


* Objetivos de aprendizaje
Al finalizar la sesion, los estudiantes seran capaces de:

* Tdentificar los principales canales digitales actuales vy
sus aplicaciones estratégicas

* Comprender la evolucidn del marketing digital y su impacto
en la experiliencia del consumidor

* Diseniar estrategias multicanal con un enfoque basado en
datos

* Analizar casos reales de aplicacidén profesional en
diferentes roles




;Cuales creen que son los canales digitales mas importantes hoy en dia? ¢Por
qué?



Qué son los canales de marketing

Los canales de marketing son espacios para difundir y distribuir una comunicacién dirigida a
una audiencia especifica, lo que genera un vinculo entre la empresa y las personas. Estos

medios atraen a un publico y lo acompafian mientras promocionan productos y servicios.

El uso de canales de marketing efectivos ayuda a las empresas a conseguir sus objetivos de

marketing y a aumentar la conciencia de la marca, las ventas y la lealtad del cliente.



Definicidn moderna de canales de marketing

En la actualidad, los canales de marketing se definen como los medios, plataformas o vias a

través de los cuales una marca comunica su mensaje y ofrece valor a sus clientes potenciales.

Esta definicion va mas alla del simple acto de promocionar; implica la gestion de relaciones,
la personalizacion del contenido y la creacion de experiencias coherentes en todos los

puntos de contacto.

Los canales de marketing digital, por ejemplo, incluyen redes sociales, motores de busqueda,
correo electronico, sitios web, marketplaces, aplicaciones moviles y plataformas de
automatizacion. Mientras tanto, los canales tradicionales abarcan televisién, radio, prensa

escrita, eventos presenciales o catalogos.

Una estrategia de marketing moderna integra ambos tipos, dependiendo del
comportamiento de los consumidores y del objetivo de la campafia. Lo clave es entender

qué canal es mas efectivo para cada etapa del recorrido del cliente.




CANALES DE MARKETING

Caracteristica

Interaccion con el
usuario

Medicion de resultados

Segmentacion

Ejemplos

Canales
Tradicionales

Unidireccional

Limitada

General

Alto
(TV, prensa, radio)

Vallas, comerciales,
impresos

Canales Digitales

Bidireccional

Precisa y en tiempo real

Personalizada por
intereses y datos

Escalable
(inversion segun alcance)

Redes sociales, email,
Google Ads




iQué es la Omnicanalidad?

La omnicanalidad es una estrategia de marketing y atencidén al cliente que
integra todos los canales de comunicacidén y venta (digitales y fisicos)
de manera coordinada, continua y centrada en el cliente

Es cuando una marca combina todos sus canales (web, app, tienda fisica,
redes socilales, email, call center, etc.) para que el cliente tenga una
experiencia fluida y unificada, sin importar por dbénde interactue.



Experiencia del cliente unificada y sin fricciones

Los clientes actuales esperan poder iniclar una compra en Instagram,
consultarla por WhatsApp vy finalizarla en la web sin repetir informacidn.

Una estrategia omnicanal elimina estas barreras y crea fluidez en cada
interaccidn.

Ejemplo practico:

Zara permite escanear productos en tienda fisica para ver disponibilidad
online, comprar desde la app y recoger en cualquier sucursal.

o

Este flujo omnicanal aumentd sus ventas cruzadas en 45 % durante 2024.



Analisis de mercado digital aplicado

Las empresas usan datos digitales en tiempo real para entender al cliente, optimizar estrategias yredisefiar su propuesta de valor.

¢Como lo aplican?

Paso Accionenempresareal Herramientas usadas

Capturan datos de redes

Recolectar datos sociales, Google, e- Google Analytics, Meta Insights, Hotjar, CRVI
commerce, app, CRM
Detectan patrones: qué

Procesar e productos gustan, qué

interpretar canales usan, donde
abandonan el carrito
Alustan mensajes,
precios, promociones, y

Tomar decisiones productos segun A/BTesting, dashboards de KPI, Al predictiva
comportamiento del
cliente digital

Power Bl, Tableau, Looker




Los modelos de negocio B2B y B2C, cbémo se relacionan con los canales digitales
y la segmentacidén de mercado

iQué son los modelos de negocio B2B y B2C?
a) B2B (Business to Business)
Empresas que venden productos o servicios a otras empresas.
Ejemplos:
* Salesforce (CRM para empresas)
* HubSpot (marketing automation)
* Alibaba (ventas mayoristas entre negocios)
b) B2C (Business to Consumer)

Empresas que venden directamente al consumidor final.

Ejemplos:
Amazon, Netflix, Zara, Spotify



Relacion conlos canales digitales

Ambos modelos usan canales digitales, pero de manera distinta seguin sus objetivos ytipo de audiencia:

Canal Digital

UsoenB2B UsoenB2C

Sitioweb

Email marketing

Redes sociales

SEQ/SEM

Publicidad pagada

Webinars/ Lives

Informacion técnica, demode
producto, generacion de leads
Newsletters, embudos de ventas
largos, contenido educativo
(whitepapers, webinars)
LinkedIn, YouTube, Twitter Instagram, TikTok, Facebook
Branding, autoridad y generacion
deleads

Palabras clave técnicas,
busqueda de soluciones
empresariales

Segmentada por industria, cargoy
empresa

Educacion, demostracion de Entretenimiento, lanzamientos de productos,
soluciones complejas fidelizacion

E-commerce, catdlogo, compradirecta
Promociones, carritos abandonados,
lanzamientos

Engagement, conversionyatencion

Palabras clave comerciales,
comportamiento del consumidor

Segmentada por edad, intereses, ubicacion




Bvolucion de laMercadotecniaDigital: Delos 90 a Hoy

Década/ Bapa

Caracteristicas Clave

Canales
principales

Tecnologias/
Estrategias

Enfoque del
marketing

1990s

(Inicio del internet
comercial)

