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1. Introduccion.

El social media (o medios sociales en castellano) esta de rabiosa actualidad.
Programas de televisidon, revistas especializadas, cursos, libros, talleres,
conferencias, peliculas,... hasta la vida privada de los fundadores de algunas redes
sociales ha saltado a las paginas de la prensa rosa y de muchos noticiarios de

television.

¢Son los medios sociales un fendmeno nuevo? Técnicamente no, puesto que
Facebook la primera gran red social fue lanzada en 2004, pero habia vida antes
de Facebook.

¢Cual es el entonces la causa de esta “socialmediamania”?

Dos elementos clave podemos destacar:

v" El incremento de la velocidad de acceso a Internet, que permite que los
contenidos que fluyen por la red sean cada vez mas multimedia y, por

tanto, mas atractivos.

v El auge de los dispositivos moviles, que permite que podamos consumir
dichos contenidos en cualquier lugar eliminando la esclavitud de tener que

estar sentados ante la pantalla de un PC de sobremesa.

¢Y en qué beneficia esto a las empresas? Pues que entre los contenidos
consumidos por los usuarios también se encuentran los de tipo comercial o

publicitario.

¢Y en qué afectan los medios sociales a las empresas? Los medios sociales
(Facebook, Twitter, Google Plus...) se han convertido en las nuevas plazas donde
los usuarios se retinen virtualmente para conversar, jugar, hablar de sus intereses
y gustos,... Por tanto, la empresa esta obligada también a estar presente en dicha

plaza y ser un miembro mas que converse y juegue con sus potenciales clientes.

A lo largo de este ebook vamos a revisar las diferentes formas de hacer llegar

nuestro mensaje publicitario a clientes y usuarios en esta gran plaza virtual que
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son los medios sociales, asi como dar unas pautas sencillas y claras de como una

PYME debe afrontar la entrada en los medios sociales.

Este ebook pretende dar pequefias pinceladas sobre cada una de las estrategias
de social media marketing. El lector facilmente podra ampliar informacion sobre
cualquiera de ellas, bien consultando bibliografia en papel o a través de fuentes

web.
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2.Marketing, Internet Marketing y Social
Media Marketing.

2.1 éQué es el marketing?

La mayoria de la gente piensa que el marketing trata sélo sobre la publicidad y
venta de bienes y servicios. La publicidad y la venta, sin embargo, son s6lo dos de

las muchas actividades de marketing.

En general, las actividades de marketing son todas aquellas relacionadas con
identificar los deseos y necesidades de un grupo objetivo de clientes para
posteriormente satisfacer dichas necesidades mejor que la competencia. Esto
implica hacer investigacion de mercado en clientes, analizando sus necesidades,
y luego tomar decisiones estratégicas sobre el producto, disefio, precio,

promocioén y distribucion.
Miller defini6 en 2010 el Marketing como:
“El acto de presentar algo a otra persona”.

En primer lugar, esta definicién dice que el marketing es un acto de presentacion.
Resulta obvio, pero écomo podemos presentar algo? Hay un monton de maneras.
Podemos describirlo (un anuncio impreso), mostrarlo (un anuncio de televisién
o una demostraciéon en vivo), incluso hablar a alguien acerca de ese algo
(relaciones publicas). No importa la forma en que se presente, lo Ginico que

importa es que se corra la voz.

A continuacion, se presenta algo. Podemos presentar un producto o servicio, una

tienda o empresa, una marca o idea, e incluso a nosotros mismos.

Por ultimo, hay un quién que presenta algo a alguien mas. Podemos presentarlo
a individuos o grupos. Y por supuesto podemos definir a quién se lo presentamos

de diversas maneras (por edad, sexo, nivel de renta...).

Por tanto, un buen namero de actividades diferentes caen bajo el disfraz de
"marketing". Sin duda alguna, la publicidad es una actividad de marketing, asi

como las relaciones publicas, el correo directo, embalaje, redaccion de textos
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publicitarios y ferias comerciales. En esencia, el marketing es la cara publica de

una empresa, producto O marca.

El marketing esta en todas partes. No es sb6lo algo que hacen las grandes
empresas. Es algo todos hacemos todos los dias. Y no esté limitado a los medios

tradicionales o al mundo fisico.

2.2 <¢éQué es Internet marketing?

“Internet Marketing es el acto de presentacion de algo a otra persona online”

(Miller 2010).

Por tanto, es el marketing tradicional hecho online. Asi de simple y asi de

complejo.

Entonces, ¢qué cambia con el Internet marketing? Nada en general, pero si unos

cuantos detalles que son esenciales.

El primer detalle especial que varia es el acto de la presentacion. En Internet, las
formas en las que presentamos algo son diferentes -y algunas veces mas variadas-
a lo que estamos acostumbrados. Podemos presentar a través de correo
electronico, de sitios web, de podcasts y videos, de blogs y redes sociales, incluso
ampliando la definicion de Web, presentar a través de los teléfonos moviles que
se conectan a Internet. En resumen, hay una multitud de maneras de presentar

las cosas en linea, y debemos tenerlas a todas en cuenta.

El siguiente detalle especial que cambia es el algo que se presenta. Podemos
presentamos a nosotros mismos, nuestra empresa, marca y productos-servicio,

pero también podemos presentar nuestros sitios web.

Por altimo, esta la otra persona a la que se presenta online. Mientras que la gente
a la que llegamos probablemente no sea muy diferente de la que conocemos a
través del marketing tradicional, el web marketing nos permite dirigirnos a esas
mismas personas de una manera mas refinada. En otras palabras, la Web nos
permite ajustar nuestros objetivos de una manera que no es posible con el

marketing tradicional.
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Internet marketing difiere del marketing tradicional, sobre todo, en las formas en
las que hacemos las cosas. Todavia presentamos algo a alguien, pero sélo lo

hacemos con los diversos medios de comunicacién y canales disponibles online.

2.3 <¢Qué es social media marketing?

“Social media marketing es el acto de presentacién de algo a otra persona en los

medios sociales” (Miller 2010).

= El vendedor como centro del universo
Marketing tradicional = Informacion va en un solo sentido. De
vendedor a consumidor

I~

= Mera adaptacion del marketing
tradicional al nuevo canal de la wehb

Internet Marketing — = Elvendedor como centro del universo

= Informacian va en un solo sentido. De
vendedor a cansumidor
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£ Cambio completo de filosofia

= El vendedor v el consumidar son
iguales

= Informacion fluye en ambos sentidos
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Social Media Marketing
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3.Social Media Marketing VS Marketing
Tradicional.

La mejor forma de entender la evolucion del marketing 1.0 al 2.0 consiste en
presentar los pilares basicos del marketing tradicional y comprobar como se
produce su adaptacién al entorno 2.0. A continuacion, se indican las claves que

mejor reflejan la evolucion del marketing tradicional al marketing digital.

3.1 Las nuevas 4 P’s del social media marketing.

El modelo de las 4 P’s del marketing tradicional (Precio, Punto de venta,
Promocion y Producto), concebido en los afios 60 del siglo pasado, ha sido el pilar

fundamental para el desarrollo del marketing actual.
El modelo de las 4P’s ha sido adaptado al marketing digital:

1. Personalizacion: La capacidad de rastrear, medir y almacenar datos de
los usuarios web y su comportamiento, permite una experiencia online
cada vez mas personalizada. Los anuncios de Google en nuestro correo
electrdnico, el sistema de publicidad personalizada de Google AdSense, las
sugerencias de Amazon basadas en compras anteriores e incluso la
publicidad de Facebook por segmentos demograficos son una buena
muestra de ello. Olvidémonos de la mercadotecnia masiva; con Internet la

segmentacion a niveles practicamente personales es una realidad.

Elige tu publico Mas informacion sobre segmentacion

Ubicacidn: Espafia
® Pais
Estado/Provincia
Ciudad

Edad: 13[+] - sin méximo ] ] Requiere una coincidencia de edad exacta
Sexo: @ Todos
Hombres

Mujeres

Intereses concretos:

Categoria amplia: Actividades
Negocios/tecnologfa
Ethnic
Eventos
Estado familiar
Intereses
Celular

Compras

Deportes

Ejemplo de segmentacion por sexo, edad, ubicacion, intereses en los

anuncios de Facebook.
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2. Participacion: Es el involucramiento directo de los clientes en el
marketing mix. Una vez que la experiencia online se vuelve personal, cada
individuo puede participar y opinar; practicamente hace realidad el
concepto de co-creacién de valor. Ejemplos claros de esta tendencia son
las configuraciones personales de los ordenadores Mac de Apple, donde

los propios clientes definen como quieren su producto.

Comprar un Mac @eeqemon | snts0sa
-
By L - - (] 3
MacSook Alr WacSok Pro Mac min IMac Mac Pro ACTEEOTIOE
Tu Mac a tu medida.
Hardwara Sanich y 3sksiencla ACCESONOS IMpresoras
¥ Hardware

Procesador
Elige & DTOCEEE00T QU MENDT 52 2020 3 s neceEidaoes. E1 MecSok B0 Inchye o sere
proceszcor Core 15 e intel de doDke ndcko 325 GHE. 51 quienes 300 mas rendimiento, coeigura
MacS00k Pro con e procesaor Core 17 o2 inkel de dodlke ndckeo 3 29 GHZ
M3s Infarmackn

(@) ‘Core 15 g2 inee! g2 dodle nOcle0 3 2.5 GHE (Turbo Boost hesta 3.1 GHE)

() Cone I7 de Intel g2 doble ndckn 3 2.9 GHz (Turbo Boost hasta 35 GHe) [+ 150.00¢]

Memaoria

M5 memoria (RAM) aumenta el rendimiento general y permiie gue el ordenador funclone con mas
20licackngs 2 13 mismE e

M35 Informackin =

@) 4GB SDRAM DDR3 21600 MHZ-212G8

() 8 0GB SDRAM DDR3 2 1600 MHZ - 2 x4 GB[+ 102.00%]

Unidad de disco dure

E1 MizcSook Pro nchiye o2 serie U dkson dur Serizl ATA 2 5400 rpm. Sl prefleres, pusdes elegir una
unkizd de e24a00 50100 Que ofTeRCE MEyor durEliiad

M35 Informackin =

(i@ Sertal ATA ge 500 G5 3 5.400 pm
() Sertal ATA g2 1 T 3 5,400 rom [+ 9299 €]
() Unictad de memoria sélida de 125 G5 [+ 200.00€]

() Unictad de memoria sélida de 255 G5 [+ 400.00€]

Ejemplo de configuracion de compra de un ordenador
Mac.

