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Tipos de estrategias de Marketing 
y ejemplos prácticos.



Las estrategias de 
marketing comunican 

valores generales al 
público.

Para que las empresas ganen 
cuota de mercado y relevancia 
deben  elegir la estrategia de 
marketing más adecuada para 
llegar a su target.



TIPOS DE ESTRATEGIAS DE MARKETING





MARKETING DIGITAL: ESTRATEGIA QUE 
POSICIONA A LA EMPRESA EN INTERNET















INBOUND MARKETING: busca que el cliente llegue a la empresa de manera autónoma; comienza por la creación de un espacio web para atraer y convertir a clientes de manera orgánica a través de contenido útil.

Marketing 
digitalESTRATEGIAS SEO que consisten en crear contenidos 

hechos a la medida de las necesidades de tu público, para que te 

encuentre mediante el uso de algún motor de búsqueda online.

MAILING donde puedes establecer una comunicación segmentada.

REDES SOCIALES publicaciones que conecten con los clientes.



Inbound marketing es la estrategia de 
marketing digital que ha probado ser la 
más efectiva, con 54 % más leads 
generados, en promedio, que con las 
prácticas tradicionales.

Es una estrategia de marketing que se 
centra en atraer a los clientes a través 
de contenido útil y relevante, en lugar 
de promocionarse de manera invasiva.  

A diferencia del marketing tradicional, 
que suele interrumpir al consumidor 
con anuncios, el inbound marketing se 
enfoca en crear contenido que 
responda a las preguntas y necesidades 
de los usuarios, atrayéndolos hacia la 
marca de forma natural. 
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1. ATRAER: Se busca atraer a los desconocidos 
para que lleguen a la marca, generalmente mediante 
contenido de valor como blogs, redes sociales, y 
SEO (optimización en motores de búsqueda). 

2. CONVERTIR: Se convierte a los visitantes en 
leads o clientes potenciales, por ejemplo, a través de 
formularios de suscripción o llamadas a la acción. 

3. CERRAR: Implica llevar a esos leads a la 
compra, usando técnicas como el email marketing, 
CRM (gestión de relaciones con clientes) y contenido 
personalizado. 

4. DELEITAR: Tras la compra, se trata de 
fidelizar a los clientes y convertirlos en 
promotores de la marca, proporcionándoles 
soporte continuo, encuestas de satisfacción y 
contenido exclusivo. 

El proceso de inbound marketing tiene cuatro fases:

Este enfoque, por lo tanto, crea relaciones a largo plazo basadas en la confianza, lo que 
puede llevar a una mayor lealtad del cliente y a recomendaciones orgánicas de la marca.



Marketing móvil

El marketing móvil puede proporcionar a los clientes 
información personalizada y sensible al tiempo y la 
ubicación que promueve bienes, servicios e ideas. 

Comercialización en un dispositivo móvil. 



Se pueden enviar mensajes de texto (SMS) con una comunicación particular y personalizada con base en los datos de los usuarios.

También se puede desarrollar y promover una aplicación móvil 

propia para interactuar de manera más profunda con los 
usuarios.

Una estrategia en auge por su efectividad es el uso de WhatsApp para mandar mensajes personalizados y bien segmentados, por lo que es importante que tengas tus listas de contactos optimizada. Puedes hacer una integración de HubSpot con WhatsApp para crear estrategias potentes por esta vía.

La publicidad en aplicaciones implica mostrar anuncios dentro de 

aplicaciones populares; estos son banners para móviles y en formato de 

pantalla completa, anuncios nativos que se integran con el contenido de la 

aplicación o anuncios en video. 

Ten en cuenta que las redes sociales se utilizan ampliamente en dispositivos móviles, por lo que representan un canal efectivo para el marketing móvil. Las marcas deben aprovechar estas plataformas para promover sus productos o servicios, generar conciencia de marca y aumentar la participación de los usuarios.
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Gracias a la inmensa popularidad de WhatsApp, es 
casi seguro que tus clientes ya cuentan con esta 
aplicación en su celular, sin importar qué tan 
familiarizados estén con el uso de otras 
herramientas para dispositivos móviles. Si ya 
estuvieron de acuerdo en compartirte sus teléfonos 
para contactarlos, es muy sencillo crear una base 
de datos para enviarles avisos (como cambios de 
horarios, actualizaciones de su pedido), 
promociones o dar seguimiento a su proceso de 
venta. 

Un ejemplo es el que hizo esta empresa de marcos 
y decoración: una vez que entrega su producto al 
cliente, envía un mensaje por WhatsApp para 
pedirle que comparta una opinión de su 
experiencia en su perfil de negocio en Google, que 
se incluye en su ubicación de Google Maps.

Ejemplos de Marketing móvil:
WhatsApp y Google Maps



Cuando se descubre el potencial que puede 
tener una aplicación móvil hecha 
especialmente para el negocio, no hay que 
ignorarlo. Dairy Queen lo sabe, y por eso 
anima a sus clientes a que descarguen su app 
gratuita para aprovechar promociones 
exclusivas, acumular puntos, conocer 
novedades en su menú y consultar sucursales. 
Es como tener una tarjeta de cliente 
frecuente, pero en tu celular.

Con cada compra, el cliente gana puntos 
con los que puede subir de nivel, que a su 
vez se traducen en precios especiales o 
regalos en sucursal; esto promueve el 
consumo de las especialidades.

Ejemplos de Marketing móvil:
Dairy Queen



Ejemplos de Marketing móvil

En ocasiones un video bien hecho es una 
muestra de la calidad del producto o 
servicio que se ofrece. Y existen formatos 
que despliegan este tipo de contenido de 
forma espectacular, a pesar de que se 
trata de una pantalla de smartphone.

Esa es la portada de una serie de tres 
Historias de Instagram que muestran 
un catálogo de muebles que, para los 
amantes del diseño y la decoración, 
no pasará inadvertido.

Bo Concept: formato móvil por excelencia 



Si hay que dar varios clics para llegar al artículo deseado, 
muchas personas desisten de la compra. Sobre todo cuando se 
trata de un anuncio que aparece intercalado en el contenido 
orgánico que consumen diariamente, ya que los anuncios en las 
redes sociales pueden percibirse como una irrupción no 
deseada, incluso cuando muestran artículos que ya han estado 
en la atención de un usuario. 

Si tu anuncio da en el blanco, una persona lo verá como una 
oportunidad no planeada y querrá saber más acerca de tu 
producto o servicio. Asegúrate de llevarla a donde tiene que ir 
para que lo compre, así como lo hace Amazon en Instagram:
La llamada a la acción es sencilla y directa. Cuando le das clic a 
«Comprar», te lleva directamente a la página del producto para 
que conozcas sus especificaciones y puedas elegir la cantidad 
que deseas adquirir. Nada de volver a registrar tus datos para 
ingresar a tu cuenta o buscar el artículo entre una lista de otros 
similares. Por supuesto, esto funciona así porque está dirigido 
a personas que ya tienen un perfil en Amazon y han mostrado 
interés en los productos que aparecen en su feed de Instagram. 
Es una estrategia de marketing digital de retargeting que 
aprovecha el marketing móvil para no perder conversiones

Ejemplos de Marketing móvil
Amazon: la facilidad de comprar desde el móvil



Los descuentos son un gran 
incentivo, sobre todo para los 
primeros compradores. Crear 
anuncios que añadan este valor 
hará más atractiva tu oferta, 
además de su calidad. Por 
supuesto, es mejor si tu contenido 
pautado también permite que se 
explore tu catálogo, ya sea con 
artículos que son los favoritos de 
tus clientes o con los más recientes 
de tu nueva colección.

Ejemplos de Marketing móvil:

Gaia Design con un cupón de 
descuento de Facebook adds



Ejemplo de cómo escribir 
esos correos que funcionan 

para tu estrategia de 
marketing móvil.

Ejemplos de Marketing móvil:

Petco con email marketing



Utiliza las redes sociales para promocionar productos, servicios o 
marcas.  

Está enfocado en crear contenido atractivo y relevante para la 
audiencia con el objetivo de interactuar con los usuarios, 
aumentar la visibilidad de una empresa y generar interés

Social Media Marketing



Facebook  -Usuarios: 2960 millones. -Audiencia: generación X y millennials. -Impacto en la industria: B2C (negocios dirigidos a clientes finales). -Ideal para conocimiento de la marca; publicidad.

Twitter 
-Usuarios: 556 millones. 

-Audiencia: principalmente millennials. 

-Impacto en la industria: B2B (negocios 

que tienen como clientes otras 

empresas) y B2C. 

-Ideal para: relaciones públicas; servicio 

al cliente.

Es importante destacar que los blogs, 
foros y comunidades en línea también 

son muy importantes para el social media 
marketing, pues permiten la creación de 

contenido y la interacción de la audiencia 
de forma más específica y enfocada en 

temas relevantes y en tendencia.

Instagram Usuarios: 2000 millones. Audiencia: principalmente millennials. Impacto en la industria: B2C. Ideal para: medios de aspecto natural, 
detrás de escena y contenido generado 
por el usuario; publicidad.

LinkedIn 
-Usuarios: 830 millones. 
-Audiencia: baby boomers, generación X y millennials. 

-Impacto en la industria: B2B. 
-Ideal para: relaciones B2B, desarrollo empresarial y marketing de empleo.

YouTube 
-Usuarios: 2514 millones. 

-Audiencia: millennials, seguidos de cerca 

por la generación Z. 

-Impacto en la industria: B2C. 

-Lo mejor para: conocimiento de la marca; 

entretenimiento y videos instructivos.

Snapchat 
-Usuarios: 750 millones. 

-Audiencia: principalmente la 

generación Z. 

-Impacto en la industria: B2C. 

-Lo mejor para: conocimiento de la 

marca; publicidad.

TikTok 
-Usuarios: 1051 millones. 

-Audiencia: principalmente generación Z y 

millennials más jóvenes. 

-Impacto en la industria: B2C. 

-Ideal para: publicidad visual; monetizar 

contenidos.

Pinterest 
-Usuarios: 450 millones. 
-Audiencia: principalmente millennials 
mayores y baby boomers más jóvenes. 
-Impacto en la industria: B2C. 
-Ideal para: publicidad visual; inspiración.