2000s

(Bxpansion digital)

2010s

(BradelaWeb2.0)

(Transformacion digital)

2025ymasalla

(Presente/ Futuro
inmediato)

- Nace el marketingdigital

- Presenciabasicaenlaweb

- Poca segmentacion
- Comunicacion unidireccional

- Aparecenlos buscadores yredes sociales

- Seintroduce el SEO

- Més interaccion con usuarios

- Surge el marketingde contenidos

- Crecenredes sociales ymoviles

- Personalizacién comienza

- Integracion de IAy automatizacion

- Omnicanalidad

- Enfoque en experiencia de usuario

- Hiperpersonalizacion

- Contenido generado por IA

- Marketing predictivo y conversacional

- Stiosweb
estéticos

- Email
marketing
basico

- Bannersen
paginas web

- Google Ads
(2000)

.B|ogs

- Redes sociales

(MySpace,

Facebook)

- Facebook,
Instagram,
YouTube

- SEM(Google
Ads)

- Email
automatizado
- TikTok,
Linkedin,
WhatsApp
Business

- Marketplaces
(Amazon,
Mercado Libre)
Automatizacion
avanzada

- Chatbots

- Realidad
aumentada

- SEOpor voz
- Video corto,
lives

- HTMLsimple

- Bases de datos
rudimentarias

- Google Analytics
(2005)

- Herramientas SEO
basicas

- CRMs

- Mobile marketing

- BigDatainicial

- Inteligencia

Artificial

- Machine Learning

- Plataformas
multicanal

- |Agenerativa

- Automatizacion
full-stack
- Andlisis predictivo

Presenciadigital
inicial

“Estar eninternet”

Atracciéndetrafico

“Queme
encuentren”

Interacciony
engagement

“Conversar conel
cliente”

Experiencias
centradasenel
usuario

“Conocer, conectar
yconvertir”

Relaciones
humanas aescala
digital

“Anticipar al cliente”




Comparativo: BEvolucion delaMercadotecniaDigital con §emplos de Empresas (1990s - 2020s)

Eapa/ Década

Caracteristicas Clave

Canales
principales

Tecnologias
| Estrategias

Ejemplosde
empresas

Enfoque del marketing

1990s

(Nacimiento digital)

2000s

(Byplosionde
buscadoresyredes)

2010s

(Web 2.0 ymobile-
first)

(Digitalizacion
acelerada+1A)

2025yenadelante

(Presente-futuro)

- Inicio de laweb
comercial

- Presenciabéasicaen
linea

- Publicidad estéaticay
unidireccional

- Aparicionde

buscadores

- SEO/SEM
- Blogs ycomunidades
online

- Redes sociales
masivas

- Influencers

- Contenido como
centro

- Marketingemocional
- Automatizaciony
andlisis de datos

- Publicidad
programéatica

- Bperiencias
integradas

- Hiperpersonalizacion

- Contenido generado
por 1A

- Marketing predictivo

- Realidad aumentada

- Stiosweb
- Bmail
marketing
basico

- Banners

- Google Ads

- Blogs
corporativos

- MySpace,
Facebook

- Facebook,
Instagram,
YouTube

- Bmail
automation
- Marketing
de
contenidos

- TikTok,
WhatsApp
Business,
Linkedin Ads

Marketplace
s

- Publicidad
enapps

- Chatbots

- SEOpor voz
- Video corto
ylive
commerce

-HTML

- Listasde
correo

- Basesde
datos
simples

- Google
Analytics

Posicionami
ento
organico

- Primeras
redes
sociales

-CRM

- BigData
inicial

- Mobile
marketing

- Machine
Learning

Automatizaci
oncross-
channel

- Inteligencia
Artificial

-1A
generativa

- Realidad
aumentada

Automatizaci
6navanzada

Yahoo!: conbanners
estaticos

Hotmail: crecié
viralmente por email

Marriott: primer sitio
webdereservas
online

Google: lanzaAdsen
2000

JetBlue: atenciénen
Twitter (2007)

McDonald’s:
primeros blogsy
promociones online

Nike: storytelling+
appsfitness

Red Bull: marketing
de contenidos
extremos
Amazon:
remarketingy
personalizacion

Shopify: integracion
e-commerce +CRV

Tesla: marketingsin
publicidad tradicional

Netflix: usode IA
pararecomendacion
Sephora: realidad
aumentada para
probar maquillaje
IKEA: SEOpor voz+
apps

Nike x Roblox:
experiencias
inmersivas

“Estar eninternet”

“Que meencuentren”

“Conversar yconectar”

“Personalizar yescalar”

“Anticipar al cliente”




Segmentacion de mercado

Es la divisidn por caracteristicas del publico propio
de una organizacion, con el fin de dirigir los
esfuerzos del marketing de la empresa.
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Variables demograficas Variables geograficas Variables conductuales

Por ejemplo, edod, sexo, Habla del espacio fisico: pais, Estoblecidas de agcuerdo con e
ocupQcion, nivel de ingresos, nive estado, ciudad, alcaldia © comportamiento al hacer ung

egucativo, nacionalidad, etc municipio y tipo de clima COMPro




Segmentacion de mercado

E—
l‘ 5
Variables psicograficas Variables tecnograficas
Son los estiios de vida, intereses, gEste criterio divide el mercodo en
vawores, creenciQs |y p'i’]-;'.'.(”.('}‘} Que CUaQNTo Q I0S QISPOSITIVOS, CpDS v

definen ka personalidad del plblico programas que se usor




Segmentacion de mercado




