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¿porqué lo 
hacemos?



AMAMOS NUESTRAS 
CIUDADES Y EL COMERCIO…

Acerca productos y servicios a las personas.

 Mejora el medio ambiente.

Fomenta las relaciones sociales.

Nos hace sentirnos humanos al comprar.

Hace la ciudad viva para el paseo

 Crea empleo y riqueza en la ciudad y el país.



No lo hacemos para que 
ustedes vendan más  
   No actuamos en:

• Como compran.

• Como decoran su tienda.

• Como atienden al público.

• Como determinan sus precios.

• Qué tipo de empresarios son.



LOGRAR MOMENTOS  DE 
FELICIDAD DIFERENTES

ESTE ES NUESTRO 
OBJETIVO





Redes sociales y problemas 
Las redes sociales son gratuitas, 

comunicar y promocionar tiene un coste.

La velocidad de los cambios y el lenguaje 
tecnológico.

La clientela opina, no solo escucha.

El peligro de hacer publicidad donde no 
es admitida.

Los errores son mucho más visibles.



Nuestros escenarios
• Web institucional:  www.comerciodegijon.com
• Web promocional de los CCAs y actividades:

• www.decomprasporgijon.com
• www.lastiendasdelacalzada.es
• www.feriastockgijon.es
• www.comerciomovilasturias.com

• Blog: comerciodegijon.blogspot.com.es
• Redes sociales:

• www.facebook.com/uniondecomerciantesdegijon
• facebook.com/ComercioMovilAsturias
• twitter.com/uniongijon
• twitter.com/comercio_movil











Los Mensajes
 Cortos y claros.

Más foto que letra, más vídeo que foto.

Cada red y cada espacio tienen su lenguaje:
Webs más institucional.
Blog más formativo.
Facebook más festivo.
Twitter solo titulares.

Publicar en el momento adecuado:
Analizar las estadísticas de las redes sociales.
Programar publicaciones. 



Los Mensajes
Contar historias:

 Surge la idea.
Como se gestiona
 El momento
Resultados. 

 Marcas y diseños también cuentan historias.

 Fomentar la conversación, contestar siempre:
Agradecer las felicitaciones.
Solventar las dudas.
Explicación ante las críticas.
Disculpas ante los errores.











Colaboradores
 Del “me gusta” y Retwittear  a la conversación.

 Para pedir que te difundan hay que hacer lo mismo con los 
seguidores.

 Muy útil los #Hashtags de Twitter.

 Buscar los más activos: comerciantes, seguidores, medios de 
comunicación.

 Objetivo: la difusión a través de los demás.









 Profesionales externos
• Cuando lo entregamos a un experto:

• Para actuaciones publicitarias.
• Para convertir seguidores en clientes activos.
• Para lograr adhesiones que implican rentabilidad económica.
• Para gestionar  tecnologías más complicadas.

• Dos casos:
Feria de Stocks: web propia y publicidad en Google Adwords
• Resultados: 82 empresas adheridas, 25 nuevas.
• Rentabilidad: 8.700 € más que en la anterior.
Comercio Móvil Asturias: gestión de blog y redes sociales.
• Más seguidores, más ofertas en comercio.
• Crecimiento del proyecto con ibeacons.



feriastockgijon.es



Anuncios
• Publico Compuesto por usuarios que realizan sus consultas desde  

Asturias,Castilla y León, Cantabria, Lugo, Orense,…
•  
• Webs filtradas por palabras clave, interés… comerciantes, autónomo, 

feria….

 



Resultados de la campaña
Durante el periodo activo de la campaña ( 15 días) se han generado 736 clics y 
394,998 impresiones



¿Qué es el IBEACON?

• Es una tecnología de transmisión 
de datos de baja energía basada 
en el nuevo Bluetooth 4.0 que ha 
impulsado Apple como alternativa 
al NFC

• Prácticamente es compatible con 
el 100% de los dispositivos de 
última generación (tanto iOS como 
Android).

• Elementos transmisores low-
cost (a partir de 20 €) y muy 
fáciles de instalar 



¿Cómo funciona?



• Push Marketing con tecnología iBeacon 
(Envío automático de cupones) en 
plataforma Comercio Móvil Asturias.

• Acceso a la aplicación vía Facebook Id o 
alta para posterior segmentación.

• Creación de base de datos CRM 
demográficos, etc.

• Push Marketing Envío de 
ofertas/cupones a base de datos CRM 
según gustos/preferencias.

Contenido 



Muchas gracias

Carmen Moreno Llaneza 
carmenm@comerciodegijon.com

Facebook: Carmen Moreno Llaneza.
              Twitter: carmenmorenoll.
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