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Resumen

Las pymes alicantinas se adaptan a las nuevas tecnologias en su estrategia de venta y
utilizan las redes sociales como algo méas que canales de comunicacion. Cada vez es mayor
el nimero de las empresas de esta provincia que abandonan su estrategia de marketing
offline, remplazdndola por una completamente online. Gracias al avance tecnolédgico y al
uso de las redes sociales, las empresas pueden mejorar su estrategias de comunicacion
centrando las campafas en su publico objetivo y llegando a mas personas con una inversion
menor. Las RRSS son gratuitas, por lo que la inversion desde la que se parte es nula, cada
empresa decide cudnto gastar y segmenta su publico objetivo, asegurandose asi de que el
mensaje lo reciban las personas adecuadas. Los resultados de esta estrategia son
cuantificables, los empresarios pueden llevar un seguimiento real del nimero de personas a
las que estd llegando su publicidad y la reaccidon que estos tienen ante ella, sea positiva o

negativa.

Hemos elaborado un reportaje periodistico en profundidad acerca de este fenémeno. En él
entrevistamos a destacados profesionales de este &mbito y representantes de empresas que
optan por este canal de comunicacion. Esta tematica suele abordarse desde perspectivas
colaterales en los medios especializados en el tema, mientras que en los medios generalistas
no es tratada habitualmente. Por lo tanto, el hecho de enfocar este trabajo de esta manera,
para hacer un reportaje periodistico, le da relevancia. Hemos llegado a la conclusion de
que una adecuada estrategia en estos canales de comunicacion trae una gran cantidad de

beneficios a las pymes, entre ellos un aumento tangible en la facturacion.
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Abstract

Alicante’s pymes have adapted new technologies in its sales strategies and are using social
networks as an extra communication channel. Every time is bigger the number of
companies in this province that are leaving behind its offline marketing strategies, replacing
them for full online approach. Thanks to technological advances in social networks,
companies can improve its communication approaches centering their campaigns to an
specific targeted public and getting to a broader type of consumer with a smaller investment.
RRSS’s are free of charge, so the initial investment is null, each company decides how
much to spend and divides its target public reassuring that the message will get across and
it is received by the right people. The results for this strategies are quantifiable,
businessmen then can follow up and have a real count on how many people is their

campaign getting to, as well as reactions whether this may be negative or positive.

We have done a deep journalistic investigation about this phenomenon. In it we
interviewed dozens of many important professionals in this area and company
representatives that prefer this way of communication. This subject is usually approached
from collateral perspectives in specialized media about this topic, while in general media it
is not usually used. Therefore, the fact of focusing this work in this way, making a
journalistic report, gives relevance. We have come to the conclusion that an adequate
strategy in these communication channels brings a lot of benefits to pymes, including a

tangible increase in billing.
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1. ANTEPROYECTO

1.1 Definicion de la tematica, el enfoque y justificacion

Las pequenas y medianas empresas de la provincia de Alicante han apostado por las redes
sociales como canales de comunicacién y ventas para sus productos o servicios. La
tecnologia avanza rdpidamente y con ella la manera en la que las personas nos
comunicamos. Después de la crisis econdmica de los Ultimos afios, las pymes alicantinas
han tenido que encontrar nuevos métodos para llegar a los consumidores y vender. Como
resultado, han comprendido que una adecuada estrategia en redes sociales sirve para
muchas cosas, entre ellas, promocionar una comunicacion directa e indirecta con el publico
objetivo, potenciar la imagen de la marca o empresa, gestionar la reputacion online,

conocer mas a sus clientes y vender.

La implementacion de estas estrategias ha dado lugar a nuevos perfiles profesionales en el
panorama, tales como los influncers, community manager, consultoras de marketing y
social media strategist. Estas personas se dedican a gestionar y dar a conocer las marcas o

empresas para las que trabajan.

En este reportaje investigaremos sobre las estrategias para la gestion de estos canales de
comunicacion, en qué consisten, como ayudan a las empresas, cuales son sus ventajas,
desventajas y qué debe tener una buena estrategia de marketing on/ine en RRSS. Para ello,
entrevistaremos a expertos en el ambito, representantes de empresas alicantinas que las
utilizan adecuadamente y a varios consumidores, de esta manera podemos obtener
diferentes puntos de vista. El enfoque de este reportaje periodistico es relevante debido a
que este tema no suele tratarse en los medios generalistas y, cuando se trata en los medios

especializados, suele hacerse desde una perspectiva colateral.

Segun datos del Ministerio de Economia. Las pymes conforman mas del 97% del tejido



productivo de la provincia de Alicante. El principal objetivo de este reportaje es mostrar
como las redes sociales se han convertido en un completo canal de ventas para esas
empresas alicantinas. Con este, sefalaremos que las ventajas del adecuado uso de las RRSS,

son visibles y cuantificables, sin importar el tipo de producto o servicio que se ofrezca.

Para esto se utilizan campaias navidefias, promociones con fechas puntuales como el black
friday o temporadas como la vuelta al cole, es decir, se adaptan las tradicionales campafias
offline a las nuevas online. Ademas se utilizan influencers como embajadores de la marca,

quienes ayudan a aumentar la visualizacion y ventas de su producto.

1.2 Objetivos de la investigacion y principales hipodtesis

Queremos mostrar que este uso de las Redes Sociales trae consecuencias positivas. Pero,
también que para realizar una buena gestion de ellas, se debe tener capacidad de adaptacion
y dedicacion, ya que estas estdn en constante cambio. Algunas de las consecuencias son la
aparicion de nuevos elementos en este panorama, como por ejemplo los influencers y la

preocupacion de las empresas por la reputacion online.

Por otro lado, queremos exponer la necesidad de que los canales offline y online se
complementen constantemente y resaltar la importancia de que ambos transmitan la misma

informacion.

Partimos de la hipdtesis de que este canal es mds econdmico y accesible que los
tradicionales. También de que a través de la interaccion de los seguidores es posible saber
la impresion que pueden generar algunos productos de estas empresas en el mercado,
incluso antes de tenerlo a la venta. Ademads, es posible conocer los productos o servicios de
la competencia, asi como conocer la satisfaccion de las expectativas del cliente por el

producto o servicio.

Otra hipotesis que queremos demostrar es que el hecho de poder realizar campafias
limitando el publico al que le llegard la publicidad, se transforma en beneficios claros.
Limitar el sexo, la edad, los intereses y la ubicacion geografica de aquellos a los que se

dirigirdn es muchisimo mas efectivo.



1.3. Cronograma de trabajo

Julio | Agosto | Sept | Oct | Nov | Dic | Enero

Elaboracion y edicion de X X X
entrevistas

Creacion de plataforma, X X X
publicacioén y difusion




1.4. Relacion de documentacion

Para la redaccion de este reportaje utilizaremos una mezcla de entrevistas a expertos y
fuentes documentales de distintos organismos, que permitan realizar una radiografia del
estado de la cuestion en la provincia de Alicante. Entre los expertos a los que
entrevistaremos se encuentran perfiles de community managers, influencers, social media
strategist, responsables de comunicacion, CEOs de empresas de comunicacion y directores
de marketing. También tendremos en cuenta la experiencia de consultoras de marketing, ya

que son quienes mas contacto tienen con los clientes y sus necesidades.

En las fuentes documentales incluiremos el mayor estudio sobre navegantes de internet
realizado en Espafa por AIMC (Asociacion para la investigacion de Medios de
Comunicacion), publicado en marzo de 2017. También, el Estudio de Transformacion
Digital en las empresas, realizado por la Escuela de Negocios IEBS Business School 2017.
Ademas de varios articulos publicados tanto en prensa como en reconocidos blogs

profesionales del sector.

1.5. Seleccion y presentacion de las fuentes propias y documentales
1.5.1 Fuentes propias

Para realizar este reportaje utilizaremos varias fuentes propias. Cinco entrevistas directas en
profundidad a expertos del sector, una entrevista de ellas a dos personas simultdneamente;
dos entrevistas a empresas que servirdn como testimonio, una de las cuales se realizard en
formato audiovisual y la otra en estilo indirecto. Estas entrevistas serviran como referencias
y fuente de informacioén en el momento de realizar el reportaje. Ademas, se realizard una
encuesta sobre el tema a mas de 100 personas, de edades, lugares, género y gustos

diferentes, con el fin de obtener varios puntos de vista.

Los expertos son aquellos que se dedican a crear y gestionar las estrategias en las redes
sociales; las empresas o empresarios, aquellos que han apostado por estos canales de

comunicacion y los usuarios, aquellos a quienes van dirigidas las campafias.



Los expertos:

1. Eloy Liceran (1983), periodista y CEO de Cacahuete Comunicacion. Pionero en utilizar
las redes sociales para conectar con el publico a través de la radio en Elche. Se ha
especializado en la gestion de redes sociales como community managery social media
estrategist. Su entrevista sirve para conocer qué puede ofrecer una empresa de
comunicacion a quienes contratan sus servicios, y por qué tanto las medianas empresas

como las mas pequefias necesitan tener presencia en RRSS .

2. David Vazquez (1974), director de marketing en Penta Tres60. Especialista en las Areas
de Marketing y Comercial, tanto a nivel offline como online. Para saber cudles son las
principales diferencias entre las estrategias y la comunicaciéon en ambos niveles, como se
debe enfocar la estrategia en redes sociales y cual debe ser el trabajo de un departamento de

marketing

3. Maria Acefia (1984) y Cristina Gilabert, consultoras de marketing digital. Tienen
contacto directo con los clientes que contratan redes sociales. Conocen sus necesidades y
son las encargadas de mostrarles las soluciones digitales que pueden brindarles los

resultados que buscan.

4. Ana Algar Henry (1995), community manager, social media strategist e influencer. En
su trabajo como influencer sirve de imagen para promocionar, en redes sociales, productos
de diferentes empresas y asi darlos a conocer entre sus seguidores. Ella nos da a conocer el

punto de vista de los influencers y como funciona su trabajo para las empresas.

5. Hugo Mazo6n (1985), actualmente encargado de comunicacion de Penta Tres60. Durante
afios trabajo en el departamento de comunicacion de Media Mark y nos hablaré acerca de la
diferencia en las estrategias de publicidad en redes sociales entre pymes y grandes

empresas

Empresas:
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6. Antonio Vidal, gerente del concesionario Motos Medina, el mas grande de la provincia
de Alicante en sus marcas, tiene centrada su estrategia publicitaria en las redes sociales. Ha
abandonado todo los canales alternativos y ha invertido solo en publicidad online a través

de redes.

7. Cristina Navarro, encargada de produccion en Tejidos y Telas Orts Paya, una empresa
dedicada a la fabricacion y venta de todo tipo de telas que distribuye a través de todo el pais

y basa su estrategia de comunicacion en las redes sociales.
Usuarios:

8. Los usuarios participaran a través de una encuesta online realizada a mas de 100
personas de diferente, edad, sexo e intereses. El cuestionario se realizard por medio de la

plataforma Google Forms y se distribuira por medio de Facebook y Whatsapp

1.5.2 Fuentes documentales

10. AIMC (Asociacion para la investigacion de Medios de Comunicacion) publicd en
marzo de 2017 el mayor estudio sobre navegantes de internet realizado en Espana. En este
estudio se exponen datos relevantes acerca de las costumbres que tienen los espafioles en
sus busquedas online. Algunos datos que se recogen hablan de qué dispositivos utilizan
para entrar a internet, en qué ocupan la mayor parte del tiempo, cuédles son las Redes
Sociales mas visitadas y como han evolucionado a través de los afios las tendencias

digitales mas punteras.

Recuperado de: http://www.aimc.es/El-internauta-espanol-esta.html

Datos e infografia en: http://download.aimc.es/aimc/REP2a3z/Infografia_naveg 19.pdf

11. Cémo crear una estrategia de marketing de contenidos, guia desarrollada por Hootsuite.
Analizan todos los procedimientos que se deben llevar a cabo para desarrollar una buena
estrategia online. Contiene una guia paso a paso de lo que se necesita para poder generar

buen contenido en los canales online.
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Recuperado de: https://blog.hootsuite.com/es/como-crear-una-estrategia-de-

marketing-de-contenidos-el-proceso/

12. Estudio de Transformacién Digital en las empresas, realizado por la Escuela de
Negocios IEBS Business School 2017 en base a 5.000 empresas encuestadas. Cuyo
objetivo es conocer el estado de los procesos de Transformacion Digital y la adaptacion a

las nuevas tecnologias de grandes y pequefias empresas espafolas

Recuperado de: http://static.iebschool.com/17/pdf/estudio-transformacion-digital-IEBS.pdf

13. Articulo publicado en el diario Informacién en el que se argumenta que “las pymes de
la Comunidad Valenciana son lideres en la penetracion de internet de banda ancha, la
implantacion de paginas web y el uso de redes sociales, superando la media de
Espafia, segiin se desprende del Informe de la Sociedad de la Informacién realizado por

Telefonica” en el afio 2016.

Recuperado de: http://www.diarioinformacion.com/economia/2016/04/13/pymes-
comunidad-cabeza-conectividad-web/1749504.html

14. Articulo publicado en el diario Informacion acerca del cambio de concepto de pyme
realizado por el Banco Nacional de Espafia en el afio 2013, otorgandole, como resultado,
esta consideracion a mas del 97 por ciento del tejido productivo de la provincia de

Alicante.

Recuperado de: http://www.diarioinformacion.com/economia/2013/10/27/alicante-
territorio-pyme/1430453 . html

15. Articulo publicado en el blog 40 de Fiebre, uno de los mas conocidos por los
profesionales del sector social media, acerca de la figura de los “influencers” y su papel en

la estrategia de comunicacion de las empresas.

