
#talleresCECARM



Primera parte 
(10 a 11:30)

➢ ¿Qué entendemos por Social Selling? 

➢ Redes sociales & Social Selling. ¿Cuáles elegir? 

➢ Estadísticas. ¿Qué buscan los fans en RRSS de las 
marcas a las que siguen?

➢ Social Selling como embudo de conversión. El viaje del 
fan hacia la compra.

➢ Social Selling Seek. Buscando a nuestro cliente por las 
RRSS

➢ Social Selling Content. Cuando el contenido nos sirve 
para atraer a nuestro cliente.

➢ Social Selling Fidelity. Cuando el contenido nos sirve 
para mantener a nuestro cliente.

¿De qué va esto?

Segunda parte 
(11:45 a 13:15)

➢ Social Selling & Facebook

➢ Social Selling & Instagram

➢ Social Selling & Linkedin

➢ Social Selling & Youtube

Prórroga
(13:15 a 14 horas)

Caso Práctico: Así hacen Social Selling 
Casas Rurales de Vicorto y Orgullo Wines. 
Dos sectores diferentes, dos públicos 
diferenciados, pero dos marcas de éxito.



Social Selling
(Marketing de seducción)

1.1 Definición y tipos
1.2 Ejemplos de Social Selling en marcas españolas



¿Qué tengo que aprender primero? 
Fijemos conceptos antes de tocar las teclas

¿Qué tipo de 
usuarios tiene cada 
canal/red social?

¿Qué quieren los 
fans de cada 
canal/red social?

¿Cómo funcionan 
los algoritmos de 
cada canal/red 
social? 

¿Qué elementos 
gráficos o contenido 
necesita cada 
canal?

¿Cómo diseño y 
preparo dichos 
elementos?

¿Qué no puede faltar 
en canal?

¿Cómo programo 
contenidos?

¿Cómo creo vídeos?

¿Cómo consigo 
contenido agregado de 
calidad? 

¿Cómo gestiono mi 
comunidad?

¿Cómo sé si lo estoy 
haciendo bien?

BLOQUE 1 BLOQUE 2 BLOQUE 3



Social Selling = vender a través de las RRSS y del boca a boca digital

¿De qué va a depender?

Objetivos de la marca/profesional

Popularidad, ventas, reputación, captación de datos, etc…

Perfil de público objetivo Online y Offline

Mi cliente es mujer de 40 años, con hijos e interés por la cultura.

Cliente final  -- comprador-- Influenciador – prescriptor--competencia

Producto: Vino OrgulloWine. 
Cliente final (Consumidor) Miguel, adora el vino de diseño y es gay.
Comprador: Manuel (hermano de Miguel).
Influenciador: Asociación No te Prives y sus actividades.
Prescriptor: Pablo, que ya lo ha consumido y lo ha recomendado.
Competencia: Mucha en general pero ninguna específica.



Social Selling = vender a través de las RRSS y del boca a boca digital

¿De qué va a depender?

Presupuesto, MONEY, MONEY, MONEY

No nos engañemos… A más presupuesto, más impacto.

Tiempo… TIC TAC TIC TAC

La mejor estrategia es la que trabaja con un mínimo de 12 meses de 
programación, con objetivos y estrategias para cada estación del año.

Talento, trabajo, creatividad, constancia y PLANIFICACIÓN.

Fortalezas y debilidades

Desde la autocrítica más feroz, hay que encontrar nuestra debilidad para 
camuflarla o compensarla y nuestras fortalezas para promocionarlas.



Casas Rurales de Vicorto

Objetivos de la marca/profesional

Ventas: Quieren tener las casas ocupadas el 85% del tiempo.

Perfil de público objetivo Online y Offline

Personas mayores de 28 años, amantes del turismo rural.

Cliente final  -- comprador-- Influenciador – prescriptor--competencia

Producto: Casas Rurales de Vicorto (Precio y calidad superior a la media).
Cliente final Familias, parejas, grupos de amigos.
Comprador: ??
Influenciador: Agrupaciones y asociaciones de turismo rural de la zona, revistas de viajes, 
amantes de los deportes al aire libre, amantes del senderismo.
Prescriptor: Sus propios clientes satisfechos.

Competencia: Mucha, pero no con tanta calidad. Q de Calidad Turística y 3 Espigas.

Caso práctico real– Así se planifica una estrategia de Social Selling



Social Selling = vender a través de las RRSS y del boca a boca digital

Casas Rurales de Vicorto

Presupuesto, MONEY, MONEY, MONEY

Tienen asignado un presupuesto anual aproximado de 4.000 euros, lo que equivale para su amortización a 80 
noches alquiladas, lo que equivale a menos de 1 mes de ocupación de fin de semana. Aprox.

Tiempo… TIC TAC TIC TAC

Trabajan la estrategia con planes anuales que dividen en acciones 
mensuales. 

Talento, trabajo, creatividad, constancia y PLANIFICACIÓN.

Fortalezas y debilidades

Fortalezas: Q de Calidad Turística, 3 Espigas e instalaciones increíbles.
Debilidades: De media la estancia por día es unos 15 euros más cara que su competencia.



Caso práctico real– Así se planifica una estrategia de Social Selling
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Caso práctico real– Así se planifica una estrategia de Social Selling



Caso práctico real– Así se planifica una estrategia de Social Selling



Redes sociales & Social 

Selling. ¿Cuáles elegir? 

2.1 Estadística del IAB Spain 2017. ¿Qué 
tipo de fans tiene cada RRSS?
2.2 Elegir mejor que saturar. Cómo 
centrarnos en 2-3 RRSS.



Fuente: http://iabspain.es/wp-content/uploads/iab_estudioredessociales_2017_vreducida.pdf
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Fuente: http://iabspain.es/wp-content/uploads/iab_estudioredessociales_2017_vreducida.pdf

CASO 
PRÁCTICO

¿Cuáles serían 
las RRSS a 
elegir para 
Casas Rurales 
de Vicorto?

¿Y para Orgullo 
Wine?



Estadísticas. ¿Qué buscan 

los fans en RRSS?

3.1 Qué tipo de contenidos tengo que 
generar… ¿Qué buscan mis clientes?
3.2 Entretenimiento + Promociones + 
Información=Soluciones (Casos prácticos).



3.1 Qué tipo de contenidos tengo que generar… ¿Qué buscan mis clientes?

ENTRETENIMIENTO    INFORMACIÓN ÚTIL PROMOCIONES-DESCUENTOS

-Juegos                                  - Del sector         - Promoción
-Vídeos -Mis públicos - Descuentos fijos
-C. Emocional - General y curiosa - Descuentos sorpresa
-Arte y Cultura - Contenidos propios - Descuentos personalizados
-Sorteos con sorpresa #YOSOYINFLUENCER
-Concursos con recompensa

60%                                      30% 10% 

Herramientas concursos

EASYPROMOS

SOCIALTOOL.ME

Herramientas vídeo

YOUTUBE

STUPEFLIX

KIZOA

Agregadores de contenido

Feedly

Herramientas diseño

pixrl.com

piktochart



Social Selling como embudo 

de conversión. El viaje del 

fan hacia la compra.

4.1 Fase 1 El encuentro ¿Casualidad?
4.2 Fase 2 La seducción
4.3 Fase 3 Primeras interacciones (En 
busca de más información)
4.4 Fase 4 Compra y fidelización



Fase 1 El encuentro ¿Casualidad?

RRSS no es igual que Google

En GOOGLE la mitad del proceso 
de compra está hecho a través de 
la búsqueda del usuario

Ej. ‘Casa rural en Albacete’

En RRSS el usuario está haciendo 
SU VIDA: 

-Cotillea
-Juega
-Publica
-Lee y ve
-Busca
-Recomienda...



Fase 1 El encuentro ¿Casualidad?

Nunca es CASUALIDAD

Como marca, llegamos a nuestro 
cliente potencial porque…

- Escribimos de lo que le gusta
- Comentamos en páginas y 

actividades que le gusta.
- Segmentamos publicaciones.
- Conseguimos ‘likes’ de su 

entorno.

- Pivotamos sobre los temas, 
personajes famosos e ideas 
que les gusta.

- Jugamos y premiamos con 
recompensas que les gusta.

- Pagamos en publicidad para 
llegar a ese cliente.



Fase 2 La seducción

¿En qué consiste la seducción?

Seducción =   Captar interés  + Generar expectativas  + Entretener  + Generar bienestar  + Adular

Contenido 
adaptado a 
nuestros 
clientes

Ventajas
Club Especial
Premios
Personalización

Vídeos
Concursos
Spotify
Youtube

Ventajas 
directas
Premios 
directos
Descuentos

Interacción



Fase 3 Primeras interacciones (En busca de más información)



Fase 4 Compra y fidelización



Social Selling Seek. 

Buscando a nuestro cliente   

por las RRSS
5.1 Big Data. Todos los datos que hay detrás de los perfiles 
en RRSS ( Y cómo sacarles partido)
5.2 5 trucos para localizar a posibles clientes en la 
competencia
5.3 5 trucos para localizar a posibles clientes cerca de ti

Es un trabajo exhaustivo, a no ser que 

tengamos bots, se requiere un poquito de 

tiempo y ganas.



Big Data. Todos los datos que hay detrás de los perfiles en RRSS 
( Y cómo sacarles partido) // Trucos para captar desde la competencia// 
Trucos para captar a través de eventos cerca de ti

1-. Bots o herramientas de pago tipo http://www.socialleadfreak.com/

2-. Herramientas de análisis tipo: http://likealyzer.com/

3-. ¿Y qué tal si echamos un vistazo primero a lo que ya tenemos?

1-. Exportar bases de datos de clientes o participantes en sorteos y 
concursos y mandar una invitación a que hagan me gusta a la 
página. (Más adelante veremos cómo hacer los concursos).

2-. Explorar a través de los EVENTOS de otras páginas, relacionados 
con mi público para indagar sobre esos perfiles, interactuar con ellos 
y captar sus emails para mandar invitación.

3-. Explorar a través de los GRUPOS de temáticas que me pueden 
interesar, y captar perfiles a los que mandar solicitud de seguimiento 
de la página.

IDEAS for free  (Solo se necesita un ratito de tiempo)
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Big Data. Todos los datos que hay detrás de los perfiles en RRSS 
( Y cómo sacarles partido) // Trucos para captar desde la competencia// 
Trucos para captar a través de eventos cerca de ti

2-. Explorar a través de los EVENTOS de otras páginas, relacionados con mi público para indagar sobre esos 
perfiles, interactuar con ellos y captar sus emails para mandar invitación.

3-. Explorar a través de los GRUPOS de temáticas que me pueden interesar, y captar 
perfiles a los que mandar solicitud de seguimiento de la página.



Big Data. en Linkedin
Linkedin es la red social que 
más datos sobre el usuario 
ofrece. Nos permite sin duda, 
recoger mucha información 
para hacer marketing de 
contenidos, marketing directo 
o remarketing buscando 
dichos perfiles en otras redes 
sociales menos ‘serias’.

Si tengo claro que uno de mis clientes potencial son los funcionarios… 

¿Por qué no usar Linkedin para contactar con ellos? También podemos exportar nuestros contactos y 
solicitar a Facebook que envíe invitaciones a que ‘Le gusta’ la página. 



Big Data. en Linkedin

Base de datos para 
EMAIL 
MARKETING

Solicitar que siga 
nuestra página de 
Facebook.



Big Data. en Instagram

Es una red social donde es muy 
fácil encontrar a gente según 
ubicaciones, y usando las etiquetas. 



Big Data. en Instagram
Es una red social donde es muy fácil encontrar a 
gente según ubicaciones, y usando las etiquetas. 



Social Selling Content. 

Cuando el contenido nos sirve 

para atraer a nuestro cliente.

6.1 Contenido y formatos. Cuando todo cuenta para llamar 
la atención. 
6.2 Neuromarketing y herramientas gratis para diseñar, 
crear y publicar.
6.3 Pon un selfie en tu vida: Vídeo-selfie, info-selfie… Más 
exposición, más ventas.



¿Qué es un contenido?

Todo lo que aporte valor añadido a base de información que puede ser: 

1-. Novedad
2-. Acorde al momento
3-. Importante
4-. De calidad
5-. Exclusiva
6-. Sensaciones (Humor, empatía, ternura, etc…)

¿Cómo podemos crear contenido atractivo para webs o redes sociales?

Tipos de contenidos 

1-. Didácticos (Do it yourself)
2-. Informativos
3-. Opinión
4-. Testimonios
5-. Sensaciones (hablamos de sentimientos: humor, ternura, empatía…)

¿Qué tipo de contenidos SON ODIADOS?

1-. Auto-bombo
2-. Entrevistas
3-. Contenidos vacíos



1-. El contenido, ese pase VIP que abre todas las puertas. 

¿Cómo podemos crear contenido atractivo para webs o redes 
sociales?

2-. Imágenes-Infografías

Tres herramientas para crear tus propias imágenes de calidad:

1-. http://piktochart.com/

2-. http://pixlr.com

3-. www.canva.com



1-. El contenido, ese pase VIP que abre todas las puertas. 
¿Cómo podemos crear contenido atractivo para webs o redes 
sociales?

3-. Sonido (Podcast)

Audiotutoriales
Lee tus mejores post
Describe situaciones y comparte tus impresiones. 

Trucos para tus podcast: 

1-. No deben durar más de 5 min. Y si puedes hacerlos de 2 min. mejor.

2-. Incorpora música.

3-. Evita estar demasiado serio.

4-. Utiliza fuentes de información variadas.



1-. El contenido, ese pase VIP que abre todas las puertas. 

¿Cómo podemos crear contenido atractivo para webs o redes sociales?

3-. Sonido (Podcast) Programas para hacer podcast

http://www.spreaker.com/



1-. El contenido, ese pase VIP que abre todas las puertas. 

¿Cómo podemos crear contenido atractivo para webs o redes 
sociales?

4-. Vídeos

Tres plataformas para hacer vídeos fáciles sin conocimientos de edición

1-. http://studio.stupeflix.com

2-. http://goanimate.com

3-. www.kizoa.es

4-. Presentaciones de PowerPoint exportadas como MP4 

¿Para qué tipos de contenidos podemos apoyarnos en un vídeo?







Mejorando la imagen corporativa: Cinco pautas sencillas 

1-. Especialízate en algo y apuesta por ello
¿En quién confiarías?

Maite Gómez, abogada.  

Maite Gómez, abogada especializada en divorcios: Devuelvo la tranquilidad a tu vida velando por tus intereses y 
por los de tu familia.

2-. Escribe, crea contenido y publícalo.
El MKT de Contenidos no es para vagos. Cuando alguien BUSCA información sobre algo está dispuesto a perder 
tiempo en leer. Cuanto más contenido tengas en tu web, blogs o páginas en redes sociales más posibilidades de 
ser ELEGIDO.

3-. Márcate un estilo propio de letras y colores y úsalo siempre de la misma manera.
El objetivo es que se sepa que un contenido es tuyo con sólo echarle un vistazo. Queremos que la MARCA se 
quede en la RETINA del cliente o seguidor.

4-. Crea comunidad: encuentra dónde están los usuarios de tus productos, pide feedback y prémialos.
Sigue a páginas o blogs del sector, comenta en ellos, sigue a los usuarios que mejor te tratan en tus RRSS y 
prémialos. Crea SINERGIAS y grupos de COLABORACIÓN.

5-. Hazte humano. Se puede seguir a una marca, pero se ama a las personas. No temas mostrar tu día a día o tu 
vulnerabilidad. MARKETING EMOCIONAL



¿Cómo inserto mi marca en la 
cultura del VÍDEOSELFIE?

Muestra
Exposición
Sobrexposición



Muestra

Exposición

Sobrexposición

Mi producto/servicio

Mi personal/ staff y sus habilidades

Así somos, filosofía de empresa. Momentos 
privados dentro de la actividad laboral.

Mi tiempo libre, proyección de vida sana, 
vida de pareja, vida feliz… o vida crítica 
(constructiva o destructiva).

Preguntas frecuentes… ¿Hace falta que mis vídeos tengan mucha calidad?
¿Merece la pena meterle un poco de post producción?

Cultura VÍDEOSELFIE



Cultura VÍDEOSELFIE



Cultura VÍDEOSELFIE



Cultura VÍDEOSELFIE



Social Selling Fidelity. 

Cuando el contenido nos sirve para 

mantener a nuestro cliente

7.1 Cómo mantener a un cliente en RRSS – Personalización 
y ‘conquista’
7.2 La regla del +1. Mantener a tu cliente y animarle a que 
te genere un nuevo cliente.



¿Te has fijado en cómo ha cambiado el ALGORITMO de Facebook?

ANTES

El principal esfuerzo de las marcas en RRSS 
era conseguir el ansiado LIKE

Cuando una persona seguía a una marca, veía 
el 100% de sus actualizaciones. 

Máxima difusión, máximo alcance, máxima tasa 
de interacciones. 

Las marcas eran muuuuy felices. La 
interacción era fácil y barata :)

AHORA

El esfuerzo de las marcas no sólo va 
en CONSEGUIR NUEVOS FANS sino 
sobre todo en …

QUE INTERACTÚEN CON LA MARCA.

La Regla de los tres PAM

PAM 1 --- no pasa nada

PAM 2 -- no pasa nada

PAM 3 -- Si no interactúa, no nos 
volverán a ver más.



Cómo mantener a un cliente en RRSS – Personalización y ‘conquista’

1-. Juega con ellos… Si hoy es tu cumpleaños, mándanos una foto, etiquétanos y te daremos un 
regalo.

2-. Qué se luzcan… ¡Cuéntanos tu mejor día, aquel en el que todo te salía y para la mejor historia 
habrá premio! (Que puedan mandar audios, vídeos o comentar).

3-. Prémialos. A los clientes hay que premiarlos siempre, para que vuelvan. Localízalos por redes 
y regálales un vale descuento para sus amigos o familiares. 

4-. Técnica AMIGO. Trae un amigo y ahorra 20 euros tú y otros 20 euros tu amigo.

5-. Nos unimos a tu sorpresa. Estas comprando para regalar, déjanos darte una caja 
personalizada, y quedarás de miedo.

6-. Premia cada vez que se comparta o interactúe.

7-. Fomenta la comunidad. Creamos comunidad en los eventos, con los juegos o también con el 
Spotify.



Social Selling & Facebook

8.1 Social Selling Content genérico para Facebook
8.2 Publicaciones segmentadas (no canses, cada 
mensaje para su público concreto)
8.3 Concursos en RRSS. Cómo prepararlo. Creación 
a través de Facebook y herramientas externas.

Facebook, sigue siendo la reina

Lo que viene: Auge de FACEBOOK LIVE



FACEBOOK DESDE LA MENTE DE UN USUARIO

ME ABURRO, VOY A FB

USO FB Y LAS MARCAS PARA SACAR BENEFICIO

NO QUIERO LEER, 
QUIERO VER

¿QUÉ HAGO HOY?

Quiero ver qué hacen mis amigos, qué comentan, 
qué les gusta, vídeos divertidos. Busco algo que me 
haga reír y que distraiga. NO QUIERO DRAMAS.

- Descuentos cada semana
- Regalo directo productos 
- Concursos con recompensa de 
experiencias

Muestras de productos, tutoriales do it yourself, exposición 
personal del vendedor, PERSONALIZAMOS la marca.

Agenda eventos, noticias curiosas del sector o 
contenido exclusivo y de CALIDAD

Gestiona tu página de Facebook para hacerla viral (Iniciación) Social Selling Content genérico para Facebook



FACEBOOK DESDE LA MENTE DE UN VENDEDOR

ENTRETENIMIENTO

PROMOCIONES, DESCUENTOS Y CONCURSOS

VÍDEOS SELFIE

INFORMACIÓN

Vídeos, comentarios, testimonios, concursos, juegos, 
recompensas, retos, interacciones…

- Descuentos cada semana
- Regalo directo productos 
- Concursos con recompensa de 
experiencias

Muestras de productos, tutoriales do it yourself, exposición 
personal del vendedor, PERSONALIZAMOS la marca.

Agenda eventos, noticias curiosas del sector o 
contenido exclusivo y de CALIDAD.

Gestiona tu página de Facebook para hacerla viral (Iniciación) Social Selling Content genérico para Facebook



Social Selling Content genérico para Facebook

LUNES MARTES MIÉRCOLES JUEVES VIERNES

10 -13 o de 16 

a 19 horas

Contenido 
emocional

Contenido + 
IMPORTANTE 
DE LA 
SEMANA. 
Propio

Promoción de 
la semana.

Noticias 
externas de 
interés para 
mis públicos.

Concursos y 
contenidos 
divulgativos 

Tipo formato IMÁGENES Texto o vídeo Anuncio con 
texto

Enlaces 
(Feedly)

Plataformas 
concursos y 
vídeos.

Propio o 

Fuente 

externa

Fuente externa Propio Propio Externa Externa

Herramienta 

recomendada

Piktochart o 
Canva

Blog Piktochart o 
SocialTool

Feedly Easypromos
Stupeflix
Filmora



ASÍ FUNCIONA EL MÉTODO DEL CINCO PARA FACEBOOK

1-. ¿Cuántas publicaciones haremos en Facebook al día y a la semana? Ej. 1 al día.

2-. ¿Qué tipo de publicación? 

3-. ¿Qué tipo de soporte?

4-. ¿Qué necesito para conseguirlo? 

EMOCIONAL, COORPORATIVA, INFORMATIVA, 
JUEGO-CONCURSO, TESTIMONIO O SELFIE.C

TEXTO Y ENLACE, FOTO TEXTO Y ENLACE, VÍDEO, 
INFOGRAFÍA, ILUSTRACIÓN, PODCAST

Contenidos corporativos en mi web
Noticias del sector
Generar Concursos y Juegos
Crear ilustraciones, imágenes e infografías
Generar vídeos y podcast



ASÍ FUNCIONA EL MÉTODO DEL CINCO PARA FACEBOOK

¿Cómo fabrico o genero contenidos…
Contenidos corporativos en mi web
Noticias del sector
Generar Concursos y Juegos
Crear ilustraciones, imágenes e infografías
Generar vídeos y podcast

http://www.freepik.es/

http://piktochart.com/

http://www.socialtools.me

http://www.stupeflix.com/

IMÁGENES Y DISEÑOS GRATIS 
CON ATRIBUCIÓN

DISEÑO DE INFOGRAFÍAS E ILUSTRACIONES PROPIAS

CREACIÓN DE CONCURSOS, JUEGOS Y TEST PARA FB

CREACIÓN DE VÍDEOS CORPORATIVOS SENCILLOS



Hootsuite, nuestro programador de contenidos que también 
sirve para monitorizar



Buffer, nuestro programador automático. Más fácil 
imposible.





¿Qué es Facebook Live?

Es publicar un vídeo en directo de alguna acción especial para la marca o 
influencer de la marca.

¿Qué tiene de especial?

ES UNA ACCIÓN QUE CAZA MUCHOS ME GUSTA.

¿Y qué más?  

Me permite hacer una llamada a la acción para que los clientes vengan a 
un determinado lugar. 

¿Y?

Luego puedo colgar el vídeo como si fuera un post normal, pero ya llega 
con todos los me gusta y comentarios. 



¿Cuándo usar un Facebook Live?

Sólo para momentos realmente importantes. 



Publicaciones segmentadas (no canses, cada mensaje para su público concreto)

Cuando tenemos una cuenta en la que trabajamos con diferentes públicos, ya sea de temáticas 
o incluso por ubicaciones geográficas, la herramienta de publicaciones segmentadas nos ayuda a 
no saturar ni sobre-informar. 

Altamente recomendable en estos casos.



Concursos en RRSS. Cómo prepararlo. 
Creación a través de Fb y herramientas externas

¿Qué debo tener en cuenta?

1-. Diferencia entre Sorteo y 
Concurso.

2-. ¿Mejor un gran premio, o 
varios premios pequeños?

3-. Gestión de la base de datos 
que nos genera cada 
sorteo/concurso.



Social Selling & Instagram

9.1 Social Selling Content genérico para Instagram.
9.2 Be a INSTAGRAMER. Cuando el mejor 
influencer eres tú mismo.
9.3 Social Selling a través de Instagramers del 
sector. Cómo buscar cuáles te convienen más. 
9.4 MEGAINFLUENCERS VS MICROINFLUENCERS.



¿Por qué nos gusta tanto INSTAGRAM?

1-. EXHIBICIONISTA

2-. POCO TEXTO

3-. MUCHAS ETIQUETAS (Acción, sector, lugar, estado de ánimo)

4-. NO TIENE ENLACES (sólo biografía)

5-. VÍDEOS CORTOS (50 SEGUNDOS)

6-. Mensajes directos asegurados

7-. Se puede sincronizar con Twitter y Facebook 
(para vagoncios)



10 consejos para tener éxito y saber como usar Instagram:

¿Cómo usar INSTAGRAM?

Haz tu perfil público. Si lo que quieres llegar a la gente, esta norma es esencial. La mayoría 
de los usuarios tienen bloqueado la visualización de sus imágenes.

Cuida la presentación de tu perfil. Tu presentación y primera imagen es lo más 
importante. Describe en pocas palabras tu filosofía, dedicación y usa emojis para darle 
mayor impacto a tus frases. CONSEJO: Es IMPRESCINDIBLE poner tu página web en este 
apartado ya que los enlaces en imágenes de Instagram están inhabilitados.

Mejora día a día tu contenido. Día a día, tus fans te pondrán a prueba y deberás de 
aprender de los números de “likes” que te den por cada imagen. Si consigues muchos likes 
en una foto, ¡sigue con esa temática!

Utiliza hashtags y descripciones. Para darte a conocer deberás de añadir hashtags y 
descripciones en cada foto que subas.



¿Cómo usar INSTAGRAM?

Interactúa con tus fans. Si piensas que un seguidor te sigue de forma gratuita, estás 
confundido. Si quieres que las personas participen, deberás participar con ellos. 
Acércate a ellos dándoles un like o comentario de vez en cuando.

Actualiza tu Instagram a diario y si puedes, varias veces al día. Utiliza de verdad 
Instagram, no te quedes en una imagen cada vez que te acuerdes.

Tu contenido debe ser limitado. No puedes subir 2 o más imágenes en un intervalo de 
tiempo menor a 2 horas. Controla tu entusiasmo y haz tus subidas de formas periódica.

Sigue a personas de tú temática o que puedan estar interesadas en ti. Debes rodearte 
de personas que le interesen tus imágenes y para ello no hay mejor forma que seguir a 
personas afines a ti o a tus gustos.

No mezcles contenidos. Si te vas al Zoo en tu vida personal, a tus fans no le va a 
interesar si lo que quieres es promocionar tu tienda online.



¿Qué necesito para instalar Instagram?

1-. DESCARGAR LA APP EN TU MÓVIL U ORDENADOR

2-. QUIERO PROGRAMAR

Herramientas que publican desde web tus contenidos
Schedugram – es una de las herramientas potentes, te permite múltiple gestión de cuentas y la 
subida fácil de contenidos.
Onlypult – es la competencia directa de Schedugram, te permite subir contenidos directamente y 
ofrece 7 días gratis. Lo mejor es que tiene un editor súper bueno para compartir buenas 
publicaciones.
Instapic – herramienta para Windows que te permite gestionar tu cuenta de Instagram.
Herramientas que publican desde tu aplicación móvil.
Latergramme – para mi es la mejor herramienta, tiene aplicación móvil pero es mejor utilizarla 
desde el ordenador. Te permitirá programa 30 contenidos al mes de forma gratuita para tu cuenta 
de Instagram. Cada vez que toca publicar tu contenido te saldrá una notificación en tu móvil para 
que le des a publicar.
Takeoff – es una aplicación para Android e iOS que te permitirá programar contenidos en Instagram 
e incluso te ayuda a elegir el momento más activo de tu cuenta.



Vale, el marketing del futuro (en especial para 
Instagram y Youtube) pasa por los influencers, 

pero…

¿Qué es un INFLUENCER?



¿Qué es un INFLUENCER?

Persona que por su reputación-
experiencia-vida es seguida 

masivamente porque suscita 
interés.

Persona experta en un tema, 
obsesionada en un tema, y que 
vive por y para un tema, que es 
seguida por marcas y personas.

Tienen que ser ¿¿PRESCRIPTORES??



INFLUENCERS vs micro-influencers/ influencers locales

Dulceida

3.500 euros por 2 fotos de un 
producto

Impacto: En su público

Marta Felinas

50 euros por menciones y 
aparecer en sus redes. 

Impacto: Local y público 
específico. 

¿Qué necesito? ¿Qué tengo? ¿Qué objetivos tengo? ¿Qué presupuesto?



¿Cómo los localizo? 

https://influencity.com/es/

SON EMPRENDEDORES DE VALENCIA (made in SPAIN)



https://influencity.com/es/



https://influencity.com/es/

Para influencers del campo local puedes hacer la búsqueda a mano….

No todo son apps, también se trata de dedicar tiempo a buscar

¿En qué me fijo?

Nº seguidores/fans/suscriptores
Nº interacciones  ¡Que no te engañen!
¿Qué tipo de publicaciones hace?
Frecuencia de publicaciones

¿Cómo negocio con un INFLUENCER?

1-. REGALO PRODUCTO/SERVICIOS

2-. COMISIÓN

3-. CANTIDAD FIJA POR varias acciones 
(1 post en Facebook + entrada en 
Youtube + 1 post en Instagram)



Piénsalo… 
¿Quién sabe más de 

moda? Dulceida

Modelo

o

Denim

Dueña de tienda de moda
Está acostumbrada a tener 

que vestir a decenas de 
personas con diferentes 

fisionomías. 

¿Quién es el INFLUENCER IDEAL?
Tú



Social Selling & Linkedin

10.1 Social Selling para LinkedIn.
10.2 Contactos directos Vs Grupos.
10.3 Comentarios, ahí está la clave.



Linkedin cuenta con un 
sin fin de opciones para 
realizar Social Selling, 
pero sobre todo para 

crear una red de 
contactos que nos 
ayuden a localizar 

personas con las que 
hacer gestión directa de 

negocios.

Más que vender 
productos, es una gran 
red social para vender 

SERVICIOS 
PROFESIONALES.

Contactos directos
Grupos
Página de Empresa -- Con estadísticas y posibilidad de patrocinio de post
Comentarios

¿Cómo puedo llegar a mis clientes?



¿Cómo puedo llegar a mis clientes?

1-. Todos los días entra gente a tu 
perfil. 

¿Sabes quiénes son?

Aprovecha que te han buscado para 
iniciar una interacción con ellos. 

MENSAJE DIRECTO
CONECTAR
COMENTARIO



¿Cómo puedo llegar a mis clientes?

2-. Linkedin es una red social en la 
que HAY QUE LEER. (No apta para 
perezosos). 

Echa un ojo a tu timeline, y comenta 
y recomienda los mejores 
contenidos. 

(Recomendamos entrar en la red 2 
veces al día) 

10-12 am

18-19 pm



3-. Busca a tus clientes en grupos de 
temáticas acordes a la tuya. 

- Pide permiso para entrar.
- Publica al menos 1 vez al mes.

4-. Crea tus propios grupos, de los 
que controlarás quién entra y quién 
publica y a los que podrás enviar un 
correo directo con actualizaciones.

¿Cómo puedo llegar a mis clientes?



¿Cómo puedo llegar a mis clientes?

5-. Actualiza tus contenidos, si puede 
ser con material propio. 

- Bibliografía con todos tus 
trabajos

- Escribe o publica vídeos de lo 
que haces o tus reflexiones 
sobre algo relacionado con tu 
sector

- Publica en tu grupo y en los 
grupos estratégicos a los que 
perteneces.

6-. Páginas de empresa. (Merece la 
pena dedicarles algo de tiempo al 
día).

7-. Busca e interactúa con otras 
personas. No tengas miedo ni 
vergüenza. El NO siempre está ahí.



Social Selling & YouTube

11.1 Social Selling Content genérico para 
YouTube: Listas, vídeos propios e interacciones.
11.2 Be a YOUTUBER. Cuando el mejor 
influencer eres tú mismo.
11.3 Social Selling a través de youtubers.
11.4 Herramientas para creación de vídeo 
sencillas: PowerPoint, Filmora, Stupeflix o Kizoa.

Mamá quiero ser youtuber



YouTube

Mucha gente no considera Youtube como una red social, pero la pura realidad es 
que tiene en común varias de las características que la define como tal:

• Registrar una cuenta de usuario y crear un canal a modo de perfil.
• Enviar mensajes personales y peticiones de amistad a otros usuarios.
• Suscribirte a los vídeos de un canal.
• Opinar sobre un vídeo realizando un comentario o votando “Me gusta” o “No 

me gusta”.
• Compartir el vídeo de una forma sencilla en las demás redes sociales.

Todo esto permite a las empresas disfrutar de un lugar donde exponer sus 
contenidos audiovisuales con los que aumentar su imagen de marca. 

Mamá quiero ser youtuber

1-. Vídeos a diario (frecuencia máxima 3 días)
2-. Máxima exposición. Primeros planos y día a día
3-. Exposición moral (Tu opinión, tus experiencias)

4-. SECTORES NICHO MERCADO



¿Cómo deben ser nuestros vídeos para optimizar su éxito?

• Cuida la calidad del vídeo. El contenido audiovisual de mayor calidad es 
infinitamente más propenso a convertirse en viral.

• Despierta emociones. Cuando se llega a la sensibilidad del espectador es más 
fácil que éste hable de nuestra marca o comparta nuestro vídeo.

• Vídeos poco extensos. No deben exceder los 2 o 3 minutos. Los vídeos de larga 
duración son más difíciles de digerir por el público, además de más costosos 
para nuestra empresa.

• Optimiza el SEO de tu vídeo. Cuanto más fácil sea encontrar nuestro vídeo, más 
posibilidades habrá de que se comparta, por eso se deben identificar las 
palabras clave y situarlas en el título, descripción y en las etiquetas de nuestro 
vídeo.

• Genera conversación. Contestar a comentarios o resolver dudas generará mayor 
engagement con el público y dará una imagen más cercana de nuestra empresa.

YouTube



¿Cuáles son los youtubers con más seguidores en España?
1. elrubiusOMG
De acuerdo con los datos de SocialBlade, el que encabeza la lista de los youtubers más seguidos de 
España es elrubiusOMG, un chico de 25 años que ha conseguido la fama gracias a subir vídeos de 
gameplays y sus partidas a videojuegos.

2. VEGETTA777
El youtuber número 2 en España es este chico madrileño cuyo canal en YouTube también trata de 
gameplays de varios juegos.

19. Patri Jordan
Si os gustan los peinados entonces os gustará el canal de YouTube de Patri Jordan.

24. ExpCaseros
Un canal sobre experimentos caseros para niños y para mayores se sitúa entre los youtubers más 
seguidos de España.

27. Gymvirtual
El gimnasio a través de Youtube para los más preocupados por su forma física. 210,052,399 visitas.

50. Guitarra Viva
Finalmente, el Top 50 lo completa Guitarra Viva, con 1.200.000 suscriptores que siguen 
periódicamente sus lecciones para llegar a ser virtuosos de la guitarra.



YouTube y las marcas--- CREANDO STORYTELLINGS



Social Selling a través de youtubers



Herramientas para creación de vídeo sencillas: 
PowerPoint, Filmora, Stupeflix o Kizoa..

40 dólares anuales
60 dólares para siempre



Casos prácticos







¿Alguna preguntilla?



Mar Rodríguez |   @aqueresm @insidemurcia |  info@aqueresocialmedia.com

www.aqueresocialmedia.com


