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Resumen

En este trabajo se refleja mi visién acerca del marketing digital, forjada gracias
al estudio de la obra de distintos autores y el analisis de las estrategias implementadas

por otros especialistas del sector, todos ellos referenciados en el documento.

El marketing digital cuenta con una estructura que consta de tres elementos
principales: el producto o servicio, la atencion y el contenido. Todos ellos son igual de
importantes y estan relacionados, por lo que se deben trabajar en su conjunto para que
nuestro plan de marketing tenga éxito. En este trabajo se expone como tratar cada
elemento para desarrollar un buen plan de marketing digital y mas adelante se explica
como se trabajara cada uno para el caso concreto de la academia DYNA, empresa

objeto de estudio e implementacion de lo dispuesto en este trabajo.
Abstract

This thesis reflects my vision about digital marketing, forged thanks to the study
of the work of different authors and the analysis of the strategies implemented by other

specialists in the sector, all of them referenced in the document.

Digital marketing has a structure that consists of three main elements: the product
or service, attention and content. All of them are equally important and are related, so
them must be worked together for our marketing plan to be successful. In this thesis, it
is exposed how to treat each element to develop a good digital marketing plan and later
it is explained how each one will work for the specific case of the DYNA academy, a

company that is the object of study and implementation of the exposed in this work.
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Introduccion

En este trabajo se propone un plan de marketing digital para la academia DYNA
en Ponferrada. La idea del proyecto surgio a raiz de una charla con el duefio de esta,
en la cual expresaba su interés por adaptarse a los medios digitales con el fin de utilizar
los nuevos canales que estos le brindaban, tanto de comunicacién como de prestacion
de sus servicios. Como consecuencia de esta necesidad me propuse realizar mi trabajo
de fin de grado abordandolo como una guia sobre como digitalizar exitosamente un
negocio tradicionalmente a pie de calle, analizando los aspectos clave del marketing
digital y tratando de trazar un plan de accion especifico para la academia. Ademas, se
concretd un contrato de practicas para que pudiera implementar el plan de ruta de este

trabajo, por lo que todo lo expuesto tendra una aplicacion real.

El principal objetivo del trabajo, como ya se ha mencionado, es hacer una guia
que sirva a otras empresas tradicionales en el camino de digitalizarse exitosamente.
Ademas, como el titulo indica, se busca disefiar y aplicar un plan de marketing digital
real para la academia DYNA. Este tratara de captar clientes potenciales mediante
distintas estrategias en medios digitales, para inmediatamente después llevarle a la
pagina web donde podra aprender mas acerca de la empresa y los servicios, pasando

asi a ser un cliente potencial informado y mas cerca de realizar una posible compra.

Se intentara también implementar sistemas de gestion del negocio totalmente
digitales, como por ejemplo el cobro online y la auto inscripcion al servicio. Para de este
modo permitir una gestion mas comoda que facilite escalar los clientes y brindar a la vez
servicios cien por cien online, como por ejemplo un aula virtual para la parte de la

academia destinada a la preparacion de oposiciones policiales.

El trabajo estara estructurado en 3 partes principales; una primera parte
destinada a introducir al lector en el mundo del marketing digital, explicando aquellos
factores a tener en cuenta a la hora de disefar un buen plan de marketing; a
continuacion un segundo apartado analizara el caso concreto de la academia DYNA,
para asi conocer la situacion actual de la misma y poder trazar un plan de accion
enfocado en la consecucion de los objetivos anteriormente definidos; por ultimo se
mostrara como se ha ejecutado lo definido en el anterior apartado para poder terminar
con un epigrafe donde se expondran las conclusiones extraidas gracias a todo el

proceso.
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1. Marco tedrico: Estructura del marketing digital

En el marketing digital u online, existen tres elementos fundamentales sobre los
que se estructuran todas las estrategias que se pueden realizar, estos elementos son
(Oller, 2020):

Atencién: Consiste en poner los ojos de los clientes potenciales sobre nuestra
empresa para que conozcan que esta existe, esto se puede conseguir con infinitud de
estrategias. En el marketing tradicional, por ejemplo, se busca situar el negocio en una
calle principal de la ciudad o colocar pancartas en una calle por la que pasen los clientes
potenciales. Pero en el marketing online, los clientes estdn en internet y se debe
identificar cuales son las calles que transitan dentro de la red, para determinar asi donde
se situaran los anuncios. Estas calles virtuales son las diferentes redes sociales, blogs

y el resto de las paginas de internet donde podemos colocar nuestros anuncios.

Contenido: Una vez hemos captado la atencion de nuestros clientes potenciales
debemos convencerles de que nuestra empresa puede proveerles el producto o servicio
que necesitan. Dentro del contenido encontramos elementos como el tono con el que
escribimos el texto, con los que debemos intentar convencer al cliente en tres aspectos
fundamentales para poder formalizar la venta. Primero debemos conseguir que los
clientes confien en que el producto o servicio que ofrecemos va a mejorar su vida de
alguna manera, también es necesario que confien en nosotros como vendedores y, por

ultimo, pero igual de importante, debe confiar en la empresa. (Belfort, 2022)

El producto o servicio: Es lo que el cliente obtendra cuando realice la transaccion.

Si conseguimos captar la atencion del cliente, le persuadimos con el contenido para que
realice la compra y luego el producto o servicio es inferior a lo que se prometia
estaremos cometiendo una estafa. El producto es uno de los ejes principales del
marketing online debido al altavoz que internet les da a nuestros clientes. Antes de que
internet se implementara en nuestras vidas, los estafadores recorrian las ciudades
vendiendo sus productos de mala calidad, porque cuando en una localidad ya era
conocida su estafa este solo tenia que viajar hacia otra donde continuar con su engano.
Pero hoy en dia, gracias a la interconexion que internet permite un estafador tardara
poco en ser descubierto a través de las malas resefas que los clientes insatisfechos
dejaran por toda la red. Sucede lo mismo en el caso contrario, donde si el producto o
servicio cumple o incluso mejora las expectativas de nuestros clientes estos se
convertirdn en los mejores embajadores de nuestra marca. Por ello la empresa debe

preocuparse por ofrecer un buen producto o servicio, ya que este sera el eje de una de

Plan de marketing digital para Academia DYNA
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las herramientas mas potentes del marketing, el boca a boca, o lo que seria su

equivalente en el mundo online, las resefias.

Estos elementos estan relacionados entre ellos de manera que crean un circulo
que se retroalimenta constantemente si todos estan bien disefiados y optimizados, por
ello no se debe descuidar ninguno, ya que la constante optimizacion de este circulo sera
lo que permita a la empresa ser rentable en el largo plazo y se convertira en su principal
motor de crecimiento.

llustracién 1: Estructura del marketing online.

Contenido

Producto

Atencion o
Servicio

Fuente: Elaboracion propia.

1.1 Producto o servicio

Como se ha expuesto en el anterior punto, el producto o servicio debe ser uno
de los ejes fundamentales de nuestra estrategia de marketing online. A la hora de crear
el producto o servicio debemos tener en cuenta cuales son las necesidades de nuestros
clientes potenciales y cémo estas pueden ser cubiertas por nuestra oferta. Los clientes
pagaran por un producto o servicio que piensen que va a mejorar su vida de alguna
manera, por ejemplo, elevando su estatus, resolviendo un problema, haciéndole mas
facil un proceso, etc. Los beneficios que el cliente siente que ha recibido gracias al

producto o servicio es lo que se denomina valor percibido. (Bernarda, 2015)

El valor percibido es clave para lograr la rentabilidad financiera a largo plazo, ya
que es mucho mas complicado captar a un nuevo cliente que activar la recurrencia de
los clientes que ya han comprado alguna vez. Este valor percibido puede ser inferior,

superior o igual al precio que el cliente ha pagado:

e En el caso de que sea inferior sera muy complicado que el cliente vuelva

a confiar en la empresa para futuras transacciones.
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e Si es igual el cliente estara satisfecho con su compra, pero muy
probablemente la relacion con la empresa sera puntual.

e El mejor de los escenarios es en el que el cliente percibe un valor que
siente superior a lo que ha pagado por el producto o servicio, en este
caso se crean clientes fieles que no dudaran en volver a realizar compras
en el futuro de otro producto o servicio de la empresa.

llustracion 2: Formula del valor percibido.

/
Bes > € » Recurrencia Alta

Valor — Beneficios _ Precio de CeenR 2 Bai
Percibido ~ obtenidos compra |° > Recurrencia Baja
(Bes) (€)

Bes < € > No Recurrencia
\

Fuente: Elaboracion propia.

Existe una estrategia ampliamente utilizada en el marketing digital que trata de
explotar esta recurrencia de compra de los clientes satisfechos, la estrategia de la
escalera de valor (Brunson y Kennedy, 2015). Esta consiste en captar a nuevos clientes
con un producto mas simple y barato conocido como oferta de entrada, el cual debe
aportar un valor percibido superior al que el cliente estd pagando, para de este modo
conseguir su confianza y en el largo plazo poder realizar mas transacciones con él de
productos de un precio mas elevado que serian muy complicados de vender en primera
instancia. Incluso se puede crear un Lead magnet dentro de nuestra escalera de valor,
que consiste en un producto gratuito que entregamos a los clientes potenciales cuando
se trata de trafico frio' a cambio, normalmente, de su informacion de contacto. Este
producto gratuito debe ser lo suficientemente atractivo como para que el cliente esté
dispuesto a darnos su informacién de contacto y a la vez debe aportar un valor percibido
que se estima entorno a los 20$ para activar su recurrencia en el largo plazo. De este
modo se generara confianza con la empresa y sera mas facil conseguir que el cliente
siga subiendo los peldafios de nuestra escalera de valor, gracias también al retargeting?

que podremos realizar con la informacién que nos proporcione.

1 Tréfico frio: Personas que nunca antes han oido hablar de tu empresa, producto o servicio.
2 Retargeting: Volver a mostrar mensajes publicitarios a personas que ya conocen la empresa o han
interactuado con ella de alguna manera.
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llustracién 3: Escalera de valor.

CD
O

Precio

Fuente: bertolopez.com.

llustracion 4: Ejemplo escalera de valor dentista.

» @
' LEAD
A MAGNET "] m
L @ \_ET} IMPLANTALOGIA
- €EEE
(o] U OPERACION
R % LIGERA
. €€€
- -1-
) BLANQUEAMIENTO
LIMPIEZA
GRATIS
€
PRECIO
Fuente: josepdeulofeu.com.
1.2 Atencion

Existen infinidad de estrategias que buscan captar la atencién de los clientes
potenciales para que visiten nuestra pagina web. Esta atencion se denomina dentro del
marketing online como trafico y se diferencia en dos grupos principales. Por un lado, se
encuentra el trafico de pago o push marketing, que agrupa todas las estrategias en las
que la empresa hace una transaccion con un tercero para intentar empujar a sus clientes
potenciales hacia la empresa. Por otro lado, se encuentra el trafico organico o pull
marketing, que engloba todas las acciones de atraccion en las que la empresa
principalmente se preocupa por mejorar su posicionamiento a través de campafas que
buscan aportar contenido de calidad a sus clientes potenciales para que estos acudan

ala empresa.
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llustracion 5: Diferencias entre push marketing y pull marketing.

