Ha llegado el momento de
VENDER EN REDES SOCIALES

‘Las redes sociales estan planteadas como un canal de venta.
Otra cosa es que los usuarios no lo perciban as{’, afirma Fernando
Monzé6n, fundador de 3lemon, una de las mejores agencias espaiiolas
de publicidad ‘online’. Si es asi, /por qué no usarlas para vender?

11 caso conocido es el
del sastre Bere Casi-
llas, de Granada. En
2009 registr6 un tet-
cio menos de ventas,
cuando habfa previs-
to un incremento del 40%. Se vio en la
ruina y con un excedente enorme de
trajes. Le recomendaron vendetlos por
Internet. ;Cémo? Realizé un pequefio
video en el que explicaba como atarse
el nudo de la cotbata... Hace meses que
supet6 los 4 millones de visitas. Ahi co-
menz6 su expansion en la Red.

Pero no nos engafiemos. La era de la
ingenuidad en Internet ya pasé. El pre-
cio de un seguidor en Facebook es de
0,50 euros en la agencia 3lemon. El
gasto medio para conseguir un retuiteo
es de 0.30 euros. Que Cristiano Ronal-
do ponga un tuit citando las bondades
de tu marca cuesta 50.000 euros. Fer-
nando Monzon, por ejemplo, es inge-
niero industrial
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reconvertido en publicista. Esteban
Moro, un importante consultor en
cuestiones de redes sociales, es mate-
matico investigador de la Universidad
Catlos IIT de Madrid. A través de sus
calculos estadisticos ha logrado prever
con siete dias de antelacion qué va a
triunfar en Twitter y qué no. Son s6lo
dos ejemplos, pero sirven para darse
cuenta de que, en realidad, hay muchas
matematicas e ingenierfa detras de las
redes sociales.

¢Podemos tener éxito sin conocer su
funcionamiento y sin tratar de mane-
jarlo? Si. Luis Segura abti6 hace afio y
medio en Madrid una clinica odonto-
16gica: “No hemos gastado todavia un
duro en promocion. Sin embargo, las
redes nos estan ayudando mucho gra-
cias a pacientes que nos recomiendan’.
Es cierto. Un cliente satistecho es la
mejor publicidad. El “boca a bo-

ca” funciona. No obs-

tante, para tener éxito, primero hay que
atraer a ese primer cliente satisfecho
que te haga de embajador en las redes
soctales. Pero, ;co6mo?

Subcontratar servicios

Para vender por Internet conviene se-
guir el consejo de Diego Gisbert: “Es
absolutamente imprescindible subcon-
tratar los servicios de un experto en
SEM (Marketing de Motores de Bus-
queda) y SEO. El disefio es importan-
te, si, peto es el segundo paso. Muchas
empresas dan prioridad al diseflo y tie-
nen webs chulfsimas, pero nadie las en-
cuentra”. El ha creado proyectos de
venta online de, por ejemplo,
colchones o pisci-
nas desmon-
tables.




.

Su experiencia es compartida por Igna-
cio Martinez, premio Cajamurcia Joven
Empresatio 2012 por su trabajo en Cli-
masolwotld.com. De hecho, ademas de
vender sistemas de aire acondicionado,
ahora también vende su modelo de ne-
gocio en forma de franquicia. “De una
simple web hemos crecido hasta tener
mas de 25 relacionadas con el sector, y
en breve lanzaremos 18 mas”.
En Espafia existen mas de 3 millones
de webs, pero sélo un porcentaje infi-
mo sigue una estrategia clara tanto en
la promoci6n en redes como en su pu-
blicidad. Es el momento de posicionar-
se. De entre 3 millones de personas es
facil sobresalir teniendo una escalera.
Cuando todos tengan una, habra que
inventar otra cosa. Pero, de momento,
con la escalera es suficiente.
“Facebook es —comenta Monzén- lo
que todo publicitatio y todos sus clien-
tes han querido siempre: una base de
datos bien fargereada por gustos, prefe-
rencias e, incluso, por habitos de con-
sumo”. El Zarget en publicidad es el pa-
blico objetivo, el comprador potencial.
Y las redes sociales son una maquina
de sacatle datos a la gente. A cambio
de un lugar donde compartir fotos y
hablar con los amigos, le decimos quié-
nes somos, qué nos gusta, qué quere-
mos que nos venda. Si se trata de pes-
car clientes, podemos atraetlos con un
cebo publicitario mas o menos ela-
borado o, simplemente, it don-
de estan ellos. Y, donde es-
tan, es ya en la Red.
Solo hay que tirar
de ella. °
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Fernando Monzdn, director de 3lemon

“Los usuarios son cada
vez mas inteligentes”

o :Cual es el proceso para empezar
a vender en las redes sociales?

— Si un cliente puede encontrar tu pro-
ducto de forma mas rapida o mas ade-
cuada a sus necesidades a través de esa
via, debemos definir una estrategia (qué
quetemos vender y qué ventajas ofrece-
mos al usuatio) y desarrollarla. Son tres
fases: crear una audiencia, conseguir que
esté contenta con lo que oftrezco y esta-
blecer esa red social como un canal Gni-
co de venta para un determinado Zarget.

*¢ ¢Se puede medir con precision el
retorno de una campafa ‘online’?
— Totalmente. En estos
momentos tenemos he-
rramientas muy simples
que nos proporcionan

las mismas redes socia-
les. Uno debe tener cla-

to cuanto le cuesta cada |

adquisicion. | -

o¢ :La clave es que
parezca que lo que
queremos no es exac-
tamente vender?

— No. Creo que la pu-
blicidad es publicidad.
La gente ya sabe como
funciona. Y los anuncios, desde mi pun-
to de vista, fallan cuando tratan de pa-
recet que no son publicidad. Creo que
los usuarios son cada vez mas inteligen-
tes y saben que para disponer de detet-
minados elementos de comunicacion
deben soportar que haya unos espacios
patrocinados... Porque la publicidad ya
forma parte de nuestro dfa a dfa. El pro-
blema es que la hay buena y mala.

*¢ ¢No se desvirtian las redes so-

ciales cuando se utilizan con fines
cometciales?
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— Realmente pienso que las redes socia-
les estan planteadