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1º. INTRODUCCION.  LA IMPORTANCIA DE LA PRESENCIA ON LINE 

a) Del Marketing Tradicional al Marketing Digital 

Que es el Marketing: Es el conjunto de técnicas 

y estudios que tienen como objeto mejorar la 

comercialización de un producto. 

La palabra Marketing genera mas de 

30.000.000 de búsquedas mensuales en 

Google. 

Otras definiciones del Marketing: Esta 

disciplina se responsabiliza de estudiar el 

comportamiento de los mercados y de las necesidades de los consumidores . Analiza la gestión 

comercial de las compañías con la finalidad de atraer, captar, retener y fidelizar a los clientes 

finales a través de la satisfacción de sus deseos y resolución de sus problemas. 

El Marketing es una ciencia, una disciplina, una herramienta de gestión y planificación empresarial. 
Se integra con el área comercial, se funde con estrategia y dirección, se simplifica como publicidad, 
se entiende como producto, precio, publicidad y distribución. 

El Marketing tradicional se refiere a todas aquellas técnicas y prácticas que los especialistas en 

marketing utilizaron desde el año 1.450 aproximadamente hasta el principio de este siglo XXI. 

Dentro del marketing tradicional se hablaba de diferentes técnicas como la publicidad, la 

propaganda, el telemarketing, anuncios en periódicos y revistas escritas, carteles, boletines, correo 

directo, promociones puntuales, televisión, radio y un largo etc. 

Porque nació el marketing, por la necesidad de conseguir inducir a los consumidores a comprar un 

producto que se fabricaba independientemente si ese producto era el producto que mas convenía 

al consumidor. El objetivo principal era vender un producto independientemente si este tenía un 

valor para el consumidor final. Los medios que se utilizaban eran los medios tradicionales como 

hemos comentado anteriormente. Era una comunicación única exclusivamente unidireccional, el 

consumidor no tenía opción y no se le dejaba elegir. El Marketing tradicional estaba basado en los 

4 principales factores que están en el control de las empresas a la hora de comercializar sus 

productos: Producto, Precio, Promoción y Plaza. (estas son las 4 P del Marketing tradicional). 

El Marketing tradicional tuvo mucho 

éxito en su momento debido sobre 

todo a que el contexto donde se 

movía la empresa y el cliente al que 

iba dirigido se permitía este tipo de 

técnica, pero al principio del siglo XXI 

con la incorporación de técnicas 

digitales, el marketing va cambiando 

su forma de dirigirse al cliente final.  
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El Marketing tradicional seguirá siendo importante y seguirá manteniendo sus nichos de mercado 

donde acceder al consumidor a través de otras técnicas no resultará rentable ni económicamente, 

ni comercialmente. Por ejemplo, la capacidad de llegar a través de la televisión a millones de 

potenciales clientes será difícilmente sustituible. 

Pero el Marketing tradicional tiene sus limitaciones con relación al marketing “ON LINE” o 

Marketing “Digital”, estas limitaciones radica principalmente en que se requiere unos costes mucho 

más altos para su producción y puesta en marcha, no hay unas métricas exactas para medir los 

resultados como existen en los diferentes redes sociales y el marketing tradicional no tiene la 

capacidad de cambiar de forma inmediata su enfoque y su visión en función de los hábitos de 

consumo o tendencias del mercado. 

El Marketing tradicional al ser unidireccional es como lanzar un producto sin tener ningún control 

de este en la campaña esperando que cuando la gente lo vea se convenza que es algo necesario y 

lo consuma. El futuro cliente tiene que tomar acción sobre lo que le ofrecemos. No tenemos control 

sobre la campaña y no sabemos si estamos haciendo una adecuada campaña hasta el final de esta. 

No nos permite cambiar la campaña a mitad de esta, si fuera necesario.  

Hay estrategias de marketing tradicional que siguen funcionando muy bien en las empresas y que 

estas no deben ser sustituidas sino complementadas con otras técnicas de marketing digital donde 

se nos permitirá estar en continuo contacto con nuestros potenciales clientes y optimizar una 

estrategia para perfeccionar los recursos de los que disponemos. 