Medios utilizados

https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://marketing4ecommerce.net/cuales-redes-sociales-con-mas-usuarios-mundo-ranking
https://marketing4ecommerce.net/cuales-redes-sociales-con-mas-usuarios-mundo-ranking
https://marketing4ecommerce.net/cuales-redes-sociales-con-mas-usuarios-mundo-ranking
https://marketing4ecommerce.net/cuales-redes-sociales-con-mas-usuarios-mundo-ranking
https://marketing4ecommerce.net/cuales-redes-sociales-con-mas-usuarios-mundo-ranking
https://marketing4ecommerce.net/cuales-redes-sociales-con-mas-usuarios-mundo-ranking
https://marketing4ecommerce.net/cuales-redes-sociales-con-mas-usuarios-mundo-ranking
https://marketing4ecommerce.net/cuales-redes-sociales-con-mas-usuarios-mundo-ranking
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://kinsta.com/es/blog/estadisticas-de-linkedin/
https://kinsta.com/es/blog/estadisticas-de-linkedin/
https://kinsta.com/es/blog/estadisticas-de-linkedin/
https://kinsta.com/es/blog/estadisticas-de-linkedin/
https://kinsta.com/es/blog/estadisticas-de-linkedin/
https://kinsta.com/es/blog/estadisticas-de-linkedin/
https://kinsta.com/es/blog/estadisticas-de-linkedin/
https://kinsta.com/es/blog/estadisticas-de-linkedin/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://es.statista.com/estadisticas/600712/ranking-mundial-de-redes-sociales-por-numero-de-usuarios/
https://www.primeweb.com.mx/tiktok-estadisticas
https://www.primeweb.com.mx/tiktok-estadisticas
https://www.primeweb.com.mx/tiktok-estadisticas
https://www.primeweb.com.mx/tiktok-estadisticas
https://www.primeweb.com.mx/tiktok-estadisticas
https://www.primeweb.com.mx/tiktok-estadisticas
https://www.primeweb.com.mx/tiktok-estadisticas
https://www.trecebits.com/usuarios-pinterest-mundo/
https://www.trecebits.com/usuarios-pinterest-mundo/
https://www.trecebits.com/usuarios-pinterest-mundo/
https://www.trecebits.com/usuarios-pinterest-mundo/
https://www.trecebits.com/usuarios-pinterest-mundo/
https://www.trecebits.com/usuarios-pinterest-mundo/
https://www.trecebits.com/usuarios-pinterest-mundo/




La marca de bebidas ha utilizado su cuenta de Instagram para 
lanzar una campaña global llamada Share a Coke. Esta estrategia 
invitó a los consumidores a compartir fotos de botellas de Coca-

Cola personalizadas con sus nombres o sobrenombres en las 
redes sociales. Esto generó una gran cantidad de contenido 

generado por el usuario y ayudó a impulsar la participación en 
redes sociales y la conversión de ventas.

Ejemplo de estrategia de social media: Coca-Cola 

https://journey.coca-cola.com/novedades/comparte-una-coca-cola-comparte-sentimientos-positivos


La empresa de alojamiento ha utilizado su cuenta de Instagram para crear una serie de guías de viaje con 
fotos e información sobre destinos populares en todo el mundo. Además, ha colaborado con influencers de 
viajes y ha promocionado alojamientos únicos en la plataforma. Con esta estrategia, Airbnb logra aumentar 
su alcance y mejorar su reputación como una plataforma de alojamiento auténtico y experiencial.

Ejemplo de estrategia de social media: AirBnB 



También ha colaborado con deportistas y celebridades para promocionar la marca 
en las redes sociales. Con esta estrategia, Nike ha logrado construir una comunidad 
de seguidores leales y ha aumentado la conciencia de la marca en línea.

Ejemplo de estrategia de social media: Nike
La marca de ropa y calzado 
deportivo ha lanzado varias 
campañas exitosas en las 
redes sociales, pero una de 
las más notables es su 
campaña Just Do It. Nike ha 
utilizado su cuenta de 
Twitter para publicar 
mensajes motivacionales y 
alentadores para sus 
seguidores, utilizando el 
hashtag #justdoit.  



La tienda al alcance del índice con Dr. 
Martens 
Estrategia de marketing utilizada: marketing digital. 

Objetivo:  generar contenidos visuales atractivos para los 
usuarios de Instagram e integrarlos en su plataforma de 
ventas para permitir que los clientes procesen sus compras 
desde un mismo lugar. 

Una de las estrategias de marketing que mejor benefician a 
cualquier marca o negocio es adaptarse a las herramientas y 
plataformas que utiliza su audiencia. Lo importante es elegir 
la correcta, para que los esfuerzos en verdad se enfoquen en 
personas que se van a interesar en la oferta. Dr. Martens lo 
sabe, ya que en cualquiera de sus perfiles de Instagram 
comparte imágenes de sus modelos con toda la estética que 
identifica a su calzado: rebeldía, dinero, rock and roll y arte 
alternativo. 

Dr. Martens utiliza las ventas en su perfil de Instagram para 
que los seguidores solo tengan que tocar las fotos de los 
modelos que les llaman la atención y comprarlos sin 
abandonar la app.

Esto responde a las necesidades del mercado mexicano, ya 
que no hay tiendas de la marca en todo su territorio y 
depende de las compras en línea para llegar a más personas. 
Por eso, es mejor que tenga varias opciones de acceder a ella 
sin necesidad de ir a un sitio web, sino acercarla en las redes 
sociales que su audiencia más utiliza.

https://offers.hubspot.es/videos-marketing-ventas?hubs_post-cta=anchor&hubs_signup-url=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_signup-cta=plataforma%20de%20ventas&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing
https://offers.hubspot.es/videos-marketing-ventas?hubs_post-cta=anchor&hubs_signup-url=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_signup-cta=plataforma%20de%20ventas&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing
https://offers.hubspot.es/guia-marketing-instagram?hubs_post-cta=anchor&hubs_signup-url=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_signup-cta=perfiles%20de%20Instagram&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing


Ejemplo de estrategia de social media: Mercedes Benz



CRUZCAMPO RADLER – CONCURSO

Además de ser un anuncio que técnicamente está muy bien realizado, a través de una idea 
muy sencilla consigue que el público se sienta identificado, y provocarles una sonrisa. 

 En consonancia con la idea de buscar la sombra y hacer partícipe de nuevo al cliente, 
Cruzcampo pone en marcha un concurso en el que se sortean sombrillas y packs de cerveza.

Ejemplo de estrategia de social media:

https://www.youtube.com/watch?v=S1HXMpIcWYc
http://www.cruzcampo.es/conocenos/gama_cruzcampo/cruzcampo_radler


Para participar 
tienes dos 
alternativas: 
mencionar a un 
amigo en un 
comentario en 
Facebook o 
retwittear el tweet 
del concurso en 
Twitter. Para ello 
tienes que utilizar 
el hashtag 
#ExpertosContra
ElCalor, al que 
están sacando aún 
más partido del 
que esperaban 
gracias a la ola de 
calor que estamos 
sufriendo.



Ejemplo de estrategia de social media: Estrella Damn- Vale

Estrella Damm vuelve a la carga este verano a través de un cortometraje dirigido por Alejandro Amenábar que 
tiene por protagonistas a Dakota Johnson y Quim Gutiérrez. A través del storytelling y de un marketing 

totalmente emocional han buscado obtener un mayor engagement. Tanto es así que ya pueden celebrar los más 
de 5 millones de reproducciones. 

https://www.youtube.com/watch?v=6jlQiwcsV9Q
http://www.sport.es/es/noticias/comunicacion/estrella-damm-celebra-antigua-fabrica-exito-del-corto-vale-4317734
http://www.sport.es/es/noticias/comunicacion/estrella-damm-celebra-antigua-fabrica-exito-del-corto-vale-4317734


Comenzaron la 
campaña colgando el 
vídeo en su web 
Mediterraneamente. 
es, para después 
avisar de su estreno 
en televisión a través 
de las redes sociales. 
De esta manera 
previamente 
consiguieron crear 
gran expectación, y 
posteriormente a 
través del hashtag 
#Vale, título del 
cortometraje, han 
conseguido una gran 
repercusión social.



El principal público objetivo de Fanta 
son los millennials, y como ves, resuelve 
muy bien cómo acercarse a ellos. En 
primer lugar utilizando redes sociales 
con perfiles de gente muy joven, como 
Snapchat o Vine. En segundo lugar 
sirviéndose de la gamificación, con la 
que consigue a través de dinámicas de 
juego una mayor participación e 
implicación de sus potenciales clientes. 
Y por último, utilizando un lenguaje muy 
cercano con el que los jóvenes se sienten 
identificados como #FaunaFanta o 
#Asalvajaos.

FANTA- GAMIFICACIÓN
Fanta consigue una unión perfecta entre 
el mundo offline y online. Para ello 
siguiendo la línea del spot se ha servido 
de la imagen del Youtuber Mangel para 
que avise a los seguidores de la marca de 
que el granjero está bloqueando 
contenido. Para poder liberar dicho 
contenido ha creado un juego de pistas 
que se puede descifrar a través de las 
diferentes redes sociales de Fanta: 
Snapchat, Line, Vine, Instagram, 
Facebook y Twitter.



IKEA SINERGIA + CONCURSO
Ikea establece convenios de 
colaboración con otras empresas, en 
este caso de decoración, para 
organizar un concurso en el que 
sortea cuatro rediseños de balcón o 
terraza. Además a los mil primeros 
participantes les envía por correo 
postal unas gafas de realidad virtual 
iguales que las del anuncio pero 
adaptadas a su balcón o terraza 
particular. A través de este marketing 
cruzado todos salen beneficiados, 
los ganadores porque consiguen un 
extra como clientes y las marcas 
porque obtienen una exposición 
adicional. 

Para poner en marcha la campaña 
han comprado el dominio 
www.amigosdelasterrazas.org, 
donde puedes ver el spot y 
denunciar la terraza de tu amigo. 
Asimismo, han utilizado el hashtag 
#amigosdelasterrazas permitiendo a 
los usuarios compartir sus opiniones 
sobre dicha iniciativa y a Ikea 
mostrar el resultado de los rediseños 
de las terrazas.

https://www.amigosdelasterrazas.org/denunciar.php


LA CASERA – VIDEO VIRAL + CONCURSO

Como ves a través de esta sencilla estrategia convierten a los propios usuarios 
en prescriptores de su marca.

http://www.lacasera.es/promocionbarullo/
https://www.youtube.com/watch?v=AjvlleO1ISY


Para participar sólo tienes que grabar un 
vídeo haciendo tu versión del anuncio, 
subirlo a su plataforma y compartirlo en las 
redes sociales con el hashtag 
#BarulloConLosTuyos. Desde la web tienes 
la opción de votar el vídeo que más te guste.



CTA Marketing se refiere a métodos 
para convertir el tráfico web en 
clientes potenciales o ventas en 
sitios web utilizando texto, gráficos 
u otros elementos del diseño web.  