Recuperado de: https://www.40defiebre.com/influencers-importantes-estrategia-social-

media/
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1.6. Presentacion del autor y breve cv.

Datos personales:
* Nombre y apellidos: Juliana Arroyave Salazar
* Fechay lugar de nacimiento: 10/10/1993, Medellin, Antioquia, Colombia
* N.LE: Y1424045Z
* Numero de teléfono: 619 138 997

* Correo electrénico: julis1010@hotmail.com

Formacion académica:
e 2013-2017: Estudiante de Periodismo en la Universidad Miguel Hernandez de
Elche
e 2011-2013: Bachillerato en IES Moixent

* 2011: Formacion profesional en gestion de hosteleria y turismo

Experiencia profesional:

* 2017: Redactora del blog/guia turistica llamada IPARIS.

* 2017: Encargada de la gestion comunicativa, posicionamiento web de diferentes
paginas web pertenecientes a la empresa City Service.

* 2016: Colaboradora del programa radiofénico de humor “El Recreo”, de Radio Jove
Elx.

* 2016: Encargada de la difusién, comunicacién y manejo de redes sociales de la V
Fiesta Solidaria del Parque Empresarial de Elche.

* 2015-2016: Colaboradora en la organizacion y retransmision en directo de las X y
las XTI Jornadas Internacionales de periodismo UMH.

* 2015-2016: Colaboradora del programa radiofonico de humor “Los Impresentables”,

de Radio Jove Elx.
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* 2015: Colaboradora en la retransmision, organizacion y realizacion de entrevistas
de la Fair Play Cup Elche 2016.

e 2015: Encargada de comunicacion, publicidad y redes sociales de la candidatura del
PSOE en Vallada-Valencia.

* 2014-2016: Guionista y conductora de “Intersecciones”, radio UMH.

2. INTRODUCCION Y JUSTIFICACION DEL REPORTAJE

Las redes sociales estan aqui para quedarse, la llegada de internet hace una década cambid
el panorama en el dmbito de la comunicacion y el marketing. En los ultimos afios
“renovarse o morir” es la frase mas sonada para todos aquellos que tienen una empresa y

esperan sobrevivir a la revolucion tecnologica.

Los mercados y la forma de trabajar en ellos avanzan y evolucionan rapidamente. Tanto las
grandes compaifiias como las pequefias empresas alicantinas son conscientes de que
necesitan implementar nuevas estrategias de comunicacioén online y estdn apostando por
ello. Estas estrategias deben estar complementadas con las offline y ejecutarse en diferentes

canales de venta para llegar a su publico objetivo, tanto a clientes reales como potenciales.

En este reportaje hemos consultado diferentes opiniones de expertos, empresarios y
usuarios que exponen como el avance de la tecnologia y las redes sociales sirven para dar a
conocer nuevos productos y promociones. Ademas, ayudan a forjar una identidad de marca,
fidelizar a los clientes y vender, motivo por el cual las empresas de la provincia han
decidido apostar por ellas. También, mostramos los aspectos negativos de este tipo de
estrategia y damos a conocer los motivos por los que algunos clientes dudan en apostar por

las redes sociales.

Estos canales son una gran fuente de ingresos, principalmente para las empresas que tienen
tiendas online, ya que les permiten darse a conocer entre clientes de todo el pais. Sin
embargo, también son de gran importancia para las empresas con tiendas fisicas, ya que a
través de ellas pueden encontrar personas cercanas que necesiten sus productos. Ademas,

debido al reciente fendmeno conocido como influencers, las empresas tienen “escaparates”
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que muestran sus productos en diferentes canales o redes generando expectativa y dandoles

gran visibilidad.

Es muy dificil encontrar opiniones negativas acerca de este tema, especialmente por parte
de los empresarios, que perciben esta estrategia como un bote salvavidas después de la
crisis de la los medios tradicionales. Por esto, algunos de los empresarios de Alicante han
abandonado completamente la publicidad de pago en los medios de comunicacién
tradicionales, tales como la prensa, el cine o la radio y han apostado por publicidad de pago

en Facebook, Instagram o LinkedIn.

3. MATERIAL Y METODO DE TRABAJO

Casi todas las fuentes que componen este reportaje son propias. A través de ellas
exponemos la gran afluencia que han tenido las redes sociales como canal de venta en las
pequenias y medianas empresas de la provincia de Alicante. Ademds, mostramos las razones
por las que los empresarios apuestan por sus ventajas y explicamos coémo funcionan estos

canales a nivel empresarial, hablando también de sus aspectos negativos.

Realizamos una busqueda online de las empresas de comunicacion de Elche y Alicante que
ofrecieran servicios de gestion de redes sociales y contactamos con algunas de las que
mejor posicionadas se encontraban. Sin embargo, no obtuvimos respuesta de muchas de
ellas. De entre las que si recibimos respuesta, elegimos a las personas que queriamos

entrevistar de acuerdo a su cargo u ocupacion

Somos conscientes de que tanto en las entrevistas como en el reportaje, se pueden presentar
algunas palabras técnicas. Por lo tanto, hemos creado un diccionario en el blog que explica
el significado de algunos términos de marketing, teniendo en cuenta que no todos los
lectores son expertos y que podrian tener confusion con algunos términos. Este diccionario

se ha actualizado cada vez que algun termino ha surgido.

En el subtitulo del reportaje mostramos un dato fundamental para explicar la relevancia de

nuestro estudio: el 97% de las empresas en la provincia de alicante son pymes. Mas
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adelante en el reportaje exponemos la fuente. Para darle gancho a nuestro reportaje, en la
entradilla mostramos un ejemplo cotidiano de estrategia empresarial, utilizando las de redes

sociales para vender sus productos.

Al inicio del reportaje hablamos de las estadisticas de la AIMC acerca de los usuarios de
internet y cuales son las redes sociales mas utilizadas. Para mencionarlo, también creamos
un articulo en el blog hablando sobre los datos arrojados en su estudio y explicando en qué
consisten las RRSS mas utilizadas y como funcionan. Este articulo fue la primera entrada

que publicamos en el blog, de esta forma pusimos en contexto a los lectores.

A continuacion, utilizamos los datos obtenidos del Ministerio de Economia para hablar de

la situacion actual de las pymes en la provincia de Alicante.

En este reportaje se encuentra plasmada la opinion de varios periodistas a los que
entrevistamos, expertos en redes sociales, como Eloy Licerdn, periodista y CEO en
Cacahuete Comunicacion. Eloy fue la primera persona en utilizar las RRSS en Elche para
comunicarse con la audiencia. Cuenta con muchos afios de experiencia y aporta la vision de
las empresas encargadas de planear y gestionar la estrategia en estos canales de
comunicacion. La entrevista a Eloy nos da mucha informacion inicial acerca de las ventajas

de las redes sociales, por lo tanto, fue la primera publicada en el blog

La comparativa entre las estrategias de las multinacionales y las pymes la podemos obtener
de la entrevista a Hugo Mazon, quien ha tenido una amplia trayectoria como responsable de
comunicacion en una multinacional. Hugo dedica su dia a dia a buscar estrategias de

comunicacion adaptadas a las necesidades de las pymes de esta provincia.

La co-relacion entre las estrategias de comunicacion offline y online la describe David
Vazquez, un Licenciado en Publicidad y Marketing. Este director de marketing con mas de
15 afios de experiencia en comunicacion explica porqué considera que no sé debe dejar de

lado la estrategia offline, mientras se implementa la online.
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Para hablar del punto de vista inicial que tienen los empresarios acerca de las redes sociales
y de la relacion empresario-cliente, aportamos los comentarios de Maria Acefia y Cristina
Gilabert, consultoras de marketing. Su principal trabajo consiste en mostrarles a los clientes
la importancia del trabajo en redes sociales. Ellas nos cuentan cuéles son las dudas que
tienen las empresas antes de comenzar, por qué los clientes se deciden a dar el paso y cémo

creen que les han servido.

Mostrando algunas de las estrategias que ponen en marcha a través de las redes sociales,
hablamos de los influencers, y de su aportaciéon a la imagen de las empresas. En una
entrevista a Ana Henry hablamos de esta nueva figura que ayuda a mostrar una imagen mas

cercana y natural a los usuarios.

En el turno de las empresas, utilizamos el testimonio de algunos clientes que han
implementado esta estrategia en sus empresas para hablarnos de su experiencia, como Orts
Paya y Motos Medina. Orts Paya es una empresa de Tejidos y Telas que distribuye en todo
el territorio espafiol, cuentan con una tienda online y tienen un presupuesto asignado a
publicidad mensual en redes sociales. La hemos elegido como ejemplo debido a que toda su
estrategia de marketing y publicidad es online, desde la interaccion con sus seguidores
hasta la tienda y el Facebook Market con el que cuentan. Hemos elegido a Motos Medina
por ser el concesionario de Kawasaki mas grande de la provincia de Alicante, ademads,
también tiene una estrategia publicitaria basada solamente en canales online e invierten en

RRSS y publicidad en ellas.

Para conocer el punto de vista de aquellos a los que van dirigidas las promociones, hemos
realizado una encuesta a cien personas de diferentes edades y sexo, ubicadas en esta
provincia. A través de ella, nos han proporcionado informacion acerca de como perciben la
publicidad en las redes sociales y si para ellos es efectiva. Esta encuesta se realiz6 a través

de los formularios de Google y se difundio a través de Facebook y Whatssapp

Casi todas las entrevistas se grabaron y luego se transcribieron. Sin embargo, la de Motos

Medina se realiz6 en forma de video, por lo que luego de grabarse se editd, aprovechando
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sus instalaciones y buscando que fuera mas entretenido y ameno. Ademads, para dotar el
reportaje de diverso contenido realizamos articulos de temas relacionados con las redes
sociales para las empresas, como por ejemplo: “la importancia de la reputacion online” y el

“Black Friday”.

Tanto las entrevistas como los articulos creados y el reportaje se difundieron poco a poco a
través de la plataforma online wordpress, en la cuenta juliarroyavesa.wordpress.com,
comenzando la ultima semana del mes de octubre de 2017. Al mismo tiempo se publicaron

y compartieron en diferentes redes sociales.

{ Aaras  Entradas y paginas

Titulo Visitas

Entrevista a Eloy Liceran 172
Home page / Archives 145
iSe acerca el Black Friday! 34

"Hoy en dia toda empresa, tanto si estd e... 30

Acerca de mi 15
¢:Qué es la reputacion online? 13
Video entrevista a Motos Medina 13

¢Cuales son las RRSS mas utilizadas? ¢;C... 12
Encuestas 1
Reportaje 8

"A través de las redes sociales te dasaco... 8

@

Mis sitios « Y Notifica

En esta captura de pantalla se puede observar las visualizaciones que cada publicacion ha

tenido hasta la primera semana del mes de diciembre de 2017.
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4. REPORTAJE

Alicante, oasis mediterraneo y e-commerce

El 97% del tejido productivo de la provincia lo conforman las pymes, que invierten cada

vez mas en redes sociales para conectar con sus clientes y aumentar su facturacion

Juliana Arroyave Salazar/ Elche

Viernes por la tarde. Una campanita suena e instintivamente miras el movil. El
atractivo led te anuncia que se trata de un correo electronico. (El remitente? Una tienda que
visitaste por ultima vez hace unos meses, que te avisa de que tiene ofertas por el
famoso Black Friday. ;Por qué te informa de esto si no eres un cliente habitual? ;Como
saben que buscabas un producto en concreto que ahora te presentan rebajado? No lo sabes,
pero con un simple gesto tocas la pantalla del teléfono y seleccionas el icono con forma de

carrito de la compra.

Una situacion asi es mas que cotidiana en la actualidad de los espafioles. Segun el
ultimo estudio de la Asociacion para la Investigacion de Medios de Comunicacion (AIMC),
el internauta espafiol estd constantemente conectado y cada vez es mas dependiente del
moévil. En concreto, el 90% de los internautas ha hecho alguna compra a través de Internet
en el ultimo afo y un 77% de ellos en los ultimos 30 dias. Asimismo, las fuentes que
consultan a la hora de realizar sus compras online son, sobre todo, la web de la propia
marca (57,5%), los blogs y foros de opinién (56,7%) o las redes sociales (19,8%).

Es por esa conectividad entre los usuarios por lo que las empresas alicantinas deciden
invertir en comunicacion online, especialmente a través de las redes sociales. Asimismo,
son las de tipo pequeiio y mediano las que se decantan por emplear técnicas de promocion a

través de redes sociales y tiendas online para llegar a sus clientes.
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“La originalidad es un Si se tienen en cuenta estos datos y que, ademas, las

pymes conforman mas del 97% del tejido productivo de

rasgo importante para
la provincia de Alicante (segiin datos del Ministerio de

ue una promocion en , . o :
9 p Economia, Industria y Competitividad), no es casualidad

redes sociales sea gye sufjan cada vez mas empresas o personas
productiva” especializadas en la gestion de la imagen de marca de las

pymes de nuestro territorio.
La opinion de los expertos

' Uno de los pioneros en el uso de las redes sociales para conectar a las
empresas con su audiencia es el ilicitano Eloy Liceran, periodista y CEO
en Cacahuete Comunicacion. “Estas plataformas nos permiten conocer los

gustos y, en general, todo sobre una persona o un grupo de gente, que con

el resto de los medios no podemos conocer”, indica el experto en social

media. Para €, una de las ventajas de promocionarse en las redes sociales
se basa en la pequefia inversion que se necesita para empezar, con respecto a otros medios
de comunicacion: “En redes sociales puedes hacer una campana y que funcione, sobre todo
a nivel local, por 20 o 50 euros. Eso es muy dificil de conseguir en otro medio, en especial,
llegar de manera tan concreta al publico objetivo que se estd buscando”, indica el periodista.
La versatilidad que ofrecen estas plataformas también supone una gran ventaja para
aquellas empresas que deseen lanzarse a la promocion online, ya sean pequefias o
medianas: “No hace falta ser Coca Cola. Aqui tenemos negocios muy pequeiios en el
Mercado Central de Elche que han apostado por las redes sociales y les funcionan muy bien,
ya que al final, lo unico que tienes que tener claro es a qué publico quieres llegar”, expresa

Eloy.

