Marketing digital 2026: manual completo para tu
negocio
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Guia practica para duefios de negocio: a quién le vendes, las 4 Cs, cOmo medir resultados,
dénde estar en 2026 y un plan para los primeros 30 dias.
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1. Lo que cambio en 2026

El marketing digital de 2026 no se parece al de hace tres anos. Tres cambios lo explican:

¢ Primero: la gente ya no busca solo en Google. Pregunta a ChatGPT, busca en TikTok y pide
recomendaciones por WhatsApp. Tu hegocio necesita aparecer en esos lugares, no solo en
un buscador.

e Segundo: Google, los asistentes de inteligencia artificial y las redes sociales dan prioridad al
contenido escrito por personas con experiencia real en el tema. Ya no basta con repetir
palabras clave.

e Tercero: llegan menos visitas a los sitios web, pero quienes llegan estdin mds cerca de
comprar. Importa mds quién te visita que cudntos te visitan.

2. A quién le vendes

Antes de gastar en publicidad o de crear una publicacién, responde con detalle: ¢quién es
exactamente tu cliente ideal?

"Mujeres de 25 a 45 afios” o "empresas medianas” es demasiado general. Un perfil Gtil se parece
a esto:
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"Maria tiene 34 afnos, es mamad de dos nifios, trabaja medio tiempo desde casa, busca pasteles
personalizados para fiestas infantiles, le importa que se vean bien en las fotos de Instagram, esté
dispuesta a pagar mas por calidad y suele buscar opciones el fin de semana anterior a la fiesta.”

Con ese nivel de detalle sabes:

e Donde encontrarla: Instagram y grupos de mamdas en Facebook.
e Qué decirle: fotos de pasteles en fiestas reales y testimonios de otras mamdas.

e Cudndo contactarla: jueves y viernes, cuando planea el fin de semana.

Como crear tu perfil de cliente ideal
Responde por escrito:
e ;Qué problema especifico tiene que td resuelves?
e :Qué haintentado antes para resolverlo?
e ¢;Por qué esas soluciones no funcionaron?
e :;Qué objeciones tiene para comprarte a ti?
e :;Dbénde pasa su tiempo en internet?

e ;Qué palabras usa para describir su problema?

La dltima pregunta es la mds importante. Tu cliente no busca “servicios de reposteria artesanal’;
busca "pastel bonito para cumpleanos de nifia”. Usa sus palabras, no las tuyas.

3. Las 4 Cs del marketing digital

Todo el marketing digital, sin importar la plataforma, se reduce a cuatro elementos.

Consumidor
Conoce a tu cliente con el detalle del capitulo anterior.

Costo
No es solo el precio de tu producto, es todo lo que le cuesta a tu cliente comprarte:
¢ Dinero: ¢el precio es justo por lo que recibe?
¢ Tiempo: ;cudnto tarda en encontrarte, contactarte y comprarte?
o Esfuerzo: ¢es facil entender qué ofreces y como funciona?
¢ Riesgo: ;qué pasa si no le gusta? ¢Hay garantia?

Cada obstaculo en el proceso de compra es una razoén para que el cliente se vaya. Simplificar
ese proceso es una de las formas mds directas de vender mas.

Conveniencia

¢Es facil comprarte? Revisa:
e :;Apareces en Google cuando buscan lo que vendes?
e ¢Tu pdgina carga en menos de 3 segundos en el celular?
e ¢Pueden contactarte por WhatsApp con un clic?

e :;Respondes en menos de una hora?
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Quien contesta primero y con claridad suele quedarse con la conversacion. Cada hora sin
respuesta le da tiempo al cliente de escribirle a otro negocio.

Comunicacion

No se trata de estar en todas las redes, sino donde estd tu cliente y con sus palabras. Elige 2
canales como maximo: es mejor atender bien 2 que mal 6.

4. Costo de adquisicion y valor de vida del cliente

Hay dos nUmeros que todo duefio de negocio debe conocer.

CAC: costo de adquisicion de cliente
Es lo que gastas para conseguir un cliente nuevo. Incluye publicidad, tiempo invertido en redes
sociales, herramientas y programas, y comisiones a vendedores.