Las estrategias de conversión 
ayudan a mejorar el porcentaje de 
visitantes en línea que se convierten 
en clientes o que se unen a la lista de 
correo. 

Marketing de 
llamada a la 
acción (Call to 
Action)









Campañas específicas y personalizadas para comunicarse 
directamente con un segmento en particular, y promover un 
producto o servicio  a través de correo, correo electrónico, 

mensajes de texto, folletos y otro material promocional y obtener 
una respuesta inmediata, medible y funcional.

Marketing directo



VENTAJAS DESVENTAJAS



10. Mango no quiere que te vayas con las manos vacías

Estrategia de marketing utilizada: marketing directo.


Objetivo: crear cercanía con el cliente mediante un agradecimiento personalizado por la compra y reiterar el compromiso de 
la marca, mediante un puntual seguimiento a la compra.


Una estrategia de marketing con correo electrónico no está completa sin un sistema que les recuerde a los compradores 
indecisos que hay artículos en el carrito esperando a terminar el proceso.

Imagen de MANGO

Por supuesto, debe incluir llamadas a la 
acción, botones para acceder de forma 
rápida al carrito y un mensaje de urgencia: 
son prendas que están en descuento o que 
pueden acabarse pronto, así que el tiempo es 
oro. 

Seguro, es una acción sencilla, pero en su 
simplicidad también hay efectividad. Para 
tener una buena estrategia es importante 
incluir lo básico, que ya se sabe que funciona.

https://shop.mango.com/es/mujer


EJEMPLOS DE MARKETING DIRECTO: DOMINO´S PIZZA
Esta pizzería con presencia global ha utilizado el marketing 

directo de varias maneras, a través del envío de cupones y ofertas 
especiales directamente a los hogares de sus clientes.  

También ha lanzado campañas en redes sociales, donde ofrecen 
descuentos y promociones para quienes comparten el contenido 

con amigos y familiares.  
Además, Domino's emplea el correo directo para enviar folletos 

con menús y ofertas específicas a los clientes que ya están 
registrados.



EJEMPLOS DE MARKETING DIRECTO: 
AMERICAN EXPRESS

American Express emplea el marketing directo para 
promocionar sus programas de recompensas, como 
estrategia para fidelizar a sus clientes mediante diversos 
beneficios por su lealtad.  
Asimismo, se vale de email marketing personalizados a sus 
clientes, que utiliza para mandar ofertas concretas con 
base en sus patrones de gastos.  
También, por este medio, envía promociones a los hogares 
de clientes potenciales que cumplan con ciertos criterios, 
como una puntuación de crédito alta o un historial de 
gastos en ciertas categorías.

https://www.americanexpress.com/es-mx/


Aquí es donde importa más el email marketing porque 
no hay intermediarios entre la empresa y el cliente. Así 

como en otros tipos de comunicación con el cliente, 
le hablarás, pero no a través de un mensaje genérico, 
sino personalizado. Recuerda que los consumidores 

valoran el trato directo y muchas veces se descuida este 
punto al preferir la publicidad masiva. 

Si usas alguna herramienta de email 
marketing garantizas que tus mensajes llegarán a su 

destino y que cada comunicación será personalizada. 
De esta forma crearás lazos más cercanos con los 

compradores. 

Si a esto sumas un potente motor de análisis de 
datos, podrás hacer de cada mensaje algo único y 

podrás incorporar tu estrategia a un enfoque 
de marketing personalizado.

“Si las redes sociales son el cóctel, el email 
marketing es un ‘encuentro para tomar un café’; el 
canal de comunicación individualizada original”.

https://blog.hubspot.es/marketing/guia-email-marketing
https://www.hubspot.es/products/marketing/email?hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_post-cta=herramienta%C2%A0de%20email%20marketing
https://www.hubspot.es/products/marketing/email?hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_post-cta=herramienta%C2%A0de%20email%20marketing
https://blog.hubspot.es/marketing/marcas-ejemplos-marketing-personalizado


Muchos especialistas en marketing 
de empresa a empresa dependen del 

marketing por correo electrónico 
como forma principal de conectarse 

con los clientes.  

Email marketing 
Tan pronto como los 

clientes migraron al 
mundo en línea, los 

especialistas en marketing 
de Internet han intentado 

recopilar y organizar 
correos electrónicos para 

posibles clientes 
potenciales.  

En las ferias comerciales de la industria, a menudo se puede ver a 
los consultores de IBM intercambiando información por correo electrónico 

con sus clientes potenciales.



Algunas innovaciones se comparten en forma de 
artículos o libros blancos donde la información técnica 

debe transmitirse a compradores especializados. 

Marketing  

de artículos

En industrias donde la experiencia es muy 
valorada, los artículos pueden ofrecer una 
poderosa herramienta para mostrar su 
conocimiento y experiencia.  



Similar al anterior, una forma 
divertida de promover un negocio es 

escribir un boletín  (newsletter) que 
destaque algunas de las cosas de 

interés periodístico que le han 
sucedido a la organización.  

Estos boletines crean un sentido de 
inclusión y participación con sus 

miembros y han proporcionado un 
motor clave para su increíble 

crecimiento.

Marketing de boletines





CLAVES DE UN BUEN BOLETÍN

Recuerda que el 
objetivo principal es 

establecer una relación 
sólida y duradera con 

tu audiencia, y qué 
mejor manera de 

hacerlo que 
compartiendo tu pasión 

y entusiasmo a través 
de tu newsletter. 



https://www.youtube.com/watch?v=h_8cfEQvPJE


https://www.youtube.com/watch?v=xq_APnzp5dA


Este ejemplo de newsletter es bastante 
completo: 

A pesar de su longitud, mantiene una estructura 
sólida y constante.  

Los elementos que hacen de este newsletter un 
ejemplo ideal son: 

-Una imagen que destaca por encima de todo; 

-Poco texto, pero conciso; 

-Botón de llamado a la acción. 

Al principio, aparece visible el logo de la marca 
y un menú de navegación, lo cual también 
cumple un rol fundamental al servir como 
puente entre el correo y el sitio web de la 
empresa. Sin duda, este es un formato efectivo.

Ejemplos de newsletter: Carolina Herrera



Maple es un servicio de 
entrega de comida gourmet.  

Su estrategia se basa en 
generar conexiones más 
íntimas con sus usuarios a 
través de newsletter creativos.  

Así, la empresa, en lugar de 
esperar a que las personas 
acudan a sus puntos físicos, 
los atrae a través de su boletín 
de noticias, el cual incluye el 
menú del día. 

Ejemplos de newsletter:
Mapple



Empresas como Amazon y sus subsidiarias son 
bastante conocidas por el uso de sus estrategias 
de email marketing para atraer y deleitar a su 
audiencia. Miles de personas, en algún punto de 
su vida, han recibido un email de Amazon. Su 
estrategia se apalanca en el poder de los correos 
electrónicos para 

-Confirmar compra y venta de productos; 

- Informar sobre nuevos productos; 

- Posibilitar la comunicación respecto a cambios, 
quejas o devoluciones; 

- Clarificar sobre cambios en la empresa. 

En este ejemplo de Amazon Music vemos cómo el 
contenido se enmarca en los casos anteriormente 
mencionados. Incluye un texto de calidad y un 
mensaje claro y conciso, un llamado a la acción, y 
está acompañado de imágenes que combinan a la 
perfección.

Ejemplos de newsletter:
Amazon music



Este ejemplo de Canva es una 
excelente manera de comunicar 
información interés.  

Considerada como una alternativa a 
programas de diseño, Canva 
aprovecha todo su conocimiento 
para desarrollar un newsletter 
sencillo pero efectivo; va 
directamente al grano: un logo, un 
título, una imagen que resalta y 
acompaña el contenido, texto con la 
información que se quiere comunicar.  

Nada «del otro mundo», pero eficaz.

Ejemplos de newsletter: 
Canva



Spotify destaca siempre por la creatividad 
con la que desarrolla sus newsletter: 
siempre están buscando una nueva 
manera de comunicar sus mensajes.  

La empresa, además, suele estar bastante 
al día en lo que a eventos temporales se 
refiere, y aprovecha esas coyunturas para 
crear mensajes que resuenen con sus 
usuarios y los lleven a convertir. 

Este ejemplo es uno de esos emails que 
trae consigo algo nuevo y que siempre vas 
a querer abrir, a pesar de tener un 
propósito comercial.

Ejemplos de newsletter: 
Spotify

https://blog.hubspot.es/marketing/mejores-herramientas-email-marketing-gratis


Este ejemplo es una clara muestra de ello: cada vez es más común dedicar 
menos tiempo a la lectura de correos electrónicos, pues el volumen diario de 
entrada es bastante alto. Uber decidió resaltar solo algunas palabras, formando 
así el mensaje de su comunicación. Con seguridad cumplieron su objetivo.

Ejemplos de newsletter: Uber
Uber es una de esas 
empresas que dedica 
mucho cuidado a la 
creación y envío de sus 
correos electrónicos.  

Eso hace que gran parte de 
su audiencia no se moleste 
con sus informaciones 
cada vez que llegan a las 
bandejas de entrada. 



Aquí Casa de Libro muestra un diseño 
sencillo y que sigue un orden 
esquemático: incluye un logotipo, 
menú de navegación y un llamado a la 
acción.  

El propósito de este correo 
electrónico es informar acerca de la 
promoción y ofrecer al contacto un 
enlace para que acceda a la tienda y 
pueda realizar la compra. 

No es necesario que distraigas a tus 
contactos con información que no es 
relevante; de lo contrario tu propósito 
se verá afectado. 

Ejemplos de newsletter: Casa del Libro

https://blog.hubspot.es/marketing/estructura-correo-electronico
https://blog.hubspot.es/marketing/estructura-correo-electronico
https://blog.hubspot.es/marketing/estructura-correo-electronico


La newsletter de Airbnb podría 
ofrecer a sus suscriptores una 
ventana a destinos únicos en todo 
el mundo.  

Destacan experiencias de viaje 
fuera de lo común, alojamientos 
únicos como cabañas en el bosque 
o casas flotantes, y 
recomendaciones de actividades 
locales. 

Además, incluyen historias de 
viajeros reales que hayan tenido 
experiencias memorables a través 
de Airbnb, junto con consejos útiles 
para planificar su próximo viaje.

Ejemplos de newsletter: Airbnb



Nike, una de las compañías más influyentes a nivel mundial, dedica 
importantes recursos a su estrategia de marketing para destacar 
entre los numerosos suscriptores de su lista.  

A través de su newsletter, va más allá de la mera promoción de 
productos, ofreciendo contenido variado y valioso para sus 
seguidores. 

