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Calendario del curso

Sesión Fecha Contenido de la sesión

1 16/4
Introducción al curso - Cómo crear un plan - Metodología SOSTAC y Análisis de 

situación. 

2 23/4

Cómo debería ser el sitio web de una compañía. Análisis de competidores. Vender 

merchandising de la compañía. Fijación de objetivos y creación de un embudo de 

ventas. 

3 30/4 Marketing de Atracción. Creación del Buyer Persona. Creación de Contenidos. 

4 7/5 Instagram.

5 9/5 Tik Tok y nuevas generaciones.

6 14/5 La Marca Personal del Artistas y su impacto para las Empresas Culturales.

7 16/5 SEO. Posicionamiento natural en Google de tu página web.

8 21/5 SEM. Publicidad en Google y en Redes sociales.

9 23/5 LinkedIn. Cómo llegar a la persona que toma la decisión de programar.

10 28/5 Gestión y fidelización de clientes online (CRM) Email Marketing y WhatsApp Marketing .

11 30/5 Analítica Web y creación del plan de acción.



Qué veremos hoy

1. Cómo debería ser el sitio web de una compañía.
2. Análisis de competidores. 
3. Vender merchandising de la compañía. 
4. Fijación de objetivos y creación de un embudo de 

ventas. 

3



1 - El sitio web de una 
compañía
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Un sitio web

El sitio web de una empresa de 
una compañía debe ser un reflejo 
de la calidad y autenticidad de 
las experiencias que ofrece.

→ Ojo!!! Crear expectativas que 
luego no se cumplen genera 
comentarios negativos.
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Diseño visual atractivo

Imágenes de Alta Calidad: Utiliza fotografías 
profesionales de las obras, de los montajes y de las 
experiencias de los espectadores. Esto ayuda a contar 
la historia de tu marca y atrae visualmente a más 
espectadores.

Diseño Responsive: Asegúrate de que el sitio web 
sea fácil de navegar en cualquier dispositivo, 
especialmente en móviles, ya que muchos usuarios 
planificarán desde sus teléfonos.
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EJERCICIO
Entra en tus sitio web desde 
tu teléfono móvil. 
Comprueba que todo se vea 
bien.
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Contenido claro y persuasivo

Descripciones Detalladas: Incluye 
descripciones completas y atractivas de las 
experiencias que ofreces, destacando lo 
que las hace únicas. No olvides mencionar 
cualquier detalle práctico como la 
duración, el precio, y lo que está incluido.

Secciones Bien Organizadas: Crea 
secciones claras para diferentes tipos de 
contenido, como "Sobre Nosotros", 
"Espectáculos", “Agenda/Reservas", "Blog", 
y "Contacto". 9



Orientación al cliente

Crea secciones para cada 
segmento de mercado: 
Zonas en las que se puedan 
sentir identificados, donde 
utilices su vocabulario y 
donde sientan que por fin han 
encontrado lo que buscaban.
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Facilidad de uso

Navegación Intuitiva: Asegúrate de que los usuarios puedan 
encontrar fácilmente lo que buscan mediante una navegación 
simple y lógica. (Haz la prueba con un betatester [tu madre] o 
con software [Clarity de Microsoft])

Carga Rápida: Optimiza el tamaño de las imágenes y el código 
para que el sitio web cargue rápidamente, mejorando así la 
experiencia del usuario. (Realiza el test de velocidad de Google 
Developers)

Multilingüe: Si tu público objetivo es internacional o de otras 
comunidades autónomas, considera ofrecer versiones de tu sitio 
web en varios idiomas.
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EJERCICIO
Ves a Google, busca “Test de 
velocidad Google 
Developers”. Testea la 
velocidad de tu sitio web.
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Venta de entradas

Sistema de venta de entradas (si puedes): Integra 
un sistema de ventas online claro y fácil de usar que 
permita a los usuarios comprar sus entradas sin 
complicaciones.
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Agenda y contacto

Información de Contacto Visible: Incluye tu número 
de teléfono, dirección de correo electrónico y, si es 
posible, un chat en vivo o formulario de contacto 
para preguntas rápidas.

