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Preface

Es para mí un honor presentar este primer ebook de

Natalia de la Peña, el cual encuentro una guía de obli-

gada lectura para cualquier profesional o empresario que

pretenda trabajar su presencia online.

Recuerdo perfectamente que la primera vez que hablé

con Natalia me di cuenta de que era una persona muy

observadora y analítica. De hecho, se puso en contacto

conmigo para avisarme de un gazapo cometido en el blog

de un amigo. (Uno de esos detalles que cualquier blogger

agradece eternamente).

Mantuvimos algunas conversaciones más a través de

las redes sociales hasta que finalmente tuve el placer de

coincidir con ella en el Digital Marketing Day de Galicia

por primera vez. Poco a poco fui conociendo el trabajo

online de Natalia en enclaveproductiva.es y admiro su

capacidad de gestionar la visibilidad online de un negocio.

En este ebook vas a encontrar una guía paso a paso de

todos aquellos aspectos que vas a tener que cuidar para

gestionar la visibilidad de tu negocio en la red. Pero lo

mejor es que de la mano de Natalia te acercarás a cada
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uno de estos puntos de una manera amena y fácilmente

comprensible.

Es por lo tanto una guía perfecta para ti si estás tratando

de gestionar la visibilidad online de tu negocio para

conseguir abrir nuevos mercados o unidades de negocio

en internet… y si no lo haces también te vendrá bien,

pues leyéndolo entenderás por qué deberías ponerte a

ello cuanto antes.

Le agradezco enormemente a Natalia este espacio en

el que me permite compartir, en forma de prólogo y la

excelente sensación queme produjo la lectura de su ebook.

Desde ya me declaro fan incondicional de este, su primer

ebook, y de los próximos que vengan…que espero que sean

muchos. Sin más preámbulos os dejo con esta primera

obra de Natalia de la Peña que espero que disfrutéis al

menos tanto como yo lo he hecho.

Jesús Pernas Alonso
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Introducción

Pretendo que esta guía te sirva de apoyo para dar los primeros

pasos en la gestión de la presencia online de tu negocio. Te

explicaré cuáles son los recursos gratuitos a tu disposición y como

aprovecharlos…

Hace tiempo que te das cuenta de que tienes que actualizar la

imagen de tu negocio. Todavía no has dedicado suficientes

recursos a potenciar su presencia online en internet y sientes

que la competencia te gana por goleada en ese campo…

Como usuario, cada vez recurres a internet para más cosas, y

eres capaz de hacer mil gestiones solo con tu teléfono: compras,

reservas, operaciones bancarias… Tus patrones de conducta han

cambiado.

Como tú, los demás: hoy en día nadie consulta las páginas

amarillas ni los recursos tradicionales. Buscamos en Google

cada vez que queremos comprar, viajar, ir al cine… ¡tus clientes

también!
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EL INTERNÉ ESE

Cada vez hacemos más cosas con el móvil. Y siempre estamos

conectados…

Llevar internet en lamano ha hecho que cambien todos nuestros

patrones de conducta.

Lo cierto es que como usuario has asumido el cambio porque te

ahorra tiempo y te facilita la vida:

- antes de ir a los sitios lees sobre horarios, precios y servicios,

- haces en pocos segundos gestiones para las que antes había

que hacer cola,

- tienes mucha información como consumidor a la hora de

comparar,

- los comentarios de otros usuarios te ayudan a tomar deci-

siones…

2



INTRODUCCIÓN

Aunque podemos ver las virtudes de internet como usuarios,

como empresario ya no lo ves tan bien… ¿Por qué?

- Porque es unmundo nuevo y desconocido y eso siempre es

incómodo,

- Porque para implantar cambios hace falta tiempo y dinero,

- Porque tienes miedo de las consecuencias negativas del

cambio y de no saber afrontarlas,

- Porque piensas que las Redes Sociales son para desocupados

que no tienen cosa mejor que hacer…

En resumen: es una complicación, ¡como si no tuvieses bas-

tantes!

Ya. Pero la mala noticia es que no puedes decidir si quieres este

nuevo mundo conectado o no. No está en tu mano. El cambio

tiene lugar lo queramos o no. O como dicen las madres y las

abuelas: “Son lentejas”.

La buena noticia es que sí hay una decisión que puedes tomar:

Puedes decidir entre seguir dándole la espalda al cambio o

beneficiarte de él. ¿Esperarás a que el cambio arrase o formarás

parte de él?

¡No lo dudes! Si lo sabes aprovechar, este cambio puede propul-

sar tu actividad profesional. Por otra parte, darle la espalda tiene

consecuencias negativas.

Hay tres tipos de empresa: las que han cerrado, las que van a

cerrar y las que sobreviven a las crisis y consiguen el éxito, ¿de

qué tipo crees que es la tuya?
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2

¿Por qué todo es digital?

Internet:

- es una plataforma gigantesca de publicidad, que sale gratis

a veces y más barata que la publicidad enmedios tradicionales

siempre

- es el lugar dónde buscamos (donde tus clientes buscan) lo

que necesitan: las páginas amarillas, las revistas de viajes, los

periódicos en papel… cada vez se utilizanmenos

- en internet están las redes sociales, donde cada vez pasamos

(tus clientes pasan)más tiempo; no sólo para hablar con amigos,

sino conmuchos otros intereses: profesionales, de todo tipo de

ocio, ¡incluso para ligar! ¿Quieres saber hasta qué punto? Mira

estos datos:
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¿POR QUÉ TODO ES DIGITAL?

Esto significa que tu cliente tampoco se despega del teléfono.

Tumensaje debe adaptarse a la nueva realidad y debe aparecer

donde él tiene la mirada puesta: en la pantalla de su móvil.

Por cierto, ¿te has dado cuenta de que ahora los clientes pueden

escribir opiniones sobre tu negocio en tiempo real? Pues eso va

a pasar tanto si gestionas en tu presencia online como si no, con

una diferencia: en el primer caso vas a poder controlarlo.