Esto incluye consejos de entrenamiento elaborados por expertos, 
inspiradoras historias de atletas que han superado desafíos, 
información sobre eventos deportivos y comunidades locales, así 
como contenido relacionado con el estilo de vida activo, como 
recetas saludables y consejos de bienestar. 

En la presentación visual de su newsletter, Nike utiliza una 
combinación de colores distintiva, destacando secciones clave 
como verde, negro y plomo. Las imágenes de impacto acompañan 
cada sección, capturando la esencia de la marca y sus productos. 
Además, los llamados a la acción (CTA) son claros y concisos, 
invitando a los suscriptores a participar activamente y explorar 
más a fondo lo que Nike tiene para ofrecer.

Ejemplos de newsletter: Nike



Starbucks destaca la promoción de su programa de fidelización, 
Starbucks Rewards, incentivando a los suscriptores a descargar la 
aplicación y ofreciendo una bonificación por tomar esta acción. Este 
correo electrónico, con temática navideña, refleja la festividad a 
través de su paleta de colores y elementos gráficos, transmitiendo 
una sensación acogedora y festiva. 

Además de promocionar su programa de fidelización, Starbucks 
también comparte historias inspiradoras sobre los productores de 
café detrás de sus productos y destaca eventos comunitarios locales, 
reforzando su compromiso con la comunidad y la sostenibilidad. La 
presentación visual de la newsletter es igualmente atractiva, con 
imágenes que evocan la experiencia reconfortante de disfrutar de 
una taza de café en un ambiente festivo. 

Los llamados a la acción son claros y tentadores, invitando a los 
suscriptores a participar en la promoción de Starbucks Rewards y a 
explorar más contenido relacionado con la marca. En conjunto, este 
correo electrónico de Starbucks ofrece una combinación de 
promociones tentadoras, contenido inspirador y una estética festiva 
que atrae y compromete a su audiencia de manera efectiva. 

Ejemplos de newsletter:
Starbucks

https://offers.hubspot.es/plantilla-fidelizacion-email?hubs_post-cta=anchor&hubs_signup-url=blog.hubspot.es/marketing/ejemplos-newsletter&hubs_signup-cta=programa%20de%20fidelizaci%C3%B3n&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/ejemplos-newsletter


En el ejemplo presentado de Netflix, se destaca la 
capacidad de la plataforma para mantener a sus 
suscriptores actualizados sobre las últimas tendencias 
en entretenimiento. Esta newsletter proporciona una 
ventana a las novedades más emocionantes, 
incluyendo las películas recién agregadas al catálogo, 
los programas más vistos del momento y las nuevas 
tendencias que están captando la atención del público. 

A través de una presentación visual dinámica y 
atractiva, Netflix presenta una selección 
cuidadosamente curada de contenido, que abarca una 
amplia variedad de géneros y estilos. Desde 
emocionantes estrenos de películas hasta series 
originales aclamadas por la crítica, los suscriptores 
pueden descubrir fácilmente qué ver a continuación en 
la plataforma.

Ejemplos de newsletter:
Netflix

https://blog.hubspot.es/marketing/mejores-autoresponder


Segmentación 

Una estrategia de 
segmentación permite elegir 
a qué clientes se llegará: 

- Público masivo. 
- Diferenciado. 
- Concentrado.  
- Estrategias uno a uno.





Trabajo en equipo entre 
Brahma y Alex Moyano 
E s t r a t e g i a d e m a r k e t i n g 
utilizada: marketing de segmentación. 

Objetivo:  crear experiencias de consumo 
dirigidas a la generación de jóvenes adultos 
mediante el humor y la creatividad, para captar 
la atención de esta población. 

La marca argentina de cerveza sabe que está 
presente en las reuniones de amigos, así que 
creó una campaña que le habla directamente a 
sus consumidores para que reflexionen acerca 
de la amistad. Como quiso agregarle un toque 
de creatividad, invitó a Alex Moyano, famoso 
por sus videos animados —donde refleja de 
manera cómica la vida cotidiana en Argentina
—, con el fin de  que creara animaciones que 
comparten en su perfil de Instagram.

Es precisamente el tipo de estrategia de 
marketing que atrae a su audiencia: millennials 
que no necesitan grandes producciones, sino 
diálogos honestos con un toque burlón. 

https://offers.hubspot.es/creatividad-aplicada-al-marketing?hubs_post-cta=anchor&hubs_signup-url=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_signup-cta=creatividad&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing
https://offers.hubspot.es/como-crear-campanas-de-marketing-digital?hubs_post-cta=anchor&hubs_signup-url=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_signup-cta=cre%C3%B3%20una%20campa%C3%B1a&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing


Suscripciones por temporada para leer todo el año con Paraíso Perdido 
Estrategia de marketing utilizada: estrategia de segmentación.

La idea funciona para todos, porque así los clientes aseguran un ejemplar de los libros recién publicados (o que están por 
editarse) y la empresa cierra ventas directas con compradores que no tienen que acudir a librerías y, por lo tanto, no hay 

pago de comisión para el intermediario. Esta estrategia de marketing ayuda a aumentar ventas, premiar a los clientes que 
aprovechen la oferta con regalos y el envío, y crear expectativas de las novedades que todavía no se han anunciado 

oficialmente.

Objetivo:  llevar a un público 
de fi nido, en este cas o 
lectores, una oferta en la 
que pue d an elegir s u s 
p r o d u c t o s y o b t e n e r 
descuentos. 

La editorial independiente 
mexicana les facilita a los 
lectores la opción de elegir 
sus novedades literarias en 
una sola compra. Crea 
paquetes de 3, 6 o 9 libros, 
más otros productos de la 
marca, como libretas y 
bolsas de tela, a un precio 
especial y con envío a 
domicilio.

https://offers.hubspot.es/marketing-para-ventas?hubs_post-cta=anchor&hubs_signup-url=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_signup-cta=aumentar%20ventas&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing


Se concentra en el 
aspecto competitivo.  

Lo principal es definir 
cuál es la posición que 
ocupas en el mercado 

comparada con la 
competencia.

Estrategia de 
relación con la 

competencia



Mensaje navideño de Pepsi para 
Coca-Cola 

Estrategia de marketing 
utilizada: estrategia en relación 

con la competencia.

Objetivo: aprovechar las estrategia 

publicitarias de la competencia para 

posicionar la marca a la par de otras 

alternativas comerciales y alcanzar a la 

líder del mercado.

Pepsi y Coca-Cola han sido empresas rivales en el mundo de los negocios a lo largo del tiempo. Y no hay nadie que esté exento de tomar posición por alguna de las dos marcas. Esto ha hecho que ambas empresas creen campañas de marketing realmente agresivas para mantener a su público fiel y luchar por ser líderes en la industria.

https://offers.hubspot.es/como-usar-linkedin-estrategia-comercial-marketing?hubs_post-cta=anchor&hubs_signup-url=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_signup-cta=estrategia%20publicitarias&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing
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Este conflicto histórico llegó incluso a la navidad, cuando Pepsi aprovechó la clásica imagen del 
Santa Claus de Coca-Cola para adaptar su propia versión de color azul. 

Mediante el humor, Pepsi logró no sólo enviar el mensaje de que está a la par de sus competidores, sino 
que incluso es la marca preferida por famosos como Lindsay Lohan (y de Santa Claus, por supuesto).

https://www.youtube.com/watch?v=0KTNriX6WhY


• Qué hacen los competidores y cómo te perciben 
los clientes en comparación 

• Qué necesitan los clientes 

• Qué distingue lo que ofreces 

• Quiénes consumen la marca 

• Cómo logras que el cliente te reconozca 

• Qué tan asequibles son los precios en 
comparación con la calidad y el precio de la 
competencia

Estrategia de posicionamiento de marca
Posicionar una marca es uno de los mejores caminos para 
captar más la atención. Así serás la opción a la que primero se 
acerquen los consumidores. 

Para lograr una buena estrategia de 
posicionamiento de marca analiza: 

•

https://blog.hubspot.es/marketing/posicionamiento-marca
https://blog.hubspot.es/marketing/posicionamiento-marca
https://blog.hubspot.es/marketing/posicionamiento-marca


Objetivo: crear un ecosistema tecnológico en el 
que los clientes encuentren las mejores 
soluciones para crear material audiovisual, 
posicionando a la marca como líder en su 
nicho. 

L a s c á m a r a s G o P r o s e c o n v i r t i e r o n 
rápidamente en el gadget favorito de todos los 
entusiastas de las actividades de aventura y 
deportistas. Con ellas consiguieron capturar 
videos de lo que antes era bastante complicado 
grabar, y ahora es posible ver todo tipo de 
contenidos espectaculares y atractivos. La 
marca se empeña en brindarles a los usuarios 
las facilidades para que cada vez más generen 
contenidos de este tipo, poniendo a su 
d i s p o s ic ió n m an e r as p ar a c o m p ar t i r 
contenidos fácilmente.

Confía en el contenido generado por tus usuarios: GoPro 
Estrategia de marketing utilizada: posicionamiento de marca.

https://offers.hubspot.es/escalar-marketing-contenidos?hubs_post-cta=anchor&hubs_signup-url=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_signup-cta=tipo%20de%20contenidos&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing
https://offers.hubspot.es/escalar-marketing-contenidos?hubs_post-cta=anchor&hubs_signup-url=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_signup-cta=tipo%20de%20contenidos&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing


También al llegar a otros mercados, es decir, al explorar a otro tipo 
de consumidores y adaptar los productos. Asimismo, puedes crear 

nuevos productos dirigidos al mercado actual.

Estrategia de penetración en el mercado
Estas estrategias buscan que la empresa crezca para 

ofrecer más productos en más lugares, sin dejar de lado las 
necesidades reales de los clientes  sin crear una sobreoferta.



Objetivo: expandir la cartera de productos con contenidos exclusivos y nuevos materiales que detonen la 
atracción de nuevas audiencias.  

Spotify es, sin duda, una de las compañías más reconocidas del planeta. Y existen todavía personas que se 
preguntan cómo es que esta marca sueca llegó a ganar tantos usuarios a nivel global, aun cuando existen tantos 
servicios de streaming. Pues bien, Spotify se especializa en ayudar a los usuarios a identificar nuevos 
contenidos con base en sus preferencias y la naturaleza física de las canciones que oyen (analiza las ondas de 
sonido), lo que constituye una experiencia de usuario totalmente nueva.

Así, Spotify recomienda música para todo tipo de situaciones, lo que afianza 
el vínculo que tienen los usuarios con la música.