3. Persona a Persona: A través del social media, las redes sociales se
tornan en un activo para las empresas. Contar con una base de clientes
enganchados con una marca a través de una comunidad online, es una
ventaja diferencial insustituible. El por qué es muy simple, solemos confiar
mas en nuestros iguales que en lo que nos dicen las marcas; creemos méas
a un amigo que ha usado algtin producto que a la marca cuando nos dice

cuan maravilloso es. Por ello cobra tanta importancia el que las empresas
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entren adecuadamente y de lleno en el social media; es su tinica posibilidad
para difundir mensajes de igual a igual, “socializando” su mercadotecnia.
Esta tactica debe ser considerada como parte fundamental de una

estrategia integral de Marketing.

4. Predicciones: La naturaleza actual de Internet permite que cada usuario
pueda ser seguido, medido y almacenado en cuanto a comportamiento se
refiere. Enormes cantidades de datos, tanto an6nimos como identificables,
se almacenan todos los dias. Los analisis de estos datos trazan ya los
nuevos modelos de comercializacion online. El ejemplo maéas claro y
sencillo que cualquiera puede ver es Google Analytics o el nuevo sector

tecnologico conocido como Big Data.

Con lo anterior podemos constatar que muchos negocios tradicionales siguen
guidndose por las 4 P’s clasicas; sin embargo, con la llegada de la web y los e-
business es necesario un nuevo contexto. En el mundo online, las relaciones con
los clientes cada dia se vuelven mucho mas profundas, no importa si viven en la

esquina o al otro lado del mundo.

El marketing de hoy en dia esta guiado por las conversaciones, impulsado por las
redes sociales, habilitado por la tecnologia y marcado por una gran densidad de

informacion.

3.2 Las nuevas 5 C’s del Social Media Marketing.

Las 5 C’s del marketing tradicional (Compania, Colaboradores, Clientes,
Competencia y Contexto) también han experimentado una nueva

reinterpretacion al social media marketing:
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1. Conversacion: El vendedor debe ir donde las conversaciones tienen

lugar, Facebook, Twitter, LinkedIn, YouTube, etc. Debe crear perfiles y
establecer su personalidad en la Red. Debe mantener actualizadas sus
cuentas y participar a menudo. Debe conocer a sus seguidores y a su

audiencia.

2. Comunidad: El vendedor debe hacer frente a la oportunidad, no solo de
unirse y participar en las conversaciones, sino de crear su propio valor
afnadido. La forma es mediante la creaciéon de una comunidad que debe
mantener actualizada con frecuencia con objeto de ganarse la confianza de
los consumidores.

3. Comentarios: Es importante mantener una relacion con los

consumidores, por lo que el vendedor debe estar siempre comprometido
con el consumidor. El vendedor debe seguir y rastrear todo los
comentarios que se hagan sobre su producto, no importa donde estén
(blogs, tweets, videos, etc.). Adicionalmente, debe comentar con
frecuencia y responder a los comentarios, independientemente del medio.
Ademas, comentar con otros individuos, pues a mayor compromiso
ofrecido mayor nimero de respuestas recibidas.

4. Colaboracion: El vendedor debe considerar a sus seguidores como

compaileros, pues son los mas fieles apodstoles de su marca. El vendedor
solo debe seguir a gente que converse sobre su marca y colaborar con ellos.
Debe crear el entorno para que los consumidores quieran saber mas sobre
su producto.

5. Contribucidén: El contenido es esencial para tener éxito en el social

media. Generar contenidos creativos que enganchen, que sean tnicos y
novedosos, tiene gran valor. El vendedor debe hacer que su audiencia
quiera aprender mas y que quiera compartir sus hallazgos con sus
amistades. El vendedor debe animar a otros a promocionar también su

contenido. Aqui es donde entra en juego el marketing de contenidos.
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Como prueba de la rapidez con la que el social media evoluciona, actualmente se

esta planteando la version del modelo de las 5 C’s digitales:

1. Conectar: El primer objetivo del vendedor debe ser encontrar personas a
las que conectarse. El vendedor debe conectar en primer lugar con aquellos
que ya conoce, pues a partir de ellos se generara el efecto racimo. El
vendedor no debe seguir a gente de forma aleatoria simplemente porque
le sigan a él. En su lugar, debe visitar su pagina y ver qué cosas tiene en
comun con él. Esto permitird que el vendedor tenga una relacion mas
positiva y a mas largo tiempo con las personas.

2. Comunicar: Tras conectar, el siguiente objetivo del vendedor debe ser
comunicar. El vendedor no debe esperar a que el consumidor se ponga en
contacto con él, sino que debe iniciar una conversacion, aunque sea de 140
caracteres (Twitter). Esa primera conversacion “fria” no debe suponer
gran problema, dado que previamente ha conectado con personas que
mantiene intereses comunes con el vendedor. Si ademas utiliza la
estrategia de plantear preguntas abiertas (Qué, Donde, Quién, Cuando,

Por qué, Como), la misién se torna mas sencilla e interesante.

3. Consistencia: Una vez que el vendedor ha establecido conexiones y ha
comenzado a charlar, es el momento de crear consistencia. La consistencia
significa ser constante a la hora de responder a los consumidores, a la hora
de crear nuevas conversaciones y a la hora mantener una coherencia
editorial. Si lo anterior no se cumple, los fans perderan interés y seguiran
a otros vendedores.

4. Construir: El vendedor debe pensar antes de escribir. Estar en los medios
sociales no esté exento de recibir criticas o comentarios negativos y, tanto
si se esta por negocios o por placer, es necesario responder de una manera
constructiva. Por supuesto que el vendedor tendra su cuota de trolls (gente
que deja comentarios negativos simplemente por gusto) y los que estan
realmente enfadados con el vendedor, quizas por algo que el vendedor dijo,
hizo o no hizo. Sea cual sea la razon, las criticas deben tomarse friamente

y no considerarlas como algo personal. El hecho de recibir una critica
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destructiva no quiere decir que no se pueda responder de forma
constructiva.

5. Cuidado: Este es uno de los aspectos mas importantes que el vendedor
debe tener en cuenta al entrar en los medios sociales, y a la vez el mas
olvidado. Cuidado con lo que hace, con lo que se promociona, con lo que
dice y a quién se lo dice. Esto no significa que el vendedor tenga que estar
de acuerdo con todo y con todos. Cuando se esta en los medios sociales no
se debe caer en el error de que no hay nadie escuchando u observando:
siempre lo hay y el objetivo del vendedor debe ser siempre tener en mente

a su audiencia real o potencial.
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4.El plan social de Media Marketing.

4.1 <éQué es un Plan de Marketing?

El plan de marketing es la herramienta basica de gestion que debe utilizar toda
empresa o emprendedor orientada al mercado donde quiera ser competitivo. En
su puesta en marcha quedaran fijadas las diferentes actuaciones que deben
realizarse en el area del marketing, para alcanzar los objetivos marcados. Este no
se puede considerar de forma aislada dentro de la compaiia, sino totalmente
coordinado y congruente con el plan estratégico, siendo necesario realizar las
correspondientes adaptaciones con respecto al plan general de la empresa, ya que

es la inica manera de dar respuesta valida a las necesidades y temas planteados.

En marketing, como en cualquier otra actividad empresarial, toda accién que se
ejecuta sin la debida planificaciéon supone al menos un alto riesgo de fracaso o
amplio desperdicio de recursos y esfuerzos. Si una accién no planificada tiene
éxito, nos deberiamos preguntar qué hubiésemos conseguido de mas al operar
bajo un plan. Intentar que un proyecto triunfe sin servirse de un plan de
marketing es como tratar de navegar en un mar tempestuoso, sin cartas

maritimas ni destino claro.

El plan de marketing proporciona una vision clara del objetivo final y de lo que se
quiere conseguir en el camino hacia la meta, a la vez que informa con detalle de
la situacién y posicionamiento en los que nos encontramos, marcandonos las
etapas que se han de cubrir para su consecucion. Tiene la ventaja anadida de que
la recopilacion y elaboracion de datos necesarios para realizar este plan, permite
calcular cuanto se va a tardar en cubrir cada etapa, dindonos asi una idea clara
del tiempo que debemos emplear para ello, qué personal debemos destinar para
alcanzar la consecucion de los objetivos y qué recursos econdémicos

necesitaremos.

Sin un plan de marketing nunca sabremos cémo hemos alcanzado los resultados
de nuestra empresa y, por tanto, estaremos expuestos a las convulsiones del

mercado.
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En la actualidad, se estd empezando a valorar en Espana, sobre todo en las
PYMES, los beneficios que aporta el contar con un plan de marketing. Los rapidos
cambios que se producen en el mercado y la llegada de las nuevas tecnologias
estan obligando, en principio, a realizarlo de forma mas bien forzada; sera con el
transcurso del tiempo cuando nos demos cuenta de las maultiples ventajas que
produce la planificaciéon logica y estructurada de las diferentes variables del

marketing.

4.2 ¢Para qué sirve un Plan de Marketing?

El plan de marketing es uno de los principales activos en la obtencién de los
resultados. Pero, adem4s, aporta a la compafiia una vision actual y de futuro que
le servira para marcar sus directrices con el minimo error y las méximas

garantias. A continuacion, se muestran las principales utilidades:

“® En todo momento operamos con la vista puesta sobre un mapa que refleja

la situacién actual.
B Es til para el control de la gestion.

B Vincula a los diferentes equipos de trabajos incorporados a la consecucion

de los objetivos.

“® Permite obtener y administrar eficientemente los recursos para la

realizacion del Plan.

B Estimula la reflexién y el mejor empleo de los recursos.

“® Informa correctamente de nuestro posicionamiento y de la competencia.

YB El futuro deja de ser un interrogante de grandes dimensiones y grave
riesgo.

‘B se pueden controlar y evaluar los resultados y actividades en funcion de
los objetivos marcados.

B Facilita el avance progresivo hacia la consecucion de los objetivos.
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¢Qué atributos debe reunir un buen plan de marketing?

G

Debe ser un documento escrito.

Detallar todas las variables especificas de marketing.

Estar dirigido a la consecucién de los objetivos.

Realizado a corto plazo: un ano.

Debe ser sencillo y facil de entender.

Debe ser practico y realista en cuanto a las metas y formas de lograrlas.
Debe ser flexible, con gran facilidad de adaptacion a los cambios.

Las estrategias deben ser coherentes.

S &G G 6 G & GG

El presupuesto econémico debe ser real.

4.3 Ventajas de trabajar con un Plan de Marketing.

Principalmente destacan:

v" El conocimiento de los hechos objetivos y un anélisis real de la situacion,

no dejando nada a la suposicion.

v Asegura la toma de decisiones comerciales con un criterio sistematico,
ajustado a los principios de marketing, por lo que se reducen los posibles

riesgos empresariales.