Es decir, un cliente enfadado puede, en el mismomomento, con

el calentóndel enfado, escribir una reseñaen internet, enGoogle,

por ejemplo. Por otro lado, los clientes pueden, desde el propio

establecimiento revisar opiniones o hacer otras búsquedas para

comparar precios.

Este cambio altera completamente las normas de juego ha-

bituales. Hay que adaptarse, estar preparados para la nueva

situación. Las cifras de las horas que pasamos conectados

no dejan de crecer; las Redes Sociales cada vez aumentan sus

usuarios y la influencia que ejercen sobre estos.
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EL INTERNÉ ESE

Según el estudio anual de redes sociales de IAB (Asociación que

representa al sector de la publicidad y la comunicación digital

en España), el 70% de españoles admiten que siguen a través de

redes sociales a sus marcas favoritas, y cerca de la mitad (47%)

admite que la información en redes sociales impacta sobre sus

decisiones de compra. Además, las reseñas y comentarios de

los clientes tienen cada vez más peso en el posicionamiento.

Por todo esto cada vez más marcas y empresas adoptan es-

trategias para proyectar su marca en internet. Las grandes

organizaciones ya se han subido a este carro sin excepción; el

pequeño empresario debe prepararse para competir y sobrevivir

en este mercado cambiante y cada vez más competitivo. ¡Tu

negocio no es una excepción!
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3

Posicionamiento y presencia online. No

es lo mismo…

¿Qué es la presencia online?

Existenmuchas definiciones para este concepto. Para no liarnos,

digamos que es la imagen de tu marca o negocio en internet. Es

decir, lo que sale en Google cuando se introduce el nombre de

tu negocio.

¡Prueba a buscar en Google el nombre de tu marca! Puede que

aparezca información que tú no has puesto ahí…

Y es que la presencia online se puede generar a partir de tus

acciones (por ejemplo, crear una página web o perfiles en redes

sociales) o sin tu intervención.

Esto es lo peligroso: a partir de otras fuentes, como información

que aportan los usuarios, por ejemplo, Google crea automática-
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EL INTERNÉ ESE

mente fichas de negocios. Normalmente se generan con fotos

desactualizadas e información incorrecta.

Imagínate que un cliente semarcha enfadado y busca tu empresa

en Google para poner un comentario negativo. Con eso es

suficiente para que haya en Google una ficha con el nombre

de tu empresa, con unas fotografías del año 2000 y la crítica de

un cliente.

Esto bastaría para espantar a cualquier cliente, ¿no te parece?

Ten esto presente siempre: ahora, el mensaje de tu marca ya

no lo controlas tú exclusivamente: cualquiera puede publicar

información sobre ella.

Por eso es necesario ponerse manos a la obra y gestionar

cuidadosamente la presencia online:

-Si salen fotos de tu negocio, que sean las que tú eliges,

-Si aparece una descripción o el horario, que sean los que tú

has puesto,

-Si alguien escribe un comentario negativo, que haya una

imagen profesional de tu marca y una gestión correcta de este

comentario para neutralizar el efecto.

¿Qué es el posicionamiento?

El posicionamiento es el arte (o la ciencia) de que el resultado

de tu marca sea visible cuando los usuarios introducen una

búsqueda en Google con palabras relacionadas con tu negocio.
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POSICIONAMIENTO Y PRESENCIA ONLINE. NO ES LO MISMO…

En su afán de ofrecer solamente resultados relevantes, Google

geolocaliza los resultados que ofrece a los usuarios. No verás

lo mismo, por ejemplo, buscando “dónde comer” si estás en

Madrid o en Zaragoza.

Si tu restaurante está en Zaragoza, posicionamiento significa

que el usuario que esté ubicado en Zaragoza y busque “dónde

comer”, vea tu restaurante en los resultados. Y para eso, tu

restaurante debe posicionar entre los diez primeros resultados,

preferentemente entre los tres primeros.

También puede suceder que tu actividad no sea sensible a

la geolocalización. Por ejemplo, si tienes un ecommerce y

envías productos a todo el mundo o si prestas asesoramiento o

consultas de forma virtual. En este caso, posicionar suele ser

un poco más difícil, ya que compites con un rango mayor de

empresas. ¡Pero también es posible!
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EL INTERNÉ ESE

Gestionar la presencia online no te garantiza el posicionamiento,

ni mucho menos: ¡ojalá fuese tan fácil! Pero es un buen

comienzo. Es lo mismo que hacer reformas en tu local para

que tenga una buena apariencia: normalmente, eso no bastará

para atraer clientela… pero sí servirá para evitar que escapen, ¡al

menos por esa razón!

Elementos básicos de la presencia online

1.- Servicios de Google: Google My Business, Google Maps ,

2.- Página web / tienda online

3.-Redes Sociales

4.-Blog Corporativo
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POSICIONAMIENTO Y PRESENCIA ONLINE. NO ES LO MISMO…

Estos cuatro elementos son aparentemente independientes,

pero se necesitan y se potencian entre sí.

Muchos empresarios se preguntan: ¿Qué es mejor? ¿Crear una

página web o una de Facebook? ¡No tiene nada que ver!

Una página de tu negocio en Facebook puede sustituir par-

cialmente a la página web, al menos a nivel funcional: sirve

para comunicarte con tus clientes y con otros usuarios, puedes

mostrar tus productos, hacer actualizaciones sobre ofertas…

Pero ¡no es lo mismo!

Lo primero es que una red social no es un espacio propio, sino

administrado por la red social. Imagínate que por un error

o malentendido te cierran la página… ¡Te has quedado sin

tienda! Además, la apariencia, los servicios… ¡todo! lo controla

Facebook, no tú.

Por otra parte, haymuchas cosas que se pueden hacer en un sitio

web propio que Facebook no facilita (ni ninguna otra red social).
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EL INTERNÉ ESE

Por ejemplo, gestionar suscripciones, obtener datos analíticos a

fondo, trabajar el posicionamiento…

Esto tampoco significa que la página web sustituya a la fan page:

cada uno de los canales tiene su función. Lo ideal para casi

cualquier negocio es desarrollar todos los elementos de forma

conjunta. Piensa que estás subiendo la escalera del éxito online.

¿Hasta dónde quieres llegar?
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4

Primeros pasos de posicionamiento

local: recursos gra s y

autoges onables

1 - Ventajas de Google my Business

Teniendo en cuenta que es gratis, resulta increíble todo lo que

se puede conseguir con Google my Business:

- Tu negocio aparecerá mejor posicionado en las búsquedas

locales y/o en tu zona.

-Aparecerás enGoogleMaps: esmuy importante si tu negocio

es local.

- La imagen que verán los usuarios será la que tú quieres:

podrás destacar tu especialidad, poner fotos, vídeos…

- La plataforma ofrece un espacio a tus clientes para reseñas

y comentarios. Y te permite gestionarlos y estar informado en

todomomento.

-En el apartado Publicaciones podrás ir añadiendo actualiza-
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EL INTERNÉ ESE

ciones sobre tu negocio: ofertas, eventos, fotos del día a día…

Además es muy beneficioso para el posicionamiento local.

- En el apartado de estadísticas podrás hacer seguimiento de

las visitas que recibe tu ficha, cómo te han encontrado y otras

métricas de interés.

¡Y todo esto pagando 0€! Por supuesto, necesitas dedicar tiempo

y esfuerzo, pero no tienes que pagar nada “directamente”.

2 - Preparando el terreno

2.1 - La importancia del NAP:

NAP son las siglas en inglés de Name, Address, Phone Number.

Es decir, Nombre, Dirección, Teléfono.

Es muy importante que el NAP esté bien definido con toda

exactitud, ya que ha de coincidir punto por punto en todos

los sitios donde lo publiques. Parece una tontería, pero te

sorprendería saber cuantas tiendas se llaman de una manera

en el toldo o en el cartel de la puerta y de otra en las tarjetas de

visita. O el código postal de la dirección no está claro…

Tienes que definir tu NAP y conservar la información, porque

echarás mano de ella continuamente. Crea un archivo en tu

ordenador y guárdalo.
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PRIMEROS PASOS DE POSICIONAMIENTO LOCAL: RECURSOS GRATIS Y...

El teléfono conviene que sea fijo, ya que también contribuye a la

geolocalización.

Puedes añadir una palabra al nombre de tu marca. Elige si

quieres poner tu localidad (la ciudad donde trabajas) o una

palabra que se refiera a tu actividad. Por ejemplo Electricista Tu

Marca.

2.2 - Necesitas imágenes del negocio:

En esto de las fotos también se nota mucho la mano de un

profesional.

¿No puedes dedicar nada de presupuesto a esto? Hoy en día se

puedenhacer buenas fotos incluso con un teléfono. Puedes sacar

algunas de forma provisional para crear tu ficha e invertir en

estomás adelante. Sigue estos consejos para unmejor resultado,

pero eso sí: ten claro que sin ayuda profesional no será lomismo.

• Necesitarás una foto de perfil, una foto de portada y algunas

imágenes del negocio. Si tu negocio tiene local físico, debes

sacar fotos del interior y del exterior.

• Las fotos donde salen personas funcionanmejor. También

conviene fotografiar procesos o productos; por ejemplo, un

primer plano de tu producto final o algunas imágenes de tu

equipo trabajando.

• Si eres especialista en algo, procura realzarlo con alguna

imagen.
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EL INTERNÉ ESE

• Escoge cuidadosamente el momento: lo principal en una

fotoes la luz. Eligeundía claroy controlabien la iluminación

de la imagen.

• Las dimensiones de las fotos son muy importantes. Si no

adaptas las proporciones al espacio para ponerlas, se notará

en el resultado.

Los espacios para fotos son rectángulos horizontales, excepto

la del perfil y logo que son cuadradas.

- La foto de portada ideal tendrá unas dimensiones de

1088x608 píxeles.

- La foto de perfil es cuadrada: por ejemplo, 200x200 px. Las

dimensiones máximas en este espacio son 250x250 px.

- Las fotos del negocio son de 2x1, es decir, el doble de ancho

que de alto. 640x320 sería una buena medida. El lado más largo

no superará los 720 px.

El capítulo 6 está dedicado a explicar como conseguir imágenes

del tamaño que necesitas :-)

2.3 - Necesitas un archivo de imagen con tu logo:

Una buenamedida puede ser 200x200, el máximo es 250x250.

Si no tienes logo o no existe archivo digital del mismo, lo mejor

es pedir ayuda profesional. El logo es muy importante y vale la

pena invertir en su creación, pues será la representación de tu

empresa.

Si no puedes permitirte un diseño profesional, puedes intentar
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PRIMEROS PASOS DE POSICIONAMIENTO LOCAL: RECURSOS GRATIS Y...

crear tu propio logo con alguna herramienta online.

CONSEJO: Cuando descargues las imágenes en tu ordenador, pon

nombres a los archivos que incluyan tu actividad y tu ciudad. Esto

ayudará a tu posicionamiento cuando subas las imágenes a internet.

2.4 - ¿A qué te dedicas exactamente?

Ahora imagínate que tuvieses que buscar tu negocio en internet:

¿Qué palabras pondrías? Son las llamadas “palabras clave”: Lo

que la gente pone para buscar. Por ejemplo “Abogado Vigo”,

“Pastelería Jaén” o “Comida para llevar Madrid”.

Haz una lista con todas las palabras que se te ocurran y sus vari-

antes. Cuantas más ideas, mejor; amplía la lista con sinónimos.

Es muchomejor si te ayuda alguien.

Una vez que hayas definido todas las palabras por las que

alguien te podría buscar en internet, puedes seleccionar las más

importantes para crear tu descripción. ¿Y cuáles son las más

importantes? Las que reciban más búsquedas y representen

mejor tu actividad.

Para saber qué palabras recibenmás búsquedas, utiliza alguna

herramienta de palabras clave. Übersuggest, por ejemplo, es

gratis y ofrece mucha información valiosa.