Push

Marketing

Pull

Marketing

Outbound ESTRATEGIA Inbound
Impulsado por la marca CICLO DE Impulsado por el
COMPRA consumidor
Audiencia masiva TARGET Audiencia individual
Medios masivos CANAL Optimizacion de motores

de busqueda

Depende de un
presupuesto

Depende de los

LIMITACIONES algoritmos

Anuncios, Marketing Marketing de Contenidos,
SEO

directo, Relaciones DISCIPLINA
publicas
Anunciantes, correos ) B?EO enla p?ﬂginat,
masivos, notas de prensa, TACTICAS 2lefelinls] plolelsci

landing pages, redes

vallas publicitarias. :
sociales.

Instituto
Europeo
de Posgrado

Fuente: Instituto Europeo de Postgrado.

1.2.1 SEO

El SEO consiste en cualquier accion que realicemos con el fin de que nuestra
pagina web aparezca mejor posicionada en los motores de busqueda?®, para de este
modo intentar conseguir mas visitas en nuestra pagina web. El motor de busqueda mas
importante en la actualidad es Google y por ello las acciones se suelen enfocar en

favorecer el posicionamiento dentro de su algoritmo.

Existen dos tipos de acciones principales SEO que se pueden realizar a la hora
de intentar posicionar una pagina web. Por un lado, se encuentra el SEO on page, que
consiste en todas las estrategias que podemos realizar dentro de nuestro dominio* para
intentar mejorar su posicionamiento. Dentro de estas acciones podemos utilizar

estrategias como la mejora de los textos de la web incluyendo mayor densidad de

3 Motores de busqueda: Herramientas online que organizan y distribuyen la informacion de internet.
Por ejemplo, Google, Yahoo! o Safari.

4 Dominio web: Es un nombre alfanumérico asociado a una direccion IP, para poder recordarla
facilmente. Por ejemplo: www.wikipedia.com
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palabras clave o keywords®, mejorar la velocidad de carga de nuestra web, disefiar una
buena arquitectura web o muchos otros cambios que buscan adaptarse a los
parametros que el algoritmo de Google premia con mejores posiciones. Por otro lado,
se encuentra el SEO off page, que intenta posicionar una URL’ sin realizar cambios
dentro del dominio. Para ello se pueden utilizar estrategias como por ejemplo conseguir

que otras webs tengan un enlace® hacia esa URL.

También existe otra clasificacion del SEO en funcidon de si busca respetar las
politicas y directrices que Google promueve para posicionar una pagina dentro de su
algoritmo, o si por el contrario se intenta engafar y falsear los analisis que Google realiza
para intentar posicionare mejor. En funcion de esto podemos encontrar el White hat SEO
que busca seguir al pie de la letra las normas de Google y el Black hat SEO, que no se
trata de estrategias ilegales, sino que busca engafar al algoritmo de Google para que
piense que esa URL deberia estar mejor posicionada de lo que realmente deberia
estarlo. Por lo que si Google detecta que se estan utilizando estas estrategias aplicara
una penalizacion a la pagina web. Esto se debe a que Google aspira a mostrar
contenidos de calidad para que sus usuarios encuentren facilmente lo que buscan, por
lo que no quiere que una web con un mal contenido engafie al algoritmo y se posicione

como una buena opcién para responder a esa busqueda.

Entre las directrices que Google valora positivamente se encuentran aquellas formas de
hacer webs que faciliten el trabajo de clasificacion de contenidos a la propia compafia
y a la vez cumplan con las expectativas de busqueda de los usuarios, algunas de estas

buenas técnicas son (Aparicio y Martin, 2019):

Contenido de calidad que aporte valor a los usuarios.

Estructura web que facilite el acceso a los contenidos, tanto a los usuarios como

al algoritmo de Google.

No utilizar enganos para modificar de manera artificial el posicionamiento de una

web.

Contenido original, no copiado o traducido de otras webs.

5 Palabras clave o keywords: En el marketing online son las palabras que las personas escriben en
los motores de busqueda, para consultar algun resultado que a la empresa le interesa mostrar a
sus clientes potenciales.

6 Arquitectura web: Es la planificacion y el disefio de cdmo van a estar ordenados y estructurados
los datos de una web.

7 URL (Uniform Resource Locator): Es la direccién Unica y especifica que conecta cada uno de los
recursos disponibles en internet.

8 Enlace, link o hipervinculo: Es un trozo de texto, conocido como texto ancla, clicable por el usuario
y que conecta una URL con otra.
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e Buena organizacién del contenido respetando los diferente niveles de los

headers?®.

Por el contrario, Google penaliza o valora negativamente técnicas como las

siguientes:

o Contenidos copiados o creados de forma automatica mediante bots,
traducciones u otras técnicas.

e Paginas de contenidos de spam'®, que no aportan valor al usuario.

o Redirecciones enganosas para que los usuarios visiten sin querer alguna
URL.

¢ Intentar ocultar al usuario textos y enlaces que afectan al posicionamiento,
como por ejemplo utilizar textos en fuente blanca sobre un fondo blanco.

e Paginas que solo buscan tener una gran densidad de palabras clave sin
aportar valor, técnica conocida como keywordstuffing.

e Paginas de contenido malicioso.

1.2.2 SEM y Anuncios

El SEM consiste en las acciones de pago que realicemos para tratar de mejorar
el trafico de una web. Existen estrategias de SEM directas (nos referiremos a ellas como
SEM), que son aquellas que se realizan directamente en los motores de busqueda, y
también existen estrategias indirectas (nos referiremos a ellas como anuncios o ads),
que son aquellas que se realizan a través de anuncios en otras plataformas como las

redes sociales.

Dentro de Google existe la herramienta de Google Ads, a través de la cual
podemos pagar por aparecer en los primeros resultados para los términos de busqueda

que elijamos bajo la etiqueta de “Anuncio”.

9 Headers: Son los diferentes niveles de titulo con los que se puede etiquetar un contenido en una
web segun la etiqueta HTML “<header>". El méas importante es el “H1”, el cual Google aconseja
que sea unico y resuma el contenido de esa URL, algo asi como el titulo principal. Tienen menor
importancia a medida que su denominacion crece “H2”, “H3”, etc.

10 Spam: Informacion no solicitada que tiene fines publicitarios o comerciales.
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llustracion 6: Ejemplo de resultado en las posiciones para anunciantes.

GO g|e academia de oposiciones X _!, Q
Q Todo @ Maps &) Imagenes ) Noticias [*] Videos : Mas Herramientas
Aproximadamente 4.840.000 resultados (0,49 segundos)

https:f/www‘institutoeuropeo.netfoposicioneslonline -
PROXIMAS OPOSICIONES - Asegura tu futuro.

Trabaja en instituciones de relevancia internacional.

Fuente: Google.es.

A la hora de ejecutar una campana de SEM, se debera realizar una busqueda
de las palabras clave que queremos atacar. Para la eleccién de las palabras clave
deberemos tener en cuenta el numero de busquedas mensuales que tiene esa palabra
clave en concreto, para asi tratar de anunciarnos para las mas buscadas. Pero existe
otro factor a tener en cuenta, el CPC o Coste por Clic, que determinara el precio que
deberemos pagar por anunciarnos para esa palabra clave en concreto. Normalmente
las palabras con mas busquedas suelen ser las mas competidas y por ello tienen un
CPC mayor, por ello deberemos adaptar nuestra estrategia intentando buscar el
equilibrio entre el nUmero de busquedas y el CPC en funcion del presupuesto con el que

contemos.

Como complemento, los Anuncios o Ads, son campafas de pago en redes
sociales que podemos contratar a través de plataformas de terceros como Facebook
Ads, LinkedIn Ads, TikTok Ads, etc. Volviendo al circulo del marketing digital (llustracién
1), estas plataformas cuentan con la atencion de los usuarios y en este caso la empresa
es la que aprovecha esa atencion para introducir su contenido. La plataforma que elija
la empresa para poner sus anuncios debe estar alineada con su publico objetivo, por lo
que primero se debe definir en profundidad el perfil de los clientes potenciales para
saber donde puede encontrarlos. Estas campafias normalmente buscan trasladar el
trafico de las redes sociales hacia la pagina web, donde sera mas facil persuadir a los
usuarios para que acaben realizando la accién que se busca, como comprar un producto
o contactar a la empresa. Aunque también se pueden realizar campafias de pago que
busquen otros fines como aumentar seguidores en la propia red social, visualizaciones

de una publicacion concreta, mayor interaccién con el contenido, etc.

Existen varias métricas de especial importancia para conocer el rendimiento de

una campafa de anuncios online:

e Alcance: Son las personas a las que hemos llegado con nuestra

campafa.
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e Impresiones: Son las veces que se ha visualizado uno de nuestros
anuncios.
e Frecuencia: Promedio de veces que una persona ha visto tu anuncio.

e CPM (Coste Por Mil): Coste por cada mil impresiones.

e CTR (Click Through Rate): Es un indicador claro del éxito de la campafia,

mide el niumero de clics en el enlace / impresiones.
e Conversiones: Numero de veces que un cliente hizo clic en el enlace y
acabo comprando o contratando el servicio.

o Coste de conversiones: Cuanto dinero ha sido necesario invertir para que

se produzca una conversion.

e Valor de conversion: Cuanto dinero esta aportando cada conversion,

seria el precio de compra del producto o servicio.
e ROI: Es el retorno de la inversién realizada en la campana.

llustracion 7: Férmula del ROI.

(ingresos - inversion)

ROl = %100

inversion

Fuente: Elaboracion propia.
1.2.3 Embudo de ventas
Un embudo de ventas, tunel de ventas o funnel de ventas, es un proceso de

venta a través de cual se planea y establecen procesos para encontrar, calificar, educar

y cerrar una venta.
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llustracién 8: Embudo de ventas

I |
INTERES

Atraccion de visitantes

CONVERSION

Obtencidn de Leads

DECISION

Nutricion de Leads

VENTA

Concrecion
de la compra

POST-VENTA

Fidelizacion de clientes

Fuente: blog.inconcertcc.com

1. Interés: Se disefian y ejecutan campanas de atraccién de trafico mediante
campanas en redes sociales, SEO, SEM y otras estrategias de marketing
digital.

2. Conversion: En esta etapa se convierten los visitantes de las redes
sociales de la empresa y su pagina web a leads’’, para esto se utilizan
estrategias de segmentacion de clientes y lead magnets 2.

3. Decision: En esta etapa la empresa educa y entretiene a los leads para
tratar de mostrarles la forma en la que la empresa puede aportarles valor.
Para ello se realizan estrategias de email marketing, estrategias de
contenido en el blog, newsletters'® y otras maneras de mostrar contenido
de calidad a los clientes potenciales.

4. Venta: En este punto se convierte a los leads en clientes gracias a las
estrategias realizadas en el proceso anterior.

5. Post-Venta: Después de concretar la venta la empresa sigue
manteniendo el contacto con el cliente para tratar de fidelizarlo y

convertirlo en embajador de la marca. Para ello se siguen enviando

" Lead: En un contexto comercial, un lead (cliente potencial) se refiere al contacto con un cliente
potencial, también conocido como un “prospecto”.

