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Bienvenidos

Objetivo de este capítulo

Algunas preguntas de este capítulo
¿Cómo puede el marketing digital ayudar a que mi emprendimiento creativo
llegue a más personas y genere ingresos sostenibles?

¿Cómo puedo construir y fortalecer una comunidad en línea que valore y apoye
mi proyecto cultural o creativo?

¿Cuáles son las estrategias clave para diferenciar mi producto o servicio en un
mercado digital saturado?
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Este material de lectura corresponde a la Videoclase
U2C2 disponible en: micultura.gob.pa y forma parte de
un total de 20 videoclases y sus respectivos materiales
de lectura y trabajo.

El mercadeo o marketing digital se ha convertido en una herramienta indispensable para
desarrollar la economía creativa en Panamá. No alcanza con tener una buena idea: es
fundamental saber cómo, a quién y de qué manera hay que comunicarla y promocionarla
para poder conectar con tus públicos.

Este documento te guiará a través de los conceptos y estrategias clave del marketing
digital, adaptados al contexto único de las industrias creativas y culturales de Panamá.

¿Cómo diseñar una estrategia de contenidos atractiva y efectiva para conectar
con mi público y aumentar el impacto de mi propuesta creativa?



¿Qué es el
Marketing
Digital?
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Marketing digital para las ICC de Panamá
El marketing digital es el conjunto de estrategias y técnicas que utilizamos para promocionar
productos o servicios a través de medios digitales. Esto incluye plataformas en línea como
redes sociales, sitios web, correos electrónicos y motores de búsqueda.

En Panamá, el marketing digital se convierte en una herramienta esencial para:

Conectar con audiencias diversas, tanto locales como internacionales.

Promover la riqueza cultural y artística del país.

Fomentar el crecimiento de emprendimientos creativos y culturales.

Interactividad: Permite una comunicación bidireccional entre tu marca y tu público,
facilitando el contacto inmediato y la retroalimentación.

Segmentación: Te ofrece la capacidad de dirigir tus campañas a audiencias específicas,
basadas en sus intereses, comportamientos, datos demográficos, etc. ¡Imagina poder
mostrar tus productos de artesanía solo a personas interesadas en la cultura panameña!

Medición: Te proporciona herramientas analíticas que te permiten evaluar el rendimiento de
tus campañas en tiempo real. Esto significa que puedes ver qué funciona y qué no, y ajustar
tu estrategia sobre la marcha.

Características clave del marketing
digital:

Frases para tener en cuenta
"No se trata de productos o servicios, sino de las historias que cuentas." – Seth Godin

“No es magia, es marketing: crea contenido valioso y la audiencia llegará." – Juan Merodio

"La creatividad sigue siendo el factor diferencial en la era digital." – Gary Vaynerchuk

"En la era digital, no se trata de vender, sino de generar valor y relaciones." – Carlos Bravo

"No es suficiente con que te vean, tienes que hacer que te recuerden." – Juan Carlos Mejía Llano
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¿Qué es la estrategia de marketing digital?
Una estrategia de marketing digital es más que un plan. Mientras que un plan de marketing
digital detalla acciones específicas (qué, cómo y cuándo hacerlas), una estrategia es el
enfoque integral que define cómo alcanzar objetivos de negocio a través del entorno digital.
esto implica: 

Definir objetivos claros: No solo vender, sino construir marca, generar comunidad,
educar, etc.
Entender al público: Conocer sus necesidades, comportamientos y cómo conectar con
ellos.
Seleccionar canales adecuados: No todas las plataformas funcionan igual para cada tipo
de negocio.
Crear contenido con propósito: No solo publicar, sino contar historias que impacten.
Medir y optimizar constantemente: Analizar métricas y ajustar la estrategia en función
de los resultados.
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Definir objetivos claros y específicos es fundamental para cualquier proyecto. Estos
objetivos guiarán todas las acciones de marketing y permitirán medir el éxito de las
estrategias implementadas. En el contexto panameño, los objetivos pueden variar desde
aumentar la visibilidad de la marca hasta fomentar la participación en eventos culturales o
incrementar las ventas en línea. 

