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Asi utili
Para dar a conocer tu empresa, para comunicar promociones, como herramienta de fidelizacion de tus
clientes, para conocer sus opiniones... Cualquier accion de marketing y ventas puede tener una aplicacion
en las redes sociales si las sabes aprovechar. Y como muestra, hemos recogido algunos ejemplos de pymes
que ya las estan utilizando para conseguir muchos de estos objetivos.
i oma buena nota de lo que ha- | nes de sus tratamientos de ortodoncia | publico desde lasredes a los salones. Co-
cen otras empresas antes de de- | invisible). Este profesional ha encarga- | municamos promociones en productos
cidir cudles seran tus objetivos | doa la agencia de comunicacion on line | de hasta un 40% de descuento y en ser-
vy piensa, como verasen muchos | Digital Seed una estrategia para mejorar | vicios podemos llegar a veces al 70%",
de los siguientes ejemplos, que el trafico a su web vy el posicio- 1 explica Juan Carlos Lorenzo, director
ni las posibles acciones a rea- namiento de su marca. “Para | de Marketing del grupo.
lizar son excluyentes, ni mu- conseguirlo, hemos creado
cho menos las redes socia- una campafa de publici- [ 3 -EVENTOS
les elegidas. K dad con Adds, en Face- | Organizar convocatorias a través de la
book. En una semana | red es barato y sencillo, por la misma
© 1-HACERMARCA . hemos conseguido | razon que las promociones. En las re-
Es una de las principa- 1.200 visitas. También | des, ademas, existe la posibilidad de |
les utilidades de todas las utilizamos Flickr donde | ver cuantas personas que son conocidas |
redessociales. Bien contra- colgamos fotos conimage- | asistirin a cada evento, potenciando |
tando publicidad o aprove- nessobrelostratamientosde | el interés de los demas. Otra ventaja es |
chando los medios que ofrece NSNS todoncia invisible. Y videos | que se pueden crear foros para que, tan- |
cada una. Para hacer marca St en Youtube”, explica Can-
sin coste alguno puedes se- .O.Q‘ICQS antrg _dela Martos, c)Lcuti\‘a de Peluquerias

¢ guir el ejemplo de Opticas Vision comparte sus cuentas de Digital Seed. ‘Aire"s '

| Centro Vision. “Estamos  1ans en Facebook | : -
en Facebook con un perfil CON una peluqueria 2 _promociones f‘"’",'“‘","‘? .

|y hemos creado un grupo Para aumentar su red Esuna de las accio- olertas a sus

{ que nos permite tener mu- nes mas sencillas fans de Facebook ;I

¢ chainteraccion con el usuario”, explica
! Miguel Cintas, director de Marketing
! deestared de Opticas valenciana.

' “Entramos principalmente para hacer
marca y mejorar el conocimiento del
! cliente. Hacer encuestas de satisfaccion,
L sabersiestan dispuestos a gastar mas di-
f nero por mas calidad para enfocar nues-
1 tras estrategias. Ademas, hemos suscri-

comparte con nosotros una buena parte
de los clientes, fans en Facebook, y que
¢ ofrece videos con cursos de maquillaje
en funcion del tipo de gafas que llevas”,
anade Miguel Cintas.

La publicidad también es eficaz para
mejorar la imagen de marca. Esta es la
opcion que ha elegido el ortodoncista
Joan Raga, con estrategias en Facebook,
Flickr y Youtube (donde ofrece image-
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to un acuerdo con una peluqueria que |

para aumentar
la afluencia de
publico a sus

salones

v que siempre es bien recibi-
da en la mayoria de las re-
des sociales. Por logica,
comunicar ofertasa per-
sonas que han elegido
seguirte es garantia de
oportunidad, paraellosy
para ti. La red de peluque-
rias Aire’s utiliza Facebook

para comunicar sus promo-

ciones a sus seguidores. El ortodoncista Joan
“Creamos el perfil de Aire’s . o ot
en Facebook hace unos Ftdgla n'u‘nelslm‘sus
meses. Vamos colgando f')(; ‘:m::?:l(::‘::?
0los e i /

las noticias, promociones, ;
ofertas, fotosde lossalones, Videos en Youtube

etc. para generar interacti-

vidad con el cliente. Tenemos en torno
a 300 fans, atn estamos empezando.
Nuestro objetivo es generar afluencia de
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to quienes asistieron como los que no,
puedan dar su opinion sobre el tema o
solicitar mas informacion. Si es
una conferencia, pedirel con-
tenido, un video, el curricu- 48
lo de los ponentes. Y hasta
laoportunidad de permi-
tir que otros usuarios
asistan en tiempo real
a través de la red (una
practica muy habitual en
Iwitter).