4 Obliga a realizar por escrito un programa de accién coherente con las
directrices fijadas por la direccion general. De este modo, se evitan las
lagunas y distintas interpretaciones que se pueden dar en las actuaciones

comerciales.

v’ Al haber fijado objetivos y metas comerciales concretas, se dispone de

métodos cientificos de evaluacion de la fuerza de ventas.

v" Puesto que el plan de marketing se actualiza anualmente, la empresa
contard con un historico inestimable. Este hecho garantiza una misma
linea de actuacion y pensamiento de un afio para otro, adaptandola a los

cambios que se vayan produciendo en el mercado.

v’ De esta manera, y siguiendo un proceso coherente interno, se realiza una

expansion controlada de la empresa. La informaciéon que se obtiene es
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debidamente tratada y aprovechada en beneficio de la proyecciéon de la

empresa.

v’ En muchos casos suple la carencia de planes estratégicos, principalmente
en las PYMES.

v Se presupuestan las diferentes partidas para llevar a buen término el Plan,

por lo que no se deben producir desfases econémicos.

v’ Se establecen mecanismos de control y de seguimiento, con lo que

evitaremos desviaciones dificiles de corregir en el tiempo.

4.4 Etapas de un Plan de Marketing.

Debido al caracter interdisciplinario del marketing, asi como al diferente tamafio
y actividad de las empresas, no se puede facilitar un programa estandar para la
realizacion del plan de marketing, ya que las condiciones de elaboraciéon que le
dan validez son variadas y responden, por lo general, a diferentes necesidades y
culturas de la empresa. Ahora bien, como lineas maestras se aconseja no emplear
demasiado tiempo en la elaboracién de un plan de marketing que no se necesita;
no debemos perdernos en razonamientos complicados; se debe aplicar un
marketing con espiritu analitico, pero a la vez con sentido comtn; no debemos
trabajar con un sinfin de datos, so6lo utilizar los necesarios; y, lo que es mas

importante, conseguir que sea viable y pragmatico.

El plan de marketing requiere, por otra parte, un trabajo metodico y organizado
para ir avanzando poco a poco en su redaccion. Es conveniente que sea
ampliamente discutido con todos los departamentos implicados durante la fase
de elaboracion, con el fin de que nadie, dentro de la empresa, se sienta excluido

del proyecto empresarial.

De esta forma, todo el equipo humano se sentira vinculado a los objetivos fijados
por el Plan, dando como resultado una mayor eficacia a la hora de su puesta en

marcha.

En cuanto al nimero de etapas en su realizacion, no existe unanimidad entre los

diferentes autores, pero el cuadro adjunto incluye las mas importantes:
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L DONDE estoy?

¢A DONDE quiero llegar?
¢ QUE deberia hacer?
£COMO o hago?

iVoy segun lo previsto?
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5.El plan de Social Media Marketing en la
practica.

Para realizar nuestro Plan, nos basaremos en el modelo SOSTAC. Este modelo

fue desarrollado por Paul R. Smith y es usado por miles de profesionales para

desarrollar todo tipo de planes de marketing. SOSTAC es el acronimo de:

NEGOCIO
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e Situacién

e Objetivos

e eStrategias

e Tacticas

e Acciones

e Controles

a) Andlisis de la Situacion. Trata de responder a “¢dénde estamos
ahora?” En nuestro contexto de social media esta pregunta responde
a nuevos e-conceptos, crecimiento de usuarios, cambios en el mercado
digital, asi como ejemplos de e-marketing adecuado y equivocado.

b) Objetivos. Trata de responder a “¢donde esta nuestra meta?” En
nuestro contexto, trataremos de responder ¢por qué tenemos que estar
en los medios sociales?, équé beneficios obtendremos?, écudl es el
proposito del esfuerzo que vamos a realizar? Describiremos cinco
objetivos principales a lo largo de los cuales se vertebrara nuestro
Social Media Plan.

c) Estrategias y Tacticas. Tratan de responder a “¢c6mo vamos a
llegar a nuestra meta?” Las estrategias y técticas resumen la
manera de cumplir los objetivos. Aqui formularemos preguntas tales
como d¢hasta qué fase de evolucion llegaremos?, équé nivel de
integracion de nuestros sistemas y bases de datos serd necesario
realizar?, ¢a qué segmentos y posicionamiento dirigiremos nuestras
acciones de marketing?, ¢qué herramientas usaremos para cada
segmento de clientela? La definicion correcta de las estrategias es

crucial para el éxito de nuestro plan de marketing. No hay mayor

esfuerzo que remar en la direccion equivocada.
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d) Acciones. Trata de responder a “¢qué vamos a hacer para llegar
a nuestra meta?”. Las acciones son el detalle de las estrategias. Se
formulan a corto plazo y son flexibles, mientras que las estrategias son
a largo plazo y constantes. Las acciones se centran en plantear el
optimo marketing mix (las P’s del marketing).

e) Control. Da respuesta a “é¢hemos llegado a nuestra meta?”. Es
necesario establecer puntos de verificacion a lo largo de nuestro Plan a
través de indicadores clave (también conocidos como KPI), para
asegurarnos que nuestros objetivos se van cumpliendo y en caso

contrario poder tomar medidas correctoras.
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En la implementacion de nuestro Plan y con objeto de simplificar obviaremos las

Tacticas, puesto que podemos asimilarlas a las acciones.

éDonde estamos?

e Objetivos de rendimiento

(5's)
. e Andlisis del mercado
¢Hemos llegado? e Anilisis DAFO
e Analitica web. KPIs e Percepcion de marca
e Test de usabilidad / comprador e Anilisis interno
misterioso
e Encuestas de satisfaccién ¢Dénde queremos llegar?
* Perfilde visitantes SITUACION e Objetivos de (5's)
* Frecuencia ,de informes . o Sell: captacion y retencion de
e Proceso de informes y acciones clientes
o Serve: satisfaccion de clientes
CONTROL OBIETIVOS o Sizzle: d.l’lraci(’)n.visitas,
atraccion del site
o Speak: numero de clientes
leales
o Save: mejoras de eficiencia
cuantitativas
¢Coémo lo vamos a hacer?
e Responsabilidades y
tareas
e Recursos internos y ACCIONES ESTRATEGIAS
aptitudes
e Agencias externas ¢Cémo vamos a llegar?

e Segmentacibn, cliente
TACTICAS objetivo, posicionamiento
e Proposicién de valor online
e Secuencia (credibilidad
antes que visibilidad)

¢Qué vamos a hacer? >
e Integracion

e Emarketing mix, incluyendo e Herramientas (web, email,
mix de comunicacion y social redes sociales, moéviles)
networking

e Detalles de la estrategia de
contacto

e (Calendario de iniciativas
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5.1

Analisis de la situacion.

El analisis de la situacion es la primera parte del Plan de Social Media Marketing.

Responde a "¢donde estamos ahora?".

Tenemos que realizar un anélisis tanto a nivel interno (dentro de la organizacion)

como externo (el entorno empresarial que afecta a nuestra situacion de negocio

en linea: competencia, clientes potenciales, mercado,...).

En estos analisis nos plantearemos cuestiones como:

a) cNecesito estar en los medios sociales?, éme conviene estar en los

medios sociales?

Esta pregunta que en principio deberia ser afirmativa no tiene porqué serlo en el

100% de los casos. A continuacion se muestran algunas razones para no estar en

los medios sociales:

b) ¢En

Los medios sociales requieren tiempo todos los dias.

Mis clientes no estan contentos y me van a machacar en mis muros
(crisis de social media).

Mis clientes actuales o potenciales no estan en los medios sociales.

No tengo nada interesante que decir, ni pienso hacer ningtn esfuerzo

al respecto.

qué nivel de implantacion en los medios sociales me

encuentro?, ¢en qué redes deberia estar?

Negocio 1.0: todas las actividades comerciales, promocionales y de
relacion con los clientes se realizan offline.

Negocio 1.5: realiza actividades comerciales online, promocionales
(anuncios digitales) y de relacién con clientes unidireccional.

Negocio 2.0: realiza actividades comerciales, promocionales y de

relacion con los clientes en los medios sociales.
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¢En qué redes deberiamos estar?

Lo ideal es estar en todas, pero eso supone una inversion en recursos que no todas
las PYMES pueden afrontar y, ademéas, puede no ser rentable. Como norma
general, aunque existen excepciones, podemos indicar que las redes donde

prioritariamente una PYME debe estar en funcion de su tipo de actividad son:

HOSTELERIA PROXIMIDAD B2B STARTUP

aceboo aceboo Lmkedﬁ'ﬂ WORDPRESS

Gox gle places Google places O\ng€ e

Como hemos mencionado, este esquema simplista esta sujeto a excepciones.
Supongamos, por ejemplo, un negocio de hosteleria especializado en comidas de
empresa y eventos de networking. En ese caso, puesto que sus clientes son
empresas y profesionales encajaria dentro del segmento B2B (Business to

Business) de servicios a empresas.

¢Quiere decir eso que no necesita estar en las otras redes? No, pero centrandonos
en estas cumplimos el principio de Pareto 80/20, que adaptado a las redes

sociales podriamos interpretarlo de la siguiente manera:

“Estando presente en el 20% de las redes sociales, conseguimos una visibilidad
de un 80%. Para lograr un extra de visibilidad de un 20%, y llegar asi al 100%, es

necesario estar en el 80% de las redes restantes”.

Por tanto, écudl debe ser nuestro primer objetivo? Conseguir ese 20% de
presencia que nos asegure un 80% de visibilidad. Alcanzado ese punto, ya se

analizara si interesa hacer un esfuerzo adicional o vemos que con el 80% nos

basta y nos sobra.
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c) éSe dice algo de mi ya en los medios sociales?

Utilizando buscadores como Google o herramientas como socialmention.com se
puede comprobar si ya se estd hablando sobre nuestra marca o productos en las
redes sociales. Si tenemos problemas de servicio o de calidad podria darse el caso
de que se esté hablando mal de nuestra marca en Facebook, Twitter o en algin

blog, sin saberlo, ni controlarlo.
d) ¢Esta nuestra competencia en las redes sociales?, éen qué redes?