Agenda de espectáculos: crea un apartado con el 
calendario de tus espectáculos y linkea hacia donde 
puedan comprar las entradas.
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Elementos de confianza

Testimonios y Reseñas: Muestra 
testimonios y reseñas de clientes anteriores 
para construir confianza con los visitantes 
nuevos.

Certificaciones y Premios: Si tu compañía ha 
recibido certificaciones de calidad, premios
o menciones en medios de comunicación, 
asegúrate de destacarlos en tu sitio web.
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EJERCICIO

Entra en Gemini, explícale 
que eres una compañía de 
teatro y pregunta a qué 
premios te podrías presentar 
en España.
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La importancia de los 
comentarios de los clientes

Fidelización

Conciencia

Consideración

Conversión

Experiencia

Post-Experiencia

$$$
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Utiliza los comentarios para publicar 
en Instagram



La importancia de los 
comentarios de los clientes

Fidelización

Conciencia

Consideración

Conversión

Experiencia

Post-Experiencia

$$$
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Utiliza los comentarios para 
persuadir en tu sitio web



La importancia de los 
comentarios de los clientes

Fidelización

Conciencia

Consideración

Conversión

Experiencia

Post-Experiencia

$$$
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Utiliza los comentarios para mejorar 
el servicio que proporcionas



La importancia de los 
comentarios de los clientes

Fidelización

Conciencia

Consideración

Conversión

Experiencia

Post-Experiencia

$$$
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Utiliza los comentarios para 
mejorar el servicio que 

proporcionas

Utiliza los comentarios para 
publicar en Instagram

Utiliza los comentarios para 
persuadir en tu sitio web



EJERCICIO

Entra en Google y busca el 
nombre de tu compañía. Clica 
en “Noticias” revisa la lista de 
medios en la que apareces. 

Incluye en tu web un apartado 
de “Qué dice de nosotros la 
prensa” e incluye un resumen 
de la noticia, el logo del medio 
y un enlace hacia el original.
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Atrae tráfico tu sitio web

Contenido Optimizado: Utiliza palabras clave 
relevantes para tu público objetivo, esto ayudará a 
mejorar tu clasificación en los motores de 
búsqueda.

Integración con Redes Sociales: Facilita a los 
visitantes seguirte en redes sociales y compartir tu 
contenido.
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EJERCICIO
Entra en tu sitio web y revisa 
los enlaces a las redes 
sociales (mira si funcionan y 
si todo está actualizado)
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2 - Análisis de 
competidores y Referentes
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Análisis de nuestros 
competidores
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➜ A nivel técnico (SEMRush.com):
● Cuán grande es su web
● Tienen mucho tráfico
● Qué importancia le da Google?

➜ A nivel de marketing:
● Quien es su público objetivo.
● Cuál es su propuesta de valor
● Qué precio tiene.

➜ A nivel de Internet:
● Apartados del menú.
● Vende online? a qué precios? qué motor utiliza?
● Qué hace en las redes sociales? en cuáles publica? cada cuando 

lo hace?



Virgin Galactic

➜ Web muy orientada a las relaciones públicas.
➜ Sobre todo, hablan del espacio.
➜ Tiene tránsito cuando publican notas de prensa.
➜ La versión de sobremesa es de móvil.
➜ No venden tickets online, tienen un formulario de contacto.
➜ Ofrecen suscripción al boletín.
➜ Tienen FB (165.000 seguidores), Tw, Lkin y Instagram. Publican cada 15 días aprox.

URL:  www.virgingalactic.com
Pág. Index. en Google: 321
Posición en España: 155.100
Visitas SEO: 953
Autoridad: 66

http://www.virgingalactic.com/




SEM Rush
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Ejercicio

Crea una nueva sección en tu 
documento titulada “Análisis de 
competidores”.

