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Resumen  

El presente trabajo tiene la finalidad de dar a conocer la importancia que tiene el 

Marketing Digital en las empresas que tengan centros de datos. Se realizó una 

investigación bibliográfica basada en la búsqueda de información por medio de libros, 

revistas científicas, tesis, páginas web, etc., para obtener información suficiente y 

relevante respecto al tema, lo cual permite concluir que, es fundamental para el 

crecimiento las empresas tener centros de datos, aplicar y aprovechar estas estrategias de 

Marketing Digital que conectan dispositivos ya que, actualmente las organizaciones 

deben ser altamente competitivas en el mercado. El documento se estructura en tres 

secciones; la primera sección aborda el desarrollo de las variables de la investigación, es 

decir el Marketing Digital y las empresas que tengan centros de datos; la segunda contiene 

implicaciones prácticas las cuales implican recomendaciones que podrían aplicarse en el 

contexto empresarial y la última sección cierra con las respectivas conclusiones. 
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Introducción 

Actualmente una organización tiene la necesidad de ser enormemente competitiva 

en el mercado global, razón por la cual tienen que llevar la delantera y de esta forma abrir 

espacios corporativos que generen utilidades, como además liderazgo en el ámbito en el 

que se desenvuelven, con la función de tener protagonismo a extenso plazo, y para eso 

una de las inéditas herramientas es la utilización del Marketing Digital como estrategia 

de mercado (Nuñez & Miranda, 2020). 

Si bien, gracias a la globalización, la abertura de los tratados de libre comercio 

entre territorios y la utilización imprescindible de herramientas digitales que permiten 

interactuar en medio de las organizaciones y/o los individuos, se comenzaron a crear 

actividades para hacer las transacciones de negocio por nuevos canales de comunicación 

que contribuyeran a una más grande difusión de la información para que bienes y 

servicios logren ser intercambiados de una forma eficaz y de esta forma se vio la 

necesidad de impulsar a que se acercara al cliente o usuario a este tipo de espacios de 

información y difusión, bien sea por lo cual se hizo énfasis en emplear una estrategia de 

Marketing Digital sobre todo en las empresas que tengan central de datos.  

Para lo que se usa el poder de la publicidad en internet que posibilita utilizar 

numerosas herramientas integradas a la vez: clip de video, audio, animación, repartición 

rápida de muestras entre otras, todo a disposición para producir un espacio vivo y 

dinámico en donde el comprador experimentara una vivencia completa y se contactara de 

forma positiva con la compañía (Cárdenas, 2015). 

El presente trabajo tiene la finalidad de dar a conocer la importancia que tiene el 

Marketing Digital en las organizaciones con centros de datos como táctica generadora de 

innovación en la zona empresarial, destacando la calidad de su idónea administración y 

el enorme papel que desempeñan en el desarrollo de las organizaciones, por medio de la 

recopilación de datos bibliográficos que fortalezcan el tema de investigación respectivo. 

El documento se estructura en tres secciones. La primera sección aborda el 

desarrollo de las variables de la investigación, es decir el Marketing Digital y las empresas 

que tengan centros de datos; la segunda sección contiene implicaciones prácticas las 

cuales implican recomendaciones que podrían aplicarse en el contexto empresarial y la 

última sección cierra con las respectivas conclusiones. 
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Desarrollo 

Marketing Digital 

Bricio, Calle, & Zambrano (2018) manifiestaron que: 

El Marketing Digital moderno se ha convertido en una herramienta eficaz y 

promotora de procesos de comercio nacional e internacional, se pueden desarrollar 

diversas técnicas, modelos de negocio y estrategias con el objetivo de descubrir 

oportunidades en el mercado global, para ello requieren que las empresas 

desarrollen formas de comunicación y planes de marketing integrados, es por eso 

que, las empresas se esfuerzan por segmentar el mercado y entender las redes 

sociales que se utilizan en cada país, los profesionales del Marketing Digital creen 

que si un producto o servicio no se encuentra en Internet, simplemente no existe. 

Por ende, las empresas deben mirar al marketing como una herramienta que les 

permite alcanzar los objetivos económicos dentro de la organización, la satisfacción del 

cliente y su persistencia en el mercado, porque así es como crece una empresa, también 

están en las fronteras más transformadoras que están sucediendo. Generado diariamente 

utilizando herramientas técnicas. 