2 | ead magnet: Es un contenido gratuito que la empresa ofrece a un cliente potencial a cambio de
que rellene un formulario de contacto, esto le permite a la empresa seguir realizando contactos
con el cliente para terminar concretando una venta.

3 Newsletter: Es un contenido digital que se publica de manera periddica y recoge novedades del
sector en el que se encuentra la empresa o contenidos que pueden ser interesantes para sus
clientes potenciales.
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promociones y descuentos personalizados, pero también contenidos de
calidad que aporten valor a los clientes. Es importante encontrar el
equilibrio entre el marketing agresivo que podria ser considerado SPAM
y el contenido de calidad, para tratar de no abrumar al cliente y poder

seguir teniendo su atencion.

1.3 Contenido

A través del contenido que la empresa muestra en la red se construye una
imagen de marca determinada que debe generar confianza en los clientes potenciales
para que estos acaben comprando los servicios que ofrece. El contenido que se muestra
en todos los canales de comunicacion debe ser coherente y a la vez persuadir al cliente,
sin utilizar una venta agresiva, para que los clientes potenciales acaben comprando el
producto o servicio. Este debe buscar acompanar y guiar a los clientes a través de todo
el proceso de compra, capacitandolos para entender los beneficios que la empresa les

puede ofrecer.

1.3.1 Tonoy relato (copywriting)

El tono o copywriting define como vamos a comunicar nuestro mensaje a los
clientes potenciales. Ya que cada producto o servicio tiene un cliente ideal, no todos los
productos o servicios se pueden vender hablando o escribiendo de la misma manera.
Por ejemplo, deberemos de tener en cuenta la edad, precio del producto o estilo de vida

para elegir que tono vamos a emplear.

Ademas, siguiendo la estrategia del libro Story Brand se debera crear un relato
con el que el publico objetivo pueda conectar y que servira como pauta para la redaccion
de todos los contenidos de marketing. En este libro, el autor expone que la manera de
que un cliente pueda conectar con la empresa es a través de un relato que contenga la

siguiente estructura (Miller, 2021):

e Un personaje (cliente)

e Tiene un problema

e Busca un guia (empresa)

e Quien tiene un plan (producto o servicio)

e Lo llama a actuar (“call to action” conocido por sus siglas como CTA)
e Esto lo ayuda a evitar el fracaso

e Termina con éxito
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1.3.2  Propuesta de valor

Otro factor clave a la hora de construir una estrategia de marketing, que en el
caso del marketing online tiene especial relevancia a la hora de disefiar la homepage'4,
es la propuesta de valor principal de la empresa. Una buena propuesta de valor debe
responder de manera clara a la pregunta del cliente “; Qué hay en esta web para mi?”,
normalmente se colocara al principio de la web para que el cliente pueda entender de
manera rapida y concisa en que le puede ayudar la empresa. Para construir la propuesta
de valor se aplicara el método descrito en el libro Empieza con el por qué, el método
que describe el autor en este libro consiste en responder a las siguientes preguntas
(Sinek, 2021):

e ,Qué? Es lo que hace la empresa.

e ;Como? Es el proceso o herramientas a través del cual alcanzas el qué.

e Por qué? Es el mas importante y dificil de formular. Con él muestras a la gente
que no te mueve solo ganar dinero, sino realmente ayudarles. Describe por qué

existe la empresa, que propdsito tiene o porque deberia importarle a alguien.

Y para construir la propuesta de valor debemos crear una frase que responda a
estas tres preguntas empezando por el Por qué, siguiendo con el Cémo y finalmente el
Qué.

llustracion 9: Circulo dorado del marketing.

PORQUE

El PORQUE es el objetivo
final de lo que hacemos

Fuente: Sinek, 2021

4 Homepage: Se trata de la URL de inicio de una web y consiste Gnicamente en el nombre del
dominio.
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1.3.3 Inbound marketing y Outbound marketing

El marketing informacional, marketing de contenidos o inbound marketing, es
una metodologia que busca que los clientes potenciales te encuentren mas facilmente
gracias a internet. Para ello el contenido se centra en aportar valor a al usuario, a través
de contenido de valor especialmente orientado a sus preguntas, dudas y necesidades.
Existen muchas maneras de realizar inbound marketing ya que se puede realizar en
todo tipo de plataformas online de contenidos y en todos los formatos, se puede hacer
este tipo de marketing de manera escrita en los blogs, en video en plataformas como
YouTube o en las redes sociales a través de publicaciones que buscan crear contenido

de calidad que eduque al cliente potencial.

Por otro lado, el marketing transaccional, outbound marketing o marketing de
venta es el conjunto de acciones que tienen el objetivo de captar consumidores a través
de métodos directos y unidireccionales. Con el outbound marketing se intenta llegar a
cualquier comprador potencial de manera directa, mientras que con el inbound
marketing las personas te encuentran en el momento en el que te estan buscando.

Tabla 1: Diferencias entre inbound marketing y outbound marketing,

INBOUND MARKETING OUTBOUND MARKETING

Contenido que aporte informacion
relevante para el cliente.

SPAM, llamadas en frio, anuncios
(marketing de interrupcién).

Ganarse el interés del cliente.

Comprar el interés del cliente.

Aporta valor al cliente.

No aporta valor al cliente.

Entretiene y educa al cliente.

Vende

Atrae a través de contenidos

Atrae a través de promociones

Es interactivo y bidireccional:
Hay una respuesta del consumidor
hacia la empresa .

Es pasivo y unidireccional:
La empresa manda un mensaje sin
esperar una respuesta del
consumidor.

Fuente: Elaboracion propia.

Una buena estrategia de marketing digital aplica estrategias de inbound
marketing y de outbound marketing que se alternan a través de las 4 etapas del ciclo de

compra:

1. Atraer: En esta etapa se busca posicionar la empresa en internet para
que los clientes potenciales puedan encontrar los contenidos y
gracias a ellos tus productos y servicios (inbound marketing).

2. Convertir: Una vez se han atraido clientes potenciales el siguiente

paso es convertirlos en clientes, para ello se utilizan distintas
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estrategias orientadas a la venta, como chat bots'®, CTAs'® vy
formularios de contacto, normalmente asociados a contenido
descargable, guias gratuitas o promociones especiales (outbound
marketing).

3. Cerrar: En esta etapa los esfuerzos estan centrados en concretar la
venta, para ello se busca alinear el trabajo de los equipos de
marketing y vetas, de modo que se maximicen los resultados
(outbound marketing).

4. Deleitar: Con el inbound marketing se busca crear clientes fieles que
se conviertan en embajadores de la marca, por ello una vez realizada
la venta se sigue trabajando para retenerlos y activar su recurrencia.

(inbound marketing)

5 Chatbots: Bots programados para comunicarse como si fuesen humanos. En Marketing son utiles
para facilitar los procesos de venta, asistir en la busqueda de informacion y preguntas frecuentes
o en los procesos de atencion al cliente.

16 CTA (Call to Action): es cualquier llamada, visual o textual, que lleve al lector o visitante de una
pagina a realizar una accion. Puede ser utilizado en sitios web, blogs, emails y anuncios.
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2. Plan de marketing digital para Academia DYNA

En esta segunda parte del trabajo de final de grado se realizara un estudio de la
situacién actual del marketing digital que la academia DYNA esta realizando, a la vez

que se proponen las distintas mejoras que se aplicaran en el nuevo plan de marketing.

2.1 Producto o servicio: Analisis de la academia DYNA

La academia DYNA fundada en el afio 1992 cuenta con 30 afios de recorrido en
el mundo de las clases particulares. A lo largo de los afios ha ido ampliando su catalogo
de servicios hasta llegar a ofrecer clases de asignaturas de primaria, secundaria,
bachillerato, grados medios y superiores, cursos de acceso a la universidad y

oposiciones para la policia local.

Aunque centra su actividad en la ensefianza presencial, en los ultimos afos
impulsada por los cambios en el comportamiento de los consumidores a causa de la
pandemia la COVID-19, la academia ha empezado a impartir clases online que

refuerzan a las presenciales a través de herramientas como Google Clashroom o Zoom.

En la actualidad la academia quiere comenzar a comercializar algunos de sus
cursos de manera 100% online, para asi llegar a los clientes potenciales que no pueden
acudir de manera presencial. Estas clases online se empezaran a testear y desarrollar
en la parte de la academia que se dedica a preparar a opositores a la policia local, ya
que es un nicho con mayor demanda de este tipo de servicio, ademas el contenido de
los cursos es menor que el de otros niveles educativos, como por ejemplo bachillerato,
que cuentan con un numero mayor de asignaturas que digitalizar. De este modo se
utilizara la academia de opositores como producto minimo viable (Ries, 2011), para asi

comenzar a testear este nuevo canal de manera aislada al resto de la academia.

2.1.1 Servicios

Los cursos se dividen segun el nivel requerido por cada alumno, pero debemos
hacer una distincion entre quien consume el servicio y quien es realmente el cliente. Por
ejemplo, las clases de apoyo en el aula a nifios de infantil y primaria, son los propios
niAos quienes reciben el servicio de tutoria, pero los clientes, es decir quien paga el
servicio, son los padres. Esto es necesario tenerlo en cuenta a la hora de crear los

mensajes de marketing que utilizaremos en la web.
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Tabla 2: Servicios ofrecidos por la academia DYNA.

Alumnos y

Padres de
Padres de padres de
los Alumnos Alumnos
los alumnos los
alumnos
alumnos
Presencial y

Presencial Presencial | Presencial | Presencial

Online

Fuente: Elaboracion propia.
Ademas de estos cursos se empezaran a impartir a mediados del afio 2022 los
siguientes cursos:

Tabla 3: Cursos que se incluiran durante el afio 2022.

Alumnos Alumnos

Presencial y Presencial y
Online Online

Fuente: Elaboracion propia.
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2.1.2 Competidores

Entre los competidores de la academia DYNA podemos diferenciar dos grupos:

. Academias presenciales en Ponferrada: Con las cuales la academia DYNA

compite para intentar atraer al maximo numero de alumnos presenciales en
la zona del Bierzo. Gracias a la longeva experiencia de la academia en la
ciudad, en la actualidad cuenta con una ventaja competitiva fuerte surgida
de los testimonios de todos los alumnos que han pasado por la academia a
lo largo de los anos.

. Academias especializadas en la preparacion de oposiciones: Estas

academias cuentan con grandes recursos y suelen operar en el ambito
nacional. La academia DYNA tiene aun un corto recorrido en este campo y
no cuenta con las mismas herramientas que una academia de este tipo, no
disponiendo aun de una imagen de marca reconocida en el sector ni de

tantos profesionales especializados.

2.1.3 Redes sociales

Actualmente la academia DYNA cuenta con presencia en Facebook, Instagram,
Twitter y su propia pagina web. La administracion de estas corre a cargo del duefio de
la academia quien cuenta con buenas habilidades para el manejo de la informatica, pero
carece de tiempo y conocimientos especificos que le impiden optimizar al maximo estas

herramientas.

Pese a estos factores la academia cuenta con unas redes sociales trabajadas
donde el duefio trata de aportar contenido bajo una misma estética que concuerda con

la imagen de marca de la academia:
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llustracién 10: Instagram de la academia DYNA.