Lo siguiente es crear una descripción de tu negocio “que guste”.

Ha de incluir tus palabras clave, cuantas más mejor, pero
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EL INTERNÉ ESE

siempre de manera natural.

CONSEJO: Si te cuesta mucho escribir, puedes inspirarte en las

descripciones de tus competidores. Copiar está totalmente de-

saconsejado, pero puedes coger ideas. Si dedicas un ratito a leer

descripciones de negocios parecidos al tuyo, muy pronto sabrás qué

poner.

3 - Manos a la obra:

Ahora ya estás preparado para empezar a proyectar tu negocio

en internet. Empezar es más sencillo de lo que parece, ¡verás

cuantas cosas puedes hacer tú mismo!

3.1- Crea una cuenta en Google:

Haz click aquí para crear tu cuenta. Tendrás que rellenar algunos

datos personales, no demasiados. Esta cuenta te dará acceso

a todos los servicios de Google, que sonmuchos: ¡es muy útil!

Puedes crearla con tu dirección de e-mail actual, aunque no sea

de Google.

Piensa cuidadosamente tu nombre de usuario en Google. Puedes

poner simplemente el nombre de tumarca pero también puedes

poner el tuyo, especialmente si tus clientes te conocen por tu

nombre de pila.
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PRIMEROS PASOS DE POSICIONAMIENTO LOCAL: RECURSOS GRATIS Y...

Una vez que estás dentro de Google, ve a crear tu ficha de

empresa en Google my Business. ¡Recuerda que es un servicio

gratuito!

3.2.- Crea una ficha de empresa en Google My Business:

1. Entra en la página de Google my Business teniendo amano

tu NAP, las imágenes y la descripción de empresa que has

preparado. Haz clic en “Gestionar ahora” e inicia sesión

con tu cuenta de Google.

2. ¿Cómo se llama tu empresa? Antes de crear tu ficha es

muy importante verificar que no exista todavía. Recuerda

que puede estar creada sin tu intervención. Conviene que

busques de diferentes formas, asegurándote bien para no

duplicar la ficha. Busca también introduciendo el número

de teléfono. Muchas veces sucede que ya existe una ficha

creada con tus datos. (Al final del capítulo se incluye

una infografía con explicaciones sobre qué hacer en estos

casos.)

3. Si no existe, lo siguiente que tendrás que hacer es escribir

el nombre de la empresa tal y como figura en el NAP

y asignarle una categoría. Escribe las primeras letras

que definen tu actividad profesional para que aparezca

el listado con todas las que existen. Selecciona la que

mejor defina tu trabajo, más adelante podrás añadir otras

categorías que complementen esa información.

4. A la pregunta ¿Quieres añadir una ubicación? debes con-

testar que “SÍ“, si tu negocio tiene un local que visitan los

clientes o prestas servicios a domicilio y “NO” si prestas

servicios “en remoto”. Si contestas que sí, tu negocio

aparecerá en las búsquedas que se hagan en Google Maps
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EL INTERNÉ ESE

y podrás introducir otras ubicaciones en tu radio de ac-

ción. Tendrás que introducir una dirección completa: país,

dirección (calle y número), CP, ciudad y provincia.

5. ¿Qué información de contacto quieres mostrar? En este

espacio podrás añadir el teléfono y la URL, de nuevo tal

y como las definiste en el NAP. Tienes la opción de crear

gratis una página web de Google pero no te la recomiendo,

al menos no en sustitución de una propia: las posibilidades

de configuración sonmuy limitadas y no podrás controlar

buena parte de la información.

A continuación accederás ya a tu ficha de Google. Al entrar verás

la opción “Verificar Empresa”: Este paso es muy importante,

así que haz click en verificar empresa y sigue las instrucciones.

Se trata de que Google verifique tu dirección física.

Consiste en introducir un código que Google te hará llegar, bien

por tarjeta postal o bien por teléfono.

Por teléfono te dictarán el código numérico en inglés. Es más

rápido pero soportas el coste de la llamada.

El sistema de envío por tarjeta postal es gratis y es válido para

todos los negocios. Tendrás que esperar aproximadamente 15

días para recibir la postal de Google. Cuando la recibas, tienes

que introducir el PIN que trae escrito en la página de Google My

Business.

¡OJO! No debes hacer cambios en el nombre, dirección ni ca-
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PRIMEROS PASOS DE POSICIONAMIENTO LOCAL: RECURSOS GRATIS Y...

tegoría desde que solicitas la verificación hasta que recibes el

código. De lo contrario, quizá tengas que volver a pedir el código

de verificación y se retrasará el proceso.

¡Listo! Tu negocio ya tiene presencia en internet, y además en

la mejor de las plataformas posibles. Ahora hace falta algo de

tiempo y estrategia para que Google le dé relevancia, pero te

traerá muchos beneficios aunque no te haya costado dinero.

4.- INFOGRAFÍA RESUMEN
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PRIMEROS PASOS DE POSICIONAMIENTO LOCAL: RECURSOS GRATIS Y...

5.- ¿QUÉ HACER SI YA EXISTE UNA FICHA DE GOOGLE

DE MI EMPRESA?
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5

Introducción a las Redes Sociales

Hoy en día, no participar del diálogo en redes sociales es un lujo

que las empresas no pueden permitirse.

Tal y como vimos en el gráfico del capítulo 1, el 89% de usuarios

sigue a alguna marca en Redes Sociales. Es decir ¡todo el

mundo! Teniendo en cuenta que prácticamente la totalidad de la

población vive conectada, se puede decir que las redes sociales

tienen un alcance casi global.

Para desarrollar una estrategia completa y eficaz de gestión de

Redes Sociales, es necesario invertir bastante tiempo, y también

tener ciertos conocimientos.

Puedes, como no, solicitar ayuda profesional… o tratar de seguir

este plan básico, donde trazaremos las directricesmínimas para

poder gestionar al menos dos perfiles sin agobiarte demasiado.
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Crea tu estrategia de Redes Sociales en 10 pasos

1.- ¿Cuál es tu obje vo?