Partiendo de un perfil social de nuestros competidores es relativamente sencillo
determinar el resto de perfiles que maneja. En esta fase nos limitaremos
simplemente a ir anotando en qué red social se encuentra presente cada uno de
nuestros competidores directos. Igualmente revisaremos su presencia web (web,
blog, tienda online...) y las prestaciones y caracteristicas mas destacables que

tenga su web.
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Ejemplo:

Zapateria Murcia (ZM) quiere tener presencia en los medios sociales. Es conocedor
del enorme potencial que las redes sociales pueden darle, tanto a la hora de captar
nuevos clientes como de fidelizar a los actuales, pero se siente perdido y confuso
ante la gran cantidad de plataformas existentes: Facebook, Twitter, LinkedIn,
YouTube, Pinterest, Google Plus, tener una web, tener un blog,... ¢Por donde
empezar?

La primera pregunta que Zapateria Murcia se plantea es ¢cudl es mi territorio de
ventas actual en el mundo offline?, élocal, provincial, nacional? ZM es consciente de
que su territorio es local y en primera instancia debe contentarse con ser influyente
en su localidad en el mundo online.

Una vez realizado ese primer ejercicio de humildad, a continuaciéon se pone manos
ala obra y hace un pequefio estudio de sus cuatro competidores principales para ver
qué presencia tienen en las distintas redes sociales.

Facebook| Linkedin Twitter Pinterest| Youtube

Si 3
Competidor 1 videos. 35
visitas

Competidor 2 No

Si. 100 i 100 Si. Solo
Competidor 3 seguidore - informacio No No No
en circulos 0

SI. Perfil de Si. Solo
empresa. 50 |seguidore informacié
contactos n

Competidor 4

De este pequefio analisis, asi como del esquema de redes sociales por tipo de negocio
(indicado anteriormente), obtiene claramente la siguiente informacion
extremadamente valiosa:

& Las redes donde interesa estar prioritariamente son Facebook, Google Places
y Twitter.

& Sus principales competidores mayoritariamente ya se encuentran en
Facebook y Twitter.

& Ademas, disponemos de datos cuantitativos para fijar objetivos: sabemos
cuantos fans y seguidores tiene cada competidor, por lo que podemos fijar
como objetivo al menos igualar su cifra.

NEGOCIO
ELECTRONICO E
REGION DE
MURCIA L CECARM




Tu Plan de Marketing en Redes Sociales: Implantacién y Estrategias

5.2 Objetivos.

Mientras que el analisis de la situacién responde "donde estamos ahora”, los
objetivos tratan de determinar “¢donde queremos estar?”. Describiremos
cinco objetivos principales a lo largo de los cuales se vertebrara nuestro Social
Media Plan.

a) ¢A qué competidores quiero parecerme?, ¢a quién no?

A través del analisis realizado previamente de la competencia, revisaremos su
presencia integral en los medios sociales para determinar cual de ellos esta
haciéndolo bien en cada una de las redes sociales en las que hemos detectado

actividad.
De lo que hemos visto de nuestra competencia:

e ¢Quién lo esta haciendo mal? (errores a evitar)
e ¢Quién lo esta haciendo bien? (acciones a imitar)

¢ (¢Qué podemos mejorar?
b) ¢A qué sujetos del mercado quiero llegar?

e (Quiero llegar clientes?, ¢actuales o nuevos?
e ¢Quiero llegar proveedores?, éactuales o nuevos?

e ¢Quiero llegar al consumidor final?

¢Esta llegando mi competencia a los sectores que nos interesan a través de

las redes sociales? Hemos de tener totalmente claro que todas las redes sociales

no son iguales entre si, ni tienen los mismos usuarios, ni las mismas prestaciones.

La siguiente tabla muestra un pequefio resumen de las principales redes sociales

y su perfil de usuario.
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Red Social @ Perfil de usuario

La red social por excelencia y las mas “democratica”. Aqui

Facebook podemos encontrar publico de todas las edades y estatus
sociales.
Tuenti Una especie de Facebook para quinceatfieros bastante popular

en Espana.

Red social de microblogging concebida para su uso en teléfonos
moviles. Por eso se adapta perfectamente a todo tipo de
dispositivos moviles. Su uso estd extendido entre jovenes y
profesionales.

Twitter

Una red social para profesionales y empresarios donde todos
LinkedIn los contenidos y prestaciones giran en torno a este tipo de
usuarios.

Red social en la que los contenidos que se comparten son
videos. Disponen de tanto contenido que ya se la esta
comenzando a clasificar como un buscador. El ptiblico que usa
esta red es de todo tipo y edad.

YouTube

Red social en la que los contenidos que se comparten son
Pinterest imégenes. El perfil de usuario de esta red suele corresponder a
segmentos de nivel medio-alto.

La red social creada por Google para hacer frente a Facebook.

Google Plus Planteamiento y prestaciones semejantes a su competidor.

Para determinar con més detalle el perfil de los usuarios de cada red social en
Espafia, recomendamos consultar el “Observatorio de la Redes Sociales en
Espana”, realizado por The Cocktail Anélisis. Este estudio (el mas completo y
extenso en nuestro pais) se viene desarrollando desde el afio 2008 y a través de

sus respectivas ediciones podemos encontrar informacién como:

& Perfiles demograficos (sexo y edad) de los usuarios de cada red social.

& Evolucién de cada red social en niimero de usuarios.

& Grado de penetracién de cada red social entre los internautas espafioles.
& Principales usos que los usuarios dan a cada red social.

& Niveles de interaccién entre marcas y consumidores en cada red social.
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c) ¢Cuales van a ser los objetivos que me planteo?

Ya sabemos a qué publico queremos dirigirnos, sabemos en qué redes se
encuentra dicho publico y sabemos en cada una de esas redes los aciertos y
errores de nuestra competencia. Ha llegado el momento de plasmar nuestros

objetivos.

Para definir los objetivos la mejor manera es utilizar la mitologia SMART, es

decir, deben ser:

& eSpecificos.
& Medibles.
& Alcanzables.
& Realistas.

& Temporalmente establecidos.

Hay cinco grandes actividades u objetivos del social media marketing. Estos se

pueden resumir en:

e Vender (sell): Incrementar las ventas a través de una distribucién maés
amplia a clientes que no podemos servir offline, o ampliando la gama de
producto sin los problemas de las limitaciones fisicas de stock.

e Servir: Afadir valor, dar a los clientes beneficios extra online o desarrollar
productos en respuesta al didlogo online.

e Hablar (speak): Acercarse a los consumidores analizandolos,
preguntandoles, encuestandoles, creando conversaciones para aprender
de ellos.

e Ahorrar (save): Reducir costos de servicio, transaccion, administracion, de
impresion, correo... ¢Se pueden reducir los costos de transaccion y, por
tanto, hacer ventas online mas rentables? ¢Podemos usar la reduccion de
costos para reducir el precio de venta y generar asi mayor cuota de
mercado?

e Sorprender: Debemos extender nuestra marca online. Reforzar los valores

de marca en un nuevo medio.
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Debemos crear objetivos especificos para cada una de las areas. Por ejemplo, en

el area de ventas un objetivo tipico podria ser:

"Incrementar la venta online, de tal forma que el 30% de las ventas totales sean

online en el plazo de 6 meses”
o bien

"Conseguir unas ventas extra de 100.000 € mediante venta online de aqui a

diciembre".

Estos objetivos se pueden desglosar. Por ejemplo, para lograr 100.000 € de
ventas online, tenemos que generar 1.000 clientes en Internet que compren una
media de 100 €. Si, por ejemplo, la tasa de conversion de visitantes a clientes es
como maximo de 10%, significa que tenemos que generar 10.000 visitantes a

nuestro sitio.

Otro objetivo importante podria ser la de crear conciencia de marca. Por ejemplo,
“crear una conciencia de marca entre el 50% de nuestro mercado objetivo a
través de actividades online”. Igualmente, se podria crear emocién en torno a la
marca ('sorprender'). Un ejemplo puede ser la utilizacion de canales de video

online o las aplicaciones virales para dispositivos moviles.

Capturas de pantalla del iPhone

Purés g Popillas
Accesorios de alimentacién

Ootricién

Nvestcos Oltimos videos Los mds votados
& o \ Gamprepra ol biberin
Lctinca
A diments prfecta pra o
o 961 visas 4

Ejemplo de utilizacion de un canal de video online y de una aplicacién

para iPhone (ambos gratuitos) para crear conciencia de marca
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Otro de los objetivos principales online podria ser la de “consolidar las relaciones
y aumentar la fidelidad del 50 al 75% entre un segmento de clientes de alto poder

adquisitivo durante el afio”.

Hay muchos tipos de objetivos. Estos, por supuesto, deben estar respaldados por

cualquiera de los objetivos generales de la empresa (ventas, margen de utilidad,

flujo de caja, posicionamiento, marca, el reconocimiento, CRM,...), de forma que
los objetivos del canal online no entren en conflicto con los objetivos generales de

la empresa.

Sea cual sea el objetivo, en dltima instancia tiene que ser medible. Por lo tanto,
deben ser cuantificables y contar con un plazo. Para ello debemos asociar a cada
objetivo un indicador clave (KPI) de tipo numérico que nos indique si el objetivo

se ha cumplido o no.

Finalmente, debemos ser realistas sobre lo que se puede lograr. El avance de la
tecnologia ofrece un enorme potencial para la recopilacion y analisis de datos,

pero muchos anunciantes y vendedores piden la luna.

Mala definiciéon de objetivos:

Vender mas en Internet.
Conseguir mas fans en Facebook.

Aumentar la fidelidad a la mareca.

X X %X %

Crear confianza.

x Conseguir maés visitas a mi tienda online.

Correcta definicion de objetivos

v Conseguir aparecer en el la primera pagina de busquedas de mi ciudad en
Google con la palabra clave “mi producto” en 6 meses.

Montar un blog sobre WordPress en 2 meses.

Incrementar mi lista de correo un 25% en 3 meses.

Obtener 500 contactos en LinkedIn en 1 mes.

Conseguir 25 mil fans de Facebook en 3 + 6 + 9 +12 meses.

AN NN

Incrementar un 25% las visitas a la tienda online desde Facebook.
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Ejemplo:

Zapateria Murcia después de analizar a su competencia en las redes sociales tiene claro los
objetivos que va a definir en su plan de social media:

Facebook

& Implantar su presencia por medio de una pagina en un plazo no superior a 2 meses.

& Lograr el primer afio 2.000 fans de forma progresiva, intentando incrementar la
cifra cada mes en un 50% con el siguiente escalado:

Mes |1 |2 |3 |4 |5 |6 |7 |8 |9 |10 |11 |12 |Total

Fans |8 |12 [18 |27 |41 |61 |91 |137 | 205 | 308 (461 |692 | 2.061

Twitter

& Implantar su presencia por medio de un perfil en un plazo no superior a 1 mes.

