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INTRODUCCION: 

XXXXvive en A Coruña, donde su familia tiene una pescadería 
desde hace más de 50 años. Desde su pescadería vende a muchos 
restaurantes y marisquerías de la zona, así como a multitud de clientes 
particulares. Desde que José se hizo cargo de la pescadería ha 
logrado varios acuerdos con restaurantes de diferentes puntos 
de España para proveerles de marisco. Esto le ha animado a ampliar su 
negocio y lanzarse a la venta por Internet.  

ESTRATEGIA SEM: 

Se realiza un estudio en Adwords. Se procede a un proceso de criba para 
una selección de 17 palabras clave de las que resultan: 

Mariscos a domicilio, pescado fresco, marisco online, comprar marisco, 
mariscos frescos, pescado online, pescado fresco a domicilio, pescado 

fresco online, marisco fresco online, comprar marisco por internet, 
comprar marisco barato, comprar percebes, comprar marisco on line, 

comprar marisco online barato, marisco comprar, productos gallegos a 
domicilio, comprar angulas, comprar pescado Madrid. 

 A continuación, se afina el criterio de búsqueda mediante la selección 
de las siguientes “keywords” negativas(5), que se desvían de nuestros 
intereses comerciales y servicios: 

Conserva, enlatado, congelado, descongelado, cocinado. 

Se adjuntan capturas de pantalla de las búsquedas realizadas: 
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ESTIMACIÓN DE BENEFICIO PARA LA ESTRATEGIA SEM: 

Según datos aportados, Mariscos XXX para su e-commerce se realizan 
unos cálculos conservadores basados en un pedido mínimo de 180€ con 
un margen de beneficio del 40% y un ratio de conversión del 1%. 

Dado que las pujas sugeridas para las palabras clave antes 
seleccionadas tienen un suelo de 0,12€ y un techo de 0,57€ y siendo la 
mediana 0,37€, se opta por una puja de 0,40€ para el CPC. Con estos 
valores se procede a estimar el beneficio según la siguiente tabla: 

Inversión Google mensual: 000€ 

CPC medio:  0,00€ 

Visitas estimadas:  0000 

% conversión: 0% 

Pedidos estimados mes:  00(000) 

Ingresos estimados mes: 0000€ 

Beneficio bruto estimado: 000€ 

Beneficio neto estimado:.         000€ 
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ESTRATEGIA DE REDES SOCIALES: 

Para la estrategia en Social media se selecciona la plataforma de 
Facebook, aprovechando la fuerza de la clientela existente siendo la más 
usada, ajustando el perfil del cliente tipo, las facilidades para la 
introducción de la tienda en la red. Facebook tiene costes menores a las 
otras plataformas y mayores posibilidades de segmentación para nuestra 
estrategia publicitaria. Aunque, no se descarta una expansión posterior 
con campañas en otras plataformas. 

La campaña será a nivel nacional, dado el alcance que se ha fijado para 
el desarrollo de la actividad. 

La campaña se centrará en un público objetivo formado tanto por 
hombres como mujeres, de clase social media-alta, de entre 30-60 años. 
Segmentando por intereses para crear mayor impacto en interesados en 
gourmet, productos frescos(pescado y marisco), gourmet, relacionados 
laboralmente con la restauración u hostelería, con hábitos de compra 
online e interacciones recientes .  
Se excluyen interesados en frutas y verduras y congelados. 

Se adjunta captura de segmentación en Facebook: 
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