Vale, ya sabemos que quieres conseguir más negocio, pero trata

de concretarlo un poco más. Intenta responder a la pregunta:

“¿Qué quiero obtener de las Redes Sociales?“. Puedes empezar

por decir: “Quiero darme a conocer para ganar más clientes”.

¿Por qué concretar? Porque los recursos de que dispones no

son ilimitados. Cada perfil en Redes ha de alimentarse con

contenido y gestionarse periódicamente, cada objetivo implica

realizar ciertas acciones y cada acción lleva tiempo. Por eso,

te recomiendo que elijas comomucho dos redes sociales para

empezar.

Así, concretando mejor el objetivo: “quiero darme a conocer

en las redes sociales X e Y para ganar clientes, dedicando como

máximo una hora al día”.

¿Qué redes sociales debes elegir? Aquellas donde esté tu público

objetivo. La respuesta a esta pregunta la obtendras princi-

palmente haciendo dos cosas: Estudiar el perfil de tu público

objetivo y mirar qué está haciendo la competencia, en qué redes

sociales tienenmás éxito.
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2.- ¿A qué público quieres alcanzar?

Piensa en tu público objetivo, tus clientes. ¿En qué rango de edad

se encuentran? ¿Sexo? ¿Son urbanitas o viven enmedio rural?

¿Qué les gusta? ¿Qué les preocupa?

Aunque todo esto parezca un poco absurdo, es importante que

dediques tiempo a contestar estas preguntas y definir bien a tu

audiencia. Te servirá para intuir en qué red social encontrarlos

y qué contenidos les interesan. ¿Cómo vas a saber qué decir si

no sabes con quién hablas?

3.- ¿En qué Redes Sociales quieres estar?

Si lo que buscas es proyectar tu marca, lo mejor será utilizar

las redes con más alcance. Por ejemplo, Facebook, YouTube,

Twitter, Instagram o LinkedIn.

-Facebook es la red social más popular, y la preferida por la

muchos usuarios. En general es una plataforma excelente para

contactar con clientes y vender bienes y servicios, aunque ahí

no encontrarás al público más joven.

-En el caso de que tengas contenido en vídeo o sea interesante

para tu marca, puedes optar por YouTube, ¡es la segunda red

más popular en nuestro país!

-Twitter: La tercera red en popularidad en nuestro país

también es un buen espacio para publicidad y promoción de

tu negocio. Según un estudio de IAB , Facebook y Twitter son las

redes sociales más utilizadas por los internautas españoles para
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buscar información sobre marcas, productos o servicios.

-LinkedInEs la redprofesional por excelencia, utilizadapor el

31% de internautas de nuestro país. Es muy adecuada para ofre-

cer servicios profesionales, ya que empresas, emprendedores y

directivos buscan continuamente en ella.

-Instagram es la preferida de los jóvenes, y también te puede

interesar si en tu negocio son importantes las imágenes: moda,

decoración, peluquería…

-Tik Tok: Es la red social que arrasa entre los adolescentes.

El 60% de sus usuarios tienen entre 14 y 24 años, así que si tu

público objetivo está en ese rango de edad, puedes optar por

desarrollar una estrategia en esta red.

Escoge al menos una de estas redes para que represente a tu

marca en internet. Crea solamente las páginas que puedas

gestionar: no hay nada que dé peor imagen que un perfil de

empresa abandonado.

4.-¿Qué está haciendo la competencia en redes sociales?

Una buena forma de empezar cuando no tenemos experiencia

en algo es aprender de quienes sí que tienen. En este caso, te

ayudará estudiar las acciones de tu competencia.

Escribe el nombre de tus 3 principales competidores orgánicos.

Si no sabes cuáles son, simplemente busca en Google con tus

palabras clave (por ejemplo, “fontanero Albacete”) y anota los

que salgan en primeras posiciones.

31



EL INTERNÉ ESE

Después haz la misma búsqueda para otra ciudad. Observa los

perfiles en Redes Sociales de los negocios competencia del tuyo.

¿En qué redes están? ¿Qué comparten? ¿Qué actualizaciones

gustan más? ¿Qué contenidos les funcionan? Analiza a tu

competencia y saca tus conclusiones.

5.- ¿Cada cuánto empo y a qué horas publicarás?

Cada red tiene frecuencias y horarios diferentes. Mientras que

una publicación o dos a la semana será suficiente en LinkedIn,

en Twitter necesitarás lanzar entre 4 y 10 tuits diarios para

obtener visibilidad. Para acertar, monitoriza las acciones de

otros perfiles similares al tuyo y observa sus resultados.

Recuerda que las redes sociales son un espacio para conversar.

No puedes llegar a una mesa donde varias personas están

conversando, sentarte en elmedio y empezar a soltar tu rollo. Lo

mejor es escuchar, atender qué se dice, cómo se dice y cuándo,

para intervenir con acierto.

Define la frecuencia de tus publicaciones según tus posibili-

dades.

En cuanto a la mejor hora para publicar, una vez más, depende

de la red elegida.

-En Facebook y LinkedIn, lo mejor suele ser publicar por las

mañanas, a primera hora. También hay un pico de audiencia a

primera hora de la tarde, por lo general, aunque debes revisar

las estadísticas para una analítica más fiable.
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-Twitter, sin embargo, tiene diferentes picos de audiencia a

lo largo del día, especialmente a mediodía y a última hora de la

tarde.

-Dos publicaciones al día puede ser una buena frecuencia

en Instagram, aunque depende del tipo de perfil. Lo mejor es

observar antes de actuar.

Para poder organizarte mejor, utiliza alguna herramienta que

te permita programar tus publicaciones, así podrás prepararlas

con antelación. Te recomiendo que utilices Buffer. Su versión

gratis es muy completa, y es muy fácil de utilizar.

6.- ¿Qué publicarás?

Se dice que hay que seguir la regla de 80/20. Es decir, el 80% de

tus publicaciones será contenido de valor para tus usuarios y el

20% publicaciones con información sobre tu negocio.