Lograr el primer afio 3.000 seguidores, incrementando cada mes la cifra de
seguidores del mes anterior en un 30% utilizando el siguiente escalado:

Mes |1 |2 |3 |4 |5 |6 |7 |8 |9 |10 |11 |12 |Total

Fans (40 |52 |68 |88 |114 [149 |193 | 251 | 326 |424 |551 | 717 | 2.973

Google Places

& Crear nuestra pagina y dar de alta los datos requeridos, asi como la informacion
multimedia (fotografias, videos) en un plazo no superior a 2 meses.

< En el caso de que una vez subidos los datos sea necesario para validar los mismos
que Google nos envie una confirmaciéon por correo postal, plantearnos 1 mes hasta
recibir dicha confirmacion.

& Puesto que Google Places va a crear por defecto un perfil de nuestro negocio en
Google Plus, nos planteamos como objetivo tener nuestro perfil en esta red social
totalmente completado en un plazo no superior a 6 meses.

Blog

Aunque no esta entre sus objetivos prioritarios, ocurre que un dependiente de la tienda tiene
nociones béasicas de WordPress. Por tanto, van a crear un blog sobre la plataforma
WordPress.com que permite tener un blog sin necesidad de contratar dominio, ni
alojamiento web, ni tener conocimientos técnicos, ni de programacion.

& Dar de alta el blog sobre la plataforma WordPress.com (no confundir con
WordPress.org) en un plazo no superior a 2 meses.

< Plantearse como objetivo escribir un post en el blog al menos cada 15 dias.
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5.3 Estrategias, Tacticas y Plan de Accion.

La estrategia trata de responder a la pregunta “équé debemos hacer para
llegar a nuestra meta?”. La estrategia resume cémo lograr los objetivos y

sirve de guia al plan de accion.

El plan de accion da respuesta a “¢como lo vamos a hacer para llegar a
la meta?”. Todas las estrategias al final desembocan en una serie de acciones
que deben ser realizadas, a veces de forma secuencial, a veces en paralelo. Con las
acciones es realmente como ejecutaremos nuestro plan de Social Media
Marketing y, por tanto, es el eslabon méas débil de nuestra fase de planificacion,

pues ademas de definir las tareas debemos decidir quién debe realizarlas.

La estrategia se ve influenciada tanto por la priorizacion de los objetivos (vender,
servir, hablar, ahorrar, sorprender) y, por supuesto, por la cantidad de recursos
(humanos, temporales y financieros) disponibles. La estrategia también debe
aprovechar nuestras ventajas competitivas que nos diferencian de la

competencia.

La estrategia es crucial. Hagdmoslo mal y todo el trabajo se desperdiciara. No hay
tarea mas dura que remar en la direccion equivocada. El trabajo se pierde si la

estrategia es equivocada. Veamos algunos ejemplos de estrategias absurdas:

x Disenar un increible sitio movil, pero ninguno de nuestros clientes accede
a nuestra web desde dispositivos moviles.

% Implementar una soluciéon de comercio electronico online cuando la
mayoria de los clientes s6lo navegan por la tienda online y siempre

compran offline.

La estrategia resume como se han de alcanzar los objetivos. Por ejemplo,
supongamos que un objetivo general de marketing es lograr un aumento del 50%

en las ventas. La estrategia que se despliega podria basarse en:

v Asegurar nuevos clientes.
v/ Atacar a un competidor en particular.
v Reducir la pérdida de clientes y aumentar la frecuencia de pedidos de los

clientes.
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Tres estrategias diferentes: una para la expansion del mercado, una para atacar a

la competencia y uno para la retencion de clientes.

Las ventas y los beneficios obtenidos por cada parte de la estrategia (por ejemplo,
la adquisicidn, la retencion o la introduccion de nuevos productos) deben ser
modelados utilizando la informacion disponible sobre la demanda de los clientes
y el mercado. Diferentes escenarios deben ser revisados para ver si las estrategias
alcanzan los objetivos. Esto serd un proceso repetitivo donde ser revisan los
modelos usados para el establecimiento de objetivos y la seleccién de la estrategia

y las acciones.

Asi que, ¢qué debemos contemplar en nuestra estrategia? Cualquier cosa que nos

ayude a lograr los objetivos.

Lo ideal es crear una estrategia pensando simplemente en como alcanzar los
objetivos con los recursos disponibles. Después de haber generado varias
opciones estratégicas, se selecciona la mejor estrategia y esta lleva implicita una

serie de acciones.

Algunas de las preguntas que una estrategia de e-marketing debe responder son:

o

¢Qué sectores estan en el punto de mira? ¢Quién es el mercado objetivo?

o

En caso de productos nuevos o existentes, ése venden en todos los
segmentos y mercados existentes, o puede dirigirse a segmentos

especificos o nuevos mercados objetivo?

o

¢Cuél es nuestra propuesta de valor online?

L)

¢Coémo lidiar con la competencia?

L)

¢Los canales online complementan los canales offline de la empresa o los

van a reemplazar?

L)

¢Sitios web o sitios moéviles? ¢O ambos? ¢Qué importancia tienen estos en
comparacion con otros canales para el mercado? é¢Qué mejoras en nuestra
web incrementaran el compromiso y la participacion del cliente? ¢Cuales
mejoraran nuestras tasas de conversion o incrementaran el valor medio de

los pedidos online?
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? Con relacion a la captacién de clientes, équé énfasis debemos poner sobre
los programas de afiliados, los agregadores, busquedas naturales,

busquedas de pago, los anuncios graficos o las redes sociales?

Un elemento estratégico importante es responder a la pregunta “élos canales
online van a complementar a los canales offline de la compaiiia o van a

reemplazarlos?”

La estrategia debe definir el nivel de recursos dirigidos a los diferentes canales. Si
se cree que las ventas a través de los canales digitales van a reemplazar a las de
otros canales, entonces es importante invertir en los aspectos técnicos, humanos,
organizativos y en los recursos para lograrlo. Una estrategia de sustitucion fue
elegida por aerolineas como EasyJet o Ryanair, que ahora venden méas del 90%

de sus billetes online.

Para evaluar la alternativa estratégica entre reemplazar y complementar,

podemos tener en cuenta que el reemplazo es mas probable que ocurra cuando:

YD El acceso a Internet de los clientes es elevado.

“® Internet puede ofrecer una propuesta de valor mejor que otros medios, es

decir, la propension a la compra online es alta.

“B El producto puede ser entregado a través de Internet (aunque esto no es

esencial).

“B El producto puede ser estandarizado.

Si al menos dos de las condiciones se cumplen, puede haber un efecto de
reemplazo. Por ejemplo, la compra de servicios de viajes o de seguros a través de

Internet cumple con los cuatro criterios anteriores.

Procter&Gamble tuvo un cambio estratégico importante al cambiar el portal de
Ariel centrado en el producto (producto-informacién), a un portal centrado en el
cliente (consejos de lavado, educacién en valores sobre la limpieza a ninos y

adolescentes, tiempo libre y relax,...).
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Implicito en todas las decisiones estratégicas estan los recursos y el presupuesto.
La estrategia esta limitada por los recursos disponibles y su distribuciéon. Por
ejemplo, cuando se trata de asignar los recursos entre el disefio del sitio web,
implantacion de presencia en las redes sociales o la generacién de contenido, sea
cual sea la estrategia que elijamos, siempre es conveniente generar un par de
alternativas estratégicas antes de decidir la estrategia final, sencillamente porque

la primera estrategia que nos viene a la mente no es necesariamente la mejor.

Las fases que debemos contemplar en nuestra estrategia son las siguientes:

Implantamos ‘
presencia 3

Ganamos
potenciales
clientes

4 Visita

(tienda)

Generamos
contenidos
interés / comerciales
para potenciales
clientes

Lectura/
difusién
ontenidos

Conversion '
(venta)
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a) Implantacion de presencia

Nos daremos de alta en todas las redes sociales posibles, aunque en primera
instancia nos centremos unicamente en dos o tres. La razén es “reservar” los
nombres de usuario o direcciones URL por si mas adelante pudieran hacernos
falta. Para ayudarnos a elegir un nombre de usuario comun a todas las redes
sociales podemos utilizar la herramienta namechk.com, que nos indica si un alias

de usuario se encuentra ya en uso.

Igualmente, a la hora de elegir nuestros avatares es recomendable usar el mismo
diseno o que sean muy parecidos. Como ejemplo veamos como Bere Casillas (el

sastre 2.0) utiliza avatares semejantes en sus perfiles sociales:

Bere Casillas ’ 3

Google
Plus

Bere Casillas

BereCasillas

OGIJARENO,Sastre, Disefiador de Moda para hombre,ereador 3

concepta ELEGANCIA =.0 especializado en TWltter

Ceremonia,Protocolo, y Gala.CEQ de

www.HombresDeModa.com

Granada, Espafia - hitp-liberecasillas es
Facebook

Bere Casillas | 1 Agregar a mis amigos

Bere Casillas

CEO de Elegancia Dos Punto Cero .

Granada y alrededores, Espafia | Industria textil y moda Llnkedln
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Portada Acerca de Elegancia 2.0 Bere Casillas, Trajes y Complementos

“elegancia 20 ] Web

b) Generacion de contenidos

Ala hora de dar informacién sobre nuestros productos o servicios que finalmente
conduzca a una venta, no podemos continuamente estar lanzando mensajes
publicitarios o de autobombo, puesto que nuestros potenciales clientes enseguida
se aburriran de nuestro mensaje. En su lugar debemos aportarles contenidos que

sean de interés para ellos y, eventualmente, colocar nuestro spot publicitario.

Para disponer de contenido, podemos optar por:

“® Generarlo nosotros mismos a través de nuestro blog y, posteriormente,

difundirlo a través de las redes sociales.

“® Utilizar contenido de terceros y publicitarlo a través de nuestros canales

sociales.

Si hemos optado por generar nuestro propio contenido debemos tener en cuenta
que este debe ser lo més atractivo e interesante posible. El contenido interesante
empieza por un titular que capte la atencion. Algunos consejos para redactar

titulares atractivos serian:

=

Como [hacer o lograr algo]

Las listas

Titulares que prometen resultados rapidos

¢Te gustaria tener/hacer/conseguir [algo que deseas]?
Acaba con [Problema] de una vez por todas

Al fin ya puedes [hacer algo que deseas]

Encabezado desafiante

Doénde esta [algo que deseas] y como conseguirlo

© ® N T pH @D

¢Quieres ser un [algo que deseas ser]?

10. Desvelando secretos
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¢) Difusion de los contenidos

Una vez que los contenidos han sido generados ha llegado el momento de

“moverlos” para que lleguen a la mayor audiencia posible.