Ejemplo: gastaste $5,000 pesos en anuncios de Facebook este mes y llegaron 25 clientes
nuevos. Tu CAC es de $200 pesos.

LTV: valor de vida del cliente
Es todo el dinero que un cliente te deja durante el tiempo que te compra.

Ejemplo: un cliente te compra $800 pesos en promedio, 4 veces al afio, durante 2 afos. Su LTV es
de $6,400 pesos.

Laregla
Tu LTV debe ser al menos 3 veces mayor que tu CAC.

e Site cuesta $200 conseguir un cliente que te deja $6,400, la relacion es de 32 a 1: el negocio
es rentable.

¢ Site cuesta $500 conseguir un cliente que te deja $400, pierdes dinero con cada venta.

Muchos negocios que dicen que "el marketing digital no les funciona” no conocen estos dos
ndmeros: gastan sin medir.

5. Donde debes estar en 2026

Lo indispensable
Perfil de empresa en Google (Google Business Profile). Si tienes local o atiendes una zona, es
obligatorio. Es gratis y te muestra en Google Maps y en las busquedas locales.

e Reclama tu perfil en business.google.com.

e Sube al menos 10 fotos de calidad: local, productos y equipo.

e Responde todas las resenas, buenas y malas.

e Publica actualizaciones cada semana: ofertas y novedades.

e Mantén tu horario actualizado.

WhatsApp Business. En México es el canal donde tus clientes ya conversan. Configura:

¢ Mensaje de bienvenida automatico.

e Respuestas rapidas para preguntas frecuentes.
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e Catdlogo de productos con precios.
e Etiquetas para organizar conversaciones.

Lo recomendado segun tu negocio
Sitio web propio. No necesitas algo complejo: una pdagina que explique qué haces, para quién y
cébmo contactarte. Revisa que:

e Cargue en menos de 3 segundos.

e Se vead bien en celular.

e Tenga tu nimero de WhatsApp visible.

¢ Incluya testimonios de clientes reales.

Redes sociales (2 como méximo). Elige segin dénde estd tu cliente, no segin dénde te gusta
estar a ti.

6. Contenido que funciona en 2026
Publicar por publicar ya no funciona. El contenido tiene que demostrar que sabes del tema.
El principio E-E-A-T
Google y las plataformas de inteligencia artificial evaldan el contenido con cuatro criterios:
e Experiencia: ;has hecho lo que dices? ¢Tienes casos propios?
e Conocimiento: ;dominas el tema a profundidad?
¢ Autoridad: ;cotros te reconocen como experto?
¢ Confianza: ;tu informacion es verificable y precisa?
Google no califica mal un texto por haberse escrito con ayuda de inteligencia artificial. Califica
mal el contenido producido en volumen, sin revision, sin datos verificados y sin aportar nada

nuevo. Usa la inteligencia artificial como apoyo y agrega tu experiencia, tus ejemplos y una
revisibn humana antes de publicar.

Qué contenido crear
Contenido que demuestre experiencia:

e Casos de estudio de clientes reales, con su permiso.

e Antes y después con fotos propias.

e Procesos paso d paso que usas en tu negocio.

e Errores que cometiste y qué aprendiste.
Contenido que responda preguntas:

e Las 10 preguntas que mds te hacen tus clientes.

e Comparativas honestas entre tu producto y las alternativas.

e Guias prdcticas que resuelvan problemas especificos.
Contenido visual:

e Videos cortos que muestren tu trabajo (15 a 60 segundos).
e Fotos reales, no de banco de imdgenes.
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¢ Infografias que expliquen informacién compleja.

Laregla80/20
e 80 % del contenido debe educar, entretener o inspirar.

e 20 % puede vender directamente.

Si todo lo que publicas es una ofertq, la gente deja de seguirte.

7. Inbound y outbound

Outbound: tu buscas al cliente
e Anuncios en Facebook, Instagram o Google.
¢ Mensajes directos en frio.

Correo a listas compradas (no recomendado).
e Llamadas en frio.

Ventajas: resultados mds répidos y control sobre el volumen. Desventajas: cuesta mds y mucha
gente lo ignora.

Inbound: el cliente te encuentra
e Contenido que aparece en bUsquedas de Google.
e Videos en YouTube que responden preguntas.
e Publicaciones (tiles en redes sociales.
e Aparecer en respuestas de ChatGPT y otros asistentes de inteligencia artificial.

