan negativamente de manera recurrente
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Soluciones Tema 8

Analitica web

1. d) Saber qué se va a medir

2. ¢) El porcentaje de usuarios que entran en la web y a los pocos segundos abandonan
sin interactuar

3. b) Los que enlazan a la accion que se quiere conseguir del visitante
4. c) Para seleccionar los datos relevantes para el negocio

5. a) En funcion de los resultados que se esperan de la web

6. c) Relevantes parala competencia

7. «¢) Saber como encuentran los usuarios la web o aplicacion

8. a) Datos de todos los usuarios que entran en la web

9. b) Se trata de la recogida y analisis de datos de las redes sociales relacionados con un
producto, marca o empresa

10. a) Recoge datos sobre la huella del usuario en la web desde un dispositivo concreto.
Necesita de otros datos para ser completa
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Soluciones Tema 1|

Introduccion a la tecnologia web 2.0

Actividad 1
Software, aplicaciones o programas que
permiten el acceso a las webs para buscar,
Navegadores I :
visualizar contenidos o enlazar de una
pagina web a otra a través de vinculos.
Paginas web con una amplisima base de
datos de paginas web y que permiten
Buscadores pag ydauep

relacionar la direccién de la pagina con sus
contenidos.

Plataformas que permiten la creacion

y difusion de contenidos (informacion,
Medios sociales o Social Media opiniones, ideas, etc. en diversos formatos)
en internet y que generan las comunidades
de usuarios.

Las comunidades virtuales que crean
los medios sociales o social media con el

Redes sociales conjunto de usuarios que forman parte de
ellas, participando con sus contenidos y sus
interacciones.

Actividad 2

La creaciéon de contenido en la Web 2.0 se hace en:
- Blogs personales o web personales.

- Cualquier publicacion en redes sociales: texto, fotos, video en diversos formatos en Facebook,
Twitter, Instagram, YouTube, Pinterest, LinkedIn...

- Comentarios en sitios para usuarios de medios de comunicaciéon como periddicos y revistas.
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- Comentarios en webs donde hay resefas: por ejemplo, Tripadvisor, Amazon, Casa del Libro.
- Foros de usuarios.

- Redes sociales de empresas.

Actividad 3

- Twitter oficial de Colacao: Contenidos de la marca, aunque no solo centrado en promocionar
producto. Promocion de marketing social.

- Instagram de PlayStation Espana: Contenidos propios de la marca. Mensajes promocionales
asociados a actividades de ocio.

- Facebook de Movistar Espana: Solo contenidos propios de la marca. Mensaje 100% promocio-
nal.

Actividad 4
a) Todas las companiias tienen que adaptarse al cambio tecnoldgico. Verdadero
b) Ha supuesto una agilizacién de procesos de trabajo. Verdadero

c) Las relaciones con el cliente se personalizan a través de las relaciones uno a uno en redes
sociales. Verdadero

d) La tecnologia 2.0 supone automatizar las respuestas a los clientes y se pierde el trato personal.
Falso

e) La tinica forma de crear contenido es conociendo lenguajes de programacion. Falso

f) Laadaptacién al cambio de tecnologia ha implicado para las empresas una inversion financiera
y en personal con competencias en nuevas tecnologias. Verdadero
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Soluciones Tema 2

Mas alla del banner

Actividad 1

- ;Cual es el nexo comun entre estas tres marcas?

Estas tres marcas son lideres en su sector y ampliamente conocidas. En el caso de las dos pri-
meras, tienen el aval del recorrido empresarial de décadas.

- ¢Qué comparten?

Logotipos y tipografia particulares y caracteristicos.

Fuerte asociacién de la marca con valores:

- El Corte Inglés, calidad.

- Cola Cao como producto tinico, distinto de sus competidores.

- Amazon, asociado a gigante de la distribucion con un catalogo de productos.

Actividad 2

Ten en cuenta que la personalidad de marca es un conjunto de rasgos que asocia el cliente con
la marca. Tiene un componente subjetivo, aunque, dado el trabajo de marketing, la idea que se

percibe es comun.
- Rolex: Sofisticado, lujoso.
- Google: Entusiasta, vitalista.

- Volvo: Competente, fiable.

