
Casos Prácticos de Marketing Digital: Edición Liga 
de la Justicia

Tres historias épicas que ilustran los fundamentos, la planificación estratégica y las 

tácticas de marketing digital, protagonizadas por los héroes más grandes del 

mundo.



Unidad 1

Fundamentos del 
Marketing en el 
Ecosistema Digital
El Momento Cero de la Verdad en Gotham



La Batcueva: Análisis de la 
Situación
Escenario: La Batcueva. Enormes pantallas 

muestran datos de marketing.

Personajes: Batman (Bruce Wayne), Alfred 

Pennyworth.

"Parece que los anuncios 

panorámicos del 'Protocolo 

Guardián' no están funcionando 

como esperaba, amo Bruce." -

Alfred



El Problema: Estrategia Anticuada

"No, Alfred. Es una estrategia anticuada. 

Estamos interrumpiendo a la gente. Pero el 

consumidor de Gotham ha cambiado. Ahora 

está informado, conectado y tiene el control."

- Batman



Creación del Buyer Persona

Batman abre una nueva ventana en la pantalla principal: "CREACIÓN DE BUYER PERSONA".

Nombre
"Elena Ramírez"

Rol
"Dueña de una tienda en los 

Narrows"

Punto de Dolor
"¿Cómo protejo mi negocio 

después del anochecer?"

"No podemos dirigirnos a 'todos en Gotham'. Necesitamos un arquetipo. Un cliente ideal." - Batman



El Viaje del Cliente (Customer 
Journey)
Batman traza un mapa en la pantalla, conectando 

diferentes íconos (Google, Facebook, blogs).

"Este es su Viaje del Cliente (Customer 

Journey). Antes de pensar en comprar, 

entra en el Momento Cero de la Verdad 

(ZMOT)."



El Momento Cero de la Verdad (ZMOT)

Búsqueda en Google
"Busca en Google 'sistemas de 

seguridad económicos 

Gotham'"

Lee Reseñas
"Lee reseñas en foros"

Ve Videos
"Ve videos de noticias sobre la 

efectividad de nuestros 

Batarangs"

¡Ahí es donde debemos ganar! - Batman



El Modelo POEM: Nueva Estrategia

Batman se pone de pie, decidido. En la pantalla se ve el Modelo POEM.

1

Medios Propios (Owned)
"Usaremos nuestro blog 

(Medios Propios) para 

responder sus preguntas."

2

Medios Ganados (Earned)
"Incentivaremos a los 

clientes felices a dejar 

reseñas (Medios Ganados)."

3

Medios Pagados (Paid)
"Y solo entonces, usaremos 

anuncios híper-

segmentados (Medios 

Pagados) para llegar a 

'Elenas'."



Una Estrategia Omnicanal

"Una estrategia omnicanal, señor. Brillante."

- Alfred



Análisis y Aplicación: Unidad 1

El Consumidor Digital
Batman reconoce que el ciudadano de 

Gotham ya no es un receptor pasivo, sino un 

consumidor informado y conectado que 

investiga activamente antes de comprar.

Buyer Persona
En lugar de una segmentación amplia, 

Batman crea un perfil detallado de su cliente 

ideal ("Elena Ramírez"), con sus datos, objetivos 

y, más importante, sus "puntos de dolor". Esto 

permite humanizar a la audiencia.



Análisis y Aplicación: Unidad 1 (continuación)

Customer Journey y ZMOT
Bruce mapea el viaje de su cliente y se da 

cuenta de la importancia crítica del "Momento 

Cero de la Verdad", la fase de investigación 

online que ocurre antes de cualquier contacto 

con el producto.

Modelo POEM
La nueva estrategia de Batman se basa en la 

sinergia de los tres tipos de medios: Propios

(Owned) para educar, Ganados (Earned) para 

generar confianza y Pagados (Paid) para 

alcanzar a la audiencia específica.



Lecciones Clave de Gotham

1 El consumidor tiene el control
Ya no basta con interrumpir. Debemos estar 

presentes cuando el cliente nos busca.

2 Conoce a tu cliente ideal
Un Buyer Persona detallado permite crear 

estrategias precisas y efectivas.

