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Condiciones de venta

1. ¿Cómo comprar?: Si está interesado en los productos que aparecen en ésta publicación, debe dirigirse
DIRECTAMENTE a la empresa anunciante.

2. Condiciones de venta: Las condiciones de venta serán pactadas individualmente con cada empresa.
3. Responsabilidad: AIMFAP no se responsabiliza del contenido publicado en esta edición ya que son

publicaciones individualizadas de las propias empresas anunciantes. La responsabilidad de las potenciales
transacciones comerciales que puedan derivarse de esta publicación serán exclusivamente entre el
comprador y el vendedor.

Edita

Plaza Sta. Mª Soledad Torres Acosta, 1
Planta 5ª. Oficina 24
28004 Madrid
Tel.: 91 01 05 443 - Móvil: 671 68 47 44
aimfap@aimfap.com

www.aimfap.com

• Publicación dirigida de una manera directa, clara y concreta a reclamistas - publicistas.

• Con la actualidad más reciente en novedades y ofertas de las empresas más representativas de
nuestro sector.

• Dos ediciones: ENERO y SEPTIEMBRE.

• Disponible también en formato virtual en www.aimfap.com

• Si eres mayorista, importador - exportador o fabricante, asóciate y tendrás tu espacio para incluir tus
novedades y ofertas en nuestras próximas ediciones.
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Estimados Asociados,

Comienza un nuevo año lleno de retos y oportunidades para todos. El sector del Regalo Publicitario continúa
con la buena dinámica de ventas de los últimos años, es cierto que el mercado experimenta ciertas
incertidumbres que acaban afectando a los pedidos: cada vez de menor cantidad y con menos margen. 

Las pequeñas y medianas empresas de Regalos Publicitarios, deben buscar nuevas oportunidades de negocio
y desarrollar estrategias de especialización que aporten diferenciación y valor añadido. Sin duda la,
profesionalización, internacionalización y optimización de la gestión empresarial, deben ser las primeras opciones
a considerar. 

Desde AIMFAP estamos trabajando para ayudar a nuestros asociados a obtener ese valor añadido, por ello
vamos a estar presentes en las principales Ferias Internacionales y, como no puede ser de otra manara, en
PROMOGIFT'19, evento que sin duda resulta imprescindible para cualquiera que se denomine "profesional del
Regalo Publicitario". Debemos apoyarlo para que Promogift sea el pistoletazo de salida de nuestro sector, evitando
acciones comerciales que puedan ir en detrimento de ésta.

Estamos trabajando por aunar esfuerzos con Fyvar para celebrar Road Shows profesionales conjuntos en
Primavera que ayuden a nuestros asociados a mantener un contacto con sus clientes en un espacio más informal.

Finalmente, quiero animaros a hacer cualquier sugerencia y/o aportación que nos permita hacer una
Asociación mejor y más profesional. Desde AIMFAP estaremos encantados de escucharos.

Deseo que este 2019 que empieza sea provechoso y este lleno de éxitos profesionales y personales.

Atentamente,

Emilio Estellés-Zanón Rodríguez
Presidente de aimfap
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C/ Severo Ochoa, 9 
37184 VILLARES DE LA REINA 
Salamanca
Tel.: 923 20 43 97 
globalia.ag@globalia.com
www.globalia-artesgraficas.com

Confía en nosotros
la impresión 
de tus catálogos

Precios especiales a todos los asociados aimfap

Desplegables Carteles Carpetas

Tarjetas 
de visita

Invitaciones 
de boda

Flyers Papelería Displays Packaging

Roll up Rotulación Vinilos

Sellos Artículos 
promocionales

Logística

Libros Revistas Folletos

Socio aimfap
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• 4-TEAMS SPORT MERCHANDISING

• AFAMSA

• AKTIVEWEAR

• ALTO IMPACTO VISUAL Y PLV

• ANBOR

• ASIALINK-WORXFLY

• ASLEON 

• ASTORGANA DE PUBLICIDAD

• BACKUP LOBBY 

• BEP

• BIC GRAPHIC

• BOHORQUEZ 1918

• BOOST - LEDIBERG GROUP

• CAMILO VILAS

• CARAMELOS VINUESA

• CERÁMICA ARTÍSTICA CANO

• CHAPEA

• CIFRA

• CLIPY

• COMERCAR

• COMERCIAL CUMER

• CROSS Y SHEAFFER

• DESIGN PUBLICISTAS

• DICAVESA

• DIGITAL CAMERAS 

• DISEÑOS NT

• DISPASUB

• DT-DISTRIBUCIONES TEXTILES

• EME PUBLICIDAD

• ENDULZARTE

• ENYES

• ETITECNIC

• EVAYSER

• FAITHFUL

• FEBRERO PIEL

• FIOTEX

• FORTUNE FACTORY

• FUTURE GIFT

• GAMAX

• GIVING EUROPE

• GLOBALIA ARTES GRÁFICAS Y 
DISTRIBUCIÓN

• GLOBOLANDIA

• GRAN FESTIVAL

• GRUPO BELLOD

• HATAPRESS & GARMENTS

• IBER-DREAMS

• IMPORT RECLAM

• IMPOTACIONES AMBER

• IMPORTACIONES GALIANO

• IMPORTEXMA

• IMPO

• IMPRESSIVE WORLD

• J.M. BROSS

• JHK TRADER

• JOYLU SPORT

• JUMAR SPORT

• L&D AROMÁTICOS

• LABOR VIVA

• LIDER FUTURA

• LINITEX MERCHANDISING

• LUXPRINT

• MACMA

• MAKITO PROMOTIONAL PRODUCTS

• MIDOCEAN

• MIRAVE IMPORTACIONES

• MOLIN-ESTILOGRÁFICA

• MUROPUBLIC

• NEW WAVE GROUP

• NKH ESPAÑA

• NUBERU PROMOCIONES

• NURIMAR

• OK TEXTIL

• OLEHATS

• OLEPRINTER

• OMG OPEN MARKETING GROUP

• ONYTEX

• PAD’S WORLD

• PAMAY

• PARAGUAS DOPPLER

• PAUL STRICKER

• PF CONCEPT

• PMAS FULL SPORT

• PON TU LOGO

• POSTERFIX

• PRADOPIEL-BANDERAS DEL SUR

• PRODIR

• PROMIT

• PROMO SERPENTIGRAFF

• PUBLI3

• PUBLIGIFTS

• PUBLIPRINTED

• ROADLINE MULTIBRAND

• ROLY

• SECANETA

• SERIPAFER

• SHIRTS AND STICKERS

• SIEGE

• SOL’S
• STYB

• SUBLIMET

• TEAM CREATIVE

• TEMPUS REGI

• TEXSOL PUBLICIDAD

• TEXTIL MALLORCA

• TGIFTS

• VALENTO

• VALLÉS IMPORT

• VG

• WEB PELOTA

• WORKTEAM

• WORLDWALLETS

• XERFO

• ZALADU

asociados
aimfap
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Primavera 2019

Yen breve, comenzamos...

Roadshows
por las diferentes ciudades de España y Portugal.

Algunas de las ciudades donde estaremos presentes...

Os enviaremos toda la información en los próximos días. ¡ESTAD ATENTOS!

BARCELONA

VIGO

MALLORCABILBAO SEVILLA

LISBOA OPORTO

VALENCIA

TENERIFE LAS PALMAS

PUNTO de Encuentro

Entrega de Premios

Nuestro punto de encuentro en Promogif 2019 12 G 18
Te esperamos en nuestro pabellón ¡Contamos contigo!

Como todos los años haremos entrega de nuestro
PREMIO A LA EXCELENCIA EMPRESARIAL
en nuestro Stand, 15 de Enero de 2019

Además, este año también premiamos 
la Innovación, el Desarrollo y la Estrategia

Premio

IDE
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CARTA al

SECTOR
Hace unos meses, hablando con mi gran
amigo, Emilio Estellés-Zanón, recién nombrado
Presidente de AIMFAP, me pidió que escribiera
un artículo para la revista de la Asociación,
“nadie como tú conoce el sector”, me dijo…

No llegué a tiempo, como siempre mucho
trabajo y pocos momentos para expresar las
cosas que siempre queremos decir y realmente
nos importan.

Ahora, a un mes de la celebración de
PROMOGIFT, no quiero dejar de hacerlo, por la
cantidad de recuerdos que se agolpan en mi
cabeza, en esta que será la última vez que
profesionalmente gestione la organización de
este querido certamen. En las grandes
instituciones “la movilidad funcional” que
llaman ahora, está al servicio de los intereses
de la organización, así que otros proyectos me
esperan y ya estoy depositando en ellos toda
la ilusión que bien sabéis que siempre pongo
en mi trabajo, si bien es humano que el cariño
que tengo a este Gran Sector vuestro, me haga
sentir una sensación agridulce y de nostalgia
por los años pasados junto a vosotros.

Juntos hemos construido una gran Feria, la
Feria de todos y para todos, hemos logrado
que el sector esté unido, sin grandes
discrepancias y que los intereses generales
primen sobre los asociativos o personales.
PROMOGIFT, es hoy el ENCUENTRO anual e
internacional “en mayúsculas”, del Sector del
Regalo Promocional, y así debe seguir siendo,
lo deseo de todo corazón.

La innovación ha sido muy importante para
vuestras empresas en estos años de dificultad,
he sido testigo de cómo salíais de nuestras
fronteras para reinventaros, cada edición
productos nuevos, cada vez más innovadores y
originales, el mundo de las nuevas tecnologías,
el textil de mejor calidad, la escritura más
puntera, las mejores agendas… y tantos y
tantos productos que es imposible enumerar…
unidos a un avance importantísimo en toda la
maquinaria de personalización de los produc-
tos que fabricáis o distribuís.

Tenéis un gran sector, lleno de profesionales
que lucháis cada día: –horas y horas de
carretera, de aviones, de ferias, de
conversaciones con clientes, de sin sabores,
semanas y meses fuera de vuestros hogares–…
No permitáis que nada ni nadie infravalore la
excelente labor que hacéis, sois generadores
de un canal de distribución que no se da en
otras profesiones, el intermediario o familiar y
cariñosamente llamado “reclamista”.

En fin, que como me dejen un papel en
blanco… ¡me vengo arriba! 

Os mando un abrazo muy fuerte a todos y
como no sabemos las vueltas que dará la vida,
quizá nos volvamos a encontrar, pero mientras
tanto, aquí me tenéis para lo que necesitéis.

¡Gracias, gracias y mil veces gracias por todo
lo que he aprendido de vosotros! 

Almudena de Castro

11

Queridos Amigos,
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THE WORLD
OF ADVERTISING
AND SELLING

www.psi-messe.com

7 – 9 January 2020
Düsseldorf

SAVE
THE
DATE

The Leading European
Trade Show of the
Promotional Product Industry
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ENTRA EN NUEVOS MERCADOS
CON LA NUEVA B-900

PERSONALIZAR EL PRODUCTO
ESTRELLA DEL MERCADO DEL
SOUVENIR AHORA ES POSIBLE

c/. Verge de Montserrat, 75 Pol. Ind. la Sibèria
08291 Ripollet - Barcelona - SPAIN
Tel. + 34 935 912 0818 - gamax@gamax.es - www.gamax.es

B-900
Máquina para

fabricar imanes souvenir
y chapas rectangulares
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Hasta no hace mucho el concepto de
marketing era algo exclusivo de grandes
empresas con grandes presupuestos y depar-
tamentos específicos dedicados a crear y
mantener la imagen de marca y la comu-
nicación con los clientes. Afortunadamente
esto es algo del pasado porque Internet y las
redes sociales han llegado para popularizar el
marketing, gracias al marketing digital.
Quizás sea un buen momento para reflexionar.
Hoy en día las pequeñas empresas y los
profesionales autónomos no sólo tienen la
posibilidad de contar con su propio plan de
marketing, sino la obligación de ponerlo en
marcha si quieren triunfar. De hecho, cuanto
más reducido es el presupuesto de la empre-
sa, más necesario es utilizar un plan de
marketing, donde se definen las estrategias y el
plan de acción, para invertirlo de manera
eficiente.
Obviamente el principal objetivo de cualquier
empresa es obtener beneficios, y eso,
precisamente, es lo que todos esperan del
marketing. Pero antes de fijar este objetivo es
necesario concretar más la estrategia
empresarial a fin de que las acciones de
marketing online funcionen. Por ejemplo, si
tenemos una empresa de nueva creación…
¿Queremos que nuestra marca sea conocida?
¿O quizás preferimos dar a conocer un
producto nuevo y único?  ¿Queremos darnos a
conocer como profesionales de un servicio
concreto? Si en cambio nuestro negocio ya
lleva un tiempo… ¿Queremos renovar o
ampliar nuestra clientela? ¿Queremos promo-
cionar la apertura de nuevas tiendas?
Otra cosa que debemos tener en cuenta a la
hora de implementar acciones de marketing
digital en las empresas es conocer bien al
cliente al que se dirige nuestro producto o
servicio.  Conocer los datos sociodemográficos
o intereses es clave para una correcta
implementación de las estrategias de marketing
digital. Datos como dónde viven, cuáles son sus

niveles de ingresos, qué edad tienen, qué
productos/servicios consumen, qué les preocu-
pa o a qué aspiran, son tan importantes como
qué redes sociales usan, o cómo se comportan
en el mundo on line. El conjunto de ese
conocimiento ayudará a nuestra empresa a
dirigirnos de una forma correcta al cliente
final consiguiendo así alcanzar los objetivos
propuestos.
Es importante remarcar que cuando hablamos
de objetivo es fundamental que estos sean
realistas ¿Y cómo sabemos que lo son? Pues si
son específicos, medibles, alcanzables y se
pueden conseguir en el tiempo previsto y con
la partida presupuestaria destinada a ello,
entonces lo son.
El marketing digital implica acción online
continua. De nada sirve que nos encuentren y
luego nadie responda a los mensajes, o que la
web parezca abandonada desde 2012. Eso
tiene un efecto negativo, peor incluso que el de
no estar, porque da la sensación de que uno
no se preocupa por lo que hace, transmite la
percepción de que mejor no contratar a esta
persona o negocio, o seguramente nos tratará
a nosotros con un abandono igual.
Por lo tanto, hay que tener siempre presente
que el marketing digital no es algo estático.
Debe estar en continua transformación y
optimización. La ventaja del marketing online
es que permite ir mejorando las acciones mes
a mes o incluso semana a semana y testar
cosas nuevas en función de esos resultados.
Si de verdad quieres que tu negocio triunfe, no
te olvides de crear tu plan de marketing y crear
las estrategias adecuadas para hacerlo
prosperar. Si no tienes ni ganas, ni tiempo de
hacerlo, siempre puedes contratar a una
agencia de marketing digital y externalizar
todo el proceso. Te asegurarás resultados y
evitarás quebraderos de cabeza.

www.pixelyroi.es
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MARKETING DIGITAL,
clave para el éxito

de lasPYMES
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Parece que todos somos conscientes que ahora,
con el nuevo Reglamento General de Protección
de Datos, es necesario el Consentimiento de
nuestros usuarios, que ahora necesitamos
explícito, en lugar de tácito, y las empresas están
poniendo el foco en conseguir ese consen-
timiento, pero a veces se nos escapa el alcance
del mismo.
Recordemos que los usuarios, que son los titulares
de los derechos, nos dan su consentimiento
para un tratamiento concreto de sus datos. El
Tratamiento es todo el proceso de toma, usos y
destinos que damos a los datos. El origen, sus
fines, los medios que empleamos para tratar esos
datos, a quien se los cederemos, su duración, etc.
Todo esto es lo que compone el tratamiento. Una
vez tenemos el tratamiento definido, tendremos
que ver que riesgos corre esa información que
manejamos, y proponer y adoptar unas medidas
de seguridad que minimicen esos riesgos.
Esos riesgos y medidas de seguridad deben
tenerse en cuenta, y adoptarse en todo el
proceso del tratamiento, incluso cuando los
cedemos a otras empresas o nos los ceden a
nosotros. Solo entonces podemos pedir el
consentimiento del usuario para ese tratamiento.
Todo esto debemos reflejarlo en nuestro Docu-
mento de Seguridad. Es muy importante hacerlo
ya que, además de esa obligación de recoger el
consentimiento, con el nuevo Reglamento
tenemos un deber de información y de trans-
parencia al usuario. Tendremos que informarle
de todas las características del Tratamiento,
cesiones incluidas, para poder pedirle y
obtener su consentimiento.
Tiene su lógica porque ¿Cómo voy a dar mi
consentimiento a algo que no me explican en
qué consiste?
En nuestra actividad diaria como Auditores
en esta materia nos encontramos que muy
frecuentemente las empresas se centran en la
seguridad interna de la información, adoptando
medidas de seguridad informática, registros de
acceso, mejorando contraseñas, formando a los
trabajadores que manipulan esa información, y
se olvidan de la misma de puertas afuera,

especialmente en las cesiones que realizamos a
terceros.

Si trabajamos con Empresas a las que
subcontratamos tareas que suponen acceso a
datos de carácter personal (Gestorías, Empresas
de Transporte, Operadores Logísticos, Asesores,
etc.) tenemos la obligación de firmar un
contrato que regule la privacidad de esa in-
formación entre nosotros (Responsables del Tra-
tamiento) y esa empresa (Encargado del
Tratamiento), pero si vamos a entregar datos
personales a una empresa que va a utilizarlos
para sus propios fines, o los recibimos de otra
empresa o profesional, quien los recibe e
incorpora a su vez también es Responsable del
Tratamiento y también tenemos que asegurarnos
que cumple con las obligaciones con las que los
Usuarios que nos han entregado sus datos dieron
su consentimiento al tratamiento.

Ninguna empresa puede entregar datos
personales a terceros sin reflejar en un
documento las condiciones con las que los
entrega y las limitaciones de uso que sus
usuarios le permiten. Si va a recibir esa
información, esta cesión debe estar autorizada
por los titulares de los derechos (los Usuarios).

¿Cómo podemos cumplir el acuerdo que
tenemos con nuestros Usuarios, que nos dan
consentimiento para tratar sus datos con unos
fines determinados, si los entregamos a terceros
que no están informados de esas limitaciones,
y que no sabemos si se comprometen a
aceptarlas?

¿Cómo va a ser válido el consentimiento del
Usuario si no le informamos correctamente del
alcance del tratamiento?

Solamente será válido el consentimiento si el
usuario está correctamente informado del
alcance del tratamiento, y todos aquellos que
intervienen en el mismo adoptan las medidas
de seguridad adecuadas, especificadas en el
contrato de cesión que suscriben las partes. De
esta forma, el consentimiento es plenamente
válido.

www.audaconsultores.es
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más
sobre el Tratamiento de Datos

en el nuevo RGPD
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Artículos Promocionales
Tendencias 2019

Según los expertos más destacados en el sector de
la publicidad, no “corren” buenos tiempos para la
publicidad tradicional o convencional. Estudios
realizados por Infoadex, a principios de 2018 sobre la
inversión publicitaria en España, revelan que aunque
la televisión sigue siendo el primer medio por volumen
de negocio, sin embargo, ha descendido cinco
décimas respecto al porcentaje que tenía en 2016.

Cada vez hay más anuncios en diferentes medios
que llegan a los consumidores,  provocando el efecto
contrario al deseado, pasan desapercibidos por su
fugacidad e incluso, en no pocas ocasiones,
provocando un cierto rechazo por la excesiva
frecuencia.

En este contexto, los datos que arroja el sector del
regalo promocional son totalmente opuestos. Los
artículos promocionales se convierten en un gran
aliado y una potente herramienta muy bien
valorada dentro del marketing de las empresas.

Estudios especializados avalan que la industria del
producto promocional/publicitario ha aumentado
considerablemente sus ventas en los últimos años
debido a la importancia que tienen a la hora de
crear marca de empresa.

No solo se ha constatado un crecimiento en cuanto
al artículo publicitario personalizado, sino que en la
pasada edición de Promogift, Salón Internacional del
Regalo Promocional, feria referente en España y
Europa, se produjo un aumento importante del
número de expositores.

Y es que las opciones en cuanto a artículos son
ilimitadas. Más allá de las actuales modas
dominadas por la tecnología, los artículos
tradicionales siguen siendo tendencia, buscando
incorporar novedad y de características sorpren-
dentes, buscando su practicidad. 

Las empresas fabricantes, importadoras y distri-
buidoras de artículos promocionales son especialistas
en ello. Por eso, seguiremos viendo los artículos de
escritura, las prendas textiles, tazas y botellas, bolsas,
calendarios, agendas, porta-documentos, llaveros,
artículos de oficina, relojes… etc., como regalos útiles
y con valor añadido.

Además, todos pueden ser personalizados y
adecuados a cada ocasión y cliente. Porque ya no
es necesario regalar solo en Navidad, donde las
empresas se ven arrastradas por una ola de
saturación, sino que la tendencia se extiende a todo
el año.

Podemos afirmar que los regalos promocionales
provocan un alto nivel de recuerdo de marca y una
percepción positiva del usuario respecto a ella. Sus
efectos son claros, ya que en general a los usuarios

les gusta recibir regalos promocionales y reconocen
recordar la marca de los artículos recibidos, al menos
durante el último año.

Según la PPAI, Promotional Products Association
International, “los consumidores son más favorables a
realizar una compra después de recibir un artículo
publicitario que cuando lo ven en publicidad
impresa, televisión o publicidad on line”.

Cada vez son más las empresas que toman
conciencia del gran poder que tienen estos regalos
promocionales en sus campañas de marketing por
varias cuestiones, entre las que cabe destacar:

• Al ser artículos de uso diario ayudan a tener en
cuenta la empresa publicitada. Pueden ser
adaptados a cualquier tipo de cliente y consiguen
un efecto viral al “pasar de mano en mano” en
muchas ocasiones.

• Es duradero y económico, frente a otro tipo de
campañas on/off line cuyos costes son más
considerables y su impacto más fugaz.

• Al ser un regalo, no es percibido como publicidad.
Está bien valorado y hasta demandado por el
consumidor.

Aunque la mejora de la economía es un factor a
tener en cuenta, sin duda los beneficios obtenidos
a través de esta estrategia, son la principal razón
por la que las empresas se decantan por regalar
artículos promocionales. Los expertos coinciden en
señalar que las campañas de marketing basadas en
regalos promocionales van acompañadas de un
resultado muy positivo como influencia del recuerdo
de marca y de la fidelización del cliente.

A modo de conclusión, se puede afirmar que los
artículos promocionales son un medio publicitario
efectivo que no pasa desapercibido tanto para la
población más veterana como para las nuevas
generaciones, como los ya conocidos millenials, que
están continuamente expuestos a regalos
publicitarios, tal como revelan las conclusiones del
estudio Mapping Out The Modern Consumer,
elaborado por la asociación internacional de
productos promocionales, PPAI, basado en el análisis
de comportamiento y evolución en el año 2017. Estas
nuevas generaciones manifiestan emociones
cuando reciben un regalo de empresa personalizado
que van desde la felicidad, hasta la gratitud,
pasando por el interés, sorpresa o fidelidad hacia la
marca.

No hay duda que el sector del Regalo Publicitario, ha
sabido adaptarse a las tendencias del mercado,
aportando el producto adecuado para cualquier
campaña publicitaria.

aimfap
www.aimfap.com
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Visítanos en Promogi�  en el stand 
12D06 del 15 al 17 de Enero de 2019.

DESCUBRE MÁS DE 200 NOVEDADES DE STOCK Y LA AMPLIACIÓN DE LA 
GAMA YOURCHOICE QUE TE OFRECEMOS.

More than Gifts 2019. Esta temporada midocean ofrece, además de la colección habitual, novedades que responden a 
las tendencias actuales y a los últimos desarrollos tecnológicos. Acércate a nuestro stand sin previa cita, llévate el nuevo 

catálogo y échale un vistazo a los nuevos productos que tenemos expuestos. 

Mid Ocean Iberia    •     Tel: +34 93 766 77 07    •    ventas@midocean.com    •    www.midocean.com

MO9596MO9636MO9609 MO9498 MO9451MO9515
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Convertimos ideas, sueños, ilusiones y proyectos en productos
 personalizados de máxima calidad!

 Pulseras 
 Camisetas 
 Parches 
 Pins 
 Libretas 
 Sellos 
 Mecheros 
 Velas 

 Chapas 
 Llaveros 
 Imanes 
 Pega nas 
 Posavasos 
 Espejos 
 Abrebotellas 
 Tazas 

y mucho más...

www.chapea.com  -  info@chapea.com  -  938774466
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Tener una página web es importante para la imagen de nuestra empresa y para
ofrecer servicios más eficientes a nuestros clientes pero, ¿sabes que está pasando
en tu web? 

Analizar qué sucede en nuestra web es una manera económica y eficaz de
optimizar nuestro negocio. Los informes que podemos obtener de ella nos indican
qué es lo que más interesa a nuestros posibles clientes o conocer si nuestras
estrategias comerciales están dando el resultado esperado.

Google Analytics es la herramienta más usada para obtener estos datos. Existen
tres informes básicos en Analytics que debemos mirar con cierta regularidad:

 Audiencia: Nos ofrece una visión general de los usuarios que han pasado por
nuestra web, las visitas que han realizado a las diferentes páginas, el tiempo
que pasan en la web y la comparativa de usuarios nuevos contra usuarios que
vuelven.

 Adquisición: Nos indica de qué manera nos encuentran los usuarios en
Internet. Este dato es primordial para conocer qué estrategias nos traen más
visitas, es decir, la búsqueda orgánica (SEO), las páginas que enlazan a nuestra
web (referral), las campañas de email marketing, o qué redes sociales nos
funcionan mejor.

 Comportamiento: Nos ofrece datos sobre qué páginas ven los usuarios en
nuestra web. Esta referencia nos puede ofrecer una idea de lo que interesa
más, conocer productos estacionales para establecer una estrategia de
marketing y así promocionarlos.

Existen multitud de datos más e innumerables informes que podemos obtener
gracias a su sistema de filtros y dimensiones, pero conocer estos tres datos básicos
puede hacer de nuestra web una herramienta mucho más eficiente.

Si no tienes Google Analytics enlazado a tu web, te recomendamos que lo hagas
lo antes posible, y si lo tienes, te recomendamos que lo revises periódicamente,
vas a aprender mucho sobre tus clientes o posibles clientes.

¿Usas Analítica
en tu páginaWEB?

www.esernet.com
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¿Tienes siempre 
el mejor producto
para ofrecerle a
tus clientes?

EN CTCO, 
TE AYUDAMOS 
A PROPONER 
LA MEJOR OFERTA.
#300expertos
#novedades
#actualizacion  
#tecnicaspersonalizacion 
#conferencias 
#talleres
#fashiongarments
#innovacion

©
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5-6-7 FEB.
2019 | LYON

IMAGEN / 
PERSONALIZACIÓN / 
DIGITAL

RECLAMO Y TEXTIL 
PUBLICITARIO

PIDE TU ACREDITACIÓN AHORA EN WWW.SALON-CTCO.COM/EN 
CON ESTE CÓDIGO DE INVITACIÓN  P-AIMFAPCT19
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