Esto significa que deberás dedicar a partir de ahora un tiempo

(al menosmedia hora al día) a buscar contenidos que sean del

interés de tu audiencia.

- Haz una lista de temas posibles a partir de tu estudio de la

competencia, tu creatividad y las sugerencias de tus amigos y

clientes.

- Busca en las Redes Sociales los mejores contenidos sobre

estos temas. Puedes hacer una lista de las páginas donde

encuentras mejores artículos. Te ayudará mucho utilizar Feedly

o listas de Twitter para ser más eficaz en esto.
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Además de compartir contenido ajeno, necesitarás crear con-

tenido propio para ese 20% de publicaciones sobre tu marca. Lo

mejor es planificar para poder dedicar después toda tu atención

al esfuerzo de creación de contenidos.

- Haz una lista de fechas del año relevantes para tu negocio y

piensa en contenidos posibles relacionados con esas fechas.

-Anota todas las fechas señaladas que, aunque no tengan

relación con tu negocio, son una ocasión para felicitar a tus

clientes: Navidad, Día de los Enamorados, del Padre, de la

Madre…

- Empieza a hacer vídeos de tu lugar de trabajo, selfie-vídeos

para dar algún consejo breve o promocionar una campaña que

hayas preparado.

- Cambia las fotos cada poco tiempo: utiliza tu creatividad.

Cambia algún detalle de la decoración, haz fotos de nuevos

productos, de tu día a día…

- Procura mantenerte al día sobre eventos en tu ciudad

relacionados con tu negocio o de interés general y publícalo

en tus páginas siempre que haya uno.

Estas son algunas sugerencias para la creación de contenidos. Al

principio resultará más difícil encontrar publicaciones y temas

posibles, pero con la práctica lo conseguirás en poco tiempo.

7.- ¿Cómo interactuar?

Hay que tener presente siempre que las redes sociales se compo-

nen de personas, y que están pensadas para relacionarse, para

interactuar.
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- Además de compartir contenido de valor, da “me gusta” a

los posts de tu interés, párate a leer las opiniones y comentarios

de los demás usuarios y contribuye con la tuya.

- Agradece siempre que compartan tu contenido omencionen

tu marca.

- Cuando estés gestionando tu página de empresa, no olvides

que es la empresa quien habla, no tú: intenta escoger temas

profesionales y evitar polémicas o abusar del humor. Para esto

no hay demasiadas tácticas, simplemente dedícale un poco de

tiempo, aprende ¡y disfruta!

8.- Crea una lista de acciones:

Una vez tengas claro lo que quieres hacer, define los pasos

que tienes que dar y crea tu calendario de acciones. Busca los

momentos del día o de la semana en los que vas a definir tus

próximas publicaciones y haz hueco en tu agenda. Calendariza

las acciones para comprometerte y poder llevarlas a cabo.

Por ejemplo:

- Publicaré en Instagramy enFacebookuna vez al día de Lunes

a Viernes a las 9 de la mañana. 5 publicaciones semanales, 20

al mes en cada una de las Redes. 4 serán de contenido propio

y las 16 restantes de contenidos compartidos. Dedicaré media

hora todas las tardes a buscar contenidos en las redes sociales

y tendré siempre una lista de enlaces preparada de al menos 5

artículos.

- Antes de mediados de mes tendré planificadas las 8 publica-

ciones de contenidos propios para el mes siguiente.

Haz algo parecido con las acciones que hayas decidido llevar
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a cabo. Por ejemplo, “utilizaré los quince minutos que voy en

bus a revisar los perfiles relacionados con mi actividad para

interactuar con sus publicaciones”.

9.- Define con precisión tu calendario:

Ahora ya puedes coger un calendario y organizar toda esa

información. Existen muchas plantillas disponibles en internet

para crear tu calendario. Si no quieres complicarte demasiado

conherramientas, utiliza Excel o directamente, un calendario de

sobremesa: como te resulte más cómodo. ¡Lo importante es que

consigas organizarte bien y seas capaz de cumplir el horario!

10.- Monitoriza y mide:

Una vez que has llegado hasta aquí, ¡no puedes pararte! Ahora

es necesario que controles qué se dice de tumarca en internet

por un lado y qué resultados han tenido tus acciones por el otro.

Para llevar a cabo esta función de forma correcta, es necesario

utilizar varias herramientas. Como la idea es que tengas unos

conocimientos básicos, simplemente mencionaremos las más

elementales y dejamos a tu criterio la labor de decidir con cuál o

cuáles quieres pelear.
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Monitorizar tu marca:

- Google Alerts o Alertas de Google: Básica y sencillísima de

programar: sólo tienes que introducir el nombre de tu marca y

tu dirección de e-mail, donde recibirás las notificaciones.

-Mention: Muy fácil de configurar y eficaz, aunque es de pago.

Ofrece una prueba gratuita durante 15 días.

- Go Fishing Digital: Revisa las webs de reclamaciones en

busca de menciones a tu marca.

Medir tus resultados:

Es aconsejable revisar al menos las herramientas de analítica

que ofrece cada una de las Redes Sociales. Así podrás saber qué

publicaciones han tenidomás éxito. Crea una rutina que incluya

revisar las principales herramientas de estadística de las Redes

Sociales que hayas escogido:

-Facebook: Enesta red social puedesacceder a tus estadísticas

desde tu página, en “Estadísticas”.

- Twitter: Consulta Twitter Analytics para ver datos sobre

la evolución de tu cuenta, qué tuits han recibido más interac-

ciones…

- Instagram te ofrece también en la propia página estadísticas

de las visualizaciones de tus actualizaciones y la interacción.

Mira esta infografía con el resumen de la estrategia:
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¿Cómo puedo conseguir imágenes del

tamaño que necesito?

Vas a necesitar imágenes de diferentes tamaños. Esto puede ser

un problema si no tienes mucha práctica editando imágenes en

internet. Si ya sabes trabajar con algún programa de edición de

imágenes, sáltate este capítulo.