Objetivos SMART 
(del inglés: Specific, Measurable, Achievable, Relevant y Time-bound, es decir: Específicos,
Medibles, Alcanzables, Relevantes y Temporales)

Es una herramienta muy utilizada en marketing digital ya que ofrece una estructura de
análisis muy pertinente.  

¿Cómo lo hacemos? Definir objetivos

Criterio
  SMART

 Descripción Ejemplo/Acciones

Específicos
(Specific)

Define objetivos claros y concretos basados en
datos históricos y metas precisas.

Aumentar el número de seguidores en redes sociales en un
40% en seis meses.

Medibles
(Measurable)

Utiliza herramientas y métricas para cuantificar el
progreso y el éxito del objetivo.

Monitorear el crecimiento de seguidores, reproducciones
de canciones y asistencia a conciertos durante los seis
meses que dura la campaña. (40% en 6 meses)

Alcanzables
(Achievable)

Asegúrate de que los objetivos sean realistas y
factibles, considerando el contexto del mercado y
los recursos disponibles.

Basado en el crecimiento actual del grupo y la popularidad
del género pop en Panamá, el porcentaje de crecimiento es
razonable.

Relevantes
(Relevant)

Los objetivos deben alinearse con la misión valor y
es del negocio, contribuyendo a un propósito más
amplio.

Generar mayor visibilidad para el lanzamiento del nuevo
álbum y aumentar la participación en eventos en vivo.

Temporales
(Time-bounded)

Establece un plazo definido para lograr los
objetivos, lo que ayuda a mantener el enfoque y la
motivación.

Cumplir estos objetivos dentro de un marco de seis meses
desde el lanzamiento del álbum.
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Es fundamental investigar y definir quiénes son los públicos potenciales, sus intereses
necesidades y comportamientos. 

¿Quiénes son? ¿Qué les interesa? ¿Cómo llego a ellos? ¿Dónde están? 

Esto es crucial para diseñar mensajes que resuenen con ellos. Atención a este punto. Como
mencionamos en el módulo de modelo de negocios, a menos que trabajemos por encargo, no
se trata de “producir para el mercado”, sino de identificar cuáles son los públicos más
adecuados para nuestras propuestas culturales y creativas.

Para ello se deben definir diversos elementos, a saber:

Segmentación del Público:
Conocer a tu audiencia es esencial para cualquier estrategia empresarial. En el contexto
panameño, esto puede incluir segmentar el público según demografía, ubicación geográfica,
niveles de ingresos y educativos, intereses y comportamientos. Por ejemplo, si un
emprendedor está en el sector gastronómico, su público podría incluir tanto a locales como a
turistas interesados en la cocina panameña.

Investigación de Mercado:
Realiza encuestas y entrevistas para identificar quiénes son tus clientes ideales. Pregunta
sobre sus preferencias en los temas que tú trabajas, su conexión con la cultura panameña y
sus hábitos de compra. Puedes asistir a lugares con alta afluencia de públicos y realizar
encuestas o mantener entrevistas para conocer sus opiniones, intereses y necesidades.
Segmenta tu audiencia en categorías como por ejemplo: turistas internacionales, interesados
en souvenirs, turistas locales que valoran la cultura, estudiantes de arte y otros.

Selección de Canales Digitales:
Elegir las plataformas más efectivas para llegar al público objetivo. En Panamá, esto podría
incluir redes sociales como Instagram y Facebook, así como plataformas locales como
SICULTURA.
En Panamá, plataformas como Instagram, Facebook, TikTok y WhatsApp son
particularmente efectivas para conectar con el público. Es importante elegir aquellas que
mejor se adapten al tipo de proyecto creativo y al perfil del cliente.