Ejemplo de estrategia de penetración de mercado:  
Spotify ofrece una experiencia de usuario diferente 

https://blog.hubspot.es/marketing/excelentes-campanas-marketing-experiencias


Un blog de New York Times se va a Primevideo 
Estrategia de marketing utilizada: estrategia de penetración de mercado. 

Objetivo: introducir un nuevo producto 
audiovisual como extensión de una 

columna existente. 

«Modern Love» es una columna del periódico New York 
Times que comenzó a ganar muchos adeptos por dos 

razones: una, sus historias se centran en diferentes 
maneras de crear relaciones entre personas, no 

necesariamente a nivel romántico, y ofrece perspectivas 
frescas que hablan de aspectos que no todos pueden 

poner en palabras; dos, se convirtió en la pieza que 
aparecía en los anuncios de redes sociales para captar 

suscriptores para el periódico. 

Después del éxito que comenzó a tener, «Modern Love» 
se convirtió en una serie de Primevideo:

Ejemplo de una estrategia de marketing que 
crea contenidos nuevos a partir de lo que ya 

existe; va muy de la mano con el tipo de 
lectores que tiene, y, es una buena manera de 
acercarse a otro público, de otros países, que 
tal vez no conocen la columna y ahora pagan 
una suscripción digital para no perderse las 

columnas más actuales.

https://offers.hubspot.es/kit-marketing-redes-sociales?hubs_post-cta=anchor&hubs_signup-url=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_signup-cta=anuncios%20de%20redes%20sociales&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing


Tal vez tienes productos en los que gastas muchos recursos, pero el 
retorno sobre la inversión es mínimo, nulo o, incluso, negativo. Analiza 
cuáles productos o servicios se venden y cuáles no. 

Examina las necesidades de los clientes y el ambiente social respecto de los 
procesos de fabricación, y decide cuáles productos continuarán en el 
mercado. 

En esta estrategia, es vital conocer las métricas de marketing a 
profundidad.

Estrategia de cartera o 
eliminación de productos

https://offers.hubspot.es/metricas-marketing-retorno-inversion?hubs_post-cta=anchor&hubs_signup-url=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_signup-cta=retorno%20sobre%20la%20inversi%C3%B3n&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing
https://blog.hubspot.es/marketing/guia-revisar-metricas-de-marketing


Objetivo: crear interés en los 
nuevos productos mediante la 

eliminación de una línea de 
mercancías que no tuvo el éxito 

esperado en lanzamientos 
previos. 

Más es más, de acuerdo con Apple 
Estrategia de marketing 

utilizada: eliminación de producto. 

Si naciste antes del 2000 es seguro que recuerdes el momento en que Apple lanzó al mercado el 
iPhone. E incluso si no, lo más seguro es que conoces bien los modelos que a lo largo de los años ha 
lanzado la marca. Uno de los más memorables fue el iPhone SE, que compartía el mismo diseño que 
el 5 y el 6 y que destacaba por su pequeño formato. Pero a partir de su línea 7, Apple se despidió de 
los teléfonos inteligentes de bolsillo y comenzó a crear opciones cada vez más grandes.  



Esta es una forma de eliminar un producto de la cartera sin afectaciones económicas y situar 
un sustituto hecho a la medida de los intereses reales de los clientes.

No fue sino hasta el 2020 que Apple lanzaría al mercado un teléfono con el diseño del antiguo equipo SE y con un formato 
más reducido que el resto: el iPhone Mini. Durante el anuncio se creó una gran expectativa, pero al final el equipo no tuvo el 
éxito esperado. Apenas dos generaciones después, el iPhone Mini fue discontinuado y para crear nuevamente expectativas 
por su nuevo producto, Apple creó toda una campaña en torno a los dispositivos de mayor formato.

https://www.youtube.com/watch?v=DPvvOQSd5Fg


Encontrar una causa que 
les importe tanto a tus 
clientes como a tu 
empresa podría crear 
magia para el negocio.  

Esto requiere 
conocimiento interno 
sobre lo que le importa a 
la organización y a quién 
quieren ayudar en el 
mundo.

Marketing de causas



Un buen ejemplo de esto es Toms Shoes. En lugar de hacer la 
promoción tradicional de “compre uno y llévese otro gratis”, Toms 
construyó un gran número de seguidores y una reputación de 
retribución al regalar un par de zapatos gratis a alguien que los 
necesitara por cada compra de zapatos realizada por sus clientes.



#  Coca-Cola: Sea solidario 
Muchas bandas consideran la colaboración con 

causas benéficas como parte de su 
responsabilidad social corporativa, pero no 

todos los enfoques resultan exitosos. Coca-Cola 
es un buen ejemplo de cómo las causas solidarias 
pueden contribuir a internacionalizar una marca 

y mejorar su imagen.  

Coca-Cola colabora con muchos programas 
pequeños enfocados en las comunidades 

locales. Por ejemplo, construyó 650 instalaciones 
para proporcionar agua potable en la ciudad de 
Beni Suef en Egipto y apoya una iniciativa para 

mejorar las instalaciones escolares en India. 



Marketing de corto alcance
Utiliza Wifi o bluetooth para enviar mensajes 
promocionales de tus productos y servicios a 
los teléfonos inteligentes y tabletas de tus 
clientes en las proximidades.  

El marketing de rango cercano también se 
conoce como marketing de proximidad.



Marketing relacional
Muchas empresas se centran 

en construir relaciones con sus 
clientes en lugar de intentar 

venderles algo siempre de 
forma exclusiva (marketing 

transaccional).  

Los clientes que aman más a tu 
marca también gastarán más 

dinero en ella. Muchos 
minoristas tradicionales han 

descubierto que esto es cierto.  



El Corte Inglés ha visto que los clientes que compran 
en todos sus canales de compra (tienda, web, móvil, 

etc.) compran hasta seis veces más que el cliente medio 
que solo compra en su tienda.



Impulsar las ventas puede ser un desafío, 
especialmente para los minoristas que 
tienen que vender constantemente 
productos en grandes cantidades a los 
consumidores.  

Para cumplir con las demandas de los 
inversores, los minoristas deben alentar a 
los consumidores a comprar utilizando 
cupones, descuentos, liquidaciones y 
eventos de ventas.  

Marketing transaccional



Los grandes minoristas de gran volumen como Media Markt 
organizan constantemente eventos promocionales para atraer a 

los consumidores interesados a sus tiendas.



El marketing de escasez es una estrategia que se 
basa en crear una sensación de urgencia y 
escasez en torno a un producto o servicio.  

La idea es hacer que los clientes sientan que 
deben actuar rápidamente para no perder una 

oportunidad.  

Esto se puede hacer limitando la disponibilidad 
de un producto o servicio, creando una fecha 

límite para una oferta o utilizando otras técnicas 
que creen una sensación de urgencia.  

El objetivo del marketing de escasez es crear una 
sensación de urgencia que impulse a los clientes a 

actuar. por hacer que sus productos sean 
accesibles solo a unos pocos clientes. 

Marketing de escasez





El lanzamiento de Rolls-Royce de su automóvil de edición 
china llamado Phantom se vendió rápidamente.  

Si bien el costo del automóvil era más alto que el de la mayoría de 
los automóviles, la escasez impulsaba el deseo y el precio.



El marketing boca a boca es el paso de 
información de una persona a otra mediante la 

comunicación oral. Los clientes están muy 
emocionados de compartir con el mundo las 

marcas que aman.  

Muchos consumidores encuentran sentido al 
compartir historias de sus productos y servicios 

favoritos.  

El boca a boca es una de las formas antiguas en 
que las personas aprendieron sobre qué 
comprar. Los especialistas en marketing 

modernos han aprendido a crear un auténtico 
boca a boca para sus empresas y los productos 

que representan. 

Marketing boca a boca 



Objetivo:  generar una estrategia de venta basada en 
recomendaciones que incentive la publicidad de boca en 
boda mediante cupones y descuentos por referidos. 

Por último quisiera hablar de una estrategia de 
marketing de boca en boca ideada por la empresa de 
alimentos para perros Pakini Treats. La idea era muy 
simple: necesitaban una estrategia que permitiera 
conseguir más clientes del nicho. La solución: ofrecer 
cupones de descuento a sus clientes para referir a más 
personas. Otra forma de crear una buena reputación fue 
mediante la entrega de premios adicionales para sus 
clientes, así como mensajes de agradecimiento en cada 
envío. Sin duda, cualquiera recomendaría a esta 
empresa por su gran servicio.

Pakini Treats identificó que su audiencia estaba muy 
focalizada y que tenía que hacerse de un buen número 
de amantes de los perros. Debido a que muchas 
personas con mascotas forman comunidades, lo más 
sencillo era lanzar campañas que aprovecharan esas 
redes existentes. 

Si comienzas un negocio, asegúrate de que esté 
disponible en la red. En caso de que pertenezcas a un 
sector tradicional o cuentes con otros canales,  prepara 
el sitio web, las redes sociales y demás elementos que te 
garanticen una transición exitosa.

Compartir es crecer para Pakini Treats 
Estrategia de marketing utilizada: marketing de boca en boca.







Una de las estrategias de marketing más 
importantes son las relaciones públicas.  

Muchos especialistas en marketing trabajan 
con los medios de comunicación para dar a 
conocer sus productos y los beneficios que 
ofrecen. Además, en muchos casos en los 
que las cosas van mal, una buena estrategia 
de marketing de relaciones públicas es 
vital.  

Cuando el fundador de Apple, Steve Jobs, 
estaba en vivo, Apple celebró una 
importante conferencia de prensa para 
anunciar cada nuevo producto. Esta 
tradición continúa ahora con su nuevo 
CEO y CMO de Apple.

Marketing de relaciones públicas



El marketing de contenidos se aplica en 
internet, al igual que otras opciones de 
este listado, pero se basa en la 
redacción de artículos, infografías e 
incluso ebooks. Puedes  crear un blog  y 
usar el marketing de contenidos para: 

-Publicar sobre las  tendencias en la 
industria. 

-Informar sobre los productos. 

-Hacer reseñas de las novedades. 

-Educar al cliente con respecto de los 
productos o servicios.

Estrategia de Marketing de Contenidos 

Se enfoca en atraer clientes potenciales de una manera natural, a partir de contenidos 
relevantes que se distribuyen en los distintos canales y medios digitales en los que está la 

audiencia.

https://blog.hubspot.es/marketing/guia-marketing-contenidos
https://www.hubspot.es/products/cms/free-blog-maker?hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_post-cta=crear%20un%20blog
https://offers.hubspot.es/tendencias-ia-para-marketing?hubs_post-cta=anchor&hubs_signup-url=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_signup-cta=tendencias%20en%20la%20industria&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing
https://offers.hubspot.es/tendencias-ia-para-marketing?hubs_post-cta=anchor&hubs_signup-url=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_signup-cta=tendencias%20en%20la%20industria&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing




Ejemplo de Marketing de Contenidos: Grammarly 

Grammarly ofrece una serie de productos que te ayudan a corregir la sintaxis de tus frases, obtener 
más variedad léxica y comunicarte de forma adecuada según el contexto. Tal vez has visto sus 
anuncios de pago en redes sociales (la marca cuenta con un canal de YouTube con más de 100.000 
suscriptores y un blog prolífico).