A pesar de las facilidades de acceso que las redes sociales ofrecen a las empresas, hay
factores que pueden marcar la diferencia entre una campaia publicitaria y otra. Para este
periodista ilicitano la originalidad es un rasgo importante que destacar en una promocion, si

se desea que ésta sea productiva: “Con original me refiero a que llame la atencion. Al final
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que alguien vea algo distinto y 16gicamente que guste, tiene mas posibilidades de ser viral”,
indica.

Sin embargo, aunque las redes sociales se presentan como unas plataformas viables para
cualquier negocio con una inversidn minima, es cierto que las reglas de promocion cada
vez se endurecen mas debido, en parte, al afan de sus propietarios de utilizarlas para ganar
dinero: “Antes, de manera organica [las publicaciones] las veian 9.000 personas, ahora s6lo

3.000 usuarios y eso es lo dificil. Cada vez te muestran menos de manera orgénica, por lo

que cada vez nos haran pagar mas”, comenta el CEO en Cacahuete Comunicacion.

Para paliar este tipo de inconveniente que empieza a propagarse por la
mayoria de las redes sociales, el responsable de comunicacién en la
empresa especializada en posicionamiento y gestion social media Penta

Tres60, Hugo Mazon, indica que aplicar avances y estar conectado con

los clientes es primordial: “Dedico mi dia a dia a buscar estrategias de comunicacién
adaptadas a todas las necesidades de las pymes de esta provincia”, comenta. Se cree que es
mas facil que las estrategias publicitarias en grandes empresas tengan éxito en las RRSS.
Sin embargo, este Licenciado en Publicidad y Relaciones Publicas y en Periodismo, trabajo
durante afios en el departamento de comunicacion de Media Markt y explica que las redes
sociales pueden “potenciar” tanto los aciertos como
los errores. Esto se debe a que “cualquier comentario “Las micro PYMES vy
fuera de lugar que se produzca en la red social deuna PYMES son conscientes
multinacional,  puede  convertirse en  viral de ]a importancia de las

inmediatamente”. Ademads, argumenta que la .
redes sociales porque

estrategia de las pymes “tiene que ofrecer un factor

: : . L - su meta es crecer”
diferencial que dé un valor afiadido al cliente”.

David Vézquez, director de Marketing en Penta Tres60 recuerda que

para que una campafa de publicidad obtenga buenos resultados no se
debe olvidar la estrategia offline. Defiende que “no se puede decir una

cosa offline y proponer otraonline” porque “la confianza, tanto a
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nivel online como offline es vital para las ventas”.

Al final, se trata de una relacion empresario-cliente en un contexto
online, cuantificable y siempre actualizado. Segin la experta en
marketing, Maria Aceia, estas caracteristicas son las que hacen atractivo
el invertir en redes sociales: “Cada vez las empresas son mas conscientes

de la importancia de estas plataformas y los beneficios que tiene la

estrategia de marketing digital en su empresa, ain queda algunas que no

lo tienen tan claro pero la mayoria si lo saben”.

Si bien es cierto que algunos empresarios son reacios a usar redes sociales e invertir en
marketing online por “temor a que su competencia pueda ver y copiar algunos de sus
productos, ideas, métodos o procesos de fabricacion”, Maria Acefia explica que son mas las
ventajas que los inconvenientes a la hora de pensar en utilizar en este tipo de plataformas
para promocionar un negocio, ya que “son un escaparate que al estar activo las 24 horas del
dia los 365 dias del afio, son algo positivo para todas las empresas”, expresa la especialista.

Es por ello por lo que todos los mensajes que se lancen a través de las redes sociales deben
tener un cuidadoso estudio previo y centrarse no solo en los futuros clientes, sino también
en las empresas que deciden implicarse en la promocion online. De esta forma se puede

contribuir a desarrollar una buena reputacién online.

Segun la consultora de marketing Cristina Gilabert: “Siempre se debe

situar al negocio en el contexto actual y qué es lo que se estd haciendo
respecto al posicionamiento online en su sector”. Asimismo, la

especialista indica que es importante “ayudar a definir qué trayectoria

quieren llevar las empresas”, asi como que €stas mismas presenten un
alto grado de participacion: “Las micro pymes y pymes son conscientes de la importancia
de las redes sociales porque su meta es crecer y sus referencias son empresas grandes que

estan trabajando en estos canales”, expresa la consultora.
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Un cambio en la estrategia de promocion

La promocion a través de las redes sociales es tan versatil que también
se puede presentar a la inversa, introduciendo nuevas fichas en el
tablero. Se trata de usuarios que poseen una gran presencia en estas
plataformas y que utilizan sus publicaciones para promocionar

productos de una forma mas cercana y natural. Son los conocidos

influencers, como la alicantina Ana Algar Henry. Segin sus propias palabras, su trabajo

como influencer consiste en “llegar a influir en un grupo determinado de personas” y

también en “concienciar de lo que esta vendiendo y del porqué tiene que comprarlo”.

Son muchas las opciones que posee un empresario para promocionarse en redes sociales.
Desde empresas dedicadas expresamente a estas acciones hasta la oferta de un trato mas

cercano y directo con los influencers, las estrategias son variadas y adaptables.

Para el gerente del concesionario Motos Medina, Carlos Vidal, fueron
las caracteristicas de su negocio las que le llevaron hasta el mundo
social media: “Llevdbamos 30 afios en el mercado y nos hemos
consolidado como los més importantes de la provincia. Es por ello por lo
que necesitdbamos un plan de promocién igual de grande”. En
consecuencia, ha hecho de este tipo de promocion su principal aliado: “Hemos decidido
abandonar todos los canales alternativos y s6lo hemos invertido en publicidad online a
través de redes. Al final es lo que verdaderamente nos ha dado resultado”. Ademas,

defiende que estos resultados son “completamente tangibles ya que “los notas

inmediatamente”

Esta apuesta por las redes sociales también se ha dado en otros [FFEGGEG_—_G_G_G_——

: , . . .. - ’—

sectores y negocios. Orts Paya es una empresa alicantina de tejidos N Tejidos i Telas
telas que distribuye por todo el territorio espafiol, cuenta con una e @mmmns

v teas que distribuye p i bt et

tienda online y presupuesto asignado para publicidad mensual en

redes sociales. La encargada de la empresa, Cristina Navarro, utiliza las Fan Pages para
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presentar sus productos a nuevos clientes de una forma mas cercana: “Utilizamos tanto
Facebook como la pagina web con la intencion de llegar a més puntos de Espafia. Facebook
es un canal que nos permite poder distribuir mejor nuestros productos, facilitar a los
usuarios el proceso de compra y tener mas visibilidad”. Para esta empresaria, los resultados
son muy positivos: “Muchas personas nos llaman o nos han conocido a través de Facebook
o Instagram, porque han visto las telas en nuestras redes. También nos han conocido

mediante otros contactos que nos siguen”, indica la encargada.

No existe una “férmula de la Coca-Cola” para triunfar  “E] 86% de los
en las redes sociales. Sin embargo, se trata de un usuarios indica

trabajo estudiado con una serie de pasos a seguir para

que ha comprado
un producto tras
visualizarlo en las

que la rueda de la promocion siga girando: delimitar
un publico objetivo que sea muy especifico, realizar
publicaciones y promociones atractivas de los
productos y obtener un gran nimero de seguidores e redes sociales”
interactuar con ellos. Estos pasos se deben actualizar

y mejorar diariamente si se quiere llegar a un mayor nimero de potenciales clientes.

Porque de eso se trata. La promocion en redes sociales es una forma de suavizar la
publicidad mas directa. Aparecer en los feeds o “muros” de una forma cercana, donde los
usuarios no diferencien lo que es un simple contenido diario de la publicidad. Hacer del

mayor numero de seguidores, nuestros clientes. En definitiva, fidelizar

La percepcion del publico objetivo

(Pero ante quién nos estamos promocionando? Para conocer como es ese publico al que
dirigen las empresas su publicidad, hemos realizado una encuesta a una muestra de cien

personas de diferentes edades y sexo de la provincia. Se quiere conocer, principalmente,

codmo perciben la publicidad en las redes sociales y si para ellos es efectiva.
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Segun los datos recogidos, el perfil de consumidor que mas
¢Cuantos afios tienes?

interactua con las promociones es el de jovenes de entre 20 y 25 afios.

Se trata de usuarios que poseen 2 o mas perfiles en redes sociales.

Principalmente, el 93% de los encuestados poseen entre sus

4
&

amistades a varias empresas, mientras que el 45% de ellos siguen a

las redes sociales de los comercios para conocer las promociones.

Asimismo, el 86% de los usuarios que han realizado el formulario
tienda o0 empresa un

afirma que han comprado un producto tras visualizarlo en las redes — poieowe e

Redes Sociales?

sociales y el 74% de los usuarios indica que ha comprado directamente

través de estas plataformas.

El 92% de los encuestados ven de forma positiva que las marcas

ensefien sus productos a través de las redes sociales. Especialmente

porque asi pueden enterarse de todas las promociones y nuevos productos que puedan

ofrecerles.

Todos estos datos no hacen mas que confirmar los cambios que se estan viviendo cada dia
en el sector empresarial. Negocios que entienden que la dindmica del comercio ha
cambiado: ahora son ellos los que deben acercar su escaparate a los futuros clientes y deben
hacerlo de una forma cercana. Especialistas que trabajan para ayudar a esos negocios a
crear conexiones e interaccion con los clientes, a través de promociones cada vez mas
atractivas en un contexto que cambia diariamente. Y usuarios que ahora pueden decidir

sobre lo que ver o no en sus perfiles.

Sin duda, el modelo del empresario-cliente ha cambiado en apenas unos afios. Con las redes
sociales como lugar de encuentro, el consumidor est4 en una situaciéon de dominancia sobre
las diferentes ofertas de los negocios. Una foto mds llamativa o una publicaciéon a una hora

concreta puede determinar si el cliente compra un producto u otro.
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En consecuencia, los empresarios deben implicarse e invertir en redes sociales para conocer
a su cliente cada vez mas. Quién sabe si a base de descubrir cuales son nuestras
preferencias, llegue un momento en el que sean los negocios los que decidan qué debemos

comprar y, de nuevo, se cambie el paradigma.

5. INTERPRETACION DERIVADA DE LA INVESTIGACION

Tanto en el titulo como en el subtitulo de este reportaje resaltamos la importancia que
tienen las pymes para la provincia de Alicante. Las pequefias y medianas empresas que
lograron salir adelante después de la crisis economica que sufrio Espaiia en los Gltimos afos,
encontraron nuevos canales y métodos de promocion que les exigian menor inversion y un

gran retorno.

Las campanas publicitarias en redes sociales aportan beneficios reales y cuantificables a las
pymes que tienen una estrategia de comunicacion bien definida, tal y como lo explicaron
los representantes de las empresas a las que hemos entrevistado. Estos canales online
permiten que los pequefios empresarios tengan la oportunidad de anunciarse a través de las

mismas plataformas que lo hacen las grandes multinacionales.

En los canales offline las reglas siempre han sido las mismas: mayor inversion = mayor
resultado. Sin embargo, las RRSS rompen los esquemas, en ellas lo que importa es el
contenido de calidad que se publique. Da igual la inversion que se realice, si el contenido
no llama la atencién, no es original o no aporta informacion, carecerd de engagement 'y
tendrd menos visualizacion. Este nuevo sistema favorece a las empresas que tienen menos

recursos econémicos, ya que lo que se valora realmente son las aptitudes comunicativas.

Esto es una gran ventaja para los usuarios, porque en la lucha empresarial por conseguir
mas seguidores, ellos son los que se benefician de las publicaciones. Sin embargo, Eloy
Liceran tiene un buen argumento cuando opina que “estamos abusando de la informacion”.

Tantas publicaciones, campafias y promociones, estan hinchando una burbuja en las redes
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sociales de los clientes. Burbuja que al explotar hard que nadie quiera seguir a empresas o
utilizar las RRSS, debido al exceso de informacion recibida. Esto es un factor que los

profesionales de comunicacion y marketing no parecen estar teniendo en cuenta.
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7. MATERIALES E INFRAESTRUCTURA UTILIZADA

Las entrevistas de este reportaje se realizaron utilizando una grabadora OLYMPUS, una
Nikon 3200 y un Iphone 6. Los audios para los podcast se editaron con el programa
Audacity, las imagenes con Adobe Photoshop y los videos con Adobe Premier Pro. Las
entrevistas y las fotografias se realizaron en las oficinas o lugares de trabajo de cada uno de
los entrevistados y todas las fotografias son propias. En el caso de los graficos e imagenes
comerciales a los que no se les atribuya la fuente en el trabajo, como es el caso de los

logotipos de las redes sociales, hemos utilizado imégenes libres de derechos.

El reportaje, la galeria de imagenes y la transcripcion de las entrevistas se publicaron a
través de la plataforma Wordpress, en la pagina https://juliarroyavesa.wordpress.com. Los
audios de las entrevistas se subieron a una carpeta publica en Google Drive y su enlace se
encuentra en cada una de las entrevistas. La entrevista a Motos Medina presentada en
formato audiovisual se subid a youtube.com y el enlace fue compartido en el blog de
Wordpress. Todo el material se difundi6 a través de redes sociales, siendo LinkedIn la mas

utilizada debido a su tipo de contenido.