Creación de Contenido Atractivo:
Desarrollar contenido visual y textual que no solo promocione productos o servicios, sino que
también cuente historias relevantes sobre la cultura panameña. Esto puede incluir videos
sobre procesos creativos, infografías sobre eventos culturales o publicaciones que
destaquen tradiciones locales.

El contenido visual es clave en el marketing digital. Las imágenes y videos atractivos pueden
captar la atención más rápidamente que solo texto. Esto es especialmente relevante en las
industrias creativas, donde la estética juega un papel crucial. Para ello podemos utilizar
blogs, podcasts, publicaciones en redes sociales, videos y otros formatos que puedan atraer
la atención del consumidor.

Para maximizar el impacto del contenido visual, se recomienda utilizar imágenes de alta
calidad y videos cortos que cuenten una historia o muestren el proceso creativo detrás del
producto o servicio.

¿Cómo lo hacemos? Definir los públicos
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Toda acción de marketing busca generar impactos diversos en grupos específicos de la
población. Para saber si estamos teniendo los efectos que buscamos, es necesario medir los
resultados y analizarlos. 
Por lo tanto, necesitamos definir objetivos (ya vimos los SMART) para determinados públicos
implementar acciones y medir los resultados, para luego evaluar y sacar conclusiones. 
Para ello se utilizan múltiples herramientas y criterios.

¿Qué son las Métricas Clave en Marketing Digital?
Las métricas clave en marketing digital son indicadores numéricos que permiten evaluar el
rendimiento de las estrategias y campañas de marketing en línea. Estas métricas son
fundamentales para entender si las acciones que se están tomando están cumpliendo con los
objetivos establecidos y ayudan a tomar decisiones informadas para mejorar los resultados.
Las métricas clave, también conocidas como KPIs (Key Performance Indicators o
Indicadores Clave de Rendimiento), son datos que reflejan el éxito de una campaña. Por
ejemplo, si lanzas un anuncio en redes sociales, las métricas te dirán cuántas personas lo
vieron, cuántas hicieron clic en él y cuántas realizaron una compra. Sin estas métricas, sería
difícil saber si tus esfuerzos están dando frutos.

Medir para mejorar

¿Para qué sirven?
Medición del Éxito: Permiten cuantificar el impacto de las acciones de marketing y
determinar si se están alcanzando los objetivos.

Toma de Decisiones: Facilitan la identificación de qué estrategias funcionan y cuáles
necesitan ajustes, ayudando a optimizar recursos.

Análisis del Comportamiento del Público: Ayudan a entender cómo interactúan los usuarios
con tu contenido y qué les motiva a realizar acciones específicas.

En otras palabras, las métricas son una fuente valiosa de información para la sostenibilidad
de nuestros emprendimientos. 

¿Cuáles son las más usuales?
Alcance: Mide cuántas personas han visto tu contenido.
Interacción: Incluye likes, comentarios y compartidos en redes sociales, indicando el nivel
de compromiso del público.
Tasa de Conversión: Mide el porcentaje de visitantes que realizan una acción deseada
(como comprar un producto o registrarse para un boletín).
Retorno de Inversión (ROI): Evalúa la rentabilidad de una campaña comparando los
ingresos generados con los costos invertidos.
Tráfico Web: Mide cuántas personas visitan tu sitio web y cómo llegaron allí.
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La medición de las métricas generalmente se encarga a especialistas en mercadeo. Pero
sabemos que pueden ser actividades costosas y por tratarse de asuntos numéricos, no gozan
de gran aceptación entre los emprendedores y gestores culturales. 

Sin embargo, es conveniente conocerlos y saber cómo operan y qué podemos esperar de
estos datos. 

¿Qué podemos saber con las métricas y para qué nos pueden servir? 

Imagina que eres un artesano de la madera y vendes tus creaciones en línea. Después de
lanzar una campaña publicitaria, decides analizar las métricas:

·Alcance: Tu anuncio fue visto por 1,000 personas en Facebook e Instagram.
·Interacción: Recibiste 150 likes y 30 comentarios en ambas redes
·Tasa de Conversión: De esas 1,000 personas, 50 personas hicieron compras por valor de
$500 a través de internet.