Instagram Q Busca

ACADEMIA BYNA APOYO EBCOLAR

OPOSICIONES
POLICIA LOCAL 182

S o wepssishisdes PLAZAS
Tmnlopfopio: mzuli:.du CONVOCATORIA
CONJUNTA
BN = asirsiotes y oniins sn dirscio .
e o g : CASTILLA Y LEON

Clases grabadas
Pizarra digitol interactiva

HORARIOS Y PRECIOS

MATEMATICAS
ESO BACHILLERATO

Dasda 992 Grupos reducidos ie

scssens ]

182 Bes.
PLAZAS

CONVOCATORIA
CONJUNTA
CASTILLA Y LEON

o

OPOSICIONES e L
POLICIA NACIONAL

Profesaras en activa y sspacislizades

SINCE 1992 ..
Temarle proplo y setualizado

MORARIOS Y PRECIOS

..négan

Fuente: Instagram @academiadyna.

llustracion 11: Facebook de la academia DYNA.

Apoyo \poyo . \poyo \poyo
escolar en 1scolar en % rscolar en . rscolar en
streaming y treaming y treaming y treaming y
presencit wesencial ; wresencial A 4 resencial

HORARIOS
MANANAS DE pPOS PROFESORES VEN A TRABAJAR

LICENCIADOS EN LO QUE NO HAS LLAMANOS AL

MAGISTERIO EN VISTO POR EL 629883556 ¥ TE
LA MISMA AULA CORONA-VIRUS INFORMAREMOS HODIBRTE CURSO

LOS DIAS

Prueba de acceso a grado

superior Castilla y Ledn En junio esperamos poder

retomar nuestras clases

presenciales.
EErethR® ALUMNOS Con todas las medidas de
SgaEEMIA TEMARIO R ERDOIDD seguridad e higiene pero

NUESTROS

BRIMARIA TEMARIO PERD .
SECUNDARIA . sobre todo contandg.

contigo

acaderss (]

Fuente: Facebook.com @academiadyna.
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Los numeros de estas tampoco son malos, ya que cuenta con mas de 1.000
seguidores en Instagram y con mas de 800 en Facebook. Estos seguidores son de alta
calidad, ya que han sido adquiridos de forma organica y generan interaccion en las

publicaciones.

2.1.4 Pdgina web

La web actual, cuenta con informacion desactualizada y no tiene ninguna
estrategia de SEO ni de marketing digital detras. Ademas, tampoco cuenta con
herramientas que permitan rastrear el impacto de la pagina y sus impresiones de
manera precisa.

llustracion 12: Protocolo https en la web de la academia DYNA.

& licademiadyna.com

C > W
olo https 1 .
. Menu de navegacién
acadernia [ ™
J principal

<«
Protoc

Academia

Te ayudamos
a superar

tus imposibles.

Fuente: academiadyna.com.

Entre los puntos positivos a destacar, la web cuenta con el protocolo de
seguridad https de gran importancia para proteger a los usuarios y trasmitirles
seguridad. También cuenta con un buen menu de navegacion principal donde se pueden

reconocer de manera rapida las distintas areas de la web.
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llustracion 13: SEO Local en la web de la academia DYNA.

. DY
AcademiA NA Nosotros Asignaturas Blog Contacto
W Meson el Potaje
\V oc”smeru Guerrero Auditorio Municipal
e av.de portug? de Ponferrada
% Carbones Juano Pabellén Municipal C. Batalla de Bailén
José Arroyo
Master Cadena o
AUTOMOCION Paseo Muro de oo
o 3000, SL contencion del rio Sil.. «
N
O
aAhmerzmrmo & La Casalde

Desvio "Senda Lola ao

¢
La Variante,de'Emma Matadero

Rio S

Pista hacia Senda de @) ompinac 25 ©2022 nst. Geogr Nacional 100 m i _ Términos de uso _ Notficar un pr

Siguenos: Pidenos informacion sin compromiso

]

email

¢Qué informacion deseas recibir?

Calle Ramon y Cajal 14, Bajo
24402 Ponferrada
Teléfono 987 425 416
Movil 629 883 556
email: inffo@academiadyna.com

Fuente: academiadyna.com.

Otro punto positivo de la web actual es que cuenta con el mapa incrustado de la
ciudad donde marca la localizacién de la academia y mas abajo indica la direccién de
esta. Esto ademas de ayudar al usuario a encontrarla facilmente permite a Google

situarla de manera precisa, por lo que potencia el SEO local.

Ademas, pese a tener menor peso del que deberia dentro de la pagina de inicio
de la web, cuenta con un apartado de contacto que aparece en el pie de pagina o footer.
Creo que este apartado se encuentra demasiado escondido al final de la pagina y
deberia gozar de mayor visibilidad, ya que el fin de esta pagina es que el usuario
contacte a la academia para pedir mas informacion o contratar un curso y si el formulario

de contacto esta escondido al final hard mas complicado este proceso.
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llustracion 14: Headers de la web de la academia DYNA.

All headers in order of their appearance in
HTML.

<H1> Academia Dyna, mas de 20 afios ayudandote a superar tus
asignaturas imposibles
<H2> Nuestras asignaturas
<H1> Otras asignaturas
<H1> Fisica
<H1> Inglés
<H1> Dibujo Técnico
<H1> Grupos reducidos con el mismo nivel de estudios.

<H4> Privacy Overview

H1 H2 H3 H4 H5 H6

Fuente: Extension “SEO Meta in 1 Clic”.

Podemos apreciar que no cuenta con ningun tipo de estrategia SEO, ya que
como se puede ver en la imagen de analisis de los headers, la web cuenta con seis H1
o titulos principales diferentes. Esta deberia contar unicamente con un H1 que tratara
de trasmitir de que va la pagina no solo al usuario, sino también a Google de forma clara
e intentando potenciar el SEO local. Un buen H1 para esta web seria algo parecido a:

“Academia DYNA, clases particulares en Ponferrada”.
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llustracion 15: Navegacion de la web de la academia DYNA.

Academia [ l Nosotros Asignaturas Blog Contacto
Oposiciones Economia Fisica Quimica
Policia Local
Dibujo Tecnico Lengua Matematicas Apoyo en elaula

Fuente: academiadyna.com.

Dentro de la URL asignaturas podemos ver una navegacion por clusters', donde
se enlazan las diferentes categorias de la web que en este caso son las diferentes
asignaturas. Creo que esta navegacion esta muy bien hecha y permiten al usuario

encontrar de manera rapida e intuitiva informacion sobre las diferentes asignaturas.

17 Cluster: Es un tipo de navegacion web donde se enlazan los contenidos de la web de manera
visual mediante imagenes o iconos que favorecen la experiencia de usuario.
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llustracién 16: Pagina de servicio de la academia DYNA.

" DY
Academia NA. Nosotros Asignaturas Blog Contacto

nuev ado equipo.

Conun en Francésy A2

Fuente: academiadyna.com.

En cada asignatura encontramos, en algunas, una descripcion de esta y una
presentacion del profesor que la imparte. Se va a mantener esta estructura, aunque se
actualizara la informacién y se optimizaran los textos para que, por ejemplo, alguien que
busque en Google “clases particulares de fisica en Ponferrada” acabe aterrizando en la
URL y obtenga una carta de presentacion del servicio que le anime a inscribirse en la
academia.

llustracién 17: Blog de la web de academia DYNA.

AcademiAmvl Nosotros Asignaturas Blog Contacto

CURSOS DE VERANO 2018
N Publicado el 11 julio, 2018
Fuente: academiadyna.com.

Por ultimo, el Blog, una parte de la web muy importante para generar marketing
de contenidos. Aunque actualmente se encuentra en desuso con solo una publicacion

antigua, me parece positivo que se haya pensado en crear esta URL.

Otro punto de relevante para el correcto SEO de una web es la velocidad de

carga de la misma, ya no solo porque si una pagina tarda mucho en cargar los usuarios
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que la visiten abandonaran la pagina dando una mala sefal a Google, ya que la
compania entiende que la web no esta resolviendo las inquietudes del usuario y por ello
la abandona. Ademas, Google cuenta con su propia herramienta para valorar la
velocidad de carga de una web, esta herramienta se llama “PageSpeed Insights”y es
de uso libre. Se ha analizado la web actual de la Academia DYNA, antes de implementar

ningun cambio y los resultados obtenidos son los siguientes:

llustracién 18: Analisis del rendimiento en méviles de academiadyna.com.

= PageSpeed Insights

hitps://www.academiadyna.com/ m

1 Descubre lo que experimentan tus usuarios reales © No hay datos

Fuente: PageSpeed Insight.

llustracion 19: Andlisis del rendimiento en ordenadores de academiadyna.com.

ra PageSpeed Insights

O mevit [ Ordenador

1. Descubre lo que experimentan tus usuarios reales @ No hay datos

# Diagnostica problemas de rendimiento

76 -4 ! iﬁ
Rendimiento
ata n e
'

Fuente: PageSpeed Insight.

Como se puede observar el rendimiento en moviles es muy bajo con una
puntacién sobre 100 de 30, por lo que la nueva web tratara de solucionar este problema
y obtener mejores tiempos de carga en dispositivos moviles, que a dia de hoy suponen

mas de la mitad de las visitas a una web. En el caso del rendimiento en ordenadores
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nos encontramos con una puntuacion bastante buena de 76 sobre 100, aunque con

algunas mejoras y optimizaciones se intentara conseguir un mejor resultado.

2.1.5 Andlisis DAFO
Tabla 4: Analisis DAFO de la academia DYNA.

DEBILIDADES AMENAZAS

Recursos limitados para la academia de opositores ggsgii?gir?esshiperespecializadas en

Falta de tiempo para gestionar RRSS Otras academias presenciales en la ciudad
Falta de estrategia de marketing online Contenido gratuito en internet

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Presencia online Ampliar tamafio de las aulas de manera online
Gran experiencia y conocimiento del sector Posicionarse en la comunidad
Posicionamiento local Aumento del retorno de cada hora de clase

Fuente: Elaboracion propia.

Debilidades:

e Recursos limitados para la academia de opositores: Debido a que hace

solamente 3 afios que empezaron a impartir este tipo de clases, aun no cuentan
con tantos profesores y gestores del curso como otras academias

especializadas.

o Falta de tiempo para gestionar RRSS: El duefio es el Unico encargado de todo
el contenido online, por lo que a menudo se ve desbordado.

o Falta de estrategia de marketing online: Aunque cuentan con visibilidad online

esta no cuenta con una estrategia que trate de captar nuevo trafico y dirigirlo

hacia la venta de las clases.
Fortalezas:

e Presencia online: La academia cuenta con redes sociales con una buena imagen

de marca y una pagina web.

e Gran experiencia y conocimiento del sector: Este afio la academia cumple 30

afios, por lo que cuenta con una amplia experiencia avalada por el gran numero
de alumnos que han pasado por ella.

e Posicionamiento local: Gracias a los 30 afios de experiencia en la ciudad la

academia cuenta con numerosos testimonios que la avalan y que gracias al boca

a boca la han posicionado como una academia referente en la comarca.
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Amenazas:

e Academias hiperespecializadas en oposiciones: Existen academias que operan

a nivel nacional de manera online y ofrecen un servicio de gran calidad en la
preparacion de oposiciones.

e Ofras academias presenciales en la ciudad: En la ciudad de Ponferrada

coexisten numerosas academias de clases particulares que intentan cubrir la
misma necesidad.