Ventajas: clientes mas calificados y menor costo con el tiempo. Desventajas: los resultados
tardan meses.

Como combinarlos
¢ Primeros 3 meses: invierte en anuncios para generar ventas y flujo de efectivo.
¢ De 3 al12meses: construye tu contenido mientras los anuncios cubren los gastos.

¢ Después de 12 meses: el contenido trae contactos de forma constante y dependes menos de
la publicidad pagada.

8. Como aparecer en respuestas de inteligencia artificial

Cada vez mds personas preguntan directamente a ChatGPT, Gemini, Perplexity o al asistente de
su celular en lugar de buscar en Google. Estos asistentes toman informacién de internet y la
resumen en una respuesta. Si tu negocio no aparece en esas respuestas, esos clientes no te
conocen.

1. Responde las preguntas de forma directa. Los asistentes buscan respuestas claras. Si tu texto
tarda en llegar al punto, no lo citan.

¢ Mal ejemplo: "En el mundo actual, el marketing digital se ha convertido en una herramienta
fundamental para las empresas que buscan expandir su alcance...”

e Buen ejemplo: "Marketing digital es usar internet para que mas personas conozcan tu
negocio, confien en ti y te compren.”
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2. Ordena tu contenido. Usa encabezados que describan el tema, listas cuando convenga,
tablas para comparar y parrafos cortos de 3 o 4 lineas.

3. Incluye datos verificables. Los asistentes prefieren citar contenido con cifras, fechas y fuentes.
Si escribes "la mayoria de los negocios..”, di de dénde sale el dato.

4. Muestra tu experiencia. Un texto que dice "en mi experiencia con estos clientes..” tiene mas
probabilidades de ser citado que uno genérico.

9. Métricas que importan

Métricas que no te ayudan a decidir
e Seguidores en redes sociales.
e "Me gusta” en publicaciones.

e Visitas a tu pagina web sin contexto.

Tener 10,000 seguidores que no compran vale menos que tener 500 que si compran.

Métricas que siimportan
e Contactos reales: mensajes de WhatsApp, llamadas y formularios recibidos.
e Origen de cada contacto: qué canal o contenido lo trajo.
e Tasa de cierre: de cada diez contactos, cudntos se convierten en clientes.
e CACYLTV:Io que cuesta conseguir un cliente y lo que te deja con el tiempo.

e Biasquedas de tu marca: cudntas personas buscan tu nombre en Google (lo ves gratis en
Search Console).

¢ Impresiones contra clics: si apareces mucho pero recibes pocos clics, es probable que un
resumen de inteligencia artificial de Google responda antes que tu sitio. Revisa qué dice de tu
negocio y mantén tus datos al dia.

Tu revision semanal

Dedica 30 minutos cada lunes a responder:
e ¢Cudntas personas me contactaron esta semana?
e ¢De donde vinieron? ¢Qué canal funciond mejor?
e ;Cudintas se convirtieron en clientes?

e ;Qué contenido tuvo mejor desempeno?

Lo que no mides no lo puedes mejorar.

Herramientas
Para empezar, sin costo:

¢ Perfil de empresa en Google: tu ficha en Google Maps y en bdsquedas locales.

e Google Search Console: qué busquedas te muestran en Google y cudntos clics recibes.
¢ Google Analytics 4: qué hacen las personas dentro de tu sitio.

¢ WhatsApp Business: catélogo, respuestas répidas y etiquetas.

¢ Un editor de disefio sencillo: para publicaciones y presentaciones.
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Cuando estés listo para invertir:

Un CRM para registrar cada contacto y darle seguimiento.
Una herramienta para programar publicaciones en tus dos canales principales.

Produccién profesional de video y fotografia para mostrar tu trabajo real en lugar de
imdgenes de banco.

10. Errores frecuentes

1.

Querer estar en todas las redes. Terminas sin atender bien ninguna. Solucién: elige 2 canales
y atiéndelos bien antes de agregar mads.

No responder rapido. Quien escribe suele contactar a varias opciones a la vez; si tardas
horas, otro negocio ya respondid. Solucion: configura respuestas automaticas y revisa
mensajes cada hora.