Desde esta perspectiva, el Marketing Digital, como un conjunto de estrategias de 

marketing desarrolladas en la web y que buscan convertir a los usuarios, considera 

que la conversión es el proceso mediante el cual un usuario realiza una acción, 

como comprar un producto, suscribirse o enviar información de contacto (Docavo, 

2010). 

“Vale la pena señalar que la importancia del marketing para el éxito de una 

empresa se basa en medir y predecir la disposición de los clientes para responder a sus 

necesidades” (Malhotra, 2008). Las empresas deben utilizar mecanismos que permitan y 

faciliten el desarrollo de estrategias digitales que apunten a lograr que la evolución del 

cliente se materialice en la acción de compra, lo que a su vez genera ingresos para la 

empresa, por lo que es necesario que las empresas aprovechen estos componentes.  

El Marketing Digital permite a las organizaciones dirigirse a audiencias 

específicas, así como ofrecer la posibilidad de ahorrar en costos además de comunicarse 

directamente con los clientes y comprender directamente sus gustos y necesidades de 

productos o servicios. 
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Por otra parte, Moschini (2012) manifestaron que:  

El Marketing Digital apoya la convergencia de diferentes medios, combinando las 

posibilidades de los nuevos medios con los tradicionales, dando como resultado 

una mayor interacción, atrayendo el compromiso activo del cliente-usuario, y al 

mismo tiempo es un sistema de interacción en toda la acción de marketing de la 

empresa. , utilizan sistemas telemáticos para lograr el objetivo principal frente a 

cualquier campaña de marketing, que es lograr respuestas medibles a los 

productos y transacciones comerciales.  

Es importante enfatizar que un programa de Marketing Digital es la base de una 

empresa, ya que, sus herramientas y tecnologías avanzadas de comunicación digital están 

creciendo exponencialmente, la visión de la estrategia de marketing es generar lealtad a 

la marca con los clientes y tener una amplia gama de canales de comunicación para llegar 

a sus clientes, y acortar la distancia. 

Tal como sostuvieron Cangas & Guzmán (2010), el Marketing Digital detalla la 

información relacionada con Internet, un campo en muy rápido crecimiento, y para ello 

los profesionales que trabajan en este campo deben sumergirse en las últimas novedades 

sobre las tendencias tecnológicas y su creciente combinación con el marketing 

tradicional, siendo especialmente importantes los fundamentos centrados en la forma de 

marketing móvil y redes sociales. 

También es importante mencionar los aspectos positivos de las prácticas de 

Marketing Digital para demostrar el potencial y los resultados obtenidos con este enfoque 

para aprovechar al máximo el desarrollo exitoso de las empresas que utilizan centros de 

datos, teniendo en cuenta que, debido a cada avance tecnológico se debe estar actualizado 

sin esperar mucho tiempo. 
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Técnicas Del Marketing Digital 

Según Viteri, Herrera, & Bazurto (2018) dentro de las estrategias del Marketing 

Digital más actualizadas y con mejor pronóstico existe:  

Inteligencia Artificial. No se trata sencillamente de sabiduría empresarial, 

hablamos de aprovechar datos útiles para dividir mejor de cara a la identificación. 

SmartInsights es la pieza perdida entre la información basada en puntos de vista de 

contacto apartados (como el estudio web o los sistemas de centros de llamadas), 

almacenes de información de consumidores y un sinnúmero de interrelaciones cotidianas 

en tiempo real con el comprador (Viteri, Herrera, & Bazurto, 2018). 

Vídeo en directo. El incremento en la utilización de dispositivos móviles ha 

consolidado a plataformas como YouTube, Facebook y Netflix. Esto no únicamente ha 

evolucionado el consumo de vídeo, además cambió la manera y el alcance de la 

publicidad. Con el vídeo en directo se abre la probabilidad de enseñar la parte 

comúnmente invisible de una organización. El triunfo de Facebook Live es indiscutible. 

Tanto, que Facebook es absoluto: las publicaciones de vídeo en directo poseen hasta 3 

veces más observaciones que las de un post. En los dispositivos móviles el clip de video 

es el jefe supremo (Cardona, 2022). 