-Enlace reportaje: https://juliarroyavesa.wordpress.com/reportaje/

-Enlace de entrevista audiovisual a Carlos Vidal, gerente de Motos Medina:

https://youtu.be/UuR 1jPhjNv4

Enlaces a las entrevistas publicadas y sus audios:

- Entrevista a Eloy Liceran, CEO en Cacahuete Comunicacion
Audio: https://goo.gl/q8PoF6
Entrevista: https://wp.me/pSSHGR-2u

- Entrevista a Hugo Mazon, responsable de comunicacion en Penta Tres60

Audio: https://goo.gl/rzPnLE

Entrevista: https://juliarroyavesa.wordpress.com/2017/12/03/entrevista-a-hugo-mazon/

- Entrevista a Cristina Gilabert y Maria Acefa, consultoras de marketing digital

Audio: https://goo.gl/dp2dDK
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Entrevista: https://wp.me/p5SSHGR-33

- Entrevista a David Vazquez, director del departamento de marketing en Penta Tres60
Audio: https://goo.gl/s2ZNCR
Entrevista: https://wp.me/p5SSHGR-3s

- Entrevista a Ana Henry, influencer para varias empresas de la provincia de Alicante

Audio: https://goo.gl/tssZsB

Entrevista: https://juliarroyavesa.wordpress.com/2017/12/03/entrevista-a-ana-henry/

- Entrevista a Cristina Navarro, responsable de la empresa Tejidos y Telas Orts Paya
Audio: https://g00.gl/T9BG1f
Entrevista: https://wp.me/p5SSHGR-31

Enlaces a material generado para este reportaje:

Articulos: https://juliarroyavesa.wordpress.com/category/articulos/

Diccionario: https://juliarroyavesa.wordpress.com/diccionario/

Encuesta: https://juliarroyavesa.wordpress.com/encuestas/
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8. Anexos
8.1 Entrevistas

8.1.1 Cristina Gilabert, Maria Acefia / Consultoras de marketing digital

“Hoy en dia toda empresa, tanto si esta enfocada a un publico profesional como a un

cliente final, necesita tener presencia a nivel digital”

Juliana Arroyave Salazar/Elche

Izquierda: Cristina Gilabert, derecha: Maria Acefia/ Fotografia Juliana Arroyave Salazar

Maria Aceiia (1984) y Cristina Gilabert (1984) son Licenciadas en Publicidad y
Relaciones Publicas por la Universidad de Alicante, actualmente ejercen como consultoras
de marketing digital. Maria tiene mds de 10 anos de experiencia en su campo,
desempeiiando diversas funciones relacionadas con el desarrollo de la imagen de marca y
el aumento de la presencia online. Cristina ha realizado un Master en Medios Interactivos
por la Universidad Rey Juan Carlos y durante varios anios ha desempenado el cargo de
directora de comunicacion en diferentes empresas, se ha especializado en la creacion y
gestion de estrategias y acciones online. Ambas, dedican su dia a dia a mostrar las

ventajas de tener presencia online y de las soluciones digitales para las empresas.
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Pregunta: Segun su experiencia ;jcuil es el perfil de las empresas que necesitan

presencia online?

| 4 Respuesta Maria: El perfil es muy variado,
hoy en dia toda empresa, tanto si
estd enfocada un publico profesional como a
un cliente final, necesita tener presencia a
nivel digital. Las redes sociales se utilizan
cada vez mas, sin importar el tamafio de las
empresas.

Respuesta Cristina: Asi es, las empresas
pequefias como la tipica tienda de barrio,
saben que a través de este medio las personas

de su zona pueden ver sus promociones y todo

lo que ofrecen.

Cristina Gilabert/ Fotografia Juliana Arroya/ve Salazar
2. Pregunta: ;Cuales son lo puntos a destacar para vender la gestion de redes

sociales?

Respuesta Maria: Depende de si los clientes utilizan redes sociales o no, nos basamos en
unas cosas u en otras. Si no tienen, por ejemplo, o no las utilizan, les hacemos ver que hay
empresas de la competencia que si tienen presencia en estos medios. Si por el contrario,
ellos ya las utilizan y tiene algin tipo de deficiencia en su gestion, intentamos aportarle

mejoras a lo que estan haciendo.

Respuesta Cristina: Exacto, hay que situarles en el momento actual, mostrarles su nivel
de posicionamiento, su presencia en internet y la competencia. Al final, vemos qué
trayectoria quieren llevar, porque muchos de ellos ni se han planteado tener redes sociales.
Algunas, son empresas fuertes y no tienen ningun plan de marketing digital detrds, no

tienen nada, entonces hacemos un momento de reflexion para ellos.

21



3. P: ;Qué desventajas o factores negativos encuentran los empresarios frente a las

redes sociales?

Respuesta Cristina: Una desventaja es que muchos de ellos a nivel personal no las utilizan,
desconocen como funcionan y tienen dudas de donde se estan adentrando. También, hay
muchos a los que no les gusta que puedan opinar sobre ellos, es decir, que hayan criticas
que puedan ver otros clientes en las redes sociales. Incluso temen que la competencia pueda

valorarlos mal.

Respuesta Maria: En especial tienen miedo a los comentarios negativos y opiniones que
pueden dejar los clientes. También, en cuanto presencia digital, hay un poco de temor a que
la competencia pueda copiar ideas, productos o métodos. Incluso, por ejemplo, si
mostramos fotos de un proceso de fabricacion o si mencionamos algun cliente, temen que

se lo puedan robar.

4. P: ;Como convencer de que las redes sociales son la mejor opcion a un cliente que

piensa asi?

Respuesta Cristina: Por un lado, les explicamos que intentamos hacer publicaciones
interesantes. Por el otro, les hacemos ver que quien quiera criticar lo puede hacer por otros
canales. Las criticas pueden ser por medio de resefas en Google my Business y ahi si se

escapan de nuestro control.

Respuesta Maria: Incluso a través del boca a boca, quien vaya a tener un comentario
negativo real en las redes sociales también lo va a tener fuera de ellas. Por lo menos en las
redes sociales queda latente y puede haber una disculpa o una aclaracion de lo sucedido por

parte de la empresa.

Respuesta Cristina: Queda incluso mas honesto o més natural que exista una critica y que
la empresa la conteste de manera adecuada e intentando resolver el problema. Una empresa
con larga trayectoria, habra tenido muchos momento en los cuales resolver incidencias,

pero al final, el éxito es como las ha solventado.
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5. P: ;Hay alguna ocasion en la que los
resultados de utilizar redes sociales en
una empresa haya sido negativo?
(Existe algun cliente que se haya

arrepentido de ello?

Respuesta Maria: No recuerdo algin
caso tan extremo como eso. Empresas que
lo han probado y no les haya dado mucho
resultado, si. Pero, en esos casos hay que
ver la forma en la
que han gestionado sus redes sociales, si
habia una planificacion o una estrategia
detrés o era algo aleatorio que ellos hacian

sin ser profesional.

Maria Acefia/ Fotografia Juliana Arroyave Salazar

Respuesta Cristina: También se basa en la implicacion de la propia empresa, pueden

contratar la gestion de manera externa y les puede ir muy bien por nuestra parte. Pero,

también hace falta que la empresa se implique en lo que se esta haciendo, si nadie controla

nada de lo que estamos haciendo, pueden no obtener los resultados que esperaban.

Pregunta: ;La percepcion de las empresas del marketing online o del uso de redes

sociales es positiva o negativa?

Respuesta Cristina: Yo creo que cada vez son mas conscientes de la importancia y de los

beneficios de tener una estrategia de marketing digital en su empresa.

Respuesta Maria: Esto es algo que va cambiando lentamente, todavia quedan algunas

empresas que no lo ven positivo, pero la mayoria si lo hace.
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Respuesta Cristina: Sobre todo las empresas grandes, nosotras trabajamos para empresas
de todo tipo y las micropymes y pymes estan por crecer en este aspecto. Su propdsito

deberia ser llegar a la meta y crecer como las grandes que si han hecho sus pinitos en esto.

Pregunta: ;El nivel de aceptacion que tiene los usuarios sobre las empresas que tiene

publicidad en Facebook es positivo o negativo?

Respuesta Cristina: Cada sector es un mundo, hay algunos que tiene mejor acogida o
aceptacion como por ejemplo los temas de moda o los temas de nuevas tecnologias. Estos
sectores no son iguales queel de una fruteria o un taller mecénico. Sin embargo,
conocemos un caso, por ejemplo, en el que un mayorista de frutas ha hecho un brocoli
como su figura animada y esto le ha dado gran repercusion. Todos encuentran donde esta la

chispa de su producto o servicio y entienden que cada sector es un mundo.

Respuesta Maria: Depende del tipo de empresa pueden tener un tipo de presencia digital
fuerte u otro mas light, pero yo creo que si es positivo para toda las empresas. Al final las
redes sociales son un escaparate que esta 24 horas al dia 365 dias al afio y eso es bueno para

la empresa.

Respuesta Cristina: Es verdad que a veces nos saturamos. Cuando tenemos un perfil
personal, a veces ver mucho las publicaciones de las empresas nos puede saturar. Pero, para

las empresas, yo creo que es imprescindible estar ahi, porque al final es un canal mas.
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8.1.2 Eloy Liceran / Periodista y CEO en Cacahuete Comunicacion.

"La ventaja que tienen las empresas locales, es que las campaiias en redes pueden ser

muy economicas"

Juliana Arroyave Salazar/Elche

Eloy Liceran (1983), licenciado en
periodismo, cuenta con mads de 14 anos
de experiencia en diferentes medios de
comunicacion ilicitanos, tanto en prensa
vy radio, como en television. Eloy fue
pionero en su ciudad al utilizar las redes
sociales para interactuar con el publico
de su programa de radio. Se ha
especializado como community manager,
social media strategist y ha realizado
masters y  posgrados en  temas

relacionados ~ con  marketing. A

/ principios de 2017 decidio dar un

cambio a su vida y fundo Cacahuete

Comunicacion, actualmente una de las

agencias de comunicacion mas conocidas de la ciudad de Elche.

Pregunta: ;Qué le llevo fundar Cacahuete Comunicacion?

Respuesta: Cacahuete Comunicacion nace de una necesidad. Soy periodista y llevaba 14

afios trabajando en medios de comunicacién a nivel local, tanto en radio, como en

television y prensa, pero pensaba que mi futuro tenia que cambiar. Cuando llega la crisis se

nota un bajon importante en el trabajo que habia tenido en los medios de comunicacion y

por lo tanto en mi economia. También el descenso del Elche que, creas o no, influyé mucho

econémicamente y como a mi siempre me ha gustado el tema de las redes sociales y de la

informatica en general, decidi cambiar de aires.
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Pregunta: ;Como fue el proceso?

Respuesta: En este caso he sido algo autodidacta. Empecé a investigar y a formarme con
algunos cursos. Habia gente que me decia: “si ti sabes hacerlo, ;por qué no te metes?”. Al
final decidi hacerlo, empecé con lo tipico, con empresa de gente conocida, amigos y
contactos. Pero en un afio tuvimos un crecimiento muy fuerte. Empecé yo solo haciéndolo
practicamente todo: el disefio, las fotos y las publicaciones... Pero al poco tiempo se uni6 al
proyecto Antonia Maria, que es disefiadora grafica, porque veia que con su ayuda podiamos
mejorar mucho. Desde ese momento hemos ido creciendo hasta tener un equipo de siete

personas y esperamos seguir creciendo.
P: ;Qué ofrece Cacahuete Comunicacion a las empresas que deciden contratarlo?

R: Basicamente lo que hacemos como agencia es todo. Nosotros gestionamos desde redes
sociales y marketing online, hasta campanas en otros medios tradicionales. Es decir,

ofrecemos todos los servicios de comunicacién que una empresa pueda necesitar.
P: (En qué se especializa esta agencia?

R: Un gran porcentaje de nuestro negocio ahora mismo es el de gestionar redes sociales y
publicidad o marketing online, tanto en redes sociales como en campanas en Google
Adwords. Lo hacemos porque hemos visto que esto es lo que mejor nos funciona a nosotros

y a los clientes. Ademas, es bastante mas econdmico.
P: ;A qué perfil de empresa les funcionan las redes sociales?

R: Yo creo que todas, pero si tuviera que elegir, diria que les estan funcionando a las
empresas de barrio, es decir, a las empresas locales. No hace falta ser Coca Cola, Zara o
una gran empresa conocida. Un ejemplo de esto es Hawkers, que en realidad son cuatro
chavales que traen gafas de Estados Unidos. Al final hicieron un gran trabajo de marketing
online y fijate lo que son, patrocinadores de los Angeles Lakers. Tienen hasta a Messi. Eso
€s un caso extremo, pero en nuestro caso, tenemos negocios muy pequeiios, me refiero, por

ejemplo, a un puesto en el mercado central, que es un negocio de aproximadamente tres
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metros cuadrados. Ellos han apostado por las redes sociales y les funcionan. Al final hay
que saber a qué publico quieres llegar y la ventaja que tienen las empresas locales es que
las campafias en redes pueden ser muy econdmicas. Si ti no tienes una tienda online, pero
tienes un negocio fisico y quieres llegar a la gente de tu pueblo o sus alrededores, la
campafia no te va a costar demasiado y vas a llegar a un publico que seguramente te pueda
comprar. Logicamente esto funciona si tienes un buen producto o un buen servicio,
nosotros hemos tenido bastante éxito en negocios como floristerias de barrio, en churrerias
y uno puede pensar: jmadre mia, una churreria! Pues si, a una churreria le funcionan las

redes sociales, pero hay que estrujarse un poquito la cabeza, hacer algo diferente y moverlo.