Vender todo el tiempo. La gente se cansa de mensajes de venta constantes. Solucién: regla
80/20.

No medir nada. Gastas sin saber qué funciona. Solucion: revisa tus métricas clave cada
semana.

Copiar a la competencia. Lo que funciona para otros no necesariamente funciona para ti.
Solucién: entiende los principios y adapta la ejecucién a tu negocio.

Rendirte muy pronto. El marketing digital toma tiempo. Solucion: trabaja 90 dias de forma
constante antes de evaluar.

Plan de accion paralos primeros 30 dias

Semana 1: fundamentos

Define tu cliente ideal por escrito.
Calcula tu CAC y tu LTV actuales, aunque sea de forma aproximada.
Crea o reclama tu perfil de empresa en Google.

Configura WhatsApp Business.

Semana 2: presencia digital

Elige tus 2 canales principales.
Completa tus perfiles: foto, descripcidn y contacto.

Publica tu primer contenido Gtil (no de venta).

Semana 3: contenido

Lista las 10 preguntas que mds te hacen tus clientes.
Crea contenido que responda las 3 mds importantes.

Publica 3 veces en cada canal.

Semana 4: mediciony ajuste

Revisa tus métricas de las semanas 2y 3.
Identifica qué contenido funciond mejor.

Planea el contenido del siguiente mes con esos datos.
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12. Cuando contratar ayuda

Hazlo ta si:

e Facturas menos de $50,000 pesos al mes.
e Tienes tiempo para aprender.
e Tu negocio es sencillo y local.

Considera un profesional independiente si:

e Facturas entre $50,000 y $150,000 pesos al mes.
e No tienes tiempo, pero tienes algo de presupuesto.
¢ Necesitas una constancia que no puedes mantener solo.
Costo aproximado (referencia; varia segun experiencia y alcance): administrador de redes

sociales independiente, de $5,000 a $10,000 pesos al mes; disefiador independiente, de $500 a
$2,000 pesos por proyecto.

Considera una agencia si:

e Facturas mas de $150,000 pesos al mes.
¢ Necesitas estrategia, no solo ejecucion.
e Quieres crecer rdpido.

Advertencia: no delegues algo que no entiendes. Aprende primero los fundamentos; asi podrds
evaluar si el trabajo que contratas estd bien hecho.

13. Hacia donde va el marketing digital

¢ Lainteligencia artificial sera tu asistente, no tu reemplazo. Te ayudaré a crear contenido
mdas rapido, analizar datos y automatizar tareas repetitivas. La experiencia real y el trato
humano seguirdn distinguiendo a los negocios.

¢ La basqueda sera conversacional. Cada vez mds personas hablarén con sus dispositivos en
lugar de escribir. Tu contenido debe responder preguntas como las hace una persona.

¢ La privacidad cambiara las reglas. Con mas regulacién sobre datos personales, el
marketing basado en cookies pierde alcance. Tendrdn ventaja los negocios con relacion
directa con sus clientes: correo, WhatsApp y comunidades.

¢ Elvideo corto seguird creciendo. El contenido de 15 a 60 segundos en TikTok, Reels y Shorts es
uno de los formatos de mayor crecimiento. Si no lo has probado, empieza ahora.

Resumen
En 2026, no tener presencia digital significa que la mayoria de tus clientes potenciales no te

encuentra. No necesitas ser experto en tecnologia ni tener un gran presupuesto. Necesitas:
e Entender a tu cliente a fondo.
e Estar donde él esta.
e Ofrecer informacién Gtil antes de pedir la venta.
e Medir lo que haces.

e Ajustar cada mes con base en los datos.
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Autor: Saul E. Castillo Valdés, Geformas Digital. Las herramientas y plataformas mencionadas
pueden cambiar; los principios de esta guia se mantienen.

¢Quieres ayuda con tu marketing digital?

En Geformas Digital, agencia de contenidos digitales en Monterrey, creamos contenido, video y
podcast para empresas, y revisamos tu sitio para que aparezca en Google y en respuestas de
inteligencia artificial. Solicita el diagnéstico de tu sitio en www.geformasdigital.com/auditoria-
comercial, escribenos por WhatsApp al 81 3262 2023 o a ventas@geformas.com.mx.
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