¢ Contenido gratuito en internet: En internet se pueden encontrar cursos y videos

gratuitos que enseian las lecciones que imparte la academia.
Oportunidades:

e Ampliar tamafno de las aulas de manera online: Gracias a la creacion de aulas

virtuales y la complementacion con las clases presenciales el tamafio de las
aulas se amplia mas alla del numero de sillas disponibles en la clase fisica.

e Posicionarse en la comunidad: Gracias a ampliar sus canales y ofrecer sus

clases de manera online la academia puede vencer el limite espacial y operar a
mayor escala, concentrandose sus esfuerzos en primera instancia en la
comunidad de Castilla y Leon.

¢ Aumento del retorno de cada hora de clase: Gracias a que las clases se pueden

trasmitir a un mayor numero de alumnos via online y, ademas, se pueden grabar
para ser reproducidas en el futuro, el retorno econdmico por cada hora de clase

aumenta.

2.1.6  Andlisis CAME
llustracién 20: Analisis CAME.

ANALISIS DAFO ANALISIS CAME
D » C
= » M
0 » E

Fuente: cinde.es.
Una vez realizado el analisis DAFO de la academia DYNA, se va a realizar un

analisis CAME para intentar ver de qué manera se pueden maximizar las oportunidades

y fortalezas, mientras que se intentan minimizar las debilidades y amenazas.
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Correqir:

e Recursos limitados para la academia de opositores: Empezar a trabajar con los

recursos disponibles e ir mejorando el producto con el tiempo.

o Falta de tiempo para gestionar RRSS: Delegarlos y crear plantillas para facilitar

la creacion de contenido.

e Falta de estrategia de marketing online: Este TFG va a tratar de crear una

estrategia de marketing online aplicable.
Afrontar:

e Academias hiperespecializadas en oposiciones: Concentrar los esfuerzos en el

area de la comunidad autébnoma en vez de intentar competir en el ambito
nacional.

e Otras academias presenciales en la ciudad: Trabajar el SEO local para ser una

academia referente también en el ambito online.

o Contenido gratuito en internet: Dar un servicio personalizado que no se pueda

replicar.
Mantener:

e Presencia online: Seguir trabajando las redes sociales y la pagina web e

implementar las mejoras que se van a sugerir en este TFG.

e Gran experiencia y conocimiento del sector: Tratar de trasmitirlo también en el

apartado online.

e Posicionamiento local: Seguir creando casos de éxito, que gracias a la academia

online no seran unicamente a escala regional.
Explotar:

e Ampliar tamafo de las aulas de manera online: Intentar captar el mayor nimero

de alumnos posible a través de una estrategia de marketing definida.

e Posicionarse en la comunidad: Concentrar los esfuerzos de marketing en

posicionar la academia como una de las referentes en Castilla y Ledn para la
preparacion de oposiciones policiales.

e Aumento del retorno de cada hora de clase: Explotar los nuevos canales de

negocio y seguir investigando nuevas maneras de monetizar las clases, como la

creacion de video cursos especificos para cada asignatura.
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2.2 Atencidon

2.2.1 Targets

Antes de poder captar la atencion de nuestros clientes potenciales, debemos
saber quiénes son esas personas que componen nuestro nicho de mercado y que
podrian estar interesadas en los servicios que la academia DYNA ofrece. Por ello
comenzaremos describiendo en profundidad quienes son los clientes potenciales de la
academia DYNA (target), clasificados en funcion del servicio en el que podrian estar
interesados. Esta segmentacién nos servira mas adelante para configurar las campafas
de anuncios online a través de la herramienta Facebook Ads, por lo que se define a los

clientes en funcion de la segmentacion que esta herramienta permite realizar.

Target de la academia presencial:

El target de la academia presencial esta localizado en Ponferrada y en un rango
aproximado, segun la propia academia, de 40 Km a la redonda. Dentro del mismo

podemos diferenciar entre dos tipos de clientes potenciales:

e Por un lado, tenemos a los alumnos mas pequeios de la academia con
edades entre 3 y 16 afios, quienes dependen de sus padres que son los
verdaderos clientes potenciales y quienes deciden apuntar a sus hijos a
clases particulares, estos, segun la propia academia, se encuentran en
un rango de edad entre 30 y 45 anos. Por lo que a la hora de segmentar
nuestras campafias de anuncios en redes sociales acotaremos el publico
objetivo a “Padres con edades entre 30 y 45 afios que viven en
Ponferrada o en un radio de 40km, con hijos en edades entre 3 y 16
afnos”.

e Por otro lado, los alumnos mas mayores de 16 afos son los que suelen
decidir a qué academia quieren asistir o si van a asistir o no, por lo que
es otro tipo de cliente potencial diferente de los padres de los alumnos
mas pequenos. A la hora de escoger el segmento de mercado en las
campafas de anuncios diferenciaremos a los clientes potenciales segun
el grado de formacién que estén cursando, separandolos en alumnos de
bachiller, de formacion profesional basica o de formacioén profesional

superior.
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Target de la academia para opositores:

En el caso de la academia online para opositores, al tratarse de un nicho mas
acotado, se debe definir al cliente potencial de manera mas profunda para tratar de

llegar de manera precisa hasta él con las campanas de anuncios online:

- Edad: 18-30 afios

- Sexo: Hombres y mujeres

- Casados o solteros: Solteros

- Pais: Espafa

- Region: Castillay Ledn

- ¢, Hace compras online?: Si

- ¢ A quién sigue?: @de_opositor_a_policia, @opositora.pn (Instagram).

- ¢, Qué marcas sigue?: Nike, Under Armour, New Balance o Adidas.

- ¢ Qué estilo de vida tiene?: Realiza deporte con frecuencia, cuida su
dieta, estudia una media de 5 horas al dia e intenta mantenerse motivado

para mantener su rutina de preparacion a la oposicion.

2.2.2 SEO web opositores

A la hora de disefiar una campafna SEO lo primero es definir en qué mercado
queremos localizarnos y para que keywords transaccionales queremos posicionarnos,
las cuales definiran también las secciones de nuestra web. En el caso de la web para
opositores los clientes potenciales se encuentran en Castilla y Ledn, por lo que se
acotaran las keywords a esta comunidad, ya que como es un mercado mas pequefio
que todo el territorio nacional sera mas facil comenzar a posicionar la web para algunas
keywords muy especificas. Para conseguir este objetivo se etiquetaran las keywords
principales con las distintas provincias, para asi crear distintas combinaciones de las
palabras clave que permitan crear nuevas keywords long tail '®. Para ello primero
definimos las principales palabras clave transaccionales del sector para las cuales
queremos posicionar esta web, a continuacion, se muestran los datos obtenidos a través
de una investigacién de palabras clave realizada con la herramienta Semrush donde se
recoge el numero de busquedas mensual de cada palabra en Espafia y se sefialan en
azul las palabras clave geolocalizadas en la comunidad de Castilla y Leén que se han

encontrado durante la busqueda.

8 Keywords long tail o palabras clave de cola larga: Son las palabras clave que estan formadas por
varias palabras, de manera que son conceptos de busqueda de gran longitud pero que acotan
mucho el resultado. Debido a la exactitud de la busqueda cuentan con menos consultas que las
keywords mas genéricas, por ello también estan menos competidas y son mas faciles de
posicionar.
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Tabla 5: Keywords academia oposiciones

Keyword Busquedas

academia oposiciones policia nacional 390
academia oposiciones policia local 170
academia oposiciones policia 110
oposiciones policia local academia 70
academia de oposiciones policia nacional 50
academia oposiciones policia nacional salamanca 40
academias para preparar oposiciones a policia nacional 30
precio academia oposiciones policia nacional 20
mejor academia para preparar oposiciones policia nacional 10
mejor academia oposiciones policia nacional 10
academias para preparar oposiciones de policia nacional 10
academias online oposiciones policia nacional 10
academia preparar oposiciones policia nacional 10
academia preparacion oposiciones policia nacional 10
academia para preparar oposiciones policia nacional 10
academia para preparar oposiciones policia local 10
academia para oposiciones policia nacional 10
academia para oposiciones policia local 10
academia oposiciones policia online 10
academia oposiciones policia nacional valladolid 10
academia oposiciones policia nacional avila 10
academia oposiciones policia local valladolid 10
academia oposiciones a policia nacional 10
academia avila oposiciones policia 10

Fuente: Elaboracion propia

A partir de las palabras clave encontradas se seleccionan las palabras clave con
mas busquedas para crear nuevas combinaciones que se incluiran dentro de la pagina
web de la academia para opositores a través de concatenaciones creadas con las

distintas provincias y la ciudad (Ponferrada) donde se encuentra la academia presencial:
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Tabla 6: Nuevas combinaciones de keywords geolocalizadas

Nuevas Keywords

academia oposiciones policia

nacional en Avila

academia oposiciones policia

nacional en Burgos

academia oposiciones policia

nacional en Ledn

academia oposiciones policia

nacional en Palencia

academia oposiciones policia

nacional en Salamanca

academia oposiciones policia

nacional en Segovia

academia oposiciones policia

nacional en Soria

academia oposiciones policia

nacional en Valladolid

academia oposiciones policia

nacional en Zamora

academia oposiciones policia

nacional en Ponferrada

academia oposiciones policia

local en Avila

academia oposiciones policia

local en Burgos

academia oposiciones policia

local en Ledn

academia oposiciones policia

local en Palencia

academia oposiciones policia

local en Salamanca

academia oposiciones policia

local en Segovia

academia oposiciones policia

local en Soria

academia oposiciones policia

local en Valladolid

academia oposiciones policia

local en Zamora

academia oposiciones policia

local en Ponferrada

academia oposiciones policia Avila

academia oposiciones policia

Burgos

academia oposiciones policia

Ledn

academia oposiciones policia

Palencia

academia oposiciones policia

Salamanca

academia oposiciones policia

Segovia

academia oposiciones policia

Soria

academia oposiciones policia Valladolid

academia oposiciones policia

Zamora

academia oposiciones policia

Ponferrada

Fuente: Elaboracion propia

También se incluiran las siguientes palabras clave que incluyen el nombre de la

comunidad encontradas durante la investigacion:
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Tabla 7: Keywords geolocalizadas en Castilla y Le6n

academia oposiciones policia local castilla y leon
academia oposiciones policia local online castilla y leon
academias de policia oposiciones castilla y leon
academia policia local castilla y leon

academia de policia local de castilla y leon

academia online policia local castilla y leon

academia regional policia castilla y leon

academia regional policia local castilla y leon

policia castilla y leon academia online

academia oposiciones policia nacional castilla y leon
academia oposiciones policia nacional online castilla y leon
academia de policia nacional castilla y leon

academia online policia nacional castilla y leon

Fuente: Elaboracion propia

Estas palabras clave se incluiran en la pagina web dentro de los headers para
que el algoritmo de Google entienda que queremos mostrar nuestra web a gente que
esté interesada en preparar las oposiciones para policia dentro de la comunidad de

Castillay Ledn.