3 Gana en el ZMOT
La batalla por el cliente se gana en la fase de 

investigación, antes del contacto directo.

4 Integra todos los medios
La sinergia entre medios propios, ganados y 

pagados crea una estrategia omnicanal 

poderosa.



Unidad 2

Planificación Estratégica
de Marketing Digital

El Plan Maestro para Proteger Gotham



El Salón de la Justicia: 
Análisis FODA
Escenario: El Salón de la Justicia, en la sala 

de estrategia digital.

Personajes: Batman, Cyborg.

"Análisis FODA Digital del 

'Protocolo Guardián' completo, 

Bruce." - Cyborg



Análisis FODA Digital Completo

Fortaleza
"La marca 'Wayne' inspira confianza."

Debilidad
"El proceso de compra en nuestra web es 

lento."

Oportunidad
"LexCorp no está invirtiendo en publicidad en 

Instagram."

Amenaza
"El Acertijo podría lanzar una campaña de fake 

news sobre nosotros."



Benchmarking Digital: Analizando a 
LexCorp
Cyborg abre otra ventana, mostrando datos y gráficos de 

LexCorp.

"Iniciando Benchmarking Digital."

• Estoy usando una interfaz que simula SEMrush y 

SimilarWeb

• LexCorp puja por las palabras clave 'seguridad para 

Metrópolis'

• Su principal fuente de tráfico es la búsqueda pagada

• Su SEO es deficiente



La Ventaja Competitiva

"Podemos superarlos con contenido 
orgánico."
- Cyborg



Objetivo SMART: No Más Objetivos Vagos

Batman se acerca a la pantalla y teclea.

"No más objetivos vagos. Necesitamos un Objetivo SMART." - Batman

Específico
Aumentar las instalaciones del 

'Protocolo Guardián'

Medible
En un 25%

Alcanzable
En el Distrito Comercial de 

Gotham

Relevante
Reduciendo el Coste por Adquisición (CPA) a 

menos de 500 dólares

Con Plazo
Durante el próximo trimestre



Definiendo los KPIs

"Y estos serán nuestros KPIs." - Batman



KPIs por Objetivo

Notoriedad
Mediremos Alcance e 

Impresiones

Adquisición
El CTR y el CPL

Conversión
La Tasa de Conversión y, 

sobre todo, el ROI

"Quiero un retorno de cada dólar invertido." - Batman



Plan Aprobado

"Plan aprobado. Ejecutando."

- Cyborg



Análisis y Aplicación: Unidad 2

Análisis FODA Digital
Batman y Cyborg no planean a ciegas. 

Realizan un análisis interno (Fortalezas, 

Debilidades) y externo (Oportunidades, 

Amenazas) enfocado específicamente en el 

ecosistema digital.

Benchmarking Digital
Utilizan herramientas para analizar las 

estrategias y resultados de su principal 

competidor (LexCorp), identificando sus 

tácticas de SEO, SEM y fuentes de tráfico para 

encontrar una ventaja competitiva.



Análisis y Aplicación: Unidad 2 (continuación)

Metodología SMART
Batman descarta un objetivo ambiguo 

("vender más") y establece uno que es 

Específico, Medible, Alcanzable, Relevante y 

con Plazo, lo que permite alinear al equipo y 

medir el éxito de forma concreta.

Objetivos y KPIs
Definen objetivos claros para cada etapa del 

embudo (Notoriedad, Adquisición, Conversión) 

y asignan Indicadores Clave de Rendimiento 

(KPIs) específicos para medir el rendimiento 

de cada uno.



Lecciones Clave del Salón de la Justicia

1 Analiza antes de actuar
Un análisis FODA digital identifica fortalezas 

internas y oportunidades externas.

2 Conoce a tu competencia
El benchmarking digital revela las 

estrategias de los competidores y dónde 

puedes superarlos.

3 Establece objetivos SMART
Los objetivos específicos, medibles y con 

plazo permiten alinear al equipo y evaluar el 

éxito.

4 Mide lo que importa
Los KPIs correctos para cada etapa del 

embudo permiten optimizar la estrategia 

continuamente.