Actividad 3

Publicidad

Centrado en la promocion del producto

Marketing de contenidos

Trata de proporcionar informacion ttil para

el cliente

COMMO40PO / Gestion del marketing 2.0

Pg. 25




Tienen como fines informar, formar o

Marketing de contenidos
entretener

Publicidad Su fin es persuadir

Actividad 4

4.1 La marca sirve para:

a) Crear asociaciones mentales en el cliente que generan sintonia con el cliente
c) Diferenciar a productos similares en el mercado

d) Proteger frente a la competencia

4.2 ;Qué inconvenientes tiene la publicidad en medios tradicionales con respecto a los medios
online?

b) No segmenta de la misma manera
c) Tiene mads efectividad para crear y fortalecer la imagen de marca
d) No permite la conversion directa

4.3 Internet ha trastocado el panorama de los medios de comunicacion. Sefiala las diversas formas
en las que se han visto afectados:

a) Mayor accesibilidad desde cualquier soporte, ubicaciéon o momento
b) En muchos casos, menor coste para el usuario de los medios de comunicacion online

d) Muchos anunciantes han pasado del formato de papel al online porque su publico ha migrado
de un soporte a otro
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Soluciones Tema 3

Email marketing, un arma de doble filo

Actividad 1

Se trata de un email automatizado que confirma una compra. Al finalizarse el proceso de compra
se envia de manera automatica la confirmacion de compra con datos como la fecha de entrega.

El objetivo secundario es promocionar mas productos (probablemente similares en precio o estilo
a los comprados) , como puedes ver en la mitad inferior de la imagen.

Actividad 2
Contenido resena politica de privacidad
QUIEN RECOGE LOS DATOS te informa de que todos los datos facilitados a Confidencialidad

través de formularios electrénicos y/o mediante correo electrénico seran tratados
con estricta confidencialidad, de acuerdo a la Ley 15/1999,
de Proteccion de Datos de Caracter Personal (LOPD).

de 13 de diciembre,

Referencia legal

Los datos personales recogidos|seran incorporados y tratados en el fichero |
“NOMBRE DEL FICHERO’ cuya finalidad es “FINALIDAD DEL FICHERO” y
podran ser cedidos de conformidad con la legislacion vigente en materia de »
proteccion de datos de caracter personal durante el tiempo estrictamente Cesion para

Fichero

. . . i registro
necesario para el exclusivo cumplimiento de la finalidad expuesta. 9
Si tienes alguna duda sobre la confidencialidad o el tratamiento que reciben tus Derecho de
datos, puedes ejercer el derecho de informacién, cancelacion, rectificacion u rectificacion

oposicion a su tratamiento informatizado, enviando un email a emai
@responsabledelfichero.com indicando (en Asunto) el derecho que deseas
ejercer.

darse de baja aqui [ Baa |
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Actividad 3

Campanas segun temporada con promocion

Envio masivo de emails .
de producto: una por trimestre.

Felicitacion de cumpleafios con informacion

emails individuales automatizados
u oferta concreta o regalo.

Email de confirmacion tras suscripcion,

Emails de respuesta automatica .
compra realizada.

Envio masivo de emails Encuestas de satisfaccion del cliente.

Actividad 4

SEM: Marketing en motores de buisqueda
SEO: Optimizacion en motores de busqueda
PPC: Anuncios de pago por clic

SEA: Anuncios en motores de busqueda
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Soluciones Tema 4

Eligiendo las palabras adecuadas

Actividad 1
- ;Como han etiquetado sus negocios para que aparezcan en esta busqueda?

Probablemente los negocios que aparecen en los resultados tienen como palabras clave “Floristeria
en Burgos” ya que son términos que se repiten exactamente igual.

- ¢(Detectas palabras clave tipo “Long trail”? ;Cuales?

Las palabras ““Floristeria en Burgos” son Long Trail. Pero hay una atin mas larga que aparece
Yy
varias veces: “Floristeria a domicilio en Burgos” o “Flores a domicilio en Burgos”.

Actividad 2
3.1 Senala todos los ejemplos que se corresponden con ejemplos de anuncios PPC pago por clic:
a) Anuncios en redes sociales
¢) Anuncios en buscadores
3.2 Indica cudles son formas de hacer marketing en buscadores:
b) Marketing de contenidos
c) Marketing en redes sociales

d) Optimizacion en motores de busqueda
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Soluciones Tema 5

Escuchar a los social media

Actividad 1
- Red Bull: historias en video. Sin promocion directa de producto.

- Cola Cao: video y fotos. Contenido de la marca con promocion directa del producto y sin ella,
como en los eventos que patrocina y las acciones de marketing social.

- Dulceida: se trata de un perfil personal que promociona marcas. En sus publicaciones promo-
ciona la ropa que lleva, los establecimientos a los que acude...

Actividad 2
Fase de generacion de oportunidades de Proporcionar informacion de producto y
negocio generar una imagen de marca determinada.
Fase de dar a conocer la marca, empresa o Proporcionar informacion y aportar razones
productos para evaluarlo.
Fase de compra Como canal de servicio al cliente.
Fase postventa Generar engagement.

Actividad 3

Periscope: ~ Video en streaming de Twitter

YouTube: Video en streaming o a demanda

Instagram:  Video e imagenes

Twitter: Microblogging
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Actividad 4

Generacion de oportunidades de venta Ventas directas desde redes sociales

s dil et Tiempo de respuesta al cliente en redes

sociales
Conocimiento de marca Menciones de la marca en redes sociales
Generacion de oportunidades de venta Clics en anuncios
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Soluciones Tema 6

Viralizar el mensaje

Actividad 1

Provoca asombro, curiosidad por saber quién esta detrds de la campafia y sorpresa cuando se
sabe que es una cadena musical quien produce la campana.