Aqui es donde entra la labor del Community Manager, que se encargara de:

B Dar a conocer ese contenido en diversos foros.
B Avisar a los seguidores de la existencia de nuevo contenido.

“B Generar la conversacioén en torno a dicho contenido.
d) Generar potenciales clientes

Tenemos dos vias (complementarias) de generar audiencia (lectores de nuestros

contenidos que puedan posteriormente convertirse en clientes):

e Pasiva: generamos contenidos, los promocionamos y esperamos que
comiencen a difundirse en los medios sociales.

e Activa: generar los contenidos e ir a la basqueda de los potenciales clientes
en las distintas redes sociales y presentarnos a ellos, en lugar de esperar a

que sean ellos quienes nos descubran.
e) Visita a la tienda y conversion

Si hemos despertado el interés del potencial cliente a través de los contenidos
(propios y ajenos) que difundimos a través de los medios sociales, es posible que
tenga un aliciente para conocer algo més de nosotros y visitar nuestra web o

tienda online.

Para que se produzca la conversion, deben producirse en cascada los siguientes

eventos:

B Que llegue a nuestra web.
B Que le interese nuestro producto.
B Que le interese nuestro precio.

B Que sea el momento en que necesita nuestro producto o servicio.
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El altimo evento es el mas dificil de lograr, por lo que toda nuestra estrategia debe
basarse en que nuestro potencial cliente visite continuamente nuestra web hasta

que concurra que necesita el producto en ese momento.
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Ejemplo:

Zapateria Murcia, en base a los objetivos planteados en el punto anterior, se plantea las
siguientes estrategias y acciones:

a) Implantacion de presencia
a.1) Alta de perfiles sociales

En primer lugar determina los nombres de usuario que utilizara en cada red social. Sabe que
es importante que el nombre de usuario sea comun en las distintas redes sociales. Usando
la herramienta namechk.com hace la siguiente consulta: “zapateria Murcia”

W/ NameCnk siamucs

SortbyMNeme  Expor

Show All (157)

avaiable

registering
the most popuar

a username that is still avaiable

s. Find the

at dozens of populer Socal Networking and Socl
Bookmarking

on the majory of

best username with namechk.

| Avatable Domains:

o.50 zapate

.info zapateramurcia.me zapateramurcia.mobi Zapateriamurcia.us zapateremurca.be zapateramurc)

(8 Bogger avaiable v BB devantaRT avaiable v| (I Kaboodle avaiable v/ | Aboutme indefinte @
Facebook taken %¢| [ Fanpop azizble v| (@8 hs taken %/ [ BlinkList avaiable v/|
(o vouTupe avaizble w| [[d stumbleupon avaiable v| (4% yfiog avaizble v (3 Famies.com avaiable v'|
[ esay awaisble v [ sideshare avzizble v| (@ DaiyBooth taken % |/ Gogobot avaiable /|
[ twitter avaigble v| B lst.fm avaisble v |[E@ viddier avaiable v| ([ FriendFeed avaiable V|
[ myspace avaiable v| |Ed Kongregate avaisble v| |w® delicious taken 3¢ [ Avary avaiable /|
(@ pinterest avaiable v| | biekko taken ¥ Xange taken %/ |® Food Spotting avaiable v*|
[ wordpress avaiable v (LW, Ustream avaiable v| (@ Soup.io avaiable v| [ Fevors.me avaiable v/]
[ curbr avaisble v | @ Instructables avaisble v/| (B behance.net avaiable v| [P Pancast avaiable /|
[ wnkedn avaiable v |4 foursquare avaiable v [ Getclue taken % B Dribbble avaiable V|
[ photobucket avaisble v | @ reddi avaizble v| [ Digg avaiable v (B Qi avaiable /|
@ Fickr taken % [ ¥ LiveJournal avaible w| (@ bebo avaiable v (LU Piasa avaiable v/]
(B Huw avaizble w| [[5] Badoo avaizble v (I Buzmet avaizble v ([E) brightie avaiable v'|
[ paiymotion avaigble w| | @ epinions taken %/ | current taken % (B Bip.fm avaiable v*|
EES avaiable v (@ Twitpic avaisble v| L& Technorati avaiable v| | blippy avaiable /|
(52 vimeo avaigble v/| > BiLly avaiable v| B Tripit tken %/ | Q@ wefolow avaiable /|

En Facebook ya esta cogido, por lo que hace otra prueba: “zapateriademurcia"

W/ NomeChk  [zeeraenuca (I

Sortby Name

Show All (157)

Export

T2 most popuir stes. Find the

Qo o uosens ol pups o e
Bookmarking te

oy suc
ntly

d entt
still v a\lah\ on Hw mejority nr
best username with namechk.

| Avaiiable Domains:

ia.com zapaterademurca.so

a.info zapateriademurcia.me ia.mobi zap:

|8 siogger avaiable V| BB devantarT avaible v [[d Kaboode avaizble /| About.me indefinte @
[ Facebook avaiable w/| [ Fanpop avaiable v| (@ his taken % (3 BlnkList available v/
(o voutube avaiable | [ Stumbleupon avaible v 3% yfrog avaiable v| [ Famies.com avaiable v
e avaiable v| [ sideshare avaiable v/| | @ DaiyBooth taken % B Gogobot avabble v
[ twiceer avaiable | (B festm avaiable | ([ Viddler avsizble v/| ([ FrendFeed avaiable v
&3 myspace avaiable v*| B Kongregate avaible v| | ™ deicious tken 3| [[@) Avary avaiable v |
(@ pinterest avaiable v*| |IBY blekko taken ® | ™ Xanga taken % | ® Food Spotting avalable v |
[ wordpress avaavle | [[V, ustream swvaiable v| (@ soup.io avsizble v/| (g Favors.me aabble v
[ o avaisble v| [© mstructables avaiable /] (B behance.net avstable v [P pencest avabble v
B vLinkedin avaiable v| |4 foursquare avaiable v| |[) Getclue taken 3%/ [ Dribbble avaiable v
| & photobucket awaiable | | § redde avaiable w| [ Digg avaiable v| B Qk avaiable v |
@ Fickr taken %/ [ Livedournal avaiable v| |® bebo avaigble v| |5 Picasa avaiable v |
(3 Huu avaiable | [ Badoo avaiable v/ | Buzznet avaiable v| [[B) brightkee avaiable v
| P8 paiymation avaizble ¥*| | @ epinions taken % [ current aken % (B sip.fm avable v
(B sy avaiable | (@ Twitpic avaiable ¥| (LS Technorati avaizble v*| (@ bippy avalable v]
(K2 vimeo avaiable v/| s Brly avaible v | Trpt taken % @ Wefolow avaiable v/
= ) (i~ = )

Este nombre de usuario est4 libre tanto en las redes principales como en las secundarias.
Zapateria Murcia da de alta los perfiles sociales en Facebook, Twitter y Wordpress. Pero
ademas, da de alta los perfiles de Pinterest, YouTube, Vimeo y Slideshare. De momento no
va a usarlos, pero para evitar que en un futuro esos nombres de usuario hayan sido cogidos
por otra empresa, prefiere registrarlos ahora.
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a.2) Configuracion de perfiles

En los plazos establecidos configura y rellena correctamente toda la informacion
de los perfiles. Para ello en Google hace las siguientes basquedas:

B “consejos optimizar perfil Twitter”.
B “consejos optimizar pagina Facebook”.
B “consejos optimizar Google Places”.

b) Generacion de contenidos
b.1) Contenidos para el blog

Zapateria Murcia tiene claro que debe escribir articulos relacionados con el
mundo de los zapatos, pero que sean de interés para sus clientes actuales o
potenciales. Para ello elabora un listado de ideas para publicar:

@ Cémo conservar los zapatos de piel como el primer dia.
@ 5 consejos para evitar y curar los juanetes.

Desventajas del calzado de tacon y cuiia.

10 remedios para eliminar el olor de pies.

b.2) Paginas del blog

La plataforma WordPress, ademés de crear articulos (posts) sobre distintas
tematicas, permite crear paginas con informacion concreta. Las paginas que va
a dar de alta son:

- Contacto, donde informara de la ubicacién fisica y los teléfonos de
contacto.

- Quiénes somos, donde hara una pequena presentacion sobre la tienda.

- Nuestros productos, donde pondra un mini catalogo del tipo de calzado
que comercializa.

- Ofertas, donde subira ofertas puntuales, avisos de rebajas, etc.
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¢) Difusion de contenidos

Todos los posts que publique en el blog Zapateria Murcia, los publicara en sus
perfiles sociales de Facebook, Twitter y, si ademés le ha dado tiempo a
configurarlo, en el perfil de Google Plus (asociado a su pagina de Google Place).

Ahora bien, el objetivo fijado es publicar un post cada 15 dias. Eso quiere decir
que haremos una publicacién en nuestros perfiles sociales cada 15 dias. éQué
hacemos en los restantes 14 dias? ¢Nos quedamos callados? Evidentemente no,
por eso debemos encontrar contenidos relacionados que puedan interesar a
nuestros clientes. ¢D6nde podemos encontrar esos contenidos?

% Ennuestros competidores: qué tipo de posts estan publicando ellos. Si el
post corresponde a una web que no es competencia nuestra (por ejemplo,
una zapateria local de Vigo), podemos publicarlo en nuestros perfiles
sociales. Esto servirA también para poder establecer acuerdos de
colaboraci6n entre comercios que no son competencia directa.

% En Google: busquemos informacién relacionada con el mundo del
calzado y la que sea interesante difundamosla.

% Revistas online especializadas del sector: a veces entre articulo y articulo
lleno de jerga y estadisticas puede aparecer alguna noticia curiosa que
pueda interesar al pablico en general.

d) Generar potenciales clientes

Como objetivo nos hemos planteado alcanzar un determinado niimero de fans y
seguidores.

» ¢Como los conseguimos?

Puesto que de momento somos desconocidos, las posibilidades de que nos
descubran son bastante reducidas, por lo que deberemos tomar una actitud
proactiva y presentarnos ante esos potenciales clientes.

» ¢Doénde encontramos a nuestros potenciales clientes?

Al igual que ocurre en las tiendas fisicas, en el mundo online también
intentaremos conseguir atraer clientes de la competencia mas cercana.