Redes sociales. La utilización estratégica de las redes sociales además va a ser 

fundamental, debido a que son uno de los más importantes canales de llegada a tu 

audiencia.  Y aquello significa detectar no únicamente qué redes sociales   poseen   más   

alcance   en   tu   público   objetivo.   Además   ajustarse   a   sus   formatos, contenidos, 

y a la continuidad de publicación en ellas, que ayuda a brindar una imagen fresca. Las 

redes sociales son el sistema con el que la población puede comunicarse e interactuar en 

línea (Luna, 2004). 

Marketing De Contenido. Son bastantes los profesionales que piensan que el 

marketing de contenidos es el exclusivo tipo de táctica de   marketing   que   importa.   El 

marketing con influencias no ha parado de crecer en los últimos años. La atención se 

centrará en cambiar consumidores fieles en millones de individuos influyentes que 

defenderán tu marca por ti. El cómo de esta táctica va a ser la clave, sin embargo, cada 

una de las resoluciones se basarán en los mismos temas: investigar las necesidades de tus 

consumidores y conectar con ellos para facilitar soluciones (Velázque & Hernández, 

2019). 
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El cliente tiene mucho contenido disponible a diario, por esa razón es más 

relevante que jamás para los expertos del marketing llegar a su público de una manera 

más personalizada y de esta forma generar un parentesco.  Webs dinámicas e interactivas, 

contenido original y campañas publicitarias orientadas a sitios web y redes sociales van 

a ser tendencia.  

Posicionamiento En Buscadores SEO. El SEO es la abreviatura para los vocablos 

Sarcina Engina Mejora, en castellano y para que todo el planeta lo entienda “salir el 

primero en Google” (o cualquier otro buscador).  La finalidad primordial del SEO es 

posicionar cualquier página Web, aumentando el número de visitas que llegan a partir de 

los buscadores. Ejemplificando: el cliente buscaría el término clave “X” y encontraría 

nuestra página posicionada en Google. Al hacer clic y entrar contaría como una visita 

(Viteri, Herrera, & Bazurto, 2018). 

Publicidad En Buscadores (SEM). SEM (acrónimo de Secar Engina Marketing 

en inglés) es una técnica de Marketing Digital diseñada para promocionar un sitio web 

aumentando su visibilidad en las páginas de resultados de los motores de búsqueda 

(SERP). Según Secar Engina, una organización de marketing profesional, este es el 

enfoque SEM: pagar por la ubicación del motor de búsqueda de PPC, publicidad 

contextual, independientemente de dónde se realicen los pagos. Otras fuentes, incluido 

The New York Times, definen SEM como “la práctica de pagar por publicidad en los 

resultados de los motores de búsqueda (Viteri, Herrera, & Bazurto, 2018). 

Email Marketing. Es una técnica de Marketing Digital que utiliza el correo 

electrónico como herramienta de comunicación empresarial para enviar información a 

una audiencia. En el sentido más amplio, cualquier mensaje electrónico enviado a clientes 

existentes o potenciales puede considerarse marketing por correo electrónico. Sin 

embargo, el término se usa a menudo para referirse a: enviar correos electrónicos para 

mejorar la relación de un vendedor con clientes actuales o anteriores, aumentar la lealtad 

del cliente y estimular las ventas (Hartemo, 2016). 

Marketing Viral. Utiliza técnicas de Marketing Digital para tratar de usar las redes 

sociales y otros medios electrónicos en un intento de crear un aumento exponencial en el 

conocimiento de la marca a través de un proceso de autorreplicación viral similar a la 

propagación de virus informáticos. A menudo se basa en el boca a boca electrónicamente; 

utilizando el "efecto de red social" creado por internet y los modernos servicios de 



6 
 

 
 

telefonía celular para llegar rápidamente a un gran número de personas. El término 

marketing viral también se utiliza para describir actividades clandestinas de marketing en 

internet, incluido el uso de blogs, en sitios aparentemente de aficionados, con el objetivo 

de generar nuevos productos o servicios a través del boca a boca (Duque et al., 2020). 