De hecho, Twitter es po-
siblemente el lugar ideal
para organizar eventos y
potenciar tu marca apro-
vechando eventos de otros.
Esta altima es la estrate-
gia que siguieron desde la
agencia de comunicacion
Cientouno, responsable de
la marca Guia Repsol en redes sociales,
para posicionar a su cliente en temas de
gastronomia. Y lo hicieron asociando
la marca a Madrid Fusion. Durante el

Lo Consulting
usa las redes para
conocer la opinion
sobre los productos
de sus clientes

Bodegas

Do Mont
Sant organiza
catas invitando
a bloggers para que
escriban post
y suban videos

a Youtube

encuentro de los mejores cocineros del
mundo, enviaron primicias en directo
sobre lo que ocurria a todos sus
seguidores, y les permitian
participar. Fueron los pri-
meros en dar la noticia de
queel restaurante el Bulli
cerraba v muchos me-
dios de comunicacion
la recogieron citando a
Guia Repsol.
lambién las bodegas Do
Mont Sant utilizan las redes
para organizar eventos.
“Empezamos  captando
clientes v haciendo marca
a traves de Twitter, Youtu-
be y Facebook. Ahora, ha-
cemosacciones puntuales,
como cata por Twitter, ac-
ciones con bloggers (invi-
tandoles a las bodegas para que escriban
post v suban videos a Youtube), Tam-
bién comunicamos acciones puntuales
como la feria del vino que se celebra el
1 de mavo, eventos exclusivos con los
consumidores, como visitas guiadas a
las bodegas. Llevamos un ano v tene-
mos 600 fans en Facebook. En Twitter
¢l resultado esta siendo mas flojo. Exige
llevar un control muy diario y crear mu-
chos rweets, Es nuestro proximo objeti-
vo”, explica Candela Martos.

4 -ATENCION AL CLIENTE
Si ya hemos dicho que una de las ven-
tajas de las redes es que permiten crear
un canal abierto con tus clientes en ¢l
que puedes ofrecerles infor-
macion de su interés, queda
claro que también se pue-
denutilizarparaqueellos
expresen su opinion,
respondan a pregun-

tas lanzadas por ti, participen en deba-
tessobre tu negocioy valoren (positivao
no) tus productos y servicios.
Habitaclia.com, por ¢jemplo, el portal
inmobiliario de referencia en Cataluna,
ha creado un servicio de contestador
automatico para lanzar alertas de pisos
que se adapten a las preferencias de bus-
queda de sus usuarios y la empresa Bit-
DefenderEs, especializada en software
de seguridad, las utilizan para escuchar
sugerencias y resolver dudas.

5 -ESTUDIOS DE MERCADO
Las redes funcionan muy bien como un
canal en el que testar el lanzamiento de
nuevos productos y para que sus usua-
rios participen activamente en la crea-
cion de nuevos productos y servicios
0 en las campanas de comunicacion,
Existen incluso redes pensadas exclusi-
vamente para esto, como Tiickr, donde
las empresas pueden dar a conocer sus
nuevos productos y pedir la opinion de
los usuarios antes del lanzamiento.
Otra empresa que se ha especializado
enestudiosde mercadoen lasredeses Lo
Consulting, una consultora para pymes
que se centra en el diseno de nuevos
productos, readaptacion de productos
ya existentes y en captar y transmitir la
opinion del mercado sobre los produc-
tosde sus clientes. Estees un servicioque

| ofrece a traves de sumarca Lo probamos

¥ que consiste en organizar eventos para
probar los productos en distintos luga-
res de la geografia espanola.

6 - NETWORKINGY SELECCION

Ya hemos dicho que los contactos con
clientes, proveedores, colaboradores y
la busqueda de candidatos para cubrir
puestos laborales son las especialidades
de las redes profesionales. Y no sélo para
lasgrandes. La pyme Gutiérrez Comuni-
cacion ha realizado un proceso de selec-

cion internacional en Espana, Portugal,

Francia, Italia y Reino Unido para una
multinacional que buscaba perfiles
de graduados de estos paises. “lm-
plementamos la estrategia a través
de Facebook y Linkedin creando un
perfil y grupos en cada uno de los pai-
ses”, explica Carlos Gutiérrez, propie-
tario de la consultora.

Grandes empresas como jetBlue utilizan videos de
sus directivos que cuelgan en Youtube para frenar
las criticas por algun fallo en el servicio al cliente