Su oferta de contenidos es exitosa porque permite a su audiencia reconocer sus retos con el idioma, 
qué  pueden hacer y cómo funcionan los productos Grammarly. Además, proporciona extensiones y 
recursos gratuitos que son el aperitivo para quienes desean adquirir la versión completa.

https://www.youtube.com/watch?v=3Ct5Tgg9Imc


Ejemplo de Marketing de Contenidos: Deloitte 

Deloitte es una de las firmas de auditoría más grandes en todo el mundo. Esa buena 
reputación se debe a  la calidad de sus servicios y conocimientos especializados en 
consultoría, finanzas y temas empresariales a escala global. 

Una de las estrategias que ha impulsado la empresa es la creación de reportes de 
investigación, tanto a nivel mundial como local, los cuales ofrecen información de calidad, 
precisa y verídica sobre una gran diversidad de temas. Aquí vemos que Deloitte elaboró un 
estudio exhaustivo sobre el papel de las mujeres en el trabajo durante el 2022. Este material 
premium es de consulta pública y puede descargarse desde su sitio web. Sin duda, es una 
excelente forma de posicionarse como la mejor opción en el mercado.



Al ser una plataforma de streaming que 
ofrece bienes de consumo audiovisuales, 
Netflix ha optado por crear contenidos 
divertidos para sus consumidores. 

La empresa sabe que sus usuarios 
buscan un escape a la rutina y que no 
hay mejor medio de hacerlo que el 
humor. Este ejemplo es un meme 
publicado en sus cuentas de redes 
sociales con el que promociona dos de 
sus películas más populares, «El gabinete 
de curiosidades de Guillermo del Toro» y 
«Sombra y hueso», mientras aprovecha la 
popularidad de los gatos. 

Ejemplo de Marketing 
de Contenidos: Netflix 



Ejemplo de Marketing de Contenidos 
creados por los usuarios: Vegan&Beer 

Es un gran ejemplo de cómo una marca puede llamar la atención de su audiencia, 
incluso con una oferta para un público muy específico, y con recursos sencillos 
como una fotografía de producto tomada espontáneamente.

Vegan&Beer, un restaurante de 
bocadillos veganos y cerveza 
artesanal, realiza marketing de 
c o n t e n i d o s v i s u a l e s , 
principalmente en Instagram.  

Comparte las experiencias y 
comentarios de sus comensales 
y se enfoca en los productos y 
el ambiente, mientras anuncia 
su menú y eventos especiales. 



Ejemplo de Marketing de Contenido educativo: D'Addario

La marca de cuerdas musicales neoyorquina 
cuenta con un blog llamado «La sala de 
prácticas» (The lesson room), donde comparte 
consejos con músicos y artículos de interés para 
orquestas. Así, refuerza su autoridad como 
empresa líder en este mercado, apoyándose en el 
conocimiento de sus profesionales asociados.



Ejemplo de Marketing 
de Contenido 

educativo: Saber Gastar
Cuando entramos a Twitter, 

regularmente buscamos 
informarnos sobre temas 

específicos: datos o temas 
complejos resumidos en unas 
cuantas palabras. Por ello, el 

programa de radio Saber Gastar ha 
aprovechado esta red social para 

difundir sus infografías y artículos 
de blog, donde da a su audiencia 

algunos consejos para mejorar sus 
finanzas personales y obtener 

seguridad financiera, incluso en un 
entorno cambiante



GoPro ha sabido usar el contenido generado por el usuario al darle mayor difusión en YouTube 
e Instagram, principalmente. Verás que su feed está lleno de las hazañas de los usuarios, por lo 
que su estrategia de contenidos cumple el propósito de empoderar a los compradores y generar 
una comunidad auténtica.



Una empresa pequeña o mediana puede mostrar contenidos 
que cautiven a su público, y es el caso de esta tienda de 
productos ecológicos locales.

Ejemplo de Marketing de Contenidos educativo:  

También comparte consejos para que los 
consumidores sepan cómo reconocer marcas 
realmente ecológicas, tips de reciclaje y 
cuidado ambiental, además de frases 
inspiradoras que muestran una imagen de 
marca sólida.

La estrategia de Alcachofa y Romero es subir a sus 
redes imágenes pulcras e impactantes de sus productos. 



Es una buena idea de añadir información de valor para los usuarios, porque esas guías se crean gracias a las 
recomendaciones de los anfitriones y visitantes reales que han descubierto restaurantes, parques, actividades o tiendas que 
motivan a los viajeros a decidirse por un destino en particular. Es decir, no hay pautas pagadas o las clásicas reseñas que 
siempre hablan de los mismos sitios turísticos, sino que hay consejos interesantes y secretos que valen la pena compartirse 
con gente que quiere experimentar la ciudad como alguien local.

Consejos para aprovechar mejor un barrio con Airbnb 
Estrategia de marketing utilizada: marketing de contenidos. 

Objetivo: ofrecer contenidos hechos a la medida de los perfiles de los clientes potenciales para canalizar su atención al sitio web de la 
marca. 

Airbnb abrazó las acciones de una estrategia de marketing de contenidos y comenzó a crear guías de los vecindarios más interesantes de 
las ciudades en donde hay anfitriones registrados en la plataforma.

https://www.hubspot.es/products/marketing/calls-to-action?hubs_post-cta=bottom&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing
https://offers.hubspot.es/contenido-dinamico-para-marketing?hubs_post-cta=anchor&hubs_signup-url=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_signup-cta=marketing%20de%20contenidos&hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing


Estas estrategias mantendrán a 
los consumidores cercanos a tu 
marca y a la expectativa de tus 
ofertas. Si las implementas, evitarás 
que se vayan con la competencia, 
gracias a tu creatividad y por dar 
un servicio excelente, desde la 
venta hasta la atención al cliente. 

Establece relaciones cercanas con 
el comprador, a partir 
del marketing de afiliados, de las 
redes sociales, promociones y 
descuentos exclusivos, con tarjetas 
de fidelidad o al personalizar la 
publicidad que envías por correo 
electrónico.

ESTRATEGIAS DE 
FIDELIZACIÓN

https://blog.hubspot.es/marketing/guia-marketing-afiliados


Objetivo: mantener encantados a los clientes 
actuales mediante la creación de contenidos creativos. 

La marca de pastas y salsas italiana sabe que sus 
productos son los ingredientes que ayudan a mejorar 
cualquier plan de cena en casa. Y aunque están 
disponibles en prácticamente todas las tiendas de 
autoservicio en más de 30 países, también es cierto que 
nadie es experto en preparar pasta. Algunos de sus 
clientes son jóvenes que apenas se han salido de casa 
de sus padres, que se van a otra ciudad a cursar sus 
estudios universitarios o que quieren tener cierta 
independencia.  

Por eso, Barilla creó listas de reproducción en Spotify, 
para que sus consumidores sepan cuánto tiempo debe 
pasar para que sus pastas estén perfectamente cocidas:

Claro está, no es únicamente para la gente que está aprendiendo, también es ideal para los que no pueden cronometrar el 
tiempo y aprovechan esos minutos para hacer algo más. O simplemente quieren escuchar música mientras cocinan. Es 
decir: Barilla incluyó esta acción en una estrategia de marketing que conoce muy bien a su público y las plataformas que 
disfruta, de forma que pudo incluirse en una de ellas como una herramienta práctica y fluida.

Barilla y sus listas de reproducción  
Estrategia de marketing utilizada: estrategia de fidelización. 



Objetivo: ofrecer a los clientes potenciales y a los consumidores vigentes un programa de lealtad que detone la compra y 
los motive a consumir más para ganar más puntos por medio de un programa de lealtad que premia a sus miembros por 
cada compra que hacen, con puntos, descuentos, ofertas especiales y beneficios.

Algunos serán por utilizar su aplicación, por comprar en su tienda en línea o en sucursales físicas. Para evitar que las 
personas pierdan buenas oportunidades, envía las ofertas que estarán disponibles por correo electrónico un poco antes de 
que arranquen. Es decir, es una estrategia de marketing que abarca diferentes acciones: registro de datos de contacto, 
recompensas, descuentos exclusivos, descarga de app y optimizar campañas de email marketing.

Recompensas en H&M 
Estrategia de marketing utilizada: estrategia de fidelización. 

https://www.hubspot.es/products/marketing/email?hubs_post=blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-marketing&hubs_post-cta=campa%C3%B1as%20de%20email%20marketing


iPhone o iPad de por vida 
Estrategia de marketing utilizada: estrategia de fidelización. 

Objetivo: crear un plan de continuidad con beneficios en la compra de un producto para retener al cliente a largo plazo. 

Apple comenzó un programa para atraer a más consumidores en América Latina para sus productos estrella: el iPhone y el 
iPad. La idea es que las personas elijan el modelo que prefieran y, en lugar de comprarlo, paguen una renta mensual que les 
permitirá, 24 meses después, cambiar a otro mejor por el mismo precio y la misma cantidad de tiempo.

A través de algunas tarjetas bancarias (como Citibanamex, en México) o tiendas (como iShop, en Colombia), los 
consumidores saben que podrán actualizar sus dispositivos después de un periodo que equivale a las mensualidades que 
abonarían por tener un iPhone o iPad, con la ventaja de obtener otro reciente al terminarlo y elegir entre comprarlo dando 
la diferencia o recibir una bonificación al regresarlo, y contratar el modelo más moderno. 

Si alguien dudaba en invertir en uno de estos dispositivos de Apple, este programa es buena idea para probarlos durante 
dos años, con la opción de comprarlos al final o devolverlos.



La estrategia de trade marketing se centra en acciones y promociones dirigidas a los 
distribuidores, minoristas o puntos de venta, con el objetivo de mejorar la visibilidad y 

rotación de un producto en el mercado. 

Esta estrategia busca optimizar la colocación del producto y motivar a los 
distribuidores para que lo impulsen, logrando así que llegue de manera más 

efectiva al consumidor final.

ESTRATEGIA TRADE MARKETING



En comparación con los otros tipos que hemos 
revisado, el trade marketing es una estrategia 

que busca crear redes de colaboración con 
otros negocios.  