 

Centros De Datos 

Los autores Cardoso & Camarasa (2020) expresaron que: 

Un centro de datos es un edificio especializado o una sala separada que alberga 

las tecnologías de comunicación, almacenamiento y procesamiento de datos de 

una o más organizaciones. Este espacio está destinado a la ubicación de equipos 

de tecnología de la información (TI) como hardware (servidores), dispositivos de 

almacenamiento de datos (discos duros y unidades de cinta), todos los equipos de 

red utilizados para la comunicación de datos (enrutadores, conmutadores, 

módems) y la energía necesaria. y la infraestructura de refrigeración. 

Así mismo estos autores refieren que, varias empresas poseen aulas de 

almacenamiento en las que se alojan ciertos servidores, entre otros grupos, pero esto no 

se estima un centro de datos ya que no hablamos de una infraestructura dedicada al 

procesamiento, almacenamiento y comunicación de datos (Cardoso & Camarasa, 2020). 

Importancia De Los Centros De Datos 

Las ocupaciones diarias como leer una correspondencia electrónica, exponer una 

aseveración de impuestos, hacer una transferencia bancaria, abonar una factura, buscar 

un vocablo en internet y usar un Smartphone permanecen respaldadas por centros de 

datos. La economía digitalizada y la humanidad conectada están sujetas a los datos y de 

la conectividad, que tienen que ser gestionados de manera segura y eficiente. Los centros 

de datos son una sección importante de la infraestructura nacional pues los datos sustentan 

muchas ocupaciones en los sectores público y privado.  

No es exagerado decir que los centros de datos han contribuido a la economía de 

servicios de la misma manera que la industria pesada ha contribuido anteriormente a la 

economía industrial. En un universo cada vez más digital, con demandas crecientes de 

manejo, procesamiento y almacenamiento de datos, los centros de datos juegan un papel 

importante como infraestructura que respalda la economía digital (Hintemann, 2015). 
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Modelos Operacionales De Centros De Datos 

La operación de los centros de datos se basa en dos tipos principales de activos: 

1) infraestructura física, es decir, edificios y equipos, y 2) prestación de servicios, es decir, 

almacenamiento, gestión y mantenimiento de datos, y seguridad. datos. La propiedad y 

gestión de estos activos puede tomar diferentes formas según el caso, dando como 

resultado diferentes modelos operativos. Además de elegir organizaciones con sus 

propios centros de datos, existen proveedores comerciales que ofrecen a los clientes 

diferentes configuraciones de servicios. 

Los modelos operacionales más comunes para los servicios de procesamiento y 

almacenamiento de datos según Pitt et al., (2001) son: 

 Instalaciones Propias. El principio fundamental de este modelo, también 

conocido como centro de datos local, es que una organización (pública o privada) 

gestiona su propio espacio de tecnología de procesamiento y almacenamiento de 

datos. Por lo general, el departamento de TI de una organización será responsable 

de todos los aspectos de la infraestructura y la administración del centro de datos. 

Modelos de empresas con sus propios centros de datos son los bancos comerciales 

y las telecomunicaciones. 

 Co-ubicación. Los operadores de centros de datos construyen y poseen edificios 

especialmente diseñados en los que alquilan espacio y la infraestructura de energía 

y refrigeración necesaria. Los clientes alojan allí sus servidores y dispositivos de 

almacenamiento. Además del espacio, se pueden brindar otros servicios, como 

mantenimiento de hardware e interconexiones entre los clientes y sus socios clave. 

Modelos de empresas que ofrecen servicios de con-ubicación son Interino, 

GlobalConnect, DigiPlex, Digital Realty y Equinix.  

 Centros de datos de alojamiento. Las empresas operadoras de centros de datos 

ofrecen de todo, desde servicios de colocación hasta implementación. La escala 

de servicios que estos centros brindan puede variar: algunos operadores de centros 

de datos arriendan todo el equipo de cómputo, almacenamiento y comunicaciones, 

y los clientes administran el equipo e instalan sus propios programas y 

aplicaciones; otros también administran equipos y proporcionan recursos 

informáticos virtualizados, mientras que otros administran dispositivos 

informáticos propiedad de sus clientes. 
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 Computación en la nube. Los operadores de centros de datos construyen y operan 

centros de datos completos, incluido todo el hardware y la infraestructura de TI, 

y venden software y servicios de aplicaciones relacionados a los clientes. Los 

clientes pagan solo por los servicios que necesitan, un modelo que a veces se 

denomina modelo de pago por uso. Muestras de empresas que ofrecen estos 

servicios son Microsoft Azure, iCloud de Apple, Google Cloud Platform, Alibaba 

Cloud, Oracle Cloud, Amazon Web Services, servicios de nube privados de IBM, 

Fujitsu y Atos.  (Pitt et al., 2001). 