Dar a conocer la cadena y dar una imagen de rebeldia y rompedora.

La idea de la que se partio es del antimarketing o la psicologia inversa. El antimarketing utiliza
la psicologia inversa de manera que propone lo contrario a lo que quiere publicitar, llamando
la atencion del consumidor. En este caso se propone una imagen opuesta a la que tiene la
cadena.

Actividad 2

Teniendo en cuenta que el éxito de la campafia de anuncios si se hace viral, no se mide directa-
mente en las ventas, sino en el alcance. Y este influye indirectamente en las ventas.

Comprueba si tus conclusiones en cuanto al éxito o fracaso de los anuncios de loteria son acerta-
das:

2012 con ‘La Fébrica de los Suefios”: Descenso de ventas del 8,03% respecto a 2011.

2013 con el anuncio de Montserrat Caballé, Nina Pastori... sigue la caida de ventas con un
4,18% de descenso respecto al sorteo del afio anterior.

2014 con “El mayor premio es compartirlo”: Ese afo, se vendi6 un 4,64% mas de Loteria de
Navidad y se facturaron 2.583 millones de euros.

2015 con el anuncio de animacion “Justino y la fadbrica de maniquies” se llevo el premio a la
“Eficacia Comercial” de la Asociacion Espanola de Anunciantes (AEA) y las ventas se incre-
mentaron un 4%.

2016, con “la ilusién de Carmina” las ventas crecen un 3.5%.
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Actividad 3

Planificacion Asignacion de los recursos necesarios
Ejecucion Lanzamiento del mensaje
Preparacion Disefio del mensaje
Seguimiento Escucha social

Actividad 4

4.1 ;Cudles de las siguientes caracteristicas son intrinsecas a las campafas de marketing viral?
b) Facilmente compartibles

c) Imprevisibilidad

d) Impacto emocional

42 ;Qué tipo de emociones suscita el mensaje viral?

a) Curiosidad

b) Envidia

d) Compasion

e) Asombro
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Soluciones Tema 7

Gestionar la reputacion on-line

Actividad 1

Conjunto de elementos que conforman la
Identidad corporativa o de marca representacion grafica de la marca o de la
empresa.

Conjunto de atributos, tangibles e intangibles
Marca que transmiten una percepcion determinada
en el cliente.

Valoracién de terceros sobre una marca,

Reputaciéon
p empresa, producto, etc.

Actividad 2
Entra en la web oficial de Nike y verifica tus respuestas:
- Ellogo, sus colores y su eslogan. ;Son los que recordabas?

- Laimagen que proponen, o los valores que transmiten, ;se corresponde con la que ta tienes
de ellos?

Actividad 3

Libertad Cualquiera puede opinar sobre la marca en

las redes.
. No se sabe realmente de quién provienen los

Anonimato ]
comentarios.

Credibilidad La/oplruon de terceros desconocidos tiene
mas peso que el trabajo de la marca.

Perdurabilidad Lo publicado, permanece.
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Soluciones Tema 8

Analitica web

Actividad 1
- Hootsuite. El objetivo que parece mas evidente es la solicitud de una prueba gratuita.

- Puro Marketing, como revista online, los objetivos pueden ser que el lector haga el mayor
numero de clics y entre en el mayor niumero de noticias, que permanezca tiempo en la pagina
porque el contenido interesa o que se suscriba al boletin o newsletter.

- Perfumes Club. La venta es el objetivo porque es una pagina de comercio electrénico.

Actividad 2

- Web de Adidas: se ve una clara orientacién a las ventas y una secundaria a la informacion de
producto.

Las métricas, aparentemente relevantes, son las ventas online y la profundidad de la visita y
el tiempo de estancia en la web del usuario.

- Web de Nike: hay atin mas relevancia de la venta. La informacion de producto queda relegada.
El nimero de ventas debe ser una métrica esencial para esta marca.

Actividad 3

3.1 Los datos de la analitica web permiten que la publicidad online:

b) Haga posible el retargeting

c) Genere rentabilidad y retorno de la inversion.

d) Sea mas eficaz, en cuanto a costes

3.2 En los medios de comunicacion, ;qué areas se han visto afectadas por la analitica web?
a) Area de contenidos

b) Marketing y comercial

¢) Tecnologia
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Actividad 4

.. Se produce cuando el usuario realiza la
Conversion - .. .
accion objetivo de la pagina.
Adquisicion Forma en la que el usuario encuentra la web.
. Datos sobre el perfil de los visitantes de la
Audiencia
web.
. Como interactiian los usuarios en una web o
Comportamiento Sy
aplicacion.
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