Crea una diapositiva para cada 
competidor tuyo y también para 
algunos referentes de tu sector 
(aunque no compitan contigo)

Incluye en la diapositiva una captura 
de pantalla de la web de tu 
competidor, y el apartado con la 
información técnica.
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illustration 
here

Análisis de 
todo lo que 

has visto
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DAFO
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Puntos fuertes Oportunidades

Puntos débiles Amenazas
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Ejercicio

➜ Abre una nueva sección en tu 
documento y crea un DAFO.

➜ Analiza los puntos fuertes y los puntos 
débiles de tu empresa.

➜ Analiza las oportunidades y las 
amenazas que te brinda el entorno 
(has analizado el entorno al analizar las 
tendencias del sector y a tus 
competidores)
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Ejemplo
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CAME
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EJERCICIO

Haz una captura de pantalla 
de tu DAFO. Pregunta 
Gémini si sabe lo que es un 
DAFO y un CAME en el 
contexto de marketing. 

Pide a Gémini que te cree un 
CAME en base a tu DAFO (se 
lo pegas).
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EJERCICIO

Crea un Excel (o Google 
Sheets) y empieza a anotar 
acciones (luego ya las 
organizarás y les asignarás 
fecha, responsable y 
presupuesto)
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3 - Vender merchandising 
(para conseguir clientes fieles)
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El Dropshipping
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Ejemplo
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Rimworld Base es un 
dropshipping con 
Printful.com como 
proveedor.



Paste 
Image

Cómo 
crearlo?

https://www.youtube.com/watch?v=MeMwZfOhu-Q

Vídeo de Adrià Saez 
en el que lo explica 
muy bien
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https://www.youtube.com/watch?v=MeMwZfOhu-Q


Paste 
Image

Curso de 
droopshipping

https://www.youtube.com/watch?v=-fNm3SYAo5k

Vídeo del David 
Costarrosa con un 
curso gratuito
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https://www.youtube.com/watch?v=-fNm3SYAo5k


EJERCICIO

- Entra en Google y busca 
proveedores de Dropshipping 
para el tipo de producto que 
desees.

- Entra en uno y mira sus 
productos.
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4 - Fijar objetivos y crear 
un embudo de ventas
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Situation

Objectives

Strategy

Tactics

Action

Control
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Metodología SOSTAC



illustration 
here

Creando un 
embudo de 

ventas
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Usuario descubre tu 

compañía

Visita sitio web

Ve 

espectác

ulo

Com

pra

Alcance de las 

publicaciones

Visitas al sitio web

Visitas a las páginas 

de espectáculo

Ventas efectivas o 

salidas hacia motor 

de venta

EMBUDO DE VENTAS MÉTRICA DE CONTROL

Redes Sociales + 

Sitio web + Mercados

Web

Web

Web

¿DONDE?



Ejemplo
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illustration 
here

Fijando 
unos 

objetivos 
realistas
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Ejercicio

Crea un nuevo apartado en tu 
documento de Plan Estratégico 
titulado “Objetivos”.

Busca los datos que necesitas para 
crear tu embudo actual.

Crea el embudo utilizando un éxcel.

Determina cuánto te gustaría 
facturar, crea el embudo inverso y 
comprueba si los datos son factibles.

Pega el éxcel en el documento 
online.

53



illustration 
here

Lo que 
deberías 

recordar de 
esta sesión
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➜ Un sitio web es tu pedacito de 
Internet. Cuídalo bien.

➜ Es importante ver qué se hace en 
el mercado y analizar buenas y 
malas prácticas.

➜ Utiliza el feedback de tus clientes 
en tu estrategia de marketing.

➜ Fija objetivos realistas para tu web.



illustration 
here

PERFECTO
¡Hemos 

terminado!
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Nos vemos el próximo
30 de abril con Helena Casas

Muchas gracias por tu atención
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