Tabla 1.  

Niveles de clasificación de los centros de datos y su caracterización 

       Nivel de                 Tiempo de              Tiempo de                       Tiempo de  

   clasificación            actividad  (%)       inactividad por año        redundancia 

        Tier 1                      99.671 %                    28.8                              Ninguno 

        Tier 2                      99.749 %                    22                                 Parcial componente (N+1) 

        Tier 3                      99.982 %                    1.6 Tolerante a fallos (2N+1) 

        Tier 4                      99.995 %                    0.04 Tolerante a fallos (2N+1) 

Nota: (Pitt et al., 2001) 

 

Figura 1:  

Clasificación de los centros de datos según su tamaño (número de servidores). 

 

Nota: (Hintemann, 20015) 

 

 

 

 

Tamaño de los centros de datos (número de 
servidores)

Pequeño

100 < No. servidores 
< 500

Potencia < 50 Kw

Medio

500 < No. servidores < 
5.000

50 Kw < Potencia ≤ 240 
Kw

Grande

No. servidores > 5,000

240 Kw < Potencia ≥ 
2.5 Mw

"Hipersescala" NO. 
servodres > 10.000

Potencia ≥ 50 Mw
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Gestión De Datos En Mercadeo Digital 

1. La gestión de datos merece su atención si desea aprovechar al máximo su 

comercialización. 

Hay más en la gestión de datos de lo que parece. Esto implica más que solo la 

logística de la gestión de datos, sino también desarrollar las estrategias y las bases que 

permitan a los especialistas en marketing implementar programas de marketing 

personalizados o basados en cuentas, lo que beneficia de una manera más directa a las 

empresas con centros de datos. 

Así mismo, estas empresas obtienen una vista de 360 grados de cada cuenta 

mientras prioriza todos los beneficios de la gestión de datos. Esto lo ayuda a comprender 

mejor a sus compradores, su nivel de interés y cómo interactúan con usted. A su vez, 

puede ser consistente internamente y atraer compradores continuamente a través de sus 

canales, brindando la mejor experiencia posible al cliente (Szymkowiak, 2019). 

2. La gestión de datos aumenta la eficiencia al proporcionar información sobre lo 

que funciona y lo que no. 

Los especialistas en marketing modernos de hoy dependen en gran medida del 

rendimiento, información que le indicará qué programas y campañas están funcionando 

para que pueda seguir mejorando. Cada uno se basa en el anterior y significa un gran 

impulso para sus resultados de marketing. Con una base sólida y una cuenta centrada en 

el comprador, tendrá más éxito. El énfasis en la gestión de datos también permite la 

recopilación (y, por lo tanto, el análisis) de datos de mayor calidad (Szymkowiak, 2019). 

3. La gestión de datos lo equipa para tomar más decisiones estratégicas 

Sin mencionar, por supuesto, el importante papel que juega la tecnología en la 

gestión de datos. La gestión de datos de marketing puede ayudarlo a comprender mejor 

las capacidades centrales de su negocio y si necesita un proveedor de datos, una 

plataforma de datos de clientes (CDP) independiente o un CDP integrado en su pila de 

tecnología. Una vez que tenga las herramientas adecuadas, puede ejecutar su estrategia 

de gestión de datos y tomar decisiones más inteligentes en consonancia con ella. Todo 

esto se suma a una máquina de marketing bien engrasada y una experiencia del cliente 

más personalizada (Szymkowiak, 2019). 
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Cuando reconoce que la gestión de datos es una parte fundamental importante de 

su marketing, todo lo que hace puede producir resultados inspiradores. Puede que no sea 

llamativo, pero es importante. Para garantizar el éxito comercial ahora y en el futuro, la 

innovación y la adopción de nuevas tecnologías deben combinarse con el aumento del 

rendimiento de las inversiones en software existentes. Los desafíos para competir en un 

mundo de TI híbrido incluyen DevOps, seguridad, gestión de riesgos y análisis predictivo. 