Unidad 3

Tácticas y Canales de 
Atracción y Conversión
La Ejecución Relámpago



Wayne Enterprises: 
Estrategia de Contenidos

Escenario: El departamento de marketing 

de Wayne Enterprises.

Personajes: Wonder Woman (Diana Prince), 

The Flash (Barry Allen).

Wonder Woman está frente a una pizarra 

blanca, organizando la estrategia de 

contenidos.



Pilares de Contenido

Seguridad en el Hogar
Contenido enfocado en 

proteger a las familias

Tecnología y Familia
Cómo la tecnología mejora la 

vida familiar

Comunidad Segura
Construyendo vecindarios 

más seguros

"Nuestros Pilares de Contenido serán 'Seguridad en el Hogar', 'Tecnología y Familia' y 'Comunidad 
Segura'. De aquí crearemos artículos para el blog para nuestro SEO On-Page y videos para YouTube." -

Wonder Woman



Storytelling y Copywriting
Wonder Woman le muestra un borrador de anuncio a Flash.

"Y usaremos el Storytelling. No venderemos un 

producto, contaremos la historia de la familia 

que recuperó la tranquilidad. El cliente es el 

héroe, nosotros somos su guía para lograr el 

éxito."

- Wonder Woman

El copywriting debe enfocarse en el beneficio: 'La paz 

mental que tu familia merece'.



Community Management a Súper Velocidad

"¡Listo, Diana! Ya respondí 150 comentarios, gestioné una mini crisis en Twitter y 

programé el contenido de toda la semana en Facebook e Instagram. ¡El mejor 

Community Management del mundo!"

- The Flash



Capturando Leads: El Lead Magnet

Una ciudadana de Gotham, "Elena", descarga desde su móvil una "Guía para Proteger tu Negocio". Se ve una 

notificación en la pantalla de Flash.

¡Nuevo Lead!

"¡Nuevo lead! Elena descargó el lead magnet." - The 

Flash

"Perfecto. El sistema de automatización se activará." -

Wonder Woman



Email Nurturing: La Secuencia Automatizada

En el móvil de Elena aparece una secuencia de correos: el primero, con la guía; el segundo, un video de 

un testimonio; el tercero, una oferta especial.

Email 1
Entrega de la guía descargada

Email 2
Video con testimonio de 

cliente

Email 3
Oferta especial personalizada



La Filosofía del Embudo

"La secuencia de Email Nurturing la guiará por el 
embudo. Aportamos valor, construimos confianza 
y luego, presentamos la oferta. Atrajimos, 
interactuamos y ahora, deleitaremos."

- Batman (Voz en Off)



Análisis y Aplicación: Unidad 3

Marketing de Contenidos
Wonder Woman no crea contenido al azar, 

sino que basa su estrategia en Pilares de 

Contenido para construir autoridad. También 

aplica el SEO On-Page al optimizar los artículos 

del blog.

Storytelling y Copywriting
La estrategia se centra en contar historias que 

conecten emocionalmente (el cliente es el 

héroe) y usar textos persuasivos que vendan 

beneficios, no características.



Análisis y Aplicación: Unidad 3 (continuación)

Marketing en Redes Sociales (SMM)
Flash ejecuta las tareas de un Community 

Manager, que incluyen monitorear, responder, 

moderar y analizar la comunidad online de la 

marca.

Email Marketing y Automatización
El equipo utiliza un Lead Magnet (la guía) para 

capturar el correo del cliente potencial. 

Inmediatamente se activa una secuencia 

automatizada de Email Nurturing para educar 

y madurar al lead antes de presentarle una 

oferta comercial.



Lecciones Finales de la Liga de la Justicia
1 Crea contenido estratégico

Los pilares de contenido construyen 

autoridad y guían toda la creación de 

contenido.

2 El cliente es el héroe
El storytelling efectivo posiciona al cliente 

como protagonista y a tu marca como guía.

3 Gestiona tu comunidad
El community management activo 

construye relaciones y confianza con tu 

audiencia.

4 Automatiza para escalar
Los lead magnets y el email nurturing 

automatizan la conversión mientras aportan 

valor.