La estrategia del marketing tradicional debe dar paso en muchas empresas y sobre todo en el campo 

de la Administración de Fincas al marketing digital donde se podrán aprovechar las herramientas 

digitales que permitan segmentar, difundir, crear contenidos y medir los resultados con mayor 

eficacia que en el marketing tradicional. 

b) Introducción al Mundo Digital 

 Los negocios están cambiando 

radicalmente, estos cambios están 

teniendo un cambio profundo en 

muchas áreas y la Administración de 

Fincas no está al margen de estos 

cambios. La relación con el 

cliente/usuario/comunero de hoy es 

diferente al de hace unos años. Hoy en 

día nos encontramos con un cliente mas 

informado y mas preparado. Ha pasado 

de ser un consumidor a ser un 

Prosumidor, esto implica que nuestro 

potencial cliente ya no es solo un consumidor, sino que comparte información con otras personas 

como él, bien a través de redes sociales, blogs u otros espacios digitales. (ver el ejemplo en 

comentarios en la página web de Adminfergal. Blog. Ley de propiedad horizontal. Art. 17 y sus 

diferentes mayorías) https://adminfergal.es/ley-propiedad-horizontal-articulo-17/ 

 

https://adminfergal.es/ley-propiedad-horizontal-articulo-17/
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Un factor que está moviendo también cambios hacia la era digital es la globalización, con la 

consecuencia de poder tener acceso a los servicios y a los productos a través de Internet y las Redes 

Sociales. (ejemplo ver pestaña de presupuestos y ver que llega a través de la misma), 

https://adminfergal.es/presupuesto/ 

Otro factor importante que influye a la introducción a la era digital es como hacen y se entienden 

los negocios. 

La introducción al Mundo Digital hace que una empresa, una administración de fincas, está obligada 

en priorizar a su cliente sobre todas las demás cosas. El cliente, el comunero, es el rey y esto 

representa que se tiene que añadir a las 4P tradicionales del marketing digital, una quinta P. la P de 

Personas (PRODUCTO, PRECIO, PROMOCION, PLAZAS Y PERSONAS). 

El Administrador de fincas no puede quedar al margen de 

la evolución digital y para conseguir visibilidad debe de 

darse a conocer a través de las redes sociales (Linkedin, 

Twitter, Facebook, Instagram, etc.), acceder al canal de 

youtube de Adminfergal, acercar su imagen a los 

potenciales clientes (Youtube, Vimeo, etc.), ser visible su 

negocio a través de Google (SEO, SEM, etc.) y tener su propio blog individual (Sitio Web corporativo, 

Wordpress, Blogger, etc.). 

El Administrador de Fincas debe basar una parte de su estrategia de marca, ventas, marketing, etc. 

a través de las diferentes herramientas que aporta internet y las redes sociales. 

 

c) La marca (branding). Funciones de la marca. Beneficios de las redes sociales en la gestión 

de la marca. 

Según la Asociación Americana de Marketing, marca es un nombre, un término, una señal, un 

símbolo, un diseño, o una combinación de alguno de ellos que identifica productos y servicios de 

una empresa y los diferencia de los competidores. 

Una de las cuestiones en que se tiene que parar un Administrador de Fincas es que nombre 

comercial le pongo a mi empresa y que atributos debe tener mi marca para destacar en Internet.  

La marca debe ser distintiva, diferencial, que sea fácil de leer y de 

pronunciar, que no genera ningún tipo de confusión. Esto que 

parece una cuestión elemental pocos empresarios-

administradores lo aplican. En mi caso, por ejemplo, decidimos 

una marca donde quedara integrada una parte de la profesión y 

otra parte de los apellidos de quien escribe este post. Admin-fer-

gal, Admin de administración, Fer de Fernández y Gal de Gallego. 