La gestión de datos es más de lo que parece. Incluye no solo la logística de la 

gestión de datos, sino también "establecer las estrategias y los cimientos para permitir a 

los especialistas en marketing ejecutar sus planes de marketing basados en cuentas o en 

personalización". Priorizar la gestión de datos le brinda una vista de 360 grados de todas 

sus cuentas (Szymkowiak, 2019). 

Por otra parte, el autor Prada (2016) dijo que, la gestión de datos aumenta la 

eficiencia al proporcionar información sobre lo que funciona y lo que no. Una base sólida 

y una cuenta centrada en el comprador pueden ayudarlo a lograr un mayor éxito. Además, 

un enfoque en la gestión de datos nos permite recopilar (y, por lo tanto, analizar) datos de 

mejor calidad. Los especialistas en marketing de hoy dependen en gran medida del 

rendimiento. Esta información dice qué programas y campañas son efectivos y permite 

mejorar continuamente. Cada parte se basa en la anterior y mejora en gran medida los 

resultados de marketing. 

Así mismo Cárdenas (2015) fomenta que, la gestión de datos le permite tomar 

decisiones más estratégicas y, por supuesto, no mencionaría el importante papel que juega 

la tecnología en la gestión de datos. La gestión de datos de marketing puede ayudarlo a 

comprender mejor las competencias básicas de su organización y determinar si necesita 

un proveedor de datos, una plataforma de datos de clientes (CDP) independiente o una 

CDP integrada en su pila de tecnología. Una vez que tenga las herramientas adecuadas, 

puede implementar su estrategia de gestión de datos y tomar decisiones más informadas 

que se alineen con ella. 

Todo esto se suma a una máquina de marketing bien engrasada y una experiencia 

del cliente más personalizado. Si se da cuenta de que la gestión de datos es una parte 

valiosa de su base de marketing, verá los efectos de la mejora en todo lo que hace. Puede 

que no sea llamativo, pero es importante. 
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Hay que recordar que seguimos ante un sector en crecimiento y su valor no 

depende solo de los datos en sí, sino de las herramientas que tenemos para procesarlos y 

de la formación del personal encargado de esta tarea. Por tanto, el valor de los datos está 

determinado por la diferencia entre comprar una audiencia y solo comprar espacio 

publicitario, y varía según una serie de factores (Castillo, 2019).  

De igual manera Castillo (2019) mencionó que, en el mundo del Marketing 

Digital, existen diferentes modelos para comercializar los datos: 

- Base de datos de ventas, por ejemplo, direcciones de correo electrónico para 

campañas de marketing por correo electrónico. 

- Compra y venta programática, donde los datos anónimos comienzan a 

comercializarse. Por lo tanto, estamos pasando de los datos personales de los 

usuarios a los datos sobre el comportamiento, la geolocalización, las estadísticas, 

etc. A través de plataformas como DSP y Ad Exchange, podemos comprar 

directamente en los segmentos de audiencia que más nos interesan. 

-  Plataformas de gestión de datos que permiten a los anunciantes y editores acceder 

a otras fuentes de datos y celebrar acuerdos de compraventa de datos con terceros 

en función de diferentes modelos de precios: coste por mil, coste por cookie 

transferida, modelos de tarifa única o mensual. 

- Modelos colaborativos, donde se intercambian datos entre empresas que no entran 

en conflicto entre sí. 

El autor Godin (2018) enseñó dos aspectos que son muy importantes a la hora de 

utilizar u obtener datos, a saber, la calidad y el volumen. Estos son algunos de los factores 

que hay que tener en cuenta para determinar la calidad de un dato: 

- Transparencia. sobre la fuente de la información y cómo fue procesada. Si no 

conocemos estos datos, es más difícil determinar su fiabilidad y predecir el 

resultado de su uso. 

- La Perseverancia. Las cookies tienen una duración limitada y el usuario puede 

eliminarlas. Teóricamente, es posible crear cookies de larga duración (incluso 

meses), pero dependiendo del tipo de información a la que se refieran, pueden 

perder su valor con el tiempo.  

- Obsolescencia. (estrechamente relacionado con el punto anterior). Según el tipo 

de información recogida en los datos, la “fecha de caducidad” será más o menos 
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amplia. Por ejemplo, la información de intención de compra se deprecia con el 

tiempo porque es posible que el usuario ya haya comprado el producto. Por el 

contrario, la información sobre las características persistentes del usuario, como 

la demografía, muy perenne. 