En cuanto a la arquitectura web, se ha escogido una que busca posicionar la
academia en la comunidad de Castilla y Ledn, para ello se creara una homepage que
dara importancia a que la academia se encuentra y opera en la comunidad auténoma.
Ademas, desde esta homepage se enlazan todas las categorias de |la web: preparacién
de oposiciones, ubicaciones, blog, contacto y acceso alumnos. Se ha decidido crear un
articulo independiente para cada provincia para poder asi adaptar correctamente la
informacién de cada oposicion a cada posible alumno y a la vez dejarle claro al algoritmo

de Google en que region distribuimos el servicio.
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llustracion 21: Arquitectura web academia de oposiciones.

Home
Geolocalizada

Castilla y
Le6n

Preparacion
de oposiciones Ubicaciones Blog Acceso alumnos
Policia Local Policia Nacional
(enlazado a (enlazado a dA;'E“’DID 3;:';:3'0
ublcacmnes) ubicaciones) 9 9

( Avila ) (Bufgos) (Palencwa) Salamanca)

( zamora ) ( soria ) (w.mm)( Leon )(59)

Fuente: Elaboracion propia.

2.2.3 SEO web academia fisica

En el caso de la academia fisica el objetivo de la campafa sera posicionarla
entre los mejores resultados para las personas interesadas en encontrar una academia

de clases particulares en la ciudad, por lo que la estrategia se centrara en el SEO Local.

Las palabras clave que se atacaran estaran geolocalizadas en la ciudad y se
centraran en las keywords relacionadas con “academia” y “clases particulares”, las
cuales se concatenaran con las distintas materias que se imparten para crear las

distintas combinaciones:
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Tabla 8: Keywords academia presencial

Clases particulares en Ponferrada

Academia en Ponferrada

clases particulares de apoyo escolar en Ponferrada
clases particulares de primaria en Ponferrada
clases particulares de infantil en Ponferrada

clases particulares de eso en Ponferrada

clases particulares de bachiller en Ponferrada

clases particulares de acceso a ciclos de grado medio en Ponferrada
clases particulares de acceso a ciclos superiores en Ponferrada
clases particulares de economia en Ponferrada

clases particulares de fisica en Ponferrada

clases particulares de Quimica en Ponferrada

clases particulares de Dibujo técnico en Ponferrada

clases particulares de Lengua en Ponferrada

clases particulares de Matematicas en Ponferrada

clases particulares de inglés en Ponferrada

apoyo escolar en Ponferrada
primaria en Ponferrada

academia de
academia de

academia de

infantil en Ponferrada

academia de

eso en Ponferrada

academia de

bachiller en Ponferrada

academia de

acceso a ciclos de grado medio en Ponferrada

academia de

acceso a ciclos superiores en Ponferrada

academia de

economia en Ponferrada

academia de

fisica en Ponferrada

academia de

Quimica en Ponferrada

academia de

Dibujo técnico en Ponferrada

academia de

Lengua en Ponferrada

academia de

Matematicas en Ponferrada

academia de

inglés en Ponferrada

Fuente: Elaboracion propia

La arquitectura de la web intenta potenciar el posicionamiento local, para ello la
homepage contara con una optimizacion de SEO local. Al ofrecer tantos cursos distintos
es conveniente realizar una buena distribucion del contenido para que los usuarios
encuentren rapidamente el contenido que estan buscando, por ello se han realizado
categorias principales: clases, sobre nosotros, blog y contacto. Dentro de la categoria
“clases” se encuentran las subcategorias de las clases que se ofrecen en los distintos
niveles educativos, para que los alumnos encuentren rapidamente la informacién que
estan buscando. Ademas, para aumentar el SEO local se geolocalizara en la ciudad
cada asignatura ofertada, de modo que el titulo de la URL sea “Clases de matematicas

en Ponferrada”.

Plan de marketing digital para Academia DYNA

Daniel Gonzalez Juan 45



Por ultimo, hay que sefalar que desde la categoria “clases” se enlaza la pagina
web de las oposiciones para que aquellos alumnos que se encuentran buscando
informacion en la web de la academia fisica encuentren rapidamente lo que estan
buscando.

llustracién 22: Nueva arquitectura web academiadyna.com.

Home:
Geolocalizada

4 J

Sobre Blo
nosotros 9

Articulo Articulo Articulo
del blog del blog del blog

Clases

Preparacion
de oposiciones Web
policia oposiciones

A.C(fesza Acceso a Apoyo
ESO Bachillerato ciclos de ciclos de escolar grado
grado

grado medio superior

Asignatura
Geolocalizada

( ani > ( p,imm>

Asignatura
Geolocalizada|

Asignatura
Geolocalizada

Asignatura
Geolocalizada;

Asignatura
Geolocalizadal

Asignatura
Geolocalizada;

Asignatura
Geolocalizada|

Asignatura
Geolocalizada

Asignatura
Geolocalizada|

Fuente: Elaboracion propia.

Una herramienta de gran importancia dentro del SEO Local es Google My
Business. Esta herramienta permite a los negocios trabajar su presencia digital para
distintos buscadores como Google, Google Places o Google maps. Ademas, permite
geolocalizar el negocio en una region especifica, ya que para busquedas de negocios
locales Google prioriza en los resultados los negocios cercanos al cliente. Otra funcion
de gran importancia con la que cuenta son las resefas, ya que en nuestro perfil de
empresa los clientes podran dejar valoraciones que van desde una a cinco estrellas y

comentarios sobre su experiencia de compra.

El algoritmo muestra en los primeros resultados (donde hay mas posibilidades
de que el usuario haga clic) las fichas de las empresas locales que piensa que mejor
pueden atender su necesidad, por lo que debemos trabajar la ficha de la empresa para

que los clientes potenciales elijan el negocio en vez de a la competencia.
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llustracion 23: Fichas de empresa de academias de Ponferrada en Google My Business.
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Valoracion Horario -

Academia Dyna
50 (18) - Servicio de clases particulares

Mas de 30 afios en activo - C. Ramén y Cajal, 14, Bajo - +34 987 42 54 16
Abierto - Cierra a las 22:00
Servicios en las instalaciones - Clases online

Academia Logos
41 (14) - Academia de informatica

Mas de 7 afos en activo - Av. Compostilla, 28 - +34 987 42 66 88

Academia Csformat
4,3 (11) - Servicio de clases particulares

Mas de 7 afios en activo - Av. Pérez Colino, 7, entreplanta - +34 987 42 41 84
Cerrado - Apertura: 16:00

Fuente: Google Maps.

Ademas, en el caso de buscar la ficha de una

® @

Sitioweb Como llegar

® @

Sitioweb  Coémo llegar

® @

Sitioweb Como llegar

empresa en concreto

encontraremos informacion importante sobre el negocio, como su direccion, horario de

apertura, teléfono, pagina web, resenas o fotos del establecimiento.
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llustracién 24: Ficha de Google My Business de Academia DYNA.

“vonferrada

. Ghet @ %
L o+

- 4
Ver fotos P" - Ver exterior

Academia Dyna

Sitio web Como llegar Guardar

Opciones de servicio: Clases online - Servicios en las
instalaciones

Direccion: C. Ramén y Cajal, 14, Bajo, 24402 Ponferrada, Leon,
Esparia

Horario: Abierto - Cierra a las 22:00 ~

Salud y seguridad: Mascarilla obligatoria - Toma de temperatura
obligatoria - El personal lleva mascarilla - Se toma la temperatura al
personal - El personal debe desinfectar las superficies entre
clientes - Mas informacion

Teléfono: +34 987 4 16
Citas: academiadyna.com
Provincia: Leon

Productos Ver todo

il 5 R e

OPOSICIONES ;
POLIC(A LOCAL %ﬂom ENGUAJE
_ St riein [ECNICAS DE ESTUDIO SO BACHILLE

Tutoria y técnicz Lenguaje

Horas punta @

a» 12: No suele estar muy concurrido

-.ooo..ollll|i
- X T *xT/"—D0V0O0— 0

Fuente: Google My Business.
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llustracién 25: Ficha de Google My Business (2) de Academia DYNA.

De Academia Dyna

"Apoyo escolar ESO Bachillerato Acceso Grados Universidad
Oposiciones policia”

Academia Dyna

E;,® i

Comienzo del curso 2021/20... Oposiciones Policia L
20 sept - 30 jun 6 sept- 18 jul

Llamar ahora Mas informacion

Resefnas Escribir una resefia Afadir una foto

18 resefias de Google

"La mejor academia, profesores de 10, una perfecta
ensefianzal”
1 2.8.9.9 1

"Gente muy amable y atenta, clases de 10!"
1 8.8 8.8 1

"Grandes profesionales y buenisimos resultados!"
1.8 6. 8. & ¢

Fuente: Google My Business.

Para que Google posicione entre los primeros puestos una ficha de empresa
deberemos trabajar la informacion y las fotos, para que no solo la direccién o los horarios
sean correctos, sino para intentar crear una imagen de marca atractiva, a través de la
redaccion de los textos y las fotos que mostramos, que invite al cliente a visitar el
negocio o a contactarlo. Ademas, podemos animar a los clientes a dejar resefias
positivas en el caso de que les guste el servicio que se ofrece, para ello podemos enviar

el enlace a nuestra ficha de Google para que puedan comentar facilmente.

2.2.4 Embudo de ventas

Se construirdn dos embudos de ventas, uno para la academia de opositores y

otro para la fisica, ya que al ser dos nichos distintos se debera adaptar el contenido de
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los mismos al publico objetivo de cada uno, pero aun asi la estructura del embudo sera

similar para ambas campanas:

Anuncios
ap

SEO

llustracion 26: Estructura embudo de ventas.

Retargeting

a?g E.?E
/ reteetngde Ny

Landing page dgina de Pagina de

con Lead magnet grauas

iﬁ_ Q@@ @

email marketing Newsletter
Fuente: Elaboracion propia.

Anuncios y SEM: Con los anuncios publicados en las redes sociales,

como Instagram o Facebook, ademas de los que se compren en las
plataformas de busqueda, como Google Ads, enviaremos a nuestros
clientes hacia la landing page'® para que continien avanzando en el
embudo.

SEO: A través del SEO se posicionara la homepage para captar trafico
organico?°. Esta homepage estara optimizada para que el visitante deje
su contacto y/o contacte a la academia, convirtiéndose asi en un lead.
Landing page: Se creara una landing page especifica para cada fuente
de trafico (distintas campafas de anuncios o SEO), dentro de esta
landing se ofrecera un lead magnet como por ejemplo examenes tipo
test de otros afos o una guia acerca de como preparar la oposicién, es
decir, algun servicio o producto que aporte valor a los clientes
potenciales.

Retargeting: Los visitantes de la landing page que deciden no dejarnos
su contacto se volveran a intentar captar a través de una segunda
campafa de anuncios especificamente disefiada para ellos.

Pagina de gracias: Una vez han dejado su contacto los leads son

redirigidos a la pagina de gracias, donde se les agradece haber dejado

su contacto o haber contactado con la empresa. Gracias a esta

9 Landing page (péagina de aterrizaje): Es una URL de un sitio web, disefiada con el objetivo de
convertir los visitantes en Leads o prospectos de ventas por medio de una oferta determinada.