Con esta información, puedes tomar decisiones de gestión. Por ejemplo, puedes decidir
incrementar la inversión en publicidad en un determinado porcentaje con la expectativa de
incrementar también las ventas. En lugar de publicar un anuncio semanal, puedes hacerlo 2
veces por semana ampliando el espectro de público en las redes sociales. O puedes decidir
hacer podcasts y comentar con mayor detalle tu propuesta de valor. Y por supuesto, deberás
seguir midiendo los resultados para verificar los impactos de estos incrementos. 

Retorno de la Inversión ROI 
Mide la relación entre el dinero invertido en la campaña y las respuestas e ingresos
generados. 
Procedimiento:

Paso 1: Calcula las ganancias obtenidas de una campaña restando los costos de la
campaña del ingreso total generado.
Paso 2: Aplica la fórmula:

Paso 3: Evalúa el ROI. Un ROI positivo indica que tu inversión fue rentable, mientras que
un ROI negativo sugiere pérdidas.

Tomando el ejemplo anterior, vemos que 

• Alcance: Tu anuncio fue visto por 1,000 personas.
• Interacción: Recibiste 150 likes y 30 comentarios.
• Tasa de Conversión: De esas 1,000 personas, 50 compraron algo.
• ROI: Gastaste $100 en publicidad y generaste $500 en ventas.

Calculando el ROI:

Concluimos entonces que por cada dólar que invertiste en publicidad, generaste $4 en
ingresos, lo cual es una tasa muy positiva. 

De la idea a la acción - Unidad 2 - Capítulo 2

¿Cómo se mide? 
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Otro de las métricas o KPIs más utilizados es la Tasa de Conversión.

Tasa de Conversión: 
Mide el porcentaje de visitantes a tu sitio web que realizan una acción deseada, como
comprar un producto o registrarse para un boletín.

Procedimiento:

Paso 1: Define la acción que quieres que los visitantes realicen (por ejemplo, completar
una compra).
Paso 2: Usa herramientas de análisis web (como Google Analytics) para contar cuántas
personas visitan tu página y cuántas completan la acción deseada.
Paso 3: Aplica la fórmula:

Paso 4: Interpreta el resultado. Una tasa alta indica que tu sitio es efectivo en convertir
visitantes en clientes.

Ejemplo: 

Imagina que tienes una tienda en línea que vende artesanías panameñas. Durante un mes, tu
sitio web recibió 1,000 visitantes únicos. De esos visitantes, 50 realizaron una compra.

1. Número de Conversiones: 50 (las personas que compraron).
2. Número Total de Visitantes: 1,000 (las personas que visitaron el sitio).

Ahora aplicamos la fórmula:

Interpretación
En este caso, tu tasa de conversión es del 5%. Esto significa que el 5% de las personas que
visitaron tu tienda en línea decidieron realizar una compra.

Importancia de la Tasa de Conversión
Evaluar Efectividad: 
Una tasa de conversión del 5% puede ser un buen indicador dependiendo del sector. Si es
baja, puede ser señal de que necesitas mejorar tu estrategia, como optimizar la experiencia
del usuario en tu sitio web o ajustar tus mensajes publicitarios.

Optimización: 
Conocer esta métrica te permite hacer cambios informados para aumentar las conversiones,
como mejorar el diseño del sitio, ofrecer promociones o ajustar el contenido.

La tasa de conversión es una métrica crucial para cualquier emprendedor en el ámbito
digital. Te ayuda a entender cuán efectivas son tus estrategias de comunicación y dónde
puedes mejorar para maximizar tus resultados. Al monitorear y optimizar esta tasa, puedes
incrementar las ventas y lograr un mayor éxito en tu emprendimiento.