- Procedencia. Los datos propios tienden a ser de mayor calidad porque sabemos 

exactamente de dónde provienen y cómo se procesaron. Por otro lado, el volumen 

es menor ya que se limitan a los datos que podemos recopilar en nuestros propios 

canales. Los datos de terceros también suelen ser de buena calidad, provienen de 

fuentes conocidas y teóricamente confiables, pero están limitados por nuestra 

capacidad para hacer arreglos financieros con las empresas que los producen. 

Finalmente, la calidad de los datos de terceros es más cuestionable, ya que no 

sabemos de dónde provienen ni cómo se procesaron. A cambio, tenemos acceso a grandes 

cantidades de este tipo de grandes datos. 

 

            Implicaciones Prácticas 

Los gerentes que abarcan con múltiples roles pueden tener dificultades para 

concentrarse en un solo proyecto, y mucho menos en una sola tarea. Por ejemplo, algunas 

organizaciones tienen divisiones dentro del Departamento de Marketing donde los 

gerentes se enfocan más en diferentes tipos de marketing (como gerentes de marketing de 

contenido SEO, gerentes de Marketing Digital o gerentes de marketing de redes sociales). 

No obstante, en varios casos el gerente tiene un papel multifacético y supervisa 

un equipo diminuto o contratistas independientes. En vez de ser responsable por un tipo 

de mercadotecnia, constantemente los gerentes de marketing miran el panorama general 

y trabajan con diversos canales, proyectos y conjuntos de capacidades, sin perder la 

estabilidad entre los diversos fines comerciales. Dicho en otros términos, la gestión de la 

mercadotecnia es más que guiar la construcción de contenidos. Es necesario a alguien que 

logre equilibrar un plan de marketing innovadora con los detalles de los proyectos y los 

resultados comerciales necesarios para lograr vender su compañía por todos los medios 

probables (Rivera, 2015). 

Un gerente debe de ser bastante creativo, interesarse por conocer el mercado 

disponer de fines claros, tácticas, estrategias y ocupaciones intencionadas que permitan 

conocer al comprador y conservar una interacción con él. Una vez que se sabe qué desea 
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el otro, qué espera y qué está dispuesto a apostar en una interacción, se puede establecer 

con mayor claridad una propuesta generadora de valor para las partes involucradas. La 

competitividad establece el triunfo o la derrota de las organizaciones; es decir que si una 

empresa no tiene la capacidad de ser competitivo no va a alcanzar los objetivos propuestos 

ya que, esta es la base de desarrollo o crecimiento de cualquier negocio(León & Carvajal, 

2019). 
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Conclusiones 

Indudablemente, el Marketing Digital es una tendencia para comprender los 

cambios en el comportamiento del consumidor y actuar más de acuerdo con la estrategia 

de atracción, es decir, los usuarios extraen contenido, haciéndolo más eficiente, tienen la 

capacidad de compartir y aumentar su círculo social con poderosas herramientas de 

medición y la capacidad de estar del lado del consumidor las 24 horas del día. Hoy en día, 

el internet está asociado a nuestra vida de tal manera que es casi imposible hacer cualquier 

cosa sin el. Por tanto, es indispensable la tecnología para cualquier empresa ya que, esta 

ayuda en el cumplimiento de los objetivos trazados y es fundamental para tener 

competitividad empresarial. 

El Internet, el crecimiento del comercio electrónico y las redes sociales, han 

marcado las tendencias en el Marketing Digital, haciendo que ahora las necesidades del 

consumidor sean entendidas y atendidas con mayor facilidad. La cercanía con el cliente 

y la libertad de decisión que se le da al permitirle opinar sobre productos y servicios, 

compartir el contenido y construir lo que quiere consumir, han hecho más efectivas las 

estrategias en este campo, el reto está en que las empresas que tengan centros de datos le 

apuesten a llevarlas a cabo.  

Es fundamental para el crecimiento las empresas que tengan centros de datos, 

aplicar y aprovechar estas estrategias de Marketing Digital que conectan dispositivos, 

medios, redes y herramientas implementados estratégicamente que respaldan la 

productividad de los empleados, la satisfacción del cliente, la creación de productos y la 

conexión con el público de interés. 
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