A continuación, mencionaré un par de herramientas y algunos

trucos para conseguir las imágenes del tamaño que necesitas:

1.- GIMP

Es una herramienta gratis de edición de imágenes. Es súper

completa, yo diría que la más completa de las herramientas

gratuitas, aunque al principio es un poco difícil.

En mi blog encontrarás un tutorial muy sencillo de GIMP y

también el enlace a la página para descargarla.
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A continuación, un pequeño tutorial exprés para conseguir la

imagen del tamaño que deseas:

1.- Haz click en “Archivo” en el menú superior y en “Abrir”.

Selecciona la imagen que quieras editar y ábrela. También

puedes pegarla directamente si la copias de otro sitio. Haces

click en la parte central de la pantalla con el botón derecho del

ratón, seleccionas “Editar” > “Pegar Como” > Imagen Nueva.

2.- Fíjate en las dimensiones de la imagen, arriba del todo

pone el nombre y a continuación las dimensiones en píxeles,

ancho X alto. Vamos a ajustarla a las dimensiones deseadas.

3.- Haz click en “Imagen” en el menú superior y después en

“Escalar Imagen”. Si modificas una de las dimensiones, la otra

se reajusta automáticamente, respetando las proporciones de la

imagen. Ajusta una de las dimensiones lo más cerca posible

de las medidas de la imagen deseada. Ojo: ¡Ninguna de las

dimensiones ha de exceder las de la imagen que necesitas!

4.- Ahora haz click en “Archivo”>“Nuevo> E introduce las

dimensiones exactas (altura y anchura) que necesitas en el

cuadro de diálogo que se abre; y click en Aceptar. Tendrás un

lienzo en blanco con las dimensiones deseadas.

5.- Si te fijas, la imagen con la que estabas trabajando antes,

ahora está arriba en un icono más pequeño. Haz click sobre ella

para ponerla en el cuadro de trabajo y después click sobre ella

con el botón derecho, “Editar”>“Copiar”.

6.- A continuación recupera el lienzo en blanco, que ahora

está arriba haciendo click sobre él y cuando lo tengas en el
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centro, click con el botón derecho del ratón, “Editar”>“Pegar

Como”>“Capa Nueva”.

7.- Si la capano sehapegado en el centro, elige la herramienta de

alineación: su icono es un rectángulo blanco con flechas negras

en cada uno de sus lados; lo encuentras a la izquierda, arriba.

Una vez seleccionada la herramienta, abajo a la izquierda se abre

un cuadro de diálogo conflechas. Donde pone “Distribuir” pulsa

los iconos de centrar.

8.- Cuando la imagen que has pegado esté centrada, haz click

en “Imagen” en el menú superior y después en “Combinar las

capas visibles”.

9.- Para guardar la imagen, haz click en “Archivo” en el menú

superior y después en “Exportar Como”. También puedes

seleccionar “Sobreescribir …” si no te importa perder la imagen

original. ¡Y listo!

Esta “chapucilla” sirve si la imagen que tienes es más grande

y la tienes que reducir para adaptarla, y/o si la diferencia de

dimensiones entre la imagen que quieres y la que tienes no es

demasiado grande. Si al hacer esta operación la imagen queda

deformada, ¡descártala!

Otras opciones son:

- Si la imagen es demasiado grande, piensa si puedes utilizar

solamente una parte y recórtala antes de pegarla en el lienzo en

blanco; en Gimp tienes una herramienta de recorte, justo al lado
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de la de alineación: es como un cúter. Después sigue el paso 9

para guardar los cambios.

- Si esmuy pequeña, piensa en aumentarla solamente un poco

y dejar unmarco en blanco alrededor, o directamente, ¡trata de

conseguir otra imagen!

2.- CANVA

Es una herramienta gratuita para crear imágenes online. Haz

click aquí para registrarte y empieza a utilizarla, es muy in-

tuitiva. Cuando vas a hacer un diseño, te da la opción de “Usar

dimensiones personalizadas”, justo lo que necesitas, ¡y gratis!

Es mucho más sencilla de utilizar que GIMP, pero claro, no es lo

mismo. Es necesario trabajar con las dos.

La herramienta está en español y te permite subir tus propias

imágenes. Crea un lienzo de las dimensiones que necesites con

la opción “Usar dimensiones personalizadas”.

Cuando lo tengas abierto en el centro en blanco, fíjate en elmenú

de la izquierda: puedes añadir texto, iconos, subir imágenes,

cambiar los colores de cada elemento… Las posibilidades son

infinitas, es cuestión de creatividad: puedes elaborar carteles

para tus publicaciones y campañas, subir fotos de tu ordenador,

decorarlas con los iconos que prefieras, etc.

Cuando termines de diseñar tu imagen, haz click arriba en

“Descargar” y guárdala en tu ordenador. ¡No me digas que no
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es una herramienta inspiradora! ¿A que ahora ya no parece tan

difícil crear imágenes para tus publicaciones?

Lo dicho, sólo es cuestión de un poco de dedicación y tiempo.

Organízate y prepara tus imágenes con antelación para que no

te “pille el toro”. Y con un poco de paciencia y empeño, ¡esto de

las imágenes está hecho!
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¿Cómo puede ayudarte una página web

de tu negocio?

El espacio que ofrece Google My Business es “casi” como una

página web, y es tremendamente útil, pero no es lo mismo. En

realidad, ambas cosas se complementan. Mira esta imagen con

el resumen de los beneficios que te aportará:
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Más en enclaveproductiva.es
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Lo más importante es que la web es tuya y tú tienes el control

sobre lo que se publica.

Un perfil en una red social pertenece a la red social, que es una

empresa: puede extinguir su actividad o cerrar tu perfil por

cualquier motivo. Además no tienes control sobre lo que se

publica. Es una cuestión de seguridad contar con un espacio

propio.

En una web tienes mucho más espacio y puedes articular la

información de la manera que prefieras.