De la idea a la acción - Unidad 2 - Capítulo 2

¿Cómo se mide? 
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Participación en Redes Sociales: 
Mide las interacciones que genera tu contenido en redes sociales, como "me gusta",
comentarios y compartidos.

Procedimiento:
Paso 1: Revisa tus publicaciones en redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter, etc.).
Paso 2: Cuenta cuántos "me gusta", comentarios y compartidos ha recibido cada
publicación.
Paso 3: Suma todas las interacciones de un período específico (por ejemplo, una semana
o un mes).
Paso 4: Compara el total de interacciones con el número de seguidores que tienes. Esto
te dará una idea de cuán involucrada está tu audiencia con tu contenido.
Paso 5: Analiza qué tipo de contenido genera más participación para ajustar tus futuras
publicaciones.

Tasa de Apertura y Clics en Email Marketing: 
Mide cuántos correos electrónicos son abiertos por los destinatarios y cuántos clics generan
en los enlaces dentro del correo.

Procedimiento:
Paso 1: Envía un correo electrónico a tu lista de suscriptores utilizando una plataforma de
email marketing (como Mailchimp o Mailrelay).
Paso 2: Después de enviar el correo, revisa las estadísticas proporcionadas por la
plataforma.
Paso 3: Para la tasa de apertura, cuenta cuántas personas abrieron el correo y divídelo
por el número total de correos enviados. Multiplica por 100 para obtener un porcentaje.
Paso 4: Para la tasa de clics, cuenta cuántas personas hicieron clic en los enlaces dentro
del correo y divídelo por el número total de correos abiertos. Multiplica por 100 para
obtener un porcentaje.
Paso 5: Analiza estos porcentajes para entender cómo mejorar tus correos futuros (por
ejemplo, probando diferentes asuntos o contenidos).

Tráfico del Sitio Web: 
Mide el número total de visitantes a tu sitio web durante un período específico o una
campaña.

Procedimiento:
Paso 1: Asegúrate de tener configurada una herramienta de análisis web como Google
Analytics en tu sitio.
Paso 2: Accede a Google Analytics y selecciona el período que deseas analizar (por
ejemplo, el último mes).
Paso 3: Busca la sección que muestra el número total de visitantes en tu sitio web.
Paso 4: Anota el número total y compáralo con períodos anteriores para ver si hay un
aumento o disminución en el tráfico.
Paso 5: Identifica qué páginas son las más visitadas para entender qué contenido atrae
más a los visitantes.

Todos estos valores pueden ser analizados utilizando herramientas gratuitas tales como
Google Analytics.

De la idea a la acción - Unidad 2 - Capítulo 2

¿Cómo se mide? 
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1) Emprendimiento de Artesanías Aplicando Marketing Digital

Imaginemos que tienes un emprendimiento dedicado a las artesanías en Panamá, y te
especializas en productos hechos a mano que reflejan la cultura y tradición panameña,
como sombreros pintaos, cerámicas o textiles.  Imaginemos que has creado un sitio web
propio que incluye un catálogo de tus artesanías, con una descripción de cada elemento,
así como su precio y también, un sistema de comercialización que te permite realizar las
transacciones monetarias a través de tu sitio web. 

Plataformas como Woocommerce.com [1] o WIX.com[2] ofrecen opciones gratuitas para
armar sitios de este tipo, [1] https://woocommerce.com/es/  [2] https://www.wix.com

De la idea a la acción - Unidad 2 - Capítulo 2

Categoría  Descripción

Emprendimiento
Artesanías hechas a mano que reflejan la cultura y tradición panameña (sombreros pintaos,
cerámicas, textiles).

Sitio Web
Crear un sitio web propio con catálogo de productos, descripciones, precios y sistema de
comercialización. Plataformas como Woocommerce.com o WIX.com ofrecen opciones
gratuitas para desarrollarlo.

Selección de Canales
Digitales

Instagram: Publicar imágenes atractivas, historias y contenido sobre el proceso
creativo. F
Facebook: Crear página para interactuar, compartir eventos/promociones y usar
Marketplace para presentar tus artesanías.
WhatsApp: Atención personalizada al cliente. 
TikTok: Videos cortos mostrando producción, espacio de trabajo y generar viralidad.