Tengo que reconocer que a la larga se ha conseguido un nombre 

diferenciador. Es un nombre conocido en el mercado, si bien a 

veces me hecho preguntas si no hubiera merecido la pena dejar 

esta labor a profesionales que hubieran hecho un estudio de las posibles marcas y elegir una marca 

https://adminfergal.es/presupuesto/
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con más fuerza. Siempre te quedará la duda, 

pero desde luego si merece la pena dedicarle 

un tiempo a un nombre que va a ser la 

referencia de nuestro negocio y un nombre al 

que vamos a estar relacionado en un futuro 

próximo. 

 

 

 

Ejemplos de marcas: 

 

¿Debemos de buscar un nombre genérico o 

bien un nombre específico y único para 

nuestro negocio?, es evidente que si se lo 

damos a una empresa de publicidad nos dirá 

que el nombre, el branding, nuestra marca en 

definitiva debe ser única. Nuestra marca nos 

permitirá diferenciarnos de la competencia y 

posicionar adecuadamente el contenido de la 

página web. El futuro cliente debe de retener 

en su memoria cual fue la empresa de 

Administrador de Fincas donde vio la 

información que le interesa. 

Huyamos en lo posible de marcas genéricas. 

Os pongo a continuación algunas de las marcas 

para valorar: 

- G3 FINCAS 

- MBR ADMINISTRADORES 

- MEDITERRANEO COMUNIDADES 

Son marcas que desde mi punto de vista tienen 

un nombre único y que son fácil de recordar. 
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Lo que nunca aconsejaremos desde aquí es utilizar una marca que se relacione con la necesidad de 

diferenciarnos en precio. Un Administrador de Fincas, desde nuestro punto de vista siempre debe 

de dar una imagen de profesionalidad. Ejemplo de lo comentado: 

- LOW COST ADMINISTRACION DE FINCAS 

  Si decidimos poner una marca con esta referencia debemos de pensar de tener dos líneas de 

negocio para evitar que se nos relacione con una administración barata y poco profesional. 

Si el posicionamiento es de low cost, como estrategia de marca puede ser interesante, pero el 

concepto precio es un poco limitado. Una vez que se inicia este camino será muy difícil después 

subir los precios y será muy difícil que evolucionemos nuestra marca hacia mercados más elevados. 

A falta de puntos de venta, escaparates, locales donde podamos poner los logos de la empresa 

visibles, en un entorno “on line” la identidad de una marca es el principal valor. 

Como puedo construir una marca a través de las redes sociales. 

Las redes sociales aumentan el reconocimiento de tu marca. Hoy en día Adminfergal, por ejemplo, 

como Marca sería una perfecta desconocida sino hubiera sido gracias a la ayuda de las Redes 

Sociales. Gracias a las Redes Sociales, la audiencia se entera de quién eres, que es lo que haces y 

porqué lo haces. Es importante que lo que envías de tu marca a las redes sociales quede 

suficientemente claro solo echando un vistazo. Debemos ser directos, precisos, cercanos y humanos. 

Debemos de utilizar las redes y los recursos que 

tenemos como blogs (particulares y corporativos) o e-

books gratuitos, etc. para crear un valor de la marca y 

humanizarla. Hay que ganarse la confianza del usuario 

y que sea capaz de ver una marca con alma y con la 

capacidad de conectar con la personalidad y el espíritu 

de sus lectores. Dotar a la marca de una personalidad 

y una voz propia es vital, dependerá de lo que 

transmitas e informes a tus lectores y potenciales 

clientes, los sentimientos que pongas y que seas capaz de generar, así tu marca tendrá éxito dentro 

de tu audiencia. 

En las redes sociales debemos compartir no 

solo nuestra imagen, no solo nuestro 

contenido, sino que debemos de generar 

conversación a través de la marca. Hay que 

pedir opiniones y comentarios e interactuar 

con la audiencia, todo esto permitirá generar 

confianza y generar leads o futuros clientes. 

Encontrarán en ti ese elemento 

diferenciador. 

 