Esto ayuda a que se cree mayor demanda o 
interés en un producto por parte de los clientes, 

ya que aprovecha las redes de distribución, 
venta y comunicación de los vendedores finales 

para comercializar una oferta.  

Este tipo de marketing es ideal para las 
empresas que necesitan colocar sus productos 

en el mercado mediante tiendas 
departamentales o grandes almacenes, o bien 

para grandes empresas que no cuentan con 
tiendas propias y comercializan sus productos a 

través de vendedores certificados, ya sea de 
forma física o por ecommerce. 

En estos casos, las empresas pueden diseñar sus 
recursos de marketing (como banners, anuncios 

en tienda o representantes de piso) o apoyarse 
en los propios canales publicitarios de sus redes 

de venta para hacer llegar el producto a los 
clientes. 

https://blog.hubspot.es/marketing/que-es-trade-marketing


Estrategia de influencers

Las marcas colaboran con personas influyentes  para promover productos o servicios. 
Estos influencers, que tienen una audiencia leal y un alto poder de persuasión en su 

nicho, ayudan a generar credibilidad y a amplificar el alcance del mensaje de la marca, 
aprovechando su conexión con los seguidores para influir en las decisiones de compra.



El marketing de 
influencers es una buena 
herramienta para llegar a 

audiencias com un enfoque 
más relajado que no se 

siente como un anuncio, 
sino como una 

recomendación honesta. 

https://blog.hubspot.es/marketing/tecnicas-marketing-influenciadores
https://blog.hubspot.es/marketing/tecnicas-marketing-influenciadores
https://blog.hubspot.es/marketing/tecnicas-marketing-influenciadores




Esto tiene mucho sentido, porque los 
contenidos de Lola Vendetta tienen una 
visión feminista, bastante franca, abierta 
sobre la sexualidad y el cuerpo de las 
mujeres. ¿Quién mejor para respaldar una 
marca de bañadores y bragas 
menstruales?

Campaña con la influencer 
favorita: Lola Vendetta + Loop 
Objetivo: canalizar la atención de los 
públicos mediante una colaboración con 
influencers en redes sociales, que sirvan 
para posicionar una marca en su público 
de seguidores. 

En este ejemplo, la marca de ropa interior 
Loop colaboró con la ilustradora 
española Raquel Riba Rossy, mejor 
conocida como Lola Vendetta.



Marketing de diversidad

Desarrolla un plan de marketing personalizado analizando 
diferentes segmentos de clientes en función de las diferencias 
culturales, incluidos gustos, expectativas, creencias, visiones 

del mundo y necesidades específicas. 



Utiliza medios de comunicación amplios, como la televisión, la radio y la publicidad 
exterior, para promover productos o servicios de uso generalizado.

El marketing masivo es una estrategia que busca llegar al mayor número posible de 
personas sin segmentar por características específi

Su objetivo es maximizar la visibilidad de la marca y captar una gran cuota de 
mercado, apelando a una audiencia amplia y diversa.

MARKETING MASIVO



Las grandes corporaciones 
necesitan impulsar un gran número 
de compras de sus productos para 
sobrevivir y crecer.  

Si bien el marketing masivo puede 
parecer un enfoque de escopeta 
para el marketing, esto está lejos de 
la verdad.  

Las grandes empresas gastan mucho 
dinero en comprender el big data. 

Esto les da una idea de dónde 
colocar los medios para sus clientes 
nacionales potenciales que compran 
sus productos y servicios. 

Marketing 
Masivo



 Como minorista número uno en el mundo, son muy inteligentes en 
sus esfuerzos de marketing masivo, a menudo dando a sus clientes 

una sensación de localidad y calidez.

Walmart es un ejemplo de 
un minorista de mercado 
masivo eficaz.



Beneficios del Marketing Masivo
-Llegar a la máxima audiencia posible: por 
ejemplo, un anuncio colocado en en lugar 

espectacular está a la vista de transeúntes, 
conductores, particulares, familias, de día, 

de noche, etc. 

-Menor riesgo de bajo índice de ROI por 
una segmentación mal ejecutada. 

-Reducción de los costes de producción, 
investigación de marketing y gastos de 

publicidad. 

-Mayor generación de clientes potenciales.



Estrategia que adapta 
campañas, productos y 
mensajes a temporadas 

específicas del año, como 
festividades (Navidad, 

Halloween) o estaciones 
(verano, invierno).  

Su objetivo es aprovechar 
el aumento en la 

demanda que suele 
producirse en esos 

momentos, conectando 
con las emociones y 

necesidades particulares 
de los consumidores en 

cada temporada. 

Marketing 

estacional 



Por ejemplo, para muchas empresas, Día de San 
Valentín representa una gran parte de su negocio. 

A veces, estos eventos pueden ser cambios 
reales de clima o días festivos nacionales.  

Al sintonizar las distintas 
temporadas que son importantes 
para sus clientes, puede volverse 
más relevante en sus vidas.

Los eventos de 
temporada ofrecen una 
excelente manera de 
conocer nuevos 
consumidores.  





¿Has pensado alguna vez 
en la cantidad de 

productos y servicios que se 
promocionan en Navidad?

¿Crees que las 
empresas turísticas 

utilizan en esta 
estrategia?



La creación de 
eventos es una 
excelente manera de 
impulsar las ventas. 

Eventos de 
Marketing 

Los clientes a menudo necesitan 
una razón para comprar y los 
eventos a menudo pueden 
ofrecer la razón perfecta. 



El Desfile del Día de Acción de Gracias de Macy’s se ha convertido en 
parte de la cultura estadounidense al conectar dos eventos comerciales 

por excelencia: Acción de Gracias y compras. 



Con la adopción masiva de Internet, 
muchas empresas están encontrando 

nuevas formas de integrar el marketing 
sin conexión con nuevas tecnologías 

para crear experiencias de cliente más 
atractivas. 

Marketing 
off line



La empresa Coca-Cola ha creado máquinas expendedoras que invitan a 
los clientes a abrazarlos. 

Esto continúa vinculando la marca Coca-Cola con la emoción central de la 
felicidad, pero también invita a los clientes a experimentar el producto real offline. 

https://www.youtube.com/watch?v=4JoFbk_eK7M


Marketing Encubierto 
A veces, no decirle todo a todo el mundo puede convertirse en una 
gran fuente de rumores.  

Piensa en un avance de película que te haya emocionado mucho por 
ir a verla. Si bien no muestra todos los aspectos de la película, el 
anunciante puede crear suficiente intriga para que los espectadores 
quieran ver más 



Acciones dirigidas a los trabajadores de la 
empresa, o a clientes que no conocen ciertas 

líneas de producto.

Marketing Interno



Marketing Gratuito
Promociona obsequios gratuitos o vende sus productos y 
servicios vendidos a tarifas bajas para impulsar las ventas 

de otros productos o servicios relacionados.



Muchos productos tienen que tener una experiencia previa 
para poder comprarlos. 

Marketing 
de ferias.

Las ferias comerciales son reuniones de la industria donde se invita a 
los clientes a probar todo lo que la industria tiene para ofrecer. 



Si bien muchas empresas solían anunciarse en sus páginas amarillas 
locales, a medida que cada vez menos consumidores consultan su 
directorio, este canal se vuelve cada vez menos efectivo cada año.

Marketing de búsqueda
Google responde tan bien a nuestras preguntas que millones de personas 

buscan diariamente sus respuestas en este espacio; las estrategias de 
Marketing de Búsqueda se centran alcanzar una buena posición en la web.  



El marketing por goteo es 
una estrategia de 

comunicación que envía, o 
«gotea», un conjunto de 

mensajes preescrito a los 
clientes o prospectos a lo 

largo del tiempo.  

Estos mensajes suelen 
adoptar la forma de 

marketing por correo 
electrónico, aunque también 

se pueden utilizar otros 
medios de comunicación.

Marketing por goteo



Proporciona información a los clientes a través de 
múltiples canales como correo electrónico, correo 

físico, sitios web y anuncios impresos y online para 
promover de forma cruzada tus productos y servicios.

Marketing Cross Selling



Marketing Promocional



Marketing de 
emboscada 

El anunciante utiliza esta 
estrategia de marketing para 

asociarse con eventos y 
marcas específicos sin pagar 

tarifas de patrocinio.  

Esto permite a la empresa 
capitalizar estos eventos o 

aprovechar el valor de marca 
de la otra empresa, lo que 

tiene el efecto potencial de 
reducir el valor del evento 

original.



Al mostrar imágenes de grandes estrellas del fútbol como Cristiano 
Ronaldo y Wayne Rooney junto con el eslogan «escribe el futuro», 

Nike estaba directamente asociando su marca con el evento y 
capitalizando la emoción y la atención en torno al torneo, a pesar 

de que Adidas era uno de los patrocinadores oficiales. 

Copa Mundial, Sudáfrica 2010: Nike colocó un panel gigante de 44 metros 
en el edificio más alto de la ciudad de Johannesburgo, aprovechando la 

atención y la audiencia generadas por la Copa Mundial de la FIFA. 



Película Barbie 2023: Not On The High Street, lanzó una promoción de 
Pink Sale Day, el día mismo que el film Barbie se estrenaba en los cines. 
Su campaña publicitaria contaba con el slogan “Día Rosa de Ventas”.



Marketing B2B 
El marketing de empresa a empresa es una 
práctica de marketing de personas u 
organizaciones (incluidas empresas 
comerciales, gobiernos y otras 
instituciones).  

Permite a las empresas vender productos o 
servicios a otras empresas u organizaciones 
que, a su vez, revenden los mismos 
productos o servicios, los utilizan para 
aumentar sus propios productos o servicios 
o los utilizan para respaldar sus 
operaciones internas.  

International Business Machines es un 
conocido comercializador B2B. El negocio 
de IBM ha crecido gracias a un enfoque 
muy inteligente en la comercialización de 
sus productos a otras empresas y gobiernos 
de todo el mundo.

Marketing B2C 
El objetivo final 
del marketing B2C (marketing de empresa a 
consumidor) es convertir compradores en 
compradores de la forma más agresiva y 
constante posible.  

Los especialistas en marketing B2C 
emplean actividades de comercialización 
como cupones, exhibiciones, escaparates 
(tanto físicos como en línea) y ofertas 
especiales para atraer al mercado objetivo a 
comprar.  

Las campañas de marketing B2C se centran 
en una transacción, tienen una duración 
más corta y necesitan captar el interés del 
cliente de inmediato. Estas campañas 
suelen ofrecer ofertas especiales, 
descuentos o cupones que se pueden 
utilizar tanto en línea como en la tienda.