Creación de Contenido
Atractivo

Fotos de alta calidad desde diferentes ángulos. Utiliza fondos que resalten los colores y
texturas.
Videos cortos del proceso de elaboración para contar historias detrás de cada pieza y
añadir valor a tu oferta.
Crea infografías sobre historia y significado cultural de las artesanías.

Uso de Plataformas
Locales

Registrarse en SICULTURA para conectar con otros artistas y emprendedores del sector
cultural.

Estrategias de Email
Marketing

Construir lista de correo solicitando autorización para enviar información con tus
próximas acciones o comentar sobre las tradiciones.
Ofrecer descuentos o contenido exclusivo (folletos/libros digitales) a cambio de registro.
Enviar boletines mensuales con actualizaciones, eventos y ofertas. 
Usar grupos de WhatsApp para enviar información directa (con autorización).

Participación en Eventos
  Culturales

Participar en ferias y exposiciones locales para aumentar visibilidad e interactuar con
clientes.
Narrar historias sobre tradiciones, materiales y diseños para crear vínculos
emocionales. Debes ser proactivo e interactuar con los públicos contando tus historias.
Organizar talleres para enseñar técnicas artesanales y promocionar productos.

Implementar estos principios del marketing digital en tu emprendimiento de artesanías no
solo te ayudará a aumentar tus ventas, sino que también contribuirá a promover la rica
cultura panameña. 

Al definir objetivos claros, conocer a tu público objetivo, seleccionar los canales
adecuados y crear contenido atractivo, podrás construir una marca sólida que resuene con
los consumidores, tanto locales como internacionales. La clave está en ser auténtico y
contar la historia detrás de cada producto artesanal, creando así una conexión emocional
con tus clientes

https://woocommerce.com/es/
https://www.wix.com/
https://woocommerce.com/es/
https://www.wix.com/
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1)Conocimiento del Público Objetivo del grupo musical panameño
“Brisas urbanas”

Imaginemos ahora que eres miembro de un grupo musical panameño, llamado “Brisas
Urbanas” que compone e interpreta sus propias canciones. El grupo ha logrado cierta
notoriedad en un círculo de personas que les siguen y asisten a todos sus conciertos. El
grupo desea ampliar su base de público, para eso aplica los principios del marketing
digital de la siguiente manera:

De la idea a la acción - Unidad 2 - Capítulo 2

Categoría  Descripción

Definir objetivos SMART
Se definen los objetivos a lograr en un determinado período de tiempo según el criterio
SMART. Esta información se utilizará para evaluar los resultados y mejorar.

Conocimiento del 
Público Objetivo
Investigación de

mercado

- Realizar encuestas en redes sociales para identificar preferencias musicales, hábitos de
consumo y plataformas utilizadas.
- Segmenta la audiencia en categorías: jóvenes adultos (pop), fans locales, turistas
interesados en cultura panameña, seguidores fieles, conocimiento somero o desconocidos. El
grupo desarrolla estrategias de mercadeo específicas para cada segmento.

Selección de 
Canales Digitales

-Instagram: Comparte contenido visual atractivo (fotos, videos detrás de escena). Utiliza
historias para eventos y lanzamientos. 
-Facebook: Crea una fanpage oficial para interactuar con los públicos. Se comparten
eventos/promociones y publica contenido más extenso.
-YouTube: Se suben videoclips, sesiones en vivo y contenido exclusivo sobre el proceso
creativo. 
-TikTok: Se publican videos cortos con fragmentos de canciones, coreografías o retos para
generar viralidad.

Creación de Contenido
Atractivo

- Video musical profesional para la canción principal (locaciones icónicas de Panamá). 
- Teasers/avances del video musical en redes sociales antes del lanzamiento. 
- Historias sobre la creación del álbum (entrevistas con miembros del grupo).
- Lanzar desafíos/coreografías en TikTok para fomentar interacción.

Estrategias de 
Email Marketing

- Se ofrecer contenido exclusivo (descargas gratuitas, acceso anticipado a boletos) a cambio
de registros en lista de correo.
- Se envían boletines digitales quincenales con actualizaciones sobre lanzamientos,
conciertos y contenido detrás de escenas.

Participación en Eventos
Culturales, Radio, TV y

Medios Impresos

- El grupo participa en festivales locales/ferias culturales para aumentar visibilidad e
interactuar con fans. 
- Se organizan eventos propios (sesiones acústicas íntimas, encuentros con fans). 
- Se realizan rondas de prensa en radios, televisión y medios impresos cercanos al
lanzamiento del álbum.

Medición de resultados
(KPIs)

- Se utilizan herramientas como Google Analytics, Facebook Insights e Instagram Analytics
para monitorear crecimiento de audiencia, engagement y reproducciones musicales. 
- Se evalúa el rendimiento comparando resultados con objetivos SMART establecidos
inicialmente.

Al definir objetivos claros, conocer a su público objetivo, seleccionar los canales
adecuados, crear contenido atractivo y medir el éxito continuamente, podrán construir una
base sólida de fans leales mientras promueven su música pop única que refleja la cultura
panameña. 

La autenticidad y la conexión emocional serán claves para diferenciarse en un mercado
competitivo.
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Los siguientes ejercicios están diseñados para afianzar los conocimientos ofrecidos
en esta videoclase en conjunto con el material de lectura U2C2 Marketing digital.
Los ejercicios contienen las instrucciones, una autoevaluación y un ejemplo para
que puedas realizarlos por tu cuenta. 

Ejercicios para la videoclase U2C2
Marketing Digital

Ejercicio 1: Define tus Objetivos SMART

Objetivo: Aprender a establecer objetivos claros y medibles para un proyecto de
marketing digital en las ICC.

Instrucciones:
Escoge un proyecto cultural o creativo relacionado con tu emprendimiento (por
ejemplo, un evento de danza folclórica, una colección de arte, o la promoción
de productos artesanales).

1.

Define un objetivo principal para el proyecto (ej.: "aumentar la asistencia a un
evento cultural").

2.

Transforma ese objetivo en uno SMART (Específico, Medible, Alcanzable,
Relevante y Temporal).

3.

Específico: ¿Qué deseas lograr exactamente?
Medible: ¿Cómo medirás el éxito?
Alcanzable: ¿Es posible alcanzarlo con los recursos disponibles?
Relevante: ¿Por qué es importante para tu emprendimiento?
Temporal: ¿En cuánto tiempo se debe lograr?

Escribe un breve plan para alcanzar ese objetivo SMART.

Preguntas para la autoevaluación:
Especificidad: ¿Mi objetivo es claro y específico? ¿Se centra en un aspecto
concreto del proyecto?
Medibilidad: ¿He definido cómo mediré el éxito del objetivo? ¿Son las métricas
adecuadas?
Alcanzabilidad: ¿Tengo los recursos necesarios (tiempo, dinero, personal) para
lograr este objetivo?
Relevancia: ¿Este objetivo es importante y alineado con mis metas generales?
Temporalidad: ¿He establecido un plazo realista para alcanzar el objetivo?

Ejemplo:
 "Incrementar en un 20% la asistencia al festival de cine independiente en tres
meses, mediante campañas en redes sociales y alianzas con medios locales".
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Los siguientes ejercicios están diseñados para afianzar los conocimientos ofrecidos
en esta videoclase en conjunto con el material de lectura U2C2 Marketing digital.
Los ejercicios contienen las instrucciones, una autoevaluación y un ejemplo para
que puedas realizarlos por tu cuenta. 

Ejercicios para la videoclase U2C2
Marketing Digital

Ejercicio 2: Creación de Contenido Visual Impactante

Objetivo: Aprender a desarrollar contenido atractivo para captar la atención en
redes sociales.