En el analisis de situacion ya hicimos un pequefio estudio de la presencia en
redes sociales de nuestra competencia local e identificamos perfiles con fans
(Facebook) y seguidores (Twitter).
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» ¢CoOmo darnos a conocer?

d.1) En Twitter: podemos intentar seguir a los usuarios mas activos de nuestra competencia
local. Para filtrar y seleccionar los mas activos, existen herramientas gratuitas, que nos dan
un listado ordenado por importancia.

followerwonk

Twitter users by segment

Showing 1 - 50 of 66 results -4
Slice ar screen name 4 real name ¢ tweets ¢ following ¢ followers ¢ daysold ¢ ‘Social Authority ¢
Subscr
follow [ oliverserrano Oliver Serrano Le6n 39,769 3333 7,485 1,570 62
2 follow e m_alfredo M. Alfredo Gomez 41,619 6,997 9414 1,473 83
This repor <:E juan_diaz_diaz juan_diaz_diaz 85,271 152,162 155,240 1,857 83
Wil Sppear @@ cesce_es CESCE 5,749 8,742 12,491 1,005 62
follow e e ﬁ AnibalLitvin Anibal Litvin 70,484 5979 6,083 1,154 63
follow © ® rr}.‘ GuiaRepsol Laa Guia Repsol 40,209 1,883 18,975 1,857 81
follow © © g cocina_es Cocinaes 11,104 2,197 157,236 1,332 87
<,n SeniorManager Pedro Rojas 29,861 37,805 48,867 1,900 84
follow &M ideasdall ideasdall 74,698 32,721 41,490 1,988 84
follow (S 3 alawine Ken Alawine Waggoner 53,123 16,030 30,456 2,245 88
follow (W] D CanalCocina Canal Gocina 8,505 28,075 42,039 1,478 82
follow O O - expodato Expodato Eventos 285,203 14,981 15,496 1,379 87

d.2) En Facebook: intentaremos ganarnos como fans de nuestra pagina a usuarios, aunque
sean fans de nuestra competencia local. Para ello, desde nuestro perfil personal podemos
solicitar una peticién de amistad y, una vez que nos acepten, sugerirles que tenemos pagina
en Facebook y si lo desean se pueden hacer fan de la misma. Para identificar a los mejores
fans existen diversas herramientas gratuitas que generan un listado con los fans mas activos
de la pagina que se le indique.

© www.fanpagekarma.com
Y m Poesia popular mur... [ YouTube ﬂ C.ELP. Infanta Cristi... @ Taller practico - Gan... G CEP Sierra de Cadiz.... (1) WordPress > Cookie ...

page karma Features & Pricing Facebook Ranking Twitter Ranking About

hboard & Benchmarkina Insiahts Competition Javier Gom¢
Content  Times & types W Fanposts Advalue History & Benchmarking

Top Influencer BETA
. Pablo Espasandin Lombardia - Pablo Espasandin Lombardia

£ pedro Baudin Sanchez

F O — Pablo Espasandin Lombardia’s activities

% Uvioum shared a link - May 25 35S
“ Pablo Emilio Garcia Cortes

El vino de Judas (Sangue di Giuda) es lamado de este modo por su intenso color rojo rubi

con destelos pirpuras y brilantes, Es de procedenca Italana y ademds hace honor ala
I ronamed nourou Vit el e o despu d rcona .36,

. Daniel Rondén
:2 Piotr Gawronski

. Maria Teresa Mufioz-Poy Orobitg ©2 0000

Learn from
n Maria Alejandra Ramos Manchego Pablo Espasandin Lombardia ikes this

N
‘ Staccato Rumba Flamenca EL Salvador

* wvinw s link - May 17
Y RodrigopC Qué creés que se conoce delvino espafiol fuera de Espaia? (Pensiss que se e hace
justida? s parece que I seleccién de vino espariol ue se puede comprar en un
‘ Eduardo Lopez Ortega Mancera supermercado cuslguiera de Reino Unido, Sueca o Dinamarca es verdaderam...

! 4 Maria Alejandra Mujica Contessi

R v tes
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d) Visita a la tienda y conversion

Puesto que no disponemos de una tienda online, ¢como podemos saber que las ventas que
generemos en nuestra tienda provienen de las redes sociales? Resulta relativamente sencillo:

« Pequetio cuestionario en el momento de la compra. Estamos acostumbrados en algunas
grandes superficies a que nos pregunten nuestro cédigo postal. En nuestro caso, mientras el
cliente hace el pago le preguntamos “énos sigue en alguna red social? é¢en cual?” y en una
pequena planilla de papel anotamos: dia de venta, importe de la venta, red social donde nos
sigue. De esta manera podremos determinar en qué red se encuentran nuestros clientes
reales.

e Entrega de un cupdén descuento: en Facebook o Twitter podemos hacer acciones
promocionales puntuales, tales como “esta semana 5% de descuento si al hacer la compra
nos dices el cupén zmdescuento”. Si hacemos dos cupones distintos uno para Facebook y
otro para Twitter, podremos determinar qué ventas nos estan llegando desde cada red social.
Y de nuevo, las anotamos en una plantilla para su posterior anélisis.

5.4 Control y toma de decisiones.

Con el Control tratamos de responder a “¢hemos llegado a nuestra meta?”
Sin mecanismos de control el marketing se convierte en un juego de azar, es como
jugar a los dardos a ciegas. éComo se sabe que hemos dado en el blanco o fuera
de la diana? ¢Coémo sabemos que nos estamos dirigiendo a los clientes
adecuados? é¢Quiénes son esos clientes? ¢Cuantos fans se convierten en clientes?
¢Qué herramientas de las que estamos usando funcionan mejor? ¢Cuanto cuesta
realmente cada cliente? El control también incluye monitorizar a la competencia:
qué estan haciendo, qué estan repitiendo, qué les funciona, qué no les funciona y

han dejado de hacer, etc.

A continuacion, detallamos los indicadores mas interesantes para emplear en

cada red social:

Facebook:

# Nuamero de fans.

# Nuamero de recomendaciones.

#\ Ntmero de “me gusta” en comentarios.
"3{5\ Numero de comentarios.

#\ Personas hablando de la pagina.
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Twitter:

¥\ Nimero de seguidores.

¥\ Ntimero de listas en las que aparecemos.
#\ Ntimero de veces que nos mencionan.
#\ Ntumero de RT’s de nuestros tweets.

"‘”zﬁ\ Nuamero de DM.

Blog / web:

¥\ Ntimero de visitantes tinicos.
¥\ Numero de visitas.

a) Paginas vistas.

# Tiempo medio en pégina.

# Porcentaje de rebote.

) Porcentaje de visitas desde distintas fuentes.

YouTube:

#\ Ntmero reproducciones de cada video.
¥\ Nimero de reproducciones del canal.
#\ Ntmero de suscriptores al canal.

¥\ Ntmero de recomendaciones.

’@\ Numero de comentarios.

LinkedIn:

#\ Numero de contactos.

¥\ Ntimero de apariciones en busquedas.

#\ Ntmero de visitas a tu perfil.

¥\ Nimero de grupos a los que pertenecemos.

#\ Ntmero de mensajes recibidos.
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Ejemplo:

Zapateria Murcia se plantea dedicar una tarde cada 15 dias (es
conveniente que el dia de la semana sea siempre el mismo) a ir
revisando y controlando como se estan realizando las acciones y
cumpliendo los objetivos.

En la fase de implantacion de presencia se determinara si vamos en
fecha o si vamos retrasados, en cuyo caso habria que averiguar la
razon de la misma y tomar medidas correctoras: épor qué?,
¢podemos obtener ayuda externa de alguien que nos eche una mano
para cumplir los plazos?

En las fases de generacion y difusiéon de contenidos, determinar si
estamos cumpliendo el plazo de una publicacién cada 15 dias.
Debemos ir planteando nuevas ideas para posts y priorizar los que
puedan ser més interesantes. Con relacion a las paginas del blog,
concretar si se estan realizando o no y si la informacion que aparece
en ellas es la correcta. También anotaremos el numero de
interacciones que nuestras publicaciones han tenido en ese periodo
(ntimero de “Me gusta”, RTs, etc.).

En la fase de generacion de clientes, iremos determinando si vamos
alcanzando los seguidores y fans que nos habiamos planteado.
Revisaremos nuestra competencia (determinaremos si han subido o
bajado en nimero de fans) y si competidores locales se han dado
también de alta en las redes sociales.

En la fase de visita a nuestra tienda y conversion, analizaremos la
estadistica que estamos recogiendo en planillas de papel para
determinar si nuestros clientes nos siguen en las redes sociales y si
les interesan nuestros contenidos. Igualmente, si hemos optado por
cupones descuento, determinaremos si el cup6n ha salido rentable a
la empresa o no.
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6.Claves para vender en los Medios Sociales.

a) Qué vamos a vender

Cuando nos planteamos vender en un mercado online, podemos apostar por tres

posibles estrategias:

e Calidad: esta opcion es so6lo valida para productos o servicios exclusivos
donde el cliente esta dispuesto a pagar el sobreprecio por ese plus de
calidad.

Un buen ejemplo online lo encontramos en Nespresso, que ha sabido

generar un producto cafetero de alto valor.

'NESPRESSO.

@M El Club Nespresso: A\
un mundo de servicios a su disposicién L

Descubra la amplia variedad de ventajas que tenemos reservadas solo para Y
wted...

Nespresso Mobile p Nespresso YourTime
Vol ( ) 3

&. [d

-
Nespresso Web Nespresso Recycling Nespresso Proximity

=
. @ &

< ™

o

Nespresso Nespresso Just for You Nespresso Assistance
Boutique Pick Up

A PIDA SUS CAPSULAS EL CAFE LAS MAQUINAS LOS ACCESORIOS EL CLUB NESPRESSO ECOLABORATION NOTICIAS

CONNOISSEUR ~ RECICLAJE ~ CONTACTO  PUNTOSDEVENTA  BUSINESSSOLUTIONS ~ SOBRENUESTRAEMPRESA ~ MAPAWEB  TERMINOSY CONDICIONES  OPORTUNIDADES DE NEGOCIO

e Precio: nos obliga a entrar en una continua lucha para garantizarnos ser
los més econémicos. Esta estrategia mal enfocada puede tener resultados
desastrosos.

e Diferenciacion: esta es la mejor estrategia posible, puesto que de esta
manera nos posicionaremos en un nicho de mercado donde seremos la

Unica oferta disponible.
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Un ejemplo de éxito lo tenemos en soloraf.es, un portal de alimentaciéon
especializado tinica y exclusivamente en la venta del tomate raf (frente a

otros competidores que venden todo tipo de hortalizas).

Buscar en toda latienda...
% Iniciar sesion Realizar Pedido Mi compra Mi cuenta

Sobre el Raf Sobre nosotros Comprar Ahora Como enviamos

iTienda cerrada!
Sélo vendemos por temporada, si queres que te avisemos cuando vuelva el Raf Dudas, consulias...
dinoslo

Solo vendemos Raf auténtico

950 880 198

— mﬂos penodlci
Hasta Noviembre 1 J de descue
puedes consolarte con

conservas super tomateras. V’SA @

(en breve estarén disponibles) PayPaI cajamar

Y transferencia

e — El Tomate Social

&Yle qusta E3 A 2115 personas les gusta esto. Sé el
primero de tus amigos.