Logotipo de Cacahuete Comunicacion

P: (Es mejor una campaiia en redes sociales que una en medios tradicionales?

R: En Facebook puedes hacer una campana desde un euro al dia. Te vas a una radio, a un
periddico o a una television y dificilmente vas a poder hacer eso. No digo que tenga mas o
menos repercusion, pero, para comenzar en otro medio tienes que hacer una inversion
mucho mas grande. En redes sociales puedes hacer una campana que funcione, sobre todo a
nivel local, por 20 o 50 euros. Eso es muy dificil de conseguir en otro medio, en especial,
llegar de manera tan concreta al publico objetivo que estan buscando. Las redes sociales
nos ofrecen eso, el conocer los gustos y en general todo sobre una persona o un grupo de

gente, que en el resto de medios no podemos conocer.

R7



P: ;Qué le diria a un empresario que esta dudando acerca de crearse a redes sociales?

R: Bueno, primero le explicaria como funcionan porque, desgraciadamente, mucha gente
aun no sabe cdmo funcionan. Pero, por otro lado hay mucha gente que, sin saberlo, nos
contrata porque a lo mejor alguien le ha dicho que el marketing online es rentable, sea el
cufiado, el amigo o el primo. En nuestro caso, tenemos muy buena fortuna con nuestros
clientes, ya que ellos nos recomiendan y eso es de agradecer. Estamos creciendo mucho y
en parte es gracias a €so. Asi que yo les diria que las RRSS funcionan, que prueben, porque

tampoco es una inversion enorme, por lo menos en nuestro caso.

Ademas, en Cacahuete Comunicacion no atamos al cliente a ningin periodo porque
creemos mucho en nuestro negocio. Es verdad que desde el primer dia es dificil obtener
resultados, pero si el cliente ve el trabajo que estamos haciendo, contintia con nosotros. Las
estadisticas de nuestros clientes lo dicen, ya que el 90% continian con nosotros en la

actualidad.

P: ;Las empresas que si saben qué son las redes sociales obtienen los resultados que

esperan?

R: Hay de todo. Estdn los que no saben bien cémo
funciona y les han hablado bien de las redes, entonces
tienen unas expectativas muy altas y se creen que esto es
como una varita magica. Ellos piensan que estando en las
redes sociales y que de repente, vas a triplicar ventas.
Esto no funciona asi, es algo mas complicado, se puede
conseguir con tiempo, con paciencia, haciendo las cosas
bien e invirtiendo también, porque cada vez se muestran

menos las publicaciones de manera organica. Facebook lo

que quiere es que se vayan haciendo campaias de pago.

Fuente: Cacahuete comunicacion

En definitiva, creo que hay de todo, hay gente que se
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sorprende mucho, hemos tenido casos de que nos han dado la enhorabuena como diciendo:
“madre mia, esto no lo habia conseguido yo nunca”. También hay gente que esperaba que
todo fuese mas rapido y mucho mas, mas de lo que se puede conseguir ,0 puede ser que no

hemos sabido darles lo que esperaban, no lo sé, pero hay de todo.

P: ;Para cada empresa hay una red social o todas funcionan igual?

R: Hay unas generales como Facebook. Facebook yo creo que es el rey y vale
practicamente para cualquier negocio. Luego hay redes como Instagram, que todo el mundo
dice que es para un publico joven, aunque creo que ya no es tan joven y que se estd
convirtiendo en una red general. También hay redes sociales como Linked In, que estan
muy vinculadas al entorno profesional, a lo mejor con esa red social puedes llegar a sitios
donde no puedes llegar con Facebook, Instagram o con Twitter. Asi que creo que cada red

social va a un publico determinado.

P: ;Qué cree que debe tener una buena campaia para empresas?, es decir, ;qué cree

que debe para ser productiva?

R: Si tuviera que resumirlo en una palabra diria originalidad, yo creo que es lo mas
importante. Lo que buscamos es que alguien vea algo distinto y l6gicamente que guste, asi
tiene mas posibilidades de ser mas viral, que funcione o que consiga el objetivo, que algo
que por muy bonito que sea no sea original ni llame la atencion. Ademas de invertir, eso
también influye mucho, pero, si inviertes mucho dinero en algo que en realidad no merece

mucho la pena, no te va a funcionar.

P: Facebook esta poniendo dos muros en la plataforma de un pais en cada continente,

uno para personas y otro para paginas ;Qué opina sobre que esto llegue a Espafia?

R: La primera vez que oi todo esto dije: “que mala suerte”. Sin embargo, no creo que se sea
algo catastrofico, creo que se nos dificulta, pero, pensandolo friamente, en realidad tienen
parte de razon. Estamos abusando de los datos de la gente y creo que hay que poner limites,
para nosotros es un fastidio, pero no lo veo mal del todo. Sé que va a funcionar menos, que

habra que gastarse mas dinero y rebanarse mas la cabeza para hacer campafas diferentes.
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Pero, de cierta manera lo entiendo, porque yo no soy solo la agencia, soy una persona,

también tengo mis datos y a mi también me llega publicidad.

P: ;Qué es lo mas dificil de gestionar las redes sociales de empresas?

R: Lo mas dificil es llegar de manera orgénica a la gente, eso es muy dificil. La gente se
estd cansando de recibir mensajes publicitarios directos o indirectos. Esta es una de las
cosas mas dificiles, pero hay clientes a los que les hacemos el mismo trabajo y unos se nos
complican y otros no. A veces hacer fotos y disefios también es dificil, depende de la
tematica del cliente. El rebanarte los sesos para ver qué publicaciones hacer, que sean
interesantes, es complicado y sobre todo, no ser experto en todos los temas, que eso es

imposible.

Cuando eres periodista te dicen que debes saber un poco de todo, pero claro, es un poco. Es
necesario tener claro que no puedes saber de derecho, de vender frutas, de peluqueria, de
floristeria y de construccion, eso es muy dificil. Sacar informacion valida y estar al dia,

actualizado de todos los temas y de todos tus clientes, es una de las cosas mas dificiles.

P: ;Cuales son las desventajas de las redes sociales en las empresas?

R: Las desventajas... Claro, yo vendo esto y solo le veo ventajas (risas). Decirte las
desventajas seria resumir un poco lo que te he dicho cuando me has preguntado qué es lo
mas dificil. Es que, es dificil mantener un ritmo de buenas publicaciones interesantes, y que
a todo el mundo o al publico que te diriges le puedan gustar. También, que cada vez te
muestran menos de manera orgénica, cada vez nos hacen pagar mas. Antes te mostraban un
10% ahora esta por debajo del 3%. Es decir, antes de manera organica lo veian 9.000
personas, ahora 3.000 y eso lo dificulta. Y otra cosa dificil es estar actualizdndose de todo

lo que pasa en el mundo digital, porque cambia, sino por dias, por horas.
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8.1.3 David Vazquez/ Publicista y Director de Marketing

“Las redes sociales tienen una parte profesional y una parte de ocio, es necesario
convertirte en una empresa divertida, pero lo suficientemente seria y profesional”

Juliana Arroyave Salazar/ Elche

David Vazquez/ Fotografia Juliana Arroyave Salazar

David Vazquez Rodriguez (1974) es Licenciado en Sociologia, Marketing & Publicidad por
la Universidad de Alicante. Con un Master en Marketing Digital, David tiene mas de 15
anos de experiencia como consultor, formador y director de area comercial. Actualmente
es director del departamento de marketing en la empresa de comunicaciones Penta Tres60.
David considera que la estrategia online y offline deben ser complementarias en una buena

estrategia de comunicacion.
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Pregunta: ;Cuales son las principales ventajas que tiene la estrategia online?

Respuesta: Es un canal relativamente nuevo. No hablo solamente de los sectores que estan
haciendo un uso masivo de la estrategia onl/ine. También hablo de la pequefia pyme, donde
hay un conocimiento de marketing y de la comercializacion de sus propios productos. Es un
escenario perfecto para todas las empresas que estan arrancando, puede ser un canal
estupendo, tanto de comercializacion como de potenciacion de la marca y de sus relaciones
con los clientes. Lo mas interesante de todo esto es ayudar a estas empresas a que el

objetivo o los objetivos estén claramente definidos.

Pregunta: ;Cree que la comunicacion online y offline deben ir separadas?

Respuesta: En absoluto, no tienen que ir separadas. Es mas, creo que tienen que ir de la
mano, son diferentes canales pero el mensaje ha de ser el mismo. No puedes decir una cosa

en offline y proponer otra online.

Pregunta: ;Cual de las dos es la mas importante?

Respuesta: Son complementarias.

Pregunta: Sin embargo. Muchas pymes no se pueden permitir costear una buena
estrategia offline, por ejemplo en vallas o cufias publicitarias. Partimos de la base de

que las redes sociales son mas baratas...

Respuesta: Si estoy hablando de comunicacion, se puede utilizar un sencillo folleto para
comunicar. Sin embargo, lo que yo digo en un folleto que cuesta cuatro duros y se puede
imprimir 200 mil copias, ha de ser exactamente lo mismo que proponga la web. Para mi es
tan importante lo uno como lo otro, creo que el gran déficit existe en no haber establecido
estos criterios. Estos objetivos en cuanto a la comunicacion
tanto offline como online pueden contribuir a mejorar la imagen de marca, a mejorar en un
momento determinado tus ventas, la facturacion de tu empresa, a mejorar la relacion con tu

cliente. El problema es que en muchas ocasiones no existe esta estrategia, es decir, cuando
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les hablas a las empresas de estrategia te ponen una cara de sorpresa, como diciendo: “esto
solo tiene que ver con grandes empresas”. Hacer entender que es totalmente aplicable a una
pequeia esfera es lo mas interesante, porque al fin y al cabo lo que les propones a

nivel online ellos lo trasladan de una manera natural al offline.

Pregunta: ;Cual es tu principal funcion como director de marketing?

Respuesta: Mi principal funcién es colaborar de manera directa con los nimeros y los
objetivos globales de la compaiiia. Es decir, que a través de las acciones del departamento
haya una repercusion directa en las cifras de la empresa. También hay otro objetivo no
menos importante, que es conseguir que el departamento sea un ente menos dependiente de

las cifras totales y que sea rentable por si mismo.

Pregunta: ;En qué parte ayuda su departamento a sus clientes?

Respuesta: Principalmente en la parte online, debido a la percepcion del marketing. El
marketing digital parece casi prohibitivo en cuanto al precio, ademas de reducido a ciertas
esferas de grandes empresas y de grandes corporaciones. Se trata de hacer entender [a las
pymes]| que no, que eso es sOlo una parte que las grandes empresas utilizan, es como su
ADN, pero, que una pequeia empresa puede construir sus objetivos comerciales. Estos
tienen que derivar en los objetivos de la comunicaciéon y esta comunicacion debe ser
tanto online como offline. La clave estd en codmo convertir a los contactos en personas
reales, como “desvirtualizarlos” y a partir de ahi utilizar varias acciones del marketing
relacional. Algunas acciones son eventos, puedes organizar un pequefio evento en tu tienda
de pinturas o en tu panaderia con toda la gente que te estd siguiendo en redes sociales.
Cuando digo que la parte online y offline deben estar juntas me refiero sobre todo a esto, es
decir, que lo que yo proponga en una pagina web debe ser exactamente lo que proponga a
nivel personal. Que cuando te metas en mi redes digas “esta empresa es coherente” y esa
coherencia es lo que te va a dar confianza frente a mi. La confianza, tanto a

nivel online como offline es vital para las ventas.
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Pregunta: ;Qué debe tener una buena estrategia en redes sociales?

Respuesta: Objetivos, lo primero que debe tener es objetivos. No puedes plantear una
comunicacion de una empresa por pequena que sea sin tener claro qué decir, a quién
decirselo, como decirselo, cuando decirselo y todo esto tiene que estar reflejado en algiin
documento. Lo mas importante es establecer el objetivo y detras debe haber una estrategia
para cumplirlo, una serie de acciones. Es fundamental medirlo todo, medir el impacto que
estas teniendo, ya que por la propia envergadura que tienen estas empresas, puedes “pivotar”

a otras clases de acciones o estrategias que a lo mejor no las tenias contempladas.
Pregunta: ;Cree que puede haber una buena estrategia online sin redes sociales?

Respuesta: Eso seria muy complicado, te diria que practicamente imposible. Sin embargo,
te voy a poner de ejemplo a la empresa més gigante del mundo a nivel online: Amazon,

que no tiene redes sociales.
Pregunta: ; También aplica para las pymes?

Respuesta: A nivel de pymes te diria que es imposible, pero depende de la naturaleza de tu
negocio. Si la naturaleza de tu negocio es ofrecer servicios de una manera casi artesanal, es
decir, eres una pequeia pyme, tienes que comunicar lo que haces. Debes comunicarle al
mundo las diferencias que tienes respecto a la competencia y lo que sabes hacer, esto pasa

por las redes sociales.
Pregunta: ;Cuales son las desventajas que tienen las redes sociales para una pyme?

Respuesta: Depende de la red social, las redes sociales no tiene una frontera definida.
Cuando entras por la puerta de Penta Tres60, sabes perfectamente que estas entrando a una
empresa. Cuando entras por Facebook no sabes si estas entrando a una empresa o a un
grupo de amigos, estamos hablando de un terreno en donde puedes encontrarte cualquier

cosa, para bien y para mal.
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El concepto que tienen las personas sobre redes sociales varia mucho, nosotros que somos
profesionales y estamos muy vinculados a las acciones en redes sociales tenemos diferentes
percepciones. Las redes sociales tienen tantas caras como personas y organizaciones existen.
Tienen una parte profesional y una parte de ocio, es necesario convertirte en una empresa lo
suficientemente divertida, pero lo suficientemente seria y profesional. Ahi esta la clave de
los grandes gigantes de Facebook. Un ejemplo es Hawkers, que ha sabido utilizar las redes
sociales para un publico joven desenfadado, con una comunicaciéon muy cool y muy chula.

