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¿Por qué Marketing en Buscadores?

93% 73 7%

L  b d   l  h i t  El 73 7% d  l  i t t  

93% 73,7%

Los buscadores son la herramienta 
más utilizada en internet (93%). 
Muy por delante del resto de servicios.

El 73,7% de los internautas 
encuentra información de compra o 
contratación en los buscadores.

Los usuarios de buscadores son activos y están interesados en la información que buscan:

1 La publicidad es: MARKETING DIRECTO SOLICITADO (no intrusivo)1. La publicidad es: MARKETING DIRECTO SOLICITADO (no intrusivo)

2. Sólo se muestran anuncios a los usuarios que buscan algo relacionado.

3. Se atrae al cliente en el momento en que necesita el producto/servicio.

(2) Fuente: Estudio sobre Comercio Electrónico B2C 
2007 (Red.es / AECE-FECEMD, julio 2007)

(1) Fuente: EGM. Olas



R lt d  á i  

¿En que consiste?

Resultados orgánicos 
en buscadores. SEO

E l  Enlaces 
patrocinados en 
buscadores y 
comparadores de p
precios

Directorios
locales online

Directorios 
sectoriales

lionline



Resultados orgánicos SEOResultados orgánicos SEO

Resultados Orgánicos

1. Requiere modificaciones en la página web: optimización de títulos, meta-tags, contenido y 
URLS para  conseguir posicionarse en los primeros lugares.

2. Resultados a largo plazo: es necesario esperar varios meses, y hasta 1 año para nuevas páginas, 
para obtener buenos resultadospara obtener buenos resultados.

3. No se puede garantizar la primera posición por la palabra que deseamos: la competencia 
también hace SEO y las palabras más buscadas son las más optimizadas.



l  i d  b dEnlaces patrocinados en buscadores

Enlaces Patrocinados

1. Sólo se paga por cada visita recibida: desde 0,01 €/visita y en función de la competencia.
2. Resultados inmediatos: en menos de 2 días la campaña está en marcha y se reciben visitas.
3. Planificación y Vigilancia:y g

Es necesario trabajar las palabras clave compradas, los anuncios dinámicos y el coste por click.
Puntos clave: presupuesto máximo diario, cpc medio, publicidad contextual, horarios…



C d d  iComparadores de precios

1. Se publicita directamente el 
producto final, no el sitio web: 
recomendable especialmente para 
tiendas online, hoteles, inmobiliarias, 
ti d  d  l t ó i  tiendas de electrónica, 
complementos…

2. Pago por Click o Pago por catálogo:
varias modalidades desde pagar por varias modalidades desde pagar por 
cada visita a la página del producto en 
la tienda, hasta pagar un coste fijo por 
cargar todo el catálogo de la tienda en 
el comparador.p

3. Usuarios muy segmentados: las 
personas que hacen uso de los 
comparadores son usuarios avanzados 

  d t  i il   que comparan productos similares y 
ofertas y que van a comprar aquello 
que están buscando.

Productos Patrocinados



Directorios locales

1. Fuente de información para servicios locales: las guías locales en Internet.
2. Posibilidad de contratar posiciones destacadas en los resultados de búsqueda
3. Búsqueda local a través de mapasq p
4. Ayuda a mejorar nuestro posicionamiento orgánico en buscadores: enlaces.



Directorios sectoriales online

1. Guías de Servicios especializadas por sector: suelen tener una gran comunidad fiel de usuarios y 
por tanto son referencia en el sector, si no estás en las guías no existes.

2. Posibilidad de contratar posiciones publicitarias: posiciones destacadas en los listados, 
especiales, envío de boletines por e-mail

3. Ayuda a mejorar nuestro posicionamiento orgánico en buscadores: enlaces.



i i  d iHistorias de éxito

Situación Inicial

Tienda de disfraces física de Valladolid, publicó su 
página web en Enero de 2008.

S  l  f i  l  b  d  G l   Y h !   Se le ofrecieron los bonos de Google y Yahoo! y nos 
solicitó ayuda para realizar la campaña en buscadores 
(selección de palabras, anuncios, horarios, CPC medio)

El resultado

Haciendo uso de los 100€ en buscadores consiguió 
generar 47 ventas de disfraces en las semanas g
previas al Carnaval de 2008.

Quiere mantener campaña activa aunque no sea 
época de Carnaval dado que sólo paga por los p q p g p
visitantes que están buscando disfraces.



i i  d iHistorias de éxito

Situación Inicial

Vendía envases de vidrio a Mayoristas y su inversión en publicidad se reducía a apariciones en ferias 
del sector.

Tras probar con los bonos de Google y Yahoo

Se ha lanzado la venta minorista debido a la cantidad de llamadas que le 
ll b  d  t   l  h bí  i t   I t tllegaban de gente que lo había visto en Internet.

Mantiene campaña activa en Google y Yahoo.

Q i  b i  l d  t é  l d   ñ   b d  Quiere abrirse al mercado portugués lanzando una campaña en buscadores 
en Google Portugal y sapo.pt



Servicios MasPYME

100€ en publicidad en Buscadores cortesía de Google y Yahoo

50€ 50€50€
gratis

50€
gratis

Servicio Profesional para la gestión de Enlaces Patrocinados

1. Estudio de las palabras clave
2. Diseño de Anuncios a mostrar
3. Alta de las campañas en Google Adwords

Yahoo! Search Marketing

1. Optimización y gestión de las campañas 
(precio máximo por visita, presupuestos 
diarios, horarios de campañas…)

2. Estadísticas de resultados
3 Atención al cliente telefónica3. Atención al cliente telefónica



GraciasGracias.

Má  fá il  Más fácil que nunca.

www.webactiva.com / 902 995 668