W Seguir a @Soloraf 1,502 seguidores

Caja de 3. 5 u 8 Kg. de Jabuguito Tomate Raf Seco en Aceite L{ 1 +73 Recomendar esto en Google
Dulce y pequeiio. ;NOVEDAD! 150 gr. de intenso sabor de tomate en aceite de oliva
virgen.

La especializacion nos reporta, ademas, importantes beneficios:

e La decision de Google de cifrar las palabras clave de busqueda (el famoso
“not provided”) hace que la gestion de analitica web se convierta en una
verdadera pesadilla en sitios generalistas, donde lo Gnico que sabemos es
a qué pagina ha llegado el usuario, pero sin saber qué palabras clave uso.
Al usar webs de nicho o monotematicas sabemos sin problema las palabras
clave a través de las que el usuario llega.

e Importantes ventajas a nivel de SEO. Construir una web monotematica
refuerza el SEO general de nuestro sitio, puesto que usaremos pocas

palabras clave que se repetiran con frecuencia a lo largo del sitio.

Por ejemplo, al buscar por “tomate raf” el primer resultado organico (tras

la Wikipedia) es el referido a soloraf.es.
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Go Sle tomate raf @,“

Web Imdgenes Videos Nalicias Maps Mis « Herramientas de bisqueda

Imagenes de tomate raf - Informar sobre las imagenes

€5 wikipedia orgwikiTomate_Raf ~
El tomate raf s una vanedad de tomate (Solanum lycopersicum, Solanaceas) obtemdo
a partir de la seleccién antificial praclicada solve los lomales ...

I - i
solorafes/ v
Directamente desde 1a tierra del Ral y solo de Noviembre 3 Mayo. Es verdad que no
somos los més baratos . pero es por algo. Y también senimos a ...

1rés Premi rar auténti
www tomateraf com/ ~
Venta a domicilio de Tomates Raf Capards Premium desde Almeria. Compra de
tomate raf desde casa Capards Nature 30 afios de experiencia

b) Qué objetivos debemos plantearnos

Resulta evidente que nuestro objetivo final deberia ser conseguir una venta, pero
esto no siempre es posible por multitud de factores. Por tanto, no es mala idea

plantearnos objetivos secundarios tales como:

e C(lics en anuncios.

e Suscripcion a boletines.

e Solicitud de informacion.

e Descarga de folletos o catalogos.
e Visita a una pagina determinada.
e Suscripcion a RSS.

e Recomendacion social.

e Participacion.

e Conseguir un fan o seguidor.
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¢) Qué canales podemos utilizar para realizar la venta

Existe la creencia de que si no disponemos de una tienda online (Magento,
Prestashop, osCommerce,...), no es posible realizar ventas en Internet. Tener una
tienda online tiene sus ventajas, pero también sus inconvenientes, debido a que
estamos obligando al usuario de los medios sociales a abandonar su entorno
(Facebook, Twitter,...) para entrar en nuestra tienda. Este viaje que cuesta un solo

clic, en la practica puede resultar un verdadero abismo.

Parafraseando el famoso adagio, “si el usuario no viene a la tienda, la tienda ira
al usuario”, deberemos plantearnos diversas alternativas para poder hacer llegar
nuestras ofertas directamente a los perfiles sociales de nuestros potenciales

clientes.
¢ Blog como tienda

El blog permite salirnos de la rigidez de las plantillas de la tienda online y poder
ampliar y enriquecer la informacion en torno a nuestro producto, de manera
totalmente personalizable con imégenes, videos, amplios textos, llamadas a la

accion, etc.

El siguiente ejemplo muestra claramente la diferencia. La primera imagen
corresponde a la tienda online de unos conocidos grandes almacenes. La Gnica

informacion que nos brinda es la portada del disco.

€Corie fngtsz> B3

TODOS LOS davia o has aAsckic ningin amicuio
DEPARTAMENTOS CINE ¥ TV LIBROS ~  VIDEOJUEGOS

A 0 o 17,99 €

SERGIO | coiemt ]

DALMA|
CADORE 33 |

A continuacion, una entrada en el blog del mismo gran almacén donde, ademés
de la imagen, tenemos una amplia resefia en texto, un videoclip y los

correspondientes botones sociales para difundir y promocionar el contenido en
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las redes sociales. ¢Cual de las dos paginas web es méas probable que nos convenza

de realizar la compra?

[

blogdemusica INDIE JAZZ CUASICA ENTRADAS

El secreto de Sergio Dalma

W CONFRAR
o TIENDA ONLINE

| R | B4

1 WEROVUREE | BUES

| paphe a 1 BECTRINCA
§ FAMEMCD [

§ cAsee J tans

§ woctimmes ] oot

AUN HAY MAS..
NITTAS IFERTAS
NIVEDADES HIs

Sergio Dalma - Si te vas (Videoclip oficial) BLOG DE MUSICA SOCIAL

-

Si, ademas, usamos como plataforma de nuestro blog wordpress.org, podemos

Sncema o= Faoesso

Espacio de misica

frrem

wi
i

afnadirle multitud de plugins para dotar a nuestro blog de todas las
funcionalidades de una tienda online (plugin woocommerce), con lo que nos

encontraremos con lo mejor de los dos mundos a nuestro servicio.
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WooCommerce is a powerful, extendable eCommerce plugin that helps Downlkoad Version 2.0.20
vou sell anvthing, Beautifully

nstallation FAQ Screenshots Changelog Stats Suppot  Reviews Developers
Transform your WordPre st into a thorough-bred eCommerce store. Delivening Requires: 3 5 or higher
enterpnse-level quality and faatures whilst backed by a name you can trust Say "hello™ to Compatible up to: 371
the WooCommerce eCommerce plugn Last Updated: 2013
Downloads: 1,521.339
WooCommerca is built by the expenanced folk at WooThemsas who also offer pramium
Commarcs thames and to fusther enhanca your shopfront Ratings

e Facebook como tienda

Si hemos detectado en las fases previas que nuestros potenciales clientes se
encuentran en esta red social, la solucion més efectiva pasa por implantar una

app de comercio online directamente en nuestra pagina de Facebook.

i Stere / Tienda ~ © Me gusta

a2 40 1Al [w] Conticed

45.00€

) (5o voar o o T -
»productos desti

Existen multiples soluciones al respeto, tales como social-buy.com, que por un

coste muy econémico permite gran cantidad de opciones y acciones sociales.

Si no tenemos la posibilidad de implantar una tienda online o bien en nuestra

estrategia no se contempla la venta online, aiin podemos usar Facebook para
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derivar trafico hacia nuestro negocio offline. En este caso, resulta esencial

anunciarnos con imagenes impactantes y con claras llamadas a la accion.

Fnac Espafia

iAbrimos fa caja de los descuentos! La Cabala Bar
i =N Burger K

[\ 16 de septs  comenzamos la temporada de CATAS con la semifinal ALEMANIA VS RUSUIA ,
B m . SABADO 12 DE OCTUBRE A LAS 21 HORAS , LIMITE 35 PERSONAS , RESERVA TU
A N SITIO POR FACEEBOK (mensaje privado) O TWITTER A @CABALABAR
Septiembre lega mensaje privade) @

Las prendas més legendarias de Levis, ahora con un o %* %“ i sabor. Nuestro Efill
descuento. Imprime esta foto y lévala a nuestros ce. - /o que sades tu gu I
comerciales. Hasta el 6 de octubre, tienes una gran ¢ Shots®, patata|
articulos con descuento. EUrowrap,... iY

KSRiNiDS 26‘( 27 DF. SEPT|EMBRE

€l Corte Inglés

B 20 s captenive &

ICONOS L
SOLOVALDY
GCaich

30% 1 o

Me gusia Comeniar - Companir
5 A 52 personas les gusta eso.

i

Me gusta  Comentar | Comparte Me gusta * Comentar * Comparte 0%

e Twitter como tienda

Las posibilidades de comercio online en Twitter son todavia limitadas y solo

podemos mostrar nuestros anuncios para derivar trafico hacia nuestra solucion

de comercio on / offline.

El Corte Inglés §

fioyy mafiana cambta by FIFA13 por el #FIFA14 por solo 40€ g Frac_Bibao

P ot ti N1600Z0 s Y| Abrimos I3 caja de los descuentos. Solo hoy y mafiana. No'te lo
pierdas!! pic twitter ¢

* Responder 13 Retwittear # Fou

95 . 26 Y 27 DE SEPTIEMBRE
ABRIMOG LA CAJA DE LOS DESCUENTOS

5w g

enecnoLoain, &
VIDEOJUEGOS, < g
. JUGUETES,

B 10%

L TER Sow

e Pinterest como tienda

Pinterest, red social eminentemente visual, también nos permite crear un

estupendo escaparate donde mostrar nuestro catalogo de productos.
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@Uuereé} Add +  About ~ . Chvin ~

Followng - Categeries = Fverything - Poputer - Gifts ; $900-200

e YouTube como tienda

El portal YouTube ha lanzado en fase beta su solucién YT Commerce, que nos
permite dentro de nuestro propio canal mostrar videos junto a fichas de

productos y botones de compra.

You Q Voot *

drnt € e C i Pars

= . I

? Get sakon Qorgacus Nair every day

TRESEMME's channel =3

)

HOW-TO

e Instagram como tienda

Al igual que con Pinterest, podemos usar esta red social como excelente

escaparate para nuestros productos.
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Tnstagram

e LinkedIn como tienda

El “Facebook de los profesionales” tampoco escapa a la posibilidad de
promocionar nuestros productos o servicios, bien a través de las paginas de

empresa,

Curso Bonificacion FTFE - Curso de Gestion de la Bonficacion ante ka FTFE. 106 Boaicable,

PANDA Panda Security 470 sagunteces  Seguir
e Productos y servicios  isrmaciin

Panda Vinual GateDefender Pertorma

Personas que recomiendan Panda
Secunty

Hector MR. O Sse
Manager 0 Fanos Seawny
C Soles Execusiem an Paras

Panda wd Office Protecton

o a través de las paginas de productos.
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Manter on Dit e RAMN Man of o por mbstes de FIRMM 3 comaainm Wabais Do Pracices oo 08 3

#GetltDone

F oflowwers in your nefwuors

M

Cola o i pagne de woducins de Owas pagenas de roductos de Micrvsal

e e m
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