La clave estd en saber como utilizar ese lenguaje para su propio beneficio.

Pregunta: ;Todas las empresas deberian tener un departamento/persona que esté
dedicada a la comunicacion? o jcon contratar agencias que les lleven las redes sociales

es suficiente?

Respuesta: Respondiendo a la primera pregunta: es necesario. A la segunda, depende de las
propias caracteristicas de la empresa. Hay empresas que tienen muchisima confianza en
agencias y que son terriblemente buenas, pero a mi me gusta compatibilizar. Es decir, tener
gente de mi confianza dentro de mi departamento y mi organizacioén, que ademas puedan
colaborar con agencias externas y viceversa. No me parece que un elemento pueda eliminar

al otro, creo que es todo compatible y necesario, jla comunicacion es necesaria?, pregunto

yo.
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8.1.4 Ana Henry/ Influencer

“Las empresas quieren que sus productos se vean en las personas, por eso nos

contratan”

Juliana Arroyave Salazar/ Elche

Ana Henry/ Fotografia Juliana Arroyave Salazar

Ana Henry (1995) es estudiante de Periodismo en la Universidad Miguel Herndndez de
Elche. Esta alicantina lleva varios anos trabajando en la empresa Hawkers S.L
como Account y Project Manager. Con mas de 34.200 seguidores en Instagram, los ultimos
5 aiios, ha dedicado su tiempo libre a trabajar como influencer en camparias para marcas
conocidas como H&M y Ford, asi como para pymes de la provincia y de todo el mundo.
Ana nos habla acerca de su experiencia como influencery lo que aportan estos nuevos

elementos a la imagen de las empresas.
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Pregunta: ;Como llego a ser influencer?

Respuesta: Llevo casi 5 afos siéndolo, empecé sin quererlo, como la mayoria de la gente;
subiendo fotos porque es lo que te gusta. Le empiezas a gustar a la gente y eres la novedad,
es especial porque, en ese momento casi nadie tenia Instagram en Espafia. A través de esa
red social esa gente interactiia contigo, te pregunta, se interesa por ti, por lo que haces, por
tu vida, por lo que llevas puesto... Subi una foto, y H&M me contacté para mandarme cosas,

eso fue el boom y todo vino después muy seguido

466 34.2mil 1.761 Pregunta: ;Cual es la diferencia entre

&
l \\ publicac... seguido... seguidos ser influencer y ser modelo?
, Enviar mensaje &v

ANA HENRY "F & Respuesta:  Ser influencer es llegar a

Parconaie . . .
Personaje influir en un grupo determinado de

Comunidad Valenciana, Spain
esthercorb danidepaiz lopezmenez95,

bersonas mas sigt i

personas. Ser modelo es dedicarte a un
sector especifico, como por ejemplo la
Enviar un correo electrénico Cémo llegar moda. Ser influencer es vender, saber
venderte, saber vender un producto y

saber a quién vendérselo.

Pregunta: ;Qué es necesario para ser

influencer?

Respuesta: Ganas, por supuesto; ilusion y

tener ese gusanillo en el estdémago que te

lleva a hacer algo diferente, que no sea

Perfil de Instagram de Ana Henry

como lo hace el resto del mundo. Si
alguien quiere empezar en esto que se lo tome en serio, que no intente imitar a nadie, que
tenga personalidad, que siga a gente a la que de verdad admira y que cambie; que busque su

propia manera de ser para llamar la atencion.
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Pregunta: ;Hay categorias de influencers?

Respuesta: Si. Hay categorias de influencers, hay chicas y chicos. Hay un numero menor de
chicos, pero hay, y muchos; y se les da muy bien. Hay tres categorias de influencers:
Primero estan las chicas y los chicos que acaban de empezar, que les llama la atencion este
mundo y que quieren ser como otras personas. Lo que hacen es imitar, quieren ser como
Marta Lozano como Aida Domenech, entonces dicen: “voy a empezar a ver qué encuentro”.
Después esta la categoria en la que yo me clasifico, personas que estan en un rango entre 20
mil y 60 mil seguidores. Tenemos un nimero mayor de personas que nos han seguido
desde el principio, que saben a lo que nos dedicamos, como somos y que estan ahi porque
les gusta ver coémo somos y lo que hacemos. Por ultimo, estd el mas top, las que tiene
millones de seguidores, ojala yo un dia llegue a ese nivel. Ellos son los que se dedican
100% a eso, es su sueldo y su manera de ganarse la vida. Mucha gente dice que viven del
cuento, pero yo digo: “no, perdona, es su trabajo”, vas a juzgar a una persona porque se
gane la vida de otra manera. Al fin y al cabo, es una profesion, no es todo el dia estar con el
movil o con el ordenador, es gestionar tu propia plataforma de marketing, tu dia a dia, tus

viajes tu todo, la vida te cambia completamente.

Pregunta: ;Cuantos seguidores debe tener alguien para ser influencer?

Respuesta: Eso es muy relativo, una persona puede ser muy conocida y tener mil
seguidores, mientras que otra persona puede ser menos conocida y tener 100 mil. Al fin y al
cabo, el influencer es quien influye, como ya habia dicho antes, y es quien tiene que
concienciar al resto de lo que estd vendiendo y del porque tiene que coOmpralo.
Ser influencer es la actitud que tomes y si le gustas a la gente, no puedes obligar a la gente
a que ti le gustes. Es decir, ti no puedes comprar un paquete de 100 mil seguidores y decir
que eres influencer. Hay gente que hace esto, las chicas y los chicos como yo pensamos:
“nosotros nos lo hemos currado y estamos hay todos los dias de la nada”, ;por qué hacen
esto? No nos sentimos intimidados porque nos vayan a quitar el trabajo, al fin y al cabo, las

marcas saben a quién buscar.
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Pregunta ;Alguna vez ha hecho ( anaahenry
= \ “F'

publicidad de algo que no le guste?

Respuesta: Al principio si, es algo muy
incomodo porque no es el tipo de foto
que buscas. No es el tipo de producto que
te identifica, entonces es un poco dificil.
Al principio ves dinero de por medio y
dices: “me da igual yo por dinero hago lo
que sea”. Pero, luego lo pensé y dije:
“Ana ;estas haciendo lo que te gusta o lo
estas haciendo por dinero?” En el fondo
tienes que hacerlo porque es tu hobbie y
tu manera de hacer las cosas. Desde hace
tres afos no publico nada que no me
guste, hay algunas marcas que, aunque
no publiques cosas de ellas, te dicen:
“bueno te vamos a mandar un regalo por

. . . s L 4
S1 acaso, O por Ss1 quieres probarlo Yy Perfil de Instagram de Ana Henry

luego te empieza a gustar. Pero no me veo en la obligacion de publicar algo que no me
gusta; si, he hecho publicidad de algo que no me ha gustado, pero después me he dado

cuenta de que no es lo que queria hacer.
Pregunta: ;Las fotografias y las publicaciones las haces usted?

Respuesta: Si, las hago yo. En ningin momento ha dejado de ser asi, a veces yo tengo
fotografos o la marca me indica las pautas que debo seguir y eso es tutil para hacer la foto.
Me da unas directrices para que se vea el producto y el hashtag que debo poner. Hubo un
momento en el que una agencia en la que estuve, intento controlar un poco mas y acceder a

mis redes, cuando eso pasé me negué por completo y rompi mi contrato..

49



Pregunta: ;Alguien mas decide el contenido de sus redes sociales?

Respuesta: Si, por supuesto. Quien toma la ultima decision siempre soy yo. A veces la
marca tiene pautas y quiere mas cosas, pero tu siempre vas a llegar a un acuerdo con ella,
porque al fin y al cabo toda esa colaboracion va a beneficiar a ambas partes. Entonces no

tiene sentido que yo decida siempre el 100%, se puede llegar a un acuerdo.
Pregunta: ;Hay muchos machismos o micromachismos en este medio?

Respuesta: Si, yo pienso que si. La sociedad sigue buscando a la chica perfecta, la chica
guapa en bikini y a la que darle /ike. Hubo una época en la que comentaban cosas en mis
redes sociales refiriéndose a partes definidas de mi cuerpo, como el pecho o los gliteos.
Como influencer tu no buscas eso, ti lo que buscas es promocionar una prenda de ropa
como es un bikini, no promocionar tu cuerpo. Los comentarios de los iconos del melocoton

refiriéndose al culo, son embarazosos, dan mucha

< anaahenry

R

vergiienza y te hace sentir mal. Pienso que siguen

existiendo los micromachismos y que deberian
dejar de existir porque somos personas no trozos

de carne

Pregunta: ;Como se enfrento a ellos?

Respuesta: Intento hacer caso omiso; ni borrar ni
contestar, ni entrar al trapo, sobre todo en los
mensajes directos. Al fin y al cabo, eso es lo que
quiere la gente: morbo. Estoy en las redes sociales
porque es mi trabajo, porque me gusta y porque lo

encuentro divertido.

Perfil de Instagram de Ana Henry
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Pregunta: ;Es necesario tener medidas o ciertas caracteristicas fisicas determinadas

para triunfar como influencer?

Respuesta: Por desgracia si, cada vez se esta erradicando un pelin mas, pero si, de todas las
chicas que tiene millones de seguidores, ninguna esta gorda, ninguna viste mal y ninguna
viste de mercadillo. Las caracteristicas fisicas por desgracia si te hacen triunfar. Alexandra
Pereira lleva muchisimos afios en esto, es una chica preciosa y tiene un cuerpazo ideal, pero
pienso que, si ella pesara 100 kilos, tendria la mitad de seguidores y la gente la criticaria el
doble. También hay gente con discapacidades o sindrome de Down, por ejemplo, con redes
sociales y nadie se fija en ellos. Nadie se molesta en conocerlos, si son influyentes o no; ese
tipo de cosas son las que determinan este mundo y me da mucha rabia, porque son personas

al fin y al cabo e incluso mucho mejores que nosotros mismos.

Pregunta: Las personas piensan que es muy facil su trabajo, les regalan cosas bonitas

y solo tienen que hacerse fotos ;todo es tan perfecto como parece?

Respuesta: Ojald todo fuera tan perfecto como parece, tienes que llevar una agenda stuper
apretada cuando tienes muchas colaboraciones y contratos. Tienes que organizarte, por
ejemplo, si yo tengo que publicar dos cosas en un mismo dia, tengo que organizarme de una
manera concreta para no desconcertar a mis seguidores, no voy a publicar un producto de
maquillaje y después un chandal. No todo es tan bonito, tienes que organizarte, buscar el
sitio prefecto para la foto, hacerla y si quieres algo mas profesional, buscar un fotografo
que te haga la foto y que te la edite. Es todo un poco més caos de lo que parece, porque
siempre vas de aqui para alld pensando de qué manera ser original, contestando emails 'y
contestando los mensajes. No solo son los mensajes de las marcas, son también los de la
agencia, de la gente que te escribe por Instagram, asi que hace falta muchisima
organizacion. No todo es tan bonito como parece, pero si lo piensas detenidamente este

mundo es precioso.
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Pregunta: ;Como compagina su vida privada con el trabajo?

Respuesta: Yo trabajo 8 horas al dia en mi empresa y por suerte mi empresa es muy flexible,
ellos siempre me apoyan en lo que hago, incluso me ayudan a tomar ciertas decisiones. Me
gustaria dedicarle més tiempo a Instagram, yo sé que, si le dedicara 10 horas al dia,
conseguiria muchas mas cosas y creceria mucho mas profesionalmente en ese aspecto,
viviria de ello. Por ahora no es a lo que me quiero dedicar al 100%, porque me gusta mi
carrera, lo que hago todos los dias y no creo que sea necesario. De momento lo compagino
bien, porque como ya le he dicho, me lo tomo como un hobbie, no como algo que tengo

que hacer.

Pregunta: ;Como llevan sus seres queridos su constante exposicion?

Respuesta: Al principio no muy bien, yo empecé siendo menor de edad, entonces mi padre
y mi madre me decian: “;por qué te tienes que exponer tanto?, ;por qué tienes que subir
tantas fotos? Incluso mi pareja me dice: “chiquilla deja el movil ya, estéds todo el dia con el
moévil”. Le molesta y en cierto modo lo entiendo. Yo misma tengo que ponerme unos
limites. Al inicio lo ven dificil, al fin y al cabo, tu hija de 17 afios todo el dia con el movil,
como madre a mi también me molestaria mucho. Sin embargo, ahora estan super orgullosos,
me apoyan, al igual que mis amigos y mi pareja. En mi familia no lo creian hasta que me
empezaron a llegar a casa 10 paquetes al dia y entonces dijeron: “bueno esto ya va en
serio...”, “tengo que apoyarla, ;no?”. Al final todo esto estd dando sus frutos y todos estan
muy contentos y orgullosos, presumiendo como cada padre de cada hija. Mi pareja y mis

amigos son los que me ayudan un poco a tomar decisiones, en este aspecto me dan concejos

y esto es lo que mas tomo en cuenta, mi familia mis amigos y mi pareja.
Pregunta: ;Cuenta toda la verdad en redes?
Respuesta: No (risas), pero no digo una mentira como que tengo seis dedos en un pie. Un

ejemplo de ello es mi nombre en Instagram, la gente no sabe que tengo un segundo nombre

y un primer apellido. Lo que hice, fue coger mi primer nombre y mi Ultimo apellido y
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juntarlo en uno solo. Eso lo hace mas facil y sencillo, pero en el fondo sé que no me llamo
Ana Henry, me llamo Ana Mercedes Algar Henry. Sé que son apellidos raros y un nombre
compuesto muy extrafio, muy feo (risas), pero es lo que hay. Para no contar mentiras,
cuento mentiras a medias y cojo un nombre que enganche. No lo hice para gustarle al resto,
lo hice por comodidad basicamente, en ese aspecto no cuenta la verdad, pero el resto de
cosas si que las cuento. Me gusta mucho mostrar como soy y lo que hago todos los dias, es
para mostrar que soy una persona normal que no me creo nada, ni me creo Dulceida, ni me

creo nadie superior.