En esta nueva forma de marketing, todos los recursos y activos de marketing 
se ponen en línea para que los clientes (o afiliados) puedan desarrollarlos, 
modificarlos, usarlos y compartirlos. 

Marketing en la Nube

Considera cómo  Amazon.com  consigue que los clientes compren 
libros digitales, películas y programas de televisión en una biblioteca 
digital a la que se puede acceder en la cuenta en línea del cliente o en 
su dispositivo digital como su Kindle.



Marketing de Alianza 
Una empresa conjunta se forma entre 
dos o más empresas para aunar 
recursos en un esfuerzo por promover 
y vender productos y servicios.



Marketing inverso 
En el marketing inverso, la idea es 
hacer que el cliente busque el negocio 
en lugar de que los especialistas en 
marketing busquen al cliente.  

Por lo general, esto se hace a través de 
medios tradicionales de publicidad, 
como anuncios de televisión, anuncios 
de revistas impresas y medios en línea.  

Mientras que el marketing tradicional 
se ocupa principalmente de que el 
vendedor encuentre el conjunto 
adecuado de clientes y se dirija a ellos, 
el marketing inverso se centra en que el 
cliente se acerque a los posibles 
vendedores que puedan ofrecer el 
producto deseado.



Puede desempeñar un papel importante 
en la venta de tus productos a los 
consumidores y no debe pasarse por alto, 
ya que muchas empresas confían en él 
para conectarse con los clientes.  

El telemarketing (a veces conocido como 
ventas internas o televentas) es un 
método de marketing directo en el que un 
vendedor solicita a los clientes 
potenciales que compren productos o 
servicios, ya sea por teléfono o mediante 
una cita posterior de conferencia web o 
cara a cara. 

El telemarketing también puede incluir 
discursos de ventas grabados 
programados para reproducirse por 
teléfono mediante marcación automática. 

El telemarketing ha sido objeto de críticas en los últimos años, 
y muchos lo consideran una molestia.

Telemarketing



Marketing de bases de datos 
El marketing de base de datos es una forma de marketing 
directo que utiliza bases de datos de clientes o clientes 
potenciales para generar mensajes personalizados con el 
fin de promover un producto o servicio con fines de 
marketing.  

El método de comunicación puede ser cualquier medio 
direccionable, como en el marketing directo. 

La distinción entre marketing directo y marketing de base 
de datos se deriva principalmente de la atención prestada 
al análisis de datos. El marketing de bases de datos 
enfatiza el uso de técnicas estadísticas para desarrollar 
modelos de comportamiento del cliente, que luego se 
utilizan para seleccionar clientes para las 
comunicaciones.  

Como consecuencia, los especialistas en marketing de 
bases de datos también tienden a ser grandes usuarios de 
los almacenes de datos, porque tener una mayor cantidad 
de datos sobre los clientes aumenta la probabilidad de 
que se pueda construir un modelo más preciso. 



1. BASES DE DATOS DE 
CONSUMIDORES: dirigidas 
principalmente a empresas que 
venden a consumidores, a 
menudo abreviadas como 
[empresa a consumidor] B2C.  

2. BASES DE DATOS DE 
MARKETING EMPRESARIAL 
mucho más avanzadas en la 
información que pueden 
proporcionar porque las bases 
de datos comerciales no están 
restringidas por las mismas leyes 
de privacidad que las bases de 
datos de consumidores.

Hay dos tipos 
principales de bases de 
datos de marketing:



Marketing de Afinidad 

Cree alianzas estratégicas que sean mutuamente 
beneficiosas al formar alianzas con marcas 

complementarias.  

También conocido como marketing de asociación, con 
esta estrategia, una marca genera ventas mientras que 

la otra crea nuevos clientes y crea conciencia de marca.



Marketing humanista 
Las necesidades humanas son «un 

estado de privación 
sentida». Distinguen entre necesidades 

físicas (comida, refugio, seguridad, 
vestimenta), necesidades sociales 

(pertenencia y afecto) y necesidades 
individuales (conocimiento, 

autoexpresión).  
Las necesidades son un conjunto 

relativamente limitado de estados no 
culturales de privación sentida. 



El marketing para amantes de la marca es un 
concepto de marketing que pretende reemplazar 
la idea del marketing de marca tradicional.  

Las marcas se están quedando sin energía 
y Brand Lovers es lo que se necesita para 
rescatar las marcas. Pero, ¿qué genera una 
lealtad que va más allá de la razón? ¿Qué hace 
que una marca realmente grande se destaque?  

Los amantes de las marcas dan vida a las 
marcas. Para que una marca se eleve a 
la categoría de “Marca de culto”, tiene que dar a 
los clientes un sentimiento de pertenencia al 
mismo tiempo que genera fuertes sentimientos 
de amor por sus clientes.  

Crear lealtad más allá de la razón requiere 
conexiones emocionales que generen los más 
altos niveles de amor y sentido de pertenencia a 
tu marca.

Brand Lover Marketing



Una marca de culto se caracteriza por ser vista como más que solo productos: comparten emociones, son empáticos, estudian a su target y brindan experiencias únicas que hacen que el consumido no quiera despegarse ni un segundo de ellas.

https://fastercapital.com/es/palabra-clave/marcas-culto.html

MARKETING 
DE CULTO



La proposición del marketing de culto prevalece 
sobre la noción de que una forma de convertir a 
los consumidores es mediante el uso de impulsos 
de comportamiento humano atemporales que se 

encuentran en las sectas. 



Marketing de guerrilla

Estrategias poco convencionales que utilizan 
métodos creativos, de bajo presupuesto y 

sorprendentes para captar la atención del público de 
manera rápida y memorable.

A menudo, se basa en intervenciones en espacios públicos o 
en la creación de experiencias que generan gran impacto y 

viralidad, aprovechando el factor sorpresa para destacar un 
producto, servicio, marca, evento o nuevo lanzamiento, sin 

una gran inversión publicitaria.



























Frontline es una empresa que vende productos para la prevención de pulgas y piojos para las mascotas 
del hogar (perros y gatos). Esta empresa se la ingenio para hacer uso del marketing de guerrilla, lo que 
hizo la empresa fue aprovechar un espacio publico (una plaza) para colocar la imagen de un perro tan 
grande que se pudiera observar desde el ultimo piso, la idea era que las personas al caminar sobre el 
simularan las pulgas o piojos de la mascota, este es un claro ejemplo del uso de un sitio publico y de la 
interacción con las personas tal como lo describe el Ambient marketing para conseguir asombro, así las 
personas ahora al pensar en adquirir un producto para su mascota la primera marca que podría venir a 
la mente son los producto de frontline. 











Tyskie, algo tan ingenioso. 

No solo el marketing de 
guerrilla se puede aplicar en 
lugares públicos grandes, si 
no también con objetos del 
mismo establecimiento tal 
como lo hizo Tyskie; quien es 
una marca de cerveza polaca 
que uso su propio espacio 
para realizar una idea 
creativa.  

Tomo los mangos de su 
puerta para representar que 
tomas un jarro de cerveza al 
entrar. Mucha gente podrá 
compartir la imagen a través 
de medio sociales y así las 
personas conocerán la marca.





Performance:

Consiste en que con la ayuda de algunos actores se ponga en marcha una escena teatral en un espacio público, lo cual 
capte la atención inmediata de las personas que estén pasando por ahí además de que sea tan impactante logrando así que 

se hable de la marca. Esta se caracteriza más por coreografías de baile inesperadas. Aquí un ejemplo de la marca NIVEA.

https://www.youtube.com/watch?v=0fkjzWPMrag
https://www.youtube.com/watch?v=0fkjzWPMrag


Marketing de guerrilla experiencial: Se trata de involucrar al publico dentro de 
la acción que se esta llevando a cabo.

 Un ejemplo es la campaña de COCA COLA (ver vídeo) que hizo parte a las personas dentro del lugar para que pudieran interactuar con el producto 
así como con la acción que se llevaba acabo con la finalidad de  tener una experiencia que podría compartir con los demás, dándose a conocer la 

marca. Cabe decir que este tipo de marketing de guerrilla tiene como un objetivo viralizar un valor como la unión, el compañerismo y ayudar a otros.

https://www.youtube.com/watch?v=UngdggryRDo
https://www.youtube.com/watch?v=UngdggryRDo


Publicidad Encubierta





Product 
Placement





Otro ejemplo de product placement lo vemos en esta película: trata de robos y de 
cómo robar a un compañero traicionero. En ella se ve como la huida principal de 
la película, lo realizan con 3 coches mini cooper de gran cilindrada.

Película “Italian Job



¿Quién de vosotros, sobretodo los más mayores, no conoce o recuerda la canción de Vanilla Ice –
 Ninja Rap «Go ninja Go»? ¿ Y a cuántos de vosotros no le gusta ver lo raro que resulta mirar a una 
tortuga y encima con la altura de un hombre, musculada, que habla, baila genial, toma el pelo, come 
pizza y sabe artes marciales? A Pizza Hut si, por ello fue quien pagó por estar dentro de sus últimas 
películas sacadas en 2014 y del 2016. En películas anteriores, de los años 90, fue Domino´s Pizza.

“Las Tortugas Ninja” (Go NINJA Go)

https://www.youtube.com/watch?v=R_K6971WmAs
https://www.youtube.com/watch?v=R_K6971WmAs


Marketing viral

A veces, los especialistas en marketing dan con algo tan bueno que la 
gente no puede evitar compartir con otros.  

Hacer que tus clientes hablen sobre tus productos y servicios es muy 
importante para aumentar la conciencia en tu negocio.





Flashmob de Glee 

También este marketing no solo se limita a promocionar un producto tangible si no también empresas televisivas han utilizado 
el marketing de guerrilla para promocionar una serie, tal es el caso de Fox que para promocionar a Glee hizo uso del 
performance en varias calles de Londres y otras partes del mundo, llamando la atención de las personas que pasan por la 
calle haciéndose viral en las redes sociales.


https://www.youtube.com/watch?v=qH3TRPlZGiw


Disney  ha sido por varios años pionera en enseñarnos como realizar las mejores estrategias de marketing y en el sentido 
creativo ellos son los reyes. Esto sucedió en un aeropuerto de Shanghái en donde los pasajeros al esperar su equipaje, 
se llevaron la sorpresa de que estos tenían pegados objetos o representaciones de los personajes de Disney, así también 
en media sala de espera un grupo de personas se reunió para armar una coreografía con los personajes de Disney. 

Disneyland 

https://www.youtube.com/watch?v=mPwPv54myrQ


https://opendigital.es/tipos-
estrategias-de-marketing/

https://blog.hubspot.es/marketing/
estrategias-de-marketing#que-son
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