Instrucciones:
Escoge un producto cultural (ej.: sombreros pintados, gastronomía típica, o
presentaciones artísticas).

1.

Utiliza una herramienta gratuita como Canva para diseñar:2.
Una publicación de Instagram que destaque los atributos únicos del
producto.
Un banner promocional para Facebook.

Incorpora un llamado a la acción (CTA) en ambas piezas, como "Descubre más
en nuestra tienda" o "Reserva tu lugar ahora".

3.

Publica los diseños en un entorno de prueba o compártelos con otros
participantes del curso para recibir retroalimentación.

4.

Preguntas para la autoevaluación:
·Originalidad e impacto visual del contenido creado:¿Mis diseños son originales e
impactantes?
·Instagram: ¿La publicación destaca claramente los atributos únicos del producto
cultural elegido?
·Facebook: ¿El banner promocional llama efectivamente la atención sobre el
producto o evento cultural propuesto?
-Llamada a la acción (CTA): ¿La CTA incluida es clara y motivadora?
·Retroalimentación recibida: Si compartí mis diseños con otros participantes o
expertos, ¿fueron sus comentarios constructivos útiles?

Ejemplo: 
Se dispone de un conjunto de piezas gráficas listas para redes sociales,
destacando los valores culturales del producto.
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Los siguientes ejercicios están diseñados para afianzar los conocimientos ofrecidos
en esta videoclase en conjunto con el material de lectura U2C2 Marketing digital.
Los ejercicios contienen las instrucciones, una autoevaluación y un ejemplo para
que puedas realizarlos por tu cuenta. 

Ejercicios para la videoclase U2C2
Marketing Digital

Ejercicio 3: Mide y Optimiza tus Estrategias Digitales

Objetivo: 
Aprender a medir el éxito de las campañas digitales y ajustar estrategias.

Instrucciones:
Diseña una simulación de campaña digital para tu proyecto (por ejemplo,
"Promoción de un taller de danza típica").

1.

Define métricas clave para medir el éxito, como:2.
Tasa de conversión: ¿Cuántas personas se inscribieron al taller después de
ver tu campaña?
Participación en redes sociales: ¿Cuántos likes, comentarios y compartidos
generaron tus publicaciones?
Tráfico web: ¿Cuántas personas visitaron tu sitio?

Utiliza una herramienta gratuita como Google Analytics o las métricas de
Instagram/Facebook para simular resultados.

3.

Escribe un breve informe analizando los datos:4.
¿Qué publicaciones tuvieron mejor rendimiento y por qué?
¿Qué puedes mejorar para la próxima campaña?

Preguntas para la autoevaluacion:
Tasa de conversión: ¿Cuánta gente se inscribió después ver tu campaña? 
Participaciones sociales: ¿Cuántos likes y comentarios compartidos generaron
tus publicaciones? 
Tráfico web: ¿Cuántas personas visitaron tu sitio web tras ver tu campaña?

Ejemplo
 "Las publicaciones con videos de los instructores generaron un 50% más de
interacción que las imágenes estáticas. Para la próxima campaña, se usarán más
videos cortos".
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¡Gracias!

Producido por:

Por utilizar este material. Siéntete libre de compartirlo con quienes creas que pueden
beneficiarse de sus contenidos.

Director Nacional: Miguel Fábrega
Idea y realización: Gerardo Neugovsen
Producción Videoclases: Monkristo Producciones

Es una iniciativa de la Dirección Nacional de Economía Creativa del
Ministerio de Cultura de Panamá.
Su objetivo es aportar conocimientos, herramientas y formación
para desarrollar la Economía Creativa en Panamá.
Está dirigido a (potenciales) emprendedores de las Industrias
Creativas y Culturales panameñas, funcionarios, gestores
culturales, comunicadores, docentes y todas las personas con
interés en este tema.

Dirección Nacional de Economía Creativa

Febrero 2025
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