20 Trafico organico: Son aquellas visitas gratuitas que se producen en la pagina web gracias a las
consultas de los usuarios en los motores de busqueda.
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redireccion podemos recoger sus datos, tales como sus cookies, para
de este modo realizar una campafa de retargeting de seguimiento a
este grupo de leads.

e Retargeting de seguimiento: Gracias a los datos recogidos de nuestros

leads en los anteriores pasos, se podran realizar campafas de
retargeting mas personalizadas que busquen convertir a los leads en
clientes.

e Pagina de ventas: Esta URL estara optimizada para la conversion de

leads en clientes. En ella se mostraran los principales beneficios del
producto y se intentara convencer al lead para que realice la compra.

e Email marketing: Gracias al correo electrénico que hemos recogido en

la landing page se realizara una campana de email marketing a través
de la cual se aportara no solo contenido transaccional, sino también
contenido de valor informativo o de entretenimiento, que permita
establecer lazos de confianza con los leads. De este modo la confianza
ird aumentando y en futuros emails se intentaran realizar campafias de
venta mas directas.

o Newsletter: Gracias a la newsletter y otros emails que buscan aportar
valor se tratara de trabajar el proceso postventa, para intentar crear
clientes fieles que sigan confiando en la empresa para futuras

transacciones.
2.3 Contenido

2.3.1 Copywriting de la academia presencial

Esta web tiene como publico objetivo a los padres de los alumnos y a los alumnos
mas mayores de bachiller, grados medios y superiores, por lo que el tono de la web

buscara trasmitir seriedad y profesionalidad.

A la hora de construir el relato principal de esta web el personaje principal o héroe
de la historia se tratara del alumno que no es capaz de conseguir los resultados
académicos que desea (problema). Pero gracias a la academia (guia) que cuenta con
profesores especializados en cada materia y sus 30 anos de experiencia, el alumno
contara con clases presenciales y online (plan) que le ayudaran a conseguir los
resultados académicos que desea (éxito). Y la llamada a la accion consistira en botones
dentro de la web que inviten al cliente potencial a contactar con la academia para

solicitar mas informacion.
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2.3.2 Copywriting de la academia para opositores

El publico objetivo de esta web son los propios alumnos opositores que quieren
obtener una plaza dentro de alguno de los cuerpos para los que la academia forma a
sus clientes. En este caso la web buscara trasmitir seriedad, pero también cercania a
través de un tomo mas relajado y desenfadado, haciendo uso de expresiones

coloquiales de la jerga opositora y policial.

El relato en el que se apoyara la web gira en torno al opositor que en este caso
es el personaje principal, este tiene que enfrentarse a la oposicion (problema) para el
cual la academia (guia), que cuenta con referencias de antiguos alumnos que han
conseguido el éxito, tiene un plan estructurado y personalizado que consiste en ofrecer
clases online y/o presenciales (plan) con el que conseguir un puesto en el cuerpo al que
aspiran (éxito). En este caso la llamada a la accioén consistira en mensajes que inviten

al usuario a apuntarse a la academia.
2.3.3  Propuesta de valor de la academia presencial
- ¢Que?
Clases particulares.
- ¢Coémo?
Profesores especializados en cada materia, clases personalizadas al ritmo
de cada alumno online y/o presenciales y 30 afios de experiencia.
- ¢Porqué?

Queremos que nuestros alumnos superen sus retos y alcancen todas las

metas a las que aspiran.
- Propuesta de valor:

Ayudamos a nuestros alumnos a superar sus retos y alcanzar sus metas.
Contamos con 30 afos de experiencia y mas de 10 profesores
especializados que acompafian a cada alumno de manera personalizada a

través de clases online y presenciales.

2.3.4 Propuesta de valor de la academia para opositores
- ¢Que?

Academia online y presencial.
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- ¢Coémo?
Profesores con experiencia dentro del cuerpo que acompafaran a los
alumnos y los asesoraran a lo largo de toda la oposicién.

- ¢Porqué?
Queremos que nuestros alumnos consigan vivir la vida estable que desean
como miembros del cuerpo que protege a la ciudadania.

- Propuesta de valor:

Ayudamos a que nuestros alumnos se conviertan policias, para que vivan la
vida que desean protegiendo a la ciudadania y gozando de una estabilidad
financiera. Para ello contamos con profesores miembros de cuerpo que
asesoraran a los alumnos a lo largo de todo el proceso de manera online y/o

presencial.
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3. Implementacion del plan de marketing

3.1 Redisefio de la pagina web

A la hora de redisefiar la web se ha buscado un equilibrio entre la estética y la
optimizacion SEO, por ello se ha optado por un disefio minimalista que aporta una
sensacion de claridad y orden, a la vez que se optimiza la velocidad de carga y otros
aspectos importantes para el posicionamiento ya enumerados en epigrafes anteriores.

llustracién 27: Nueva pagina de inicio de la academia fisica

1 Descubre Nuestros Nuevos Cursos Oficiales de Grado Medio y Grado Superior ;  Mss Informacién

AcademiA gx l Clases v Precios Equipo La Academia Blog Contacto Apiintate Ahora

Academia de Clases Particulares en Ponferrada

Ayudamos a Nuestros Alumnos a
Superar sus Retos y Alcanzar sus Metas

Apuntate Ahora

Fuente: academiadyna.com.

En primer lugar, en la pagina de inicio, encontramos una barra publicitaria
superior donde se anuncian los nuevos cursos ofertados por la academia para el curso
2022, de manera que los usuarios que entren a la web descubran que ahora la academia
imparte estos nuevos servicios. A continuacion, el nuevo menu de navegacion donde
destaca la creacion de un CTA que invita a reservar online a través del nuevo sistema
de compra online, este se ha implementado para habilitar asi un nuevo canal que
permita a los alumnos ver los horarios y apuntarse a las clases que decidan. Mas abajo
se encuentra el H1 de la URL “Academia de Clases Particulares en Ponferrada”, pese
a ser el H1 se muestra en una tipografia mas pequefia porque su fin principal es aclarar
al algoritmo de Google cual es el fin de la pagina web, es decir, no va destinado a los
clientes que aterricen en la web. Por el contrario, mas abajo y en una tipografia mas
grande se encuentra la propuesta principal de la academia, destinada a los clientes
potenciales, acompanado de una nueva llamada a la accién de inscribirse de manera

online.
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En la esquina inferior derecha podemos observar un botéon que enlaza
directamente al WhatsApp de contacto de la academia, ya que a través de este canal
se puede ofrecer un trato cercano a los clientes y resolver sus dudas de manera
personalizada mejorando asi la experiencia de compra.

llustracion 28: Nuevos clusters de la pagina de inicio de la academia fisica.

Clases Particulares para Todos los Niveles Educativos

00

Clases Pamculares de Clases Particulares Clases Particulares
Primaria de ESO de Bachillerato

Tu Academia de Inglés en Ponferrada

Pruebas de Cambridge.

+ Clases Particulares de Ingl

Cortificacién da la Escusla Oficial de
Idiomas.

Descubre Nuestras Clases de Inglés

Preparacion de Pruebas de Acceso a Grado Medio y Superior

SHgue SVARZando en tus estudion y Akanz fus Meta borales Gracias & Acadernia DYNA
[Tememes un 100% de Aprobados en Ambas Prusbas!

O,

Preparacion Pruebas Preparacion Pruebas
Acceso Grado Medio Acceso Grado Superior
Mo esperes mas y empleza a caminar hacia tus objetives de la mano de los mejores profesionales.

Fuente: academiadyna.com.

Mediante diferentes clusters en la home, se muestran las diferentes secciones
de la web mediante titulos SEO optimizados que podrian ser busquedas que los
usuarios realicen, como por ejemplo “Clases particulares de primaria”, para que de este
modo Google entienda de que trata la web y ademas los usuarios encuentren faciimente

lo que estan buscando.
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llustracion 29: Enlazado externo hacia web de opositores

Descubre Nuestra Academia para Opositores a Policia

iPrepara tus Oposiciones a Policia en Academia
DYNAI! Contamos con profesores
especializados que te acompanaran durante
todo el proceso.

* Preparacion de examenes tedricos.
* Preparacion de pruebas fisicas.

Academia para Opositores

Fuente: academiadyna.com.

Después del enlazado interno de la web, se ha afadido un enlace externo hacia
la web de opositores, para que en caso de acabar en esta web buscando informacion
sobre este servicio los clientes puedan encontrarlo faciimente.

llustracién 30: Cifras en la pagina de inicio de la academia fisica.

Una Academia con Gran Experiencia

¥ & v

5000 11 K10)

Profesores Especializados Afios de experiencia

Alumnos formados

Fuente: academiadyna.com.
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llustracion 31: Resefas extraidas de la ficha de Google My Business.

Nuestros Alumnos Nos Avalan como una de las
Mejores Academias en Ponferrada

~ ~ ~
L] c L] c L] c
Academia de larga trayectoria en La experiencia es un grado, su I Muy profesionales y me han
la tuve unas buenas experiencias excelente equipo con afios de ayudado mucho oara superar las
de aprendizaje en un ambiente contrastada vida laboral ha dificultades en todasas
agradable. Muy recomendable. dado un resultado excelente. asignaturas

e jose antonio diaz alv... o alvaro pedreira o David Martinez Ares

Fuente: academiadyna.com.

Se ha incluido una caja dinamica donde se muestran algunas cifras acerca de la
academia que buscan generar confianza en el cliente. Ademas, por la misma razon,
mediante otra caja de contenido dinamico se muestran resefias que los clientes van
dejado en la ficha de Google my Business.

llustracién 32: Formulario de contacto en la pagina de inicio.

;Alguna duda? Contactanos sin Compromiso

"«" indicates required fields

Nombre

First Last

Email *

¢En qué te podemos ayudar? *

No sov un robot

Fuente: academiadyna.com.
Por ultimo, se ha modificado el formulario de contacto para hacerlo mas visible y
amigable a los visitantes, invitandoles a contactar con la empresa para pedir mas

informacion sobre alguno de los servicios.
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llustracién 33: Ficha de una asignatura en la nueva pagina de la academia fisica.

Clases Particulares de Fisica y Quimica en Ponferrada

Las clases de Fisica y Quimica estan orientadas a alumnos de Tercero y Cuarto de la ESO, Primero y Segundo de
Bachiller, separando a los estudiantes del ultimo curso de Bachillerato en un aula de Fisica y otra de Quimica, ya
que en este curso el plan de estudios divide la materia en dos asignaturas distintas.

La Mejor Academia de Fisica y Quimica en Ponferrada

En Academia DYNA contamos con una gran experiencia preparando a nuestros alumnos para afrontar sus
examenes de Fisica y Quimica, nuestras clases son idas y al ritmo de izaje de cada

Fuente: academiadyna.com.
En cuanto a las fichas de cada asignatura, se han incluido textos SEO

optimizados que ademas aportan informacién relevante para el usuario, como para

quien es el servicio, que horario tiene o quien es el profesor o profesora que lo imparte.
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llustracién 34: URL de "Equipo” en la nueva pagina de la academia fisica.