Pregunta: ;Cree que el contratarle ayuda a mejorar en las ventas a la empresa?

Respuesta: Depende, al fin y al cabo la empresa te contacta por algo, si ti gustas ;por qué
no hacerlo?. Pero si mejora las ventas a la empresa, claro que si, sean gafas de sol,
maquillaje, ropa. Lo hacen todas las grandes marcas e incluso venden mucho mas con las
campaias publicitarias, es una nueva manera de hacer publicidad, es una publicidad incluso

mas barata que invertir en una plataforma que lance campanas.

Pregunta: ;Los influencer son estrategias que solo utilizan las grandes empresas o

también las pequefias apuestan por ello?

Respuesta: Es una estrategia que estan utilizando todas las empresas, incluso las mas
pequenias. Yo conozco empresas pequeias que lo que quieren es invadir la red social
regalando productos a la gente y lo consiguen. Las grandes empresas no van a regalar un
producto, pero utilizan modelos internacionales actores y celebrities en general. Hoy en dia
las marcas se estan adentrando mas en este mundo y estan viendo que funciona realmente.
Entre grandes y pequeias no son las mismas estrategias pero si similares. Lo que quieren
ver es su producto en otras personas, por eso reglan las cosas. Yo pienso que las medianas
empresas que ya tienen un nivel de facturacion anual decente, pueden llegar hasta incluso
pagar muchisimo dinero por cada venta o por firma de contrato a un influencer.

Las redes sociales nos gusten o no, son una manera mas de ver la television porque al fin al

cabo lo que vemos en anuncios es gente llevando cosas que estan de moda, hasta coches.
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Yo he trabajado con Ford y me dieron un coche, hice una campaiia en la que habia mucha
gente importante y eso me hizo sentir siiper importante también. Son estrategias que estan
funcionando, cuestan mucho dinero, pero el retorno es increible. Yo admiro mucho este
tipo de estrategias y no, evidentemente no solo se dedican a hacerla las grandes empresas,

también las pequefas y las medianas.

8.1.5 Hugo Mazon/ Responsable de comunicacion

“Una gran empresa tiene una mayor exposicion en redes sociales, algo que

probablemente potencie sus aciertos, pero también sus errores”

Juliana Arroyave Salazar/ Elche

Hugo Mazon Nuriez (1985) es un Licenciado
en Publicidad y Relaciones Publicas, ademas
de en Periodismo. Trabajo como Corporate
Communications Specialist en MediaMarkt.
Hugo también ha trabajado en diferentes
medios de comunicacion de la provincia de
Alicante y de Murcia. Actualmente es el

responsable de comunicacion en la empresa

Penta Tres60.

Hugo Mazén/ Fotografia Juliana Arroyave Salazar
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Pregunta:;En qué consiste su trabajo?

Respuesta: Como responsable de comunicacion en mi dia a dia me dedico a buscar
estrategias de comunicacion adaptadas a las necesidades de todas las pymes de la provincia.

Identifico el mensaje que quiere dar la empresa y lo adapto a su publico objetivo

Pregunta: ;Cuales son las principales diferencias entre una campaiia en redes sociales

para una Pyme y para una multinacional?

Respuesta: La diferencia principalmente es el tamano. Cuando trabajas en la gestion de
redes sociales de una gran empresa tienes un mayor presupuesto, mas recursos y mas
posibilidades a la hora de generar contenidos, algo que se contrarresta con unas exigencias
de alcance mucho mayor.

Mientras que el publico potencial de una multinacional puede alcanzar los millones de
personas, una PYME, por orden general, no necesita cubrir tanta poblacion. Cuentas con
menos recursos y materiales, pero tener un publico efectivo relativamente cercano te
permite ofrecer un trato mucho mds cercano y personalizado, algo que te da las
herramientas necesarias para crecer argumentando especialmente en base al servicio. Una
PYME de un tamafio medio y que carezca de e-commerce, tiene un circulo de actuacion
mucho mas pequefio, por lo que tiene que ofrecer un valor diferencial que dé un valor
afiadido al cliente. Este valor anadido suele ser la proximidad y los servicios, algo que tiene
que quedar muy bien definido en las comunicaciones que se realicen a través de las redes

sociales.

Pregunta: ;Es mas facil para las empresas grandes tener éxito en redes sociales?

Respuesta: Partimos de un concepto de éxito distinto, por lo que no es algo definitivo. Una
gran empresa tiene una mayor exposicion en redes sociales, algo que probablemente
potencie sus aciertos, pero también sus errores. Cualquier publicacion que se haga puede
herir las sensibilidades de algunos de los sectores de su publico potencial, por lo que

cometer un error en este sentido implica exponer la empresa ante un publico mayor.
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De la misma manera, la valoracion del retorno que se hace en una multinacional es mucho
mas intensiva, por lo que el andlisis de resultados es mucho maés exigente. Si para una
PYME facturar “X millones” gracias a una campafia promocional es todo un éxito, para una
multinacional puede ser un fracaso absoluto. En esta linea, escalar presupuestos implica que
los beneficios se amplien, pero también las pérdidas, ya que las estructuras también son

mucho mayores.

Pregunta: ;Qué es lo mas dificil de gestionar redes sociales para grandes empresas?

Respuesta: Precisamente la exposicion. Cualquier comentario fuera de lugar que se
produzca en la red social de una multinacional, y se producen cientos o miles al dia, puede
convertirse en viral inmediatamente. En las redes sociales ya no vale con borrar un
comentario, puesto que al segundo de subirlo ya pueden haber miles de pantallazos que se
conviertan en tuits, estos en un hilo de Forocoches , que comience la aparicion de memes y
estos, en definitiva, generen una grave crisis de imagen de la compaiiia con un alcance
imposible de calcular.

Esta presion, que no tiene una PYME generalmente, hace que haya que revisar cada una de
las palabras que se suben a perfiles sociales. Algo que, probablemente, hace que se pierda

frescura en los contenidos, pero que asegura la estabilidad de los perfiles.

Pregunta: ;Las grandes empresas utilizan las redes sociales como canales de venta?

Respuesta: El principal uso de las redes sociales suele ser para promocionar productos,
generar branding y derivar el trafico a la web. Generar la venta en tu propia web te permite
ofrecer muchos mas recursos e informacion al cliente. Te permite fidelizarlo, generar
estrategias de upselling, crosselling y ofrecer mas servicios adicionales como la venta de
garantias o financiaciones a medida. Por eso, la mayor parte de las empresas prefieren
derivar la venta a su propio site, ya que la opcidon de venta en el propio canal de Facebook

todavia necesita madurar en este sentido para ofrecer mas alternativas.
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Pregunta: (Es posible generar branding en una PYME?

Respuesta: Completamente. Todos conocemos casos de empresas pequefias de pueblo a las
que la gente va porque ofrece una u otra cosa de mucha calidad, porque tienen un gran
conocimiento técnico de lo que venden o por el servicio postventa que ofrece,
responsabilizandose de sus productos. Una empresa pequefia puede tener una personalidad
propia basandose en los mensajes que use para potenciar sus articulos. Definir una linea de
actuacion, otorgar una caracteristica propia a sus productos o definir el valor diferencial
que ofrece, son los pasos basicos que tiene que dar una PYME para poder generar branding,
algo que a veces se realiza de manera intuitiva por parte de los propios gerentes.

Las grandes empresas se han dado cuenta de este valor diferencial y cada vez apuestan mas
por ofrecer un mayor nimero de servicios, por formar cada vez mas a sus empleados y por
dar una imagen de cercania con sus clientes. En cambio, creo que estas bazas todavia son
un gran aliciente competitivo para las PYMES, que pueden ofrecer relaciones mas cercanas

y adaptarse de una manera mas rapida y directa a las necesidades de sus clientes.

Pregunta: (El engagement en las redes sociales esta asociado al tamafno de la

empresa?

Respuesta: Para nada. Al contrario de lo que puede parecer, una gran empresa no siempre
tiene un gran seguimiento en redes sociales. Encontramos el paradodjico caso de Mercadona
que, a pesar de tener una presencia muy fuerte en toda Espaia, no le da importancia al
canal online para centrarse en su cadena de distribucion tradicional.

El engagement depende en gran medida de la voluntad de la propia empresa para generar
canales de contacto a través de nuevos canales de comunicacion y, sobre todo, del valor que

ofrece el cliente a los servicios y contenidos que encuentra en cada canal.

Pregunta: Respecto a las campaiias de pago en RRSS ;Mayor inversion en campaiias

de redes sociales es igual a mayor éxito?
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Respuesta: En publicidad la inversion no es garantia de nada. Si bien es mas facil todo con
dinero, este no es garantia de nada. Una campafia con una gran inversion puede ser un gran
fracaso si no obtiene la aceptacion del publico. Uno de los puntos mas positivos de las
redes sociales es que la medicion del ROi es instantanea, por lo que se puede corregir el
rumbo sobre la marcha, e incluso cancelar una campafia si consideramos que no tiene el
seguimiento minimo esperado.

Con campanas mas pequeiias, incluso de cardcter organico, se puede conseguir un retorno
proporcionalmente mucho mayor en una PYME. En muchos casos, los gestores o
propietarios de una PYME pueden llegar a conocer personalmente a gran parte de sus
clientes, algo que facilita combinar campafias online y offline y ofrece muchos recursos

para mejorar la notoriedad y la calidad de las campafias.

8.1.6 Entrevista indirecta Cristina Navarro/ Encargada de Orts Paya

/¥ / t\\ -
~ Tejidos §; Telas
W 1 } iié/ RN

Diserio publicado en las redes sociales de Orts Paya/ Realizado por Juliana Arroyave Salazar.

Tejidos y Telas Orts Paya es una fabrica y tienda online fundada hace mds de 10 aiios.
Toda su estrategia publicitaria se basa en utilizar las redes sociales como unico canal para
promocionar sus productos. A través de Facebook e Instagram muestran el contenido de su
tienda, utilizando graficos y enlaces a ella. Cristina Navarro, encargada de la empresa

comenta las ventajas de estas plataformas.
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Miraba a mi alrededor y solo podia ver telas, enormes paredes y columnas formadas por un
abanico de colores infinito. El taller de Orts Paya daba la sensacion de ser un lugar magico.
“Adelante, la estd esperando”. El sonido de la voz de Verdnica la recepcionista, me dio un
golpe a la tierra. Caminé siguiendo sus pasos entre un laberinto de telas hasta la oficina de

Cristina, la encargada de la tienda.

Una estrella hecha en patchwork

Hecho a mano es sinénirpo de
hecho con el CORAZON

adornaba la sobria mesa de Cristina.
Junto a la pantalla del ordenador y su
taza de café, albaranes y pedidos se
amontonaban pidiendo a gritos su

atencion. Sin embargo, cuando entré

por la puerta ella me mir6, respir6, lo
Juliana Arroyave Salazar .

apart6 todo 'y me  sonri

amablemente. Mi objetivo era conocer la funcion de las redes sociales para su empresa, asi

que lo primero que le pregunté fue cuales RRSS utilizaban en Orts Paya. Afirmé que

solamente utilizaban “Facebook e Instagram” para promocionarse, pero que también

contaban con Twitter, a la que describié como “la que menos™ utilizaban.

Debido a la gran cantidad de clientes que habia visto al entrar en la tienda, y los paquetes
listos para enviar junto a la puerta, insisti en saber si utilizaban otro tipo de publicidad para
la tienda fisica. “No, por ahora con las redes sociales es suficiente. Basamos toda nuestra
publicidad en Facebook e Instagram”, me respondi6é con un tono lleno de orgullo. Esta
pyme ha abandonado toda su estrategia offline, asi que quise saber un poco mas acerca de la
efectividad de estos canales de comunicacién, a lo que ella me respondid: “Muchas
personas que nos llaman, han visto las telas en nuestras redes”. Ademads, continué mientras
sujetaba la estrella de su escritorio, “también nos han conocido mediante otros contactos

que nos siguen y eso hace que luego nos quieran pedir informacion”.
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Seglin sus respuestas, para esta

empresa las RRSS no son solamente

A\
un canal de publicidad, también son \ 2 if\,\“ \
un canal de venta “;es asi?”, V =
pregunté. Su respuesta comenz6 con  Tejigg, «.

~ Telas
un “si” rotundo, acompanado de Y

una descripcion acerca de las
o Disefio publicado en las redes sociales de Orts Paya/ Realizado por
posibilidades que ofrece Facebook. Juliana Arroyave Salazar
s un canal que nos permite distribuir mejor nuestros productos, facilitar a los usuarios el
proceso de compra y tener mas visibilidad”, dijo. Con la experiencia y el éxito que esta
empresa tiene en redes sociales, solo me restaba preguntarle qué se necesita para que las

RRSS funcionen de esta manera.

Mientras el teléfono sonaba de fondo, la voz suave de Cristina me confes6: “Lo principal es
tener buenas fotografias, porque estas son las que atraen a la gente”. También agregd que
“es muy importante que tu red social no pare, que siempre esté activa”. Ademads, hizo
enfasis en que los usuarios o seguidores “deben ver que el contenido de tus redes sociales
es moderno y actual”. En resumen: “la base es que no pase tiempo sin que publiquemos

algo”, me respondié mientras miraba la hora en su reloj de mufieca.