Además, es un elemento más de posicionamiento, que reforzará

tu presencia online. Lo normal es enlazar la página web con la

ficha de Google My Business y viceversa: así, ambos elementos

se refuerzan. Haz lo mismo con todos tus perfiles en redes

sociales.

Una página web puede albergar muchos servicios: un chat con

tus clientes, un blog corporativo, una plataforma para enviar

e-mails, servir como herramienta de selección de personal… Si

explotas todas sus posibilidades, conseguirás reducir costes en

otras partidas.

También aportará una imagen más profesional de tu negocio.

Piensa como usuario: si estás consultando internet por ejemplo

para encontrar un abogado en tu ciudad, ¿cuál te ofrecerá

más confianza? ¿Uno que sólo tiene un resultado de Páginas

Amarillas? ¿O uno que además tiene una página web con toda

la información y todos los detalles? La transparencia es muy

importante
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En resumen, una página web es como sucursal de tu negocio: un

espacio extra donde ampliar la información sobre tu actividad,

interactuar con tus clientes y empleados y publicitarte. Y todo

por unos costes anuales con los que no podrías pagar ninguna

publicidad en un medio tradicional. ¡No lo dudes! Será una

sucursal de tu tienda ¡casi sin gastos!
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Un blog corpora vo es un tesoro

Por si todavía no sabes qué es exactamente eso, un blog es un

sitio web donde se publican contenidos periódicamente en torno

a un tema. Cada una de estas publicaciones o artículos se llaman

“post”.

Esta palabra que hace 20 años casi nadie conocía en nuestro país,

ahora está en boca de todo el mundo. Igual que el Seat 600 en su

momento, hoy el blog es como el ombligo: todo el mundo tiene

uno. Los hay de todas las temáticas imaginables.

Cada vez más empresas incorporan blogs a sus páginas pro-

fesionales. ¿Por qué? Porque el blog profesional es una her-

ramienta muy potente de posicionamiento para la marca.

El blog es el espacio para tratar los temas relacionados con tu

actividad y que la gente consulta online. No significa que tengas

que ponerte a escribir tú: puedes encargar los artículos.

Por ejemplo: si eres fontanero, puedes publicar artículos sobre
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como ahorrar agua o como evitar que un grifo gotee. Si eres

abogado, publica sobre los ERTES, los detalles sobre pensiones

alimenticias y custodias en caso de divorcio o las indemniza-

ciones por despido, según sea tu especialidad.

La gente hace continuamente estas consultas. Con ayuda

profesional podrás definir una buena estrategia de contenidos y

conseguir posicionar tus artículos. De esta manera, conseguirás

una visibilidad para tu marca más que conveniente, ya que

atraerás a las personas.

Esta es la base de la estrategia llamada “InboundMarketing”,

o marketing de atracción. Al contrario que otras estrategias

de marketing tradicional, donde se persigue al usuario para

impactarlo con anuncios, esta estrategia consiste en lograr que

el usuario venga a buscarte para consumir tus contenidos. ¿Por

qué? Porque creas los contenidos que él necesita, que resuelven

sus dudas, le educan, le divierten o le entretienen.

Además el blog ayudamuchísimo al posicionamiento web, por

variosmotivos. Por ejemplo, porque es un espacio donde repetir

hasta la saciedad pero de forma natural tus palabras clave, algo

que sucede de forma irremediable al tratar temas relacionados

con tu marca.

Por otra parte, publicar periódicamente obliga a la araña ras-

treadora de Google a visitar tu sitio web para indexar el nuevo

contenido, lo que también beneficia el posicionamiento.

Y también estarás mejorando la experiencia de los usuarios que

visitan tu página: muchas personas entran amirar el blog por
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curiosidad. Si consigues despertar su interés con tus artículos,

estarás más cerca de convertirlos en clientes. Además, mejorar

la experiencia de usuario tambiénmejora el posicionamiento.

Y por último, el blog es el mejor espacio para mostrar tus

conocimientos sobre tu sector o actividad; esto generará con-

fianza en tus usuarios, permitiéndo que te muestres como un

referente en lo tuyo.

Eso sí: un blog es como una mascota: no debes empezar si no

tienes claro que te va a exigir recursos de forma continuada en

el tiempo. Hay que alimentarlo periódicamente y es necesario

establecer una línea de actuación antes de empezar.

No obstante, pocos autónomos y empresarios disponen del

tiempo necesario para crear y gestionar un blog. Si es tu

caso, pide ayuda profesional. Una estrategia de contenidos

bien planeada hará aumentar el tráfico a tu página web y, en

consecuencia, la difusión de tu marca.
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Conclusion

¿Cómo te has quedado? ¿Has podido seguir los tutoriales?

¡Seguro que sí!

Aunque al principio te cueste un poco porque todo es nuevo, son

herramientas y conceptos bastante sencillos. Cuando la curva

de aprendizaje se vaya suavizando, te sorprenderá lo fácil que

es. Lo mejor de este “viaje a internet” es que por el camino vas

a aprender muchas cosas: sobre ti, tu negocio y tu competencia.

Nosólo crecerá tumarca, tú tambiéncrecerás comoprofesional y

como persona. Confío en que esta guía te sirva de ayuda, ¡Mucha

suerte!
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Epilogue

Si necesitas ayuda con la presencia online de tu negocio, puedes

contactarme:

• a través del formulario de contacto enmi web enclavepro-

ductiva.es

• por email: natalia@enclaveproductiva.es

• por teléfono oWhatsApp en el número 644720777

¡Será un placer! :-)
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¿Te ha gustado?

Me encantaría queme hicieses llegar tus comentarios, críticas

o consultas a natalia@enclaveproductiva.es. Recuerda que he

creado este contenido para ti y tu feedback puede ayudarme a

mejorarlo :-)
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Also by Natalia de la Peña Frade

Me dedico al marketing digital y mi especialidad es la estrategia

de contenidos. Sigo aprendiendo cada día para ofrecer el mejor

apoyo posible a mis clientes.

enclaveproductiva.es

¡Te animo a visitar mi sitio web!
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