Pedro Loly
Profesor de Mateméticas, Dibujo Técnico y Director de Es la mujer detréas de la Administracion de DYNA, de
a Academia desde hace 30 afios. trato cercano y familiar. Sin duda un pilar fundamental

de la Academia
Formaci6n: Ingeniero Industrial

&=

Secun Epi

Profesor de Lengua con mas de 25 afios de experiencia  Profesor de Economia con experiencia en el sector de la
en el sector de la educacion. administracian desde 2007

Formacion: Licenciado en Geografiz e Historiz y Formacién: Diplomado en Ciencias Empresariales i
Magisterio. Licenciado en Economia

Fuente: academiadyna.com.
Respecto al equipo de la academia, en vez de mantener una URL distinta para
cada profesor, se ha creado una unica para todos, para asi evitar crear paginas pobres

en contenido que Google no recompensa en posicionamiento.
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3.2 Redes sociales

llustracion 35: Estrategia de branding en las redes sociales.

Mertenéticas

—

imaria

ESO y Bachiller
ESO y Bachiller

Pr

academia [ ] academis [{ff ]

+ VUELTR x
. "Bk BOLE *

4
_} 10% DE DESCUENTO EN LAWEB RECORDATORIO
HASTA EL 30 DE SEPTIEMBRE  4¢ iQueda menos de un mes para que

*
*

empiece el cursol Consulta el Calendario
Escolar 22-23 en Nuestro Blog.

4  ACADEMIADYNA.COI -

Link en la Bio

academia [l ] scademia [ ]

Fuente: Instagram @academiadyna.
Se ha comenzado una estrategia de branding?' en las redes sociales de la
academia, para intentar asi crear una imagen de marca reconocible, a la vez que se
muestra informacion relevante acerca de los servicios y otras publicaciones que pueden

resultar interesantes para los visitantes.

21 Branding: Conjunto de acciones relacionadas con el posicionamiento, el proposito y los valores de una
marca. Su objetivo es crear conexiones conscientes e inconscientes con el publico para influir en sus

decisiones de compra.
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3.3 SEO

llustracion 36: Nuevos headers de la pagina de la academia fisica.

<H1> Academia de Clases Particulares en Ponferrada
<H2> Clases Particulares para Todos los Niveles Educativos
<H3> Clases Particulares de Primaria
<H3> Clases Particulares de ESO
<H3> Clases Particulares de Bachillerato
<H4> Tu Academia de Inglés en Ponferrada
<H2> Preparacién de Pruebas de Acceso a Grado Medio y Superior
<H4> Preparacion Pruebas Acceso Grado Medio
<H4> Preparacion Pruebas Acceso Grado Superior
<H2> Cursos en Ponferrada de Titulaciones Oficiales de Grado Medio y
Grado Superior
<H4> Descubre Nuestra Academia para Opositores a Policia
<H2> Una Academia con Gran Experiencia
<H3> Alumnos formados
<H3> Profesores Especializados
<H3> Afios de experiencia
<H2> Clases Particulares Online y Presenciales en Ponferrada
<H3> Formacién Online
<H3> Formacion Presencial

<H2> Equipo de Profesores Particulares Multidisciplinar

Fuente: Extension “SEO Meta in 1 Clic’.

Como se puede observar en la imagen, se han actualizado los diferentes niveles
de headers de la home de acuerdo con una estrategia de optimizacion SEO. De este
modo los diferentes headers dejan claro a Google de que trata la web a la vez que
estructuran el contenido para que los usuarios encuentren rapidamente lo que estan

buscando.
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llustracion 37: Blog con contenido actualizado.

Blog

Calendario
Escolar
Ponferrada Curso
2022 - 2023

El inicio del periodo escolar 2022-
2023 esta a la vuelta de la esquina y
una buena planificacion del nuevo

CUrso ...

Fuente: academiadyna.com.

En cuanto al blog, se ha actualizado empezando a crear contenido que busca

posicionarse para las busquedas que los clientes potenciales podrian realizar, acabando

asi en la pagina de la academia donde podrian acabar realizando una compra o

conociendo los servicios.

Plan de marketing digital para Academia DYNA
Daniel Gonzalez Juan

62



llustracién 38: Ficha informativa de Google My Business.

Productos Ver todo

Enviar a tu teléfono

De Academia Dyna

"En Academia DYNA llevamos 30 Afios Ayudando a nuestros
alumnos a Superar sus Retos y Alcanzar sus Metas en Ponferrada.
* @& ® Ofrecemos Clases Pariiculares de todos los niveles
educativos: Clases Particulares para nifios de Primaria e Infantil,
Secundaria, Bachillerato y Universidad. Preparacion de Examenes
de Acceso a Grados Medios y Grados Superiores. Cursos
Formativos Oficiales de Grado Medio y Grado Superior. Academia
de Inglés para preparar Examenes de la Universidad de Cambridge
o de la Escuela Oficial de Idiomas (EOI). Preparacion de
Oposiciones a Policia incluyendo preparacion de Pruebas Fisicas
para Opositores. Clases Particulares de Matematicas, Fisica y
Quimica, Lengua Castellana, Inglés, Dibujo Técnico y Economia.”

Fuente: Google My Business.
Ademas, se ha trabajado la imagen de marca de la ficha de Google My

Business mediante la actualizacion de las fotos y descripciones de los servicios, asi

como la SEO optimizacion del resto de textos que aparecen en la ficha.
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3.4 SEM

llustracién 40: Historia publicitaria para Instagram.

y

[Foce P

Dibujo Técnico Lengua
ingles

10% DE DESCUENTO
POR APUNTARTE
A TRAVES DE
NUESTRA WEB
EN SEPTIEMBRE

Fuente: Elaboracion propia.

llustracion 39: Publicacién publicitaria para Instagram.

° de descuento
10 /o durante Septiembre
en nuestra web

%(g Vuelta al Cole

APOYO |
ESCOLA

AcademiA ﬁx '

Fuente: Elaboracion propia.

Se ha creado una campania para la vuelta a clase, donde se ofrece un 10% de

descuento por apuntarte a través de la web de la academia. De este modo se genera

trafico de clientes potenciales a la web, que pueden acabar navegando por esta mientras

conocen los diferentes servicios y generan interaccion dentro de la pagina, un factor de

posicionamiento que Google tiene en cuenta positivamente, para finalmente acabar

realizando la contratacion de un servicio.

La campafia se ha lanzado conjuntamente en Instagram y Facebook, gracias a

la herramienta Facebook Ads, donde se han utilizado los factores de segmentacion

definidos en el apartado 2.2.1 (pag. 39)
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4. Conclusiones

Después de haber realizado este trabajo tanto a nivel teérico como a nivel
practico, presento los resultados del disefio e implementacién de un correcto plan de

marketing en el trafico de la pagina web:

llustracién 41: Numero de visitantes a academiadyna.com.

Usuarios activos

300
@ 30 dias

250

Mensualmente 250

01 01 01 01 01 01 01 01
feb mar abr  may jun jul ago sept
1 feb 2022-13 sept 2022 NFORME USUARIOS ACTIVOS >

Fuente: Google Analytics.

Gracias a las estrategias explicadas y aplicadas en la pagina de la academia
fisica, se ha conseguido aumentar el nimero de visitantes mensuales a mas del doble
de los que habia antes de comenzar a aplicar el plan de marketing disefiado, el cual
comenzo a ejecutarse desde julio. Esto a su vez se ha visto traducido en una mayor
conversioén de la pagina web y mas usuarios que deciden realizar sus gestiones online,

permitiendo asi a la academia automatizar mas procesos de gestion.
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llustracién 42: Andlisis en del rendimiento en moviles de academiadyna.com actualizada.

D Mévil [ Ordenador

Academia de Clases
Particulares en
5 Ponferrada
Rendimiento
Los valores son estimaciones y pueden variar. La puntuacién del Ayudamos a
rendimiento se calcula directamente a partir de estas métricas. Ver Nuestros
calculadora.
A 049 50-89 @® 90100

Fuente: PageSpeed Insight.

llustracion 43: Andlisis del rendimiento en ordenadores de academiadyna.com actualizada.

O mevii [ Ordenador

®

Rendimiento

Los valores son estimaciones y pueden variar. La puntuacion del
rendimiento se calcula directamente a partir de estas métricas. Ver
calculadora

A 049 50-89 ® 90-100

Fuente: PageSpeed Insight.

Los cambios en el disefio y la optimizacién de la web han aportado unas mejoras
considerables en las velocidades de carga de la web, pasando desde una puntuacion
de 30 a 70 en dispositivos méviles, y consiguiendo aumentar desde un 76 hasta un 98

en la de ordenadores.
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llustracién 44: Pagina de resefas de Google My Business.

Academia Dyna

14, Bajo.

Hacen un trabajo maravilloso. He asistido a clases de matematicas, fisica y quimica y lengua y
literatura. Sin ninguna duda sali adelante con bachillerato gracias a ellos. Siempre estan a tu disposicion
e intentan ayudarte en todo lo que ... Mas

i

Respuesta del propietario Hace S
Carla muchas gracias al final si os va bien nuestro trabajo es el mejor trabajo del mundo

Sin duda la mejor opcion en el Bierzo para apoyo escolar a todos los niveles. Son un equipo fantastico,
y siempre abiertos a adaptarse a las necesidades de cada persona. Los resultados de sus alumnos son

Fuente: Google My Business.

A la hora de trabajar el SEO Local mediante la herramienta Google My Business,
la campafia de captacién de resefias ha ampliado el numero de opiniones recibidas
desde 18 a 48, todas ellas con una alta puntuacién, consiguiendo asi elevar la nota

media hasta las 5 estrellas.

Como se ha podido observar en el trabajo una correcta planificaciéon es necesaria
a la hora de realizar un plan de marketing digital, espero haber sido capaz de simplificar
el proceso para que se entiendan los que yo considero los tres pilares fundamentales
de cualquier plan de marketing tenga éxito: el producto, la atencion y el contenido. En
el caso de la Academia DYNA ha sido sencillo comenzar a hacer girar la rueda gracias
a que sus productos ya eran de calidad, y es que cuentan con treinta afios de recorrido.
Pero al igual que la Academia DYNA, en Espafia hay aun muchos negocios tradicionales
que llevan décadas realizando un producto o servicio de manera excepcional y aun no
se han digitalizado, por lo que espero hacer de la Academia DYNA un modelo a seguir
por otros pequefos empresarios y que ayuden con sus productos o servicios a muchas
mas personas. Todo ello gracias a la poderosa herramienta del marketing digital, capaz
crear nuevas lineas de negocio a explotar y de tender nuevos puentes entre los clientes
y la empresa. A fecha de finalizacién de este trabajo aun se sigue aplicando el plan
disefiado, ya que quedan partes por ejecutar y otras nuevas que se han ido afiadiendo
a medida que se ejecutaba, ya que ningun plan debe ser fijo, sino que se debe seguir el
proceso Lean Startup de crear, medir y aprender (Ries, 2011), para a medida que el
mercado nos vaya dando sefiales gracias a la recepcion e interpretacion de los datos,
podamos tomar mejores decisiones respaldadas con los aprendizajes obtenidos en

experimentos anteriores.
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