Se dice que la perfeccion no existe, por lo que le pregunté si consideraba que estos canales
tenian alguna desventaja, a lo que me respondié con un tono seguro: “No, al contrario, son
todas ventajas. A través de las redes sociales te das a conocer sin tener que hacer grandes

inversiones, para nosotros esto es lo mejor”
Un apreton de manos, unas palabras de agradecimiento y un buen café después, sali de Orts

Paya convencida de que una buena estrategia en redes sociales puede obtener grandes

resultados.

AN



8.2 Articulos y material complementario.

8.2.1 ;Cuales son las RRSS mas utilizadas? ;Como funcionan?

LY

ERRpy g

Es imposible determinar cudntas Redes Sociales existen, cada dia se crean y salen al

mercado una gran variedad de estas.

Hay RRSS para todos los gustos y necesidades, algunas estdn clasificadas y limitadas
geograficamente, por rangos de edad, por servicios que ofrecen y también, por los gustos de
sus usuarios o seguidores. Algunos ejemplos de esto son "Stache Passions" una red social
creada especificamente para personas amantes de los bigotes; "Date My Pet", disefiada para
buscar citas de mascotas en Reino Unido; "Ravelry" para aficionados a tejer y "Farmers

Only", la cual esta reservada solo para granjeros.

También estadn las mas conocidas en Espafia como Facebook, Twitter, Instagram, LinkedIn
y Youtube. Cada una de ellas tiene un funcionamiento y caracteristicas diferentes como

limites de edad, restricciones de contenido, precios, y muchas otras mas.

Segun los ultimos datos de la Asociacion para la Investigacion de los Medios de

Comunicacion (AIMC), las Redes Sociales mas utilizadas en Espafia son :

1. Facebook
2. Twitter

3. Instagram
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4. LinkedIn
5. YouTube

1. Facebook: La creacion de esta Red Social
marcO6 un antes y un después para la
comunicacion como la conocemos hoy en dia. En
ella existen dos clases o tipos de perfiles: los
personales y los de empresas. Los personales son
completamente gratuitos y su objetivo es la

comunicacion entre personas reales; los

empresariales o perfiles de empresa son creados
para ofrecer productos, servicios y abrir un canal de comunicacion con los clientes
que permita fidelizarlos. Esta ultima opcidon permite gestionar campanas
publicitarias de pago para que las empresas se den a conocer y anuncien sus

productos.

2. Twitter: Es una red social que permite a los
usuarios enviar y leer mensajes de 140
. b A /
caracteres conocidos como "tweets". Es mu :
4 ‘Q .
conocida, ya que es el medio de expresion b

utilizado por la mayoria de los internautas.

Cuando hay un tema importante o se celebra
un dia, las personas utilizan hashtags para
dar su punto de vista o manifestarse respecto
a €l. Si los usuarios estan registrados pueden
leer y publicar tweets, pero los que no estan

registrados, s6lo pueden leerlos.
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3. Instagram: Esta Red Social estd
disefiada especialmente para teléfonos
moviles, ya que desde un ordenador no
puedes subir fotografias a ella sin una
aplicacion especial. Estad enfocada en las
imagenes, permite a los usuarios subir
cualquier tipo de imagen y ofrece diferentes

filtros y marcos para editarlas. Poco a poco

ha ido subiendo en el escalafon hasta situarse en el tercer puesto. Ademas, desde
hace un tiempo, permite que lo usuarios suban videos cortos y desde ella se pueden

compartir los contenidos a través de otras RRSS, por ejemplo Facebook o Twitter.

Linked In: Es wuna Red Social
profesional, su principal funcion es
ayudar a sus usuarios a hacer negocios o
conseguir trabajo. Permite ampliar la red
de contactos de ellos, ya que su disefo
es un curriculum vitae online, el cual
puede ser modificado en cualquier
momento. Esto es una gran ventaja, ya

que quienes buscan contratar a alguien

solo deben ver su perfil y leer las

recomendaciones.
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You
lhe

artistas mas famosos.

5. YouTube: Esta Red Social permite a sus
usuarios subir y visualizar toda clase de videos y
crear canales propios para sus publicaciones.
Ademas, sus usuarios pueden comentar los videos y
recibir alertas cuando haya nuevo contenido que
pueda interesarles. Las empresas lo utilizan para
promocionar productos a través de publicidad de

pago que se reproduce antes que los videos de los

El mismo estudio sefiala que el 90% de los internautas han comprado por Internet alguna

vez el ultimo afio. Un 57.5% de estos compradores ha recurrido sobre todo a la péagina

oficial de las empresas como fuente de informacion antes de comprar, un 31,4% ha visitado

previamente la tienda fisica y un 19.8% ha consultado la redes sociales.

Con estas cifras no es sorprendente que las empresas utilicen las redes sociales como

canales de venta y que cada vez inviertan mas en una buena y completa estrategia online.
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8.2.2 ;Qué es la reputacion online?

e Reputacion
online

D o

Mapa sobre los factores que influyen en la reputacion online/ Grafico: Juliana Arroyave Salazar

La reputacion online esta definida como “el reflejo del prestigio o estima de una persona o
marca en Internet”. Su gestion se denomina ORM (Online Reputation Management). Es
muy importante tener una buena reputacion online para que los consumidores no dejen de

comprar nuestra marca y por el contrario empiecen a comprarla.

Lo primero que hay que saber sobre la reputacion online es que no se trata de establecer
qué eres, se trata de establecer la percepcion que tienen los diferentes entornos o medios
digitales sobre tu empresa. Mientras la marca se puede generar a través de medios
publicitarios, la reputacion no esta controlada por la empresa. Es fabricada por los usuarios
cuando comparten sus opiniones respecto a ella, sea a través de redes sociales o por

contacto directo.
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(Por qué es tan importante tener una buena reputacion online?

Cuando los usuarios buscan una empresa y ven un comentario negativo, lo mas probable es
que pinchen en ese comentario negativo antes que en los positivos. Aunque los otros 10
comentarios sean articulos positivos, sus ojos ven lo negativo primero.

Por el contrario, tener muy buenas opiniones en los resultados de busqueda, supone mas

ventas, confianza y usuarios fidelizados.
Los canales mas utiles para generar una reputacion online son:
Foros de expertos y aficionados

Blogs

Redes sociales.

Ll

Noticias del sector

En la reputacion online no influyen solamente las diferentes estrategias de marketing,
influyen también los empleados y la manera de trabajar.

Algunas de las claves para mantener una buena reputacion online son:

* Ser visibles a través de contenidos bien posicionados.
* Actuar con transparencia.

* Tener una comunidad sélida.

* Escuchar qué dicen los usuarios.

* Responder siempre adecuadamente a los comentarios de los usuarios

Es muy importante monitorizar constantemente la reputacion online, para ello hay

herramientas como Google Alerts, Mention o Hootsuite.
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,Qué hacer en una crisis de reputacion online?

* Determinar el posible dafio.

» Comprender a los detractores.

* Responder al “ataque” una manera muy educada.
* Proteger el nombre de la marca.

* Reparar la reputacion online.

» Ser siempre transparentes.
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8.2.3 ;Se acerca el Black Friday!

5 A V4 AcYx

¥~ A YOANY Y

iSe acerca el Black Friday!, ;Se acerca el Black Friday! Es noviembre y muchos de
vosotros estaréis cansados de escuchar hablar sobre las fechas y promociones del Black
Friday, pero algunos no sabéis qué es el viernes negro en realidad y por qué lo celebramos

en Espana.

El Black Friday nacio en Estados Unidos y se celebra el dia después de Accion de Gracias,
es decir, el ultimo viernes de cada mes de noviembre. Este dia surgio debido a las rebajas
que se realizaban en las tiendas después de pasar las compras de Accion de Gracias y
antes de llegar las naviderias. En el anio 2010 la compania Apple introdujo esta
celebracion en Espaiia y mas adelante, en 2012, la siguieron otras como Amazon y El

Corte Inglés.

Actualmente, los comercios aprovechan la oportunidad y ofrecen un catalogo de ofertas y
promociones con algunos de los mejores descuentos del afio en todo tipo productos. De
esta manera, inician la campaifia de Navidad y aseguran un aumento en las ventas respecto a

los meses anteriores.
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Muchos de los usuarios aprovechan estas fechas para realizar sus compras navidefias y afio
tras afo aumenta el numero de personas que se inclinan por las compras online. La
publicidad en redes sociales es un factor muy importante en este mes, ya que las empresas
las utilizan como escaparate de sus productos y a los influencers como modelos constantes

de sus piezas.

Purchase nfluence factors

.
— |
1 Friends and family
e —
2 Sadal meda
" LR R o
3 Brand name
e
4 Onine ads
|
- Product utilty

Un articulo publicado por audience.com, en el que analizan cudles son los factores que
influyen en las personas en el momento de comprar, posiciona a la familia y los amigos
como factor nimero uno. Sin embargo, la influencia de los social media sigue creciendo en
la decision de los consumidores, tanto que se han posicionado en segundo lugar. En el

tercer lugar se encuentran los nombres de las marcas y en el cuarto la publicidad online.
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8.3 Encuesta

Redes sociales empresariales: Percepcion y alcance entre los usuarios de

la provincia

Antes de comenzar esta encuesta determinamos el publico objetivo al que nos queriamos
dirigir. Establecimos que buscdbamos tanto hombres como mujeres que vivieran en la
provincia y que ademas utilizaran redes sociales regularmente para contar con una muestra
representativa. Debido a la cantidad de preguntas que realizamos, no fue necesario

desarrollar varias fases de ella.

Resultados:
El rango de edad para realizar esta

¢Cuantos afios tienes? IC encuesta empieza desde los 15 afios y se

100 tas L . |
respuesta divide en intervalos de 5 afios.

EL 25% de los encuestados tienen entre
@ Entre 15y 20

1 20y 25 afios

@ Entre 20y 25
afios o N
® Entre 25 y 30 El 19% entre 25 y 30 afios

afos

‘A @ Entre 30 y 35 Un 14% entre 30 y 35 afios
afos
w 0 Erim 35y 40 Otro 14% entre 40 y 45 afos
e El 11% entre 15 y 20 afios

®+45
El 10% tiene entre 35 y 40 afios

Un 7% son mayores de 45 afos

. Sexo
El 50%de los encuestados eran mujeres, frente a un

100 respuestas

48% de hombres. Un 2% de los encuestados prefirid
@ Mujer
@ Hombre

® Prefiero no
decirlo

no mencionar su sexo.
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Cuando preguntamos cudntas redes sociales
tenia cada persona descubrimos que un 32%
tiene mas de 3 redes sociales, al igual que otro
32% que solamente cuenta con 2 RRSS. Un
25% utiliza 3 redes sociales, mientras que un
11% emplea exclusivamente 1 red social. No
hemos preguntado si alguna persona no tiene
redes sociales porque los canales de difusion
para este cuestionario fueron Whatsapp y
Facebook, asi que todo/as aquello/as que hayan

accedido a él, 1o han hecho a través de RRSS.

¢Sigues marcas, empresas
o tiendas a través de ellas?

100 respuestas

® No
hacen.

El 45% de los seguidores de marcas o empresas
lo hacen para enterarse de sus ofertas,
descuentos o promociones. El 20% para ver y
comprar productos directamente desde sus
RRSS. Por entretenimiento solo lo hace el 16%
y un 8% para conocer sus nuevos catalogos o
productos. Un porcentaje menor (7%) afirma
que no las sigues y este nimero concuerda con
quienes respondieron que no lo hacian en la

pregunta anterior. El porcentaje restante se
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¢Cuantas Redes Sociales
tienes?

100 respuestas

Y

De las 100 personas encuestadas 93 siguen marcas o

os empresas a través de ellas, por lo tanto solo 7 no lo

¢Por qué las sigues?

100 respuestas

@ Para enterarme
de sus ofertas...

@ Para ver sus
NEVS catdo

© Porgue su
contenido es. ..

@ Porque estan
@ Paraveryco...
@ Sclo por entre...
® No las 590

® nosigo

@ No me gustan

.




divide entre usuarios que las siguen porque su contenido es divertido y porque estan a la

moda.

¢Alguna vez has comprado

alguin producto a través de De un 93% de personas que siguen marcas a través de
las Redes Sociales?

redes sociales, un 74% ha comprado productos a través

100 respuestas

de ellas, por lo que podemos deducir que un 19% de los

®si
® No

usuarios que las siguen, no han comprado por medio de

este canal.

Sin embargo, esta cifra cambia cuando preguntamos si
. . ¢Alguna vez has comprado
los usuarios han comprado en tiendas o empresas un alguin producto a través de

. . las Redes Sociales?

producto que vieron en sus redes sociales. Un 86% de i
00 respuestas

la muestra respondié que si, frente a un 14% que

®si

respondié que no. Si tenemos en cuenta que el 7% de o

los encuestados afirm6 no seguir empresas a través de

su RRSS, estos datos nos indican que solo el 7% de

las personas que han visto productos a través de estos

canales no los han comprado.

¢Crees que las Redes
Sociales son un buen canal
de venta?

sspisis Un 99% de los usuarios consideran que las redes sociales

o son un buen canal de venta
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Sin embargo un 8% ve algo negativo en que las empresas
¢Ves algo malo en que las

se promociones a través de RRSS. Al preguntarles la razon, empresas se promocionen
, . y publiquen a través de
la mayoria de ellos respondieron que es porque llegan a ser Redes Sociales?

100 respuestas

“pesados” publicando tantos anuncios. Factor que parece

®si
®Ne

no molestar al 92% que no ve algo malo en este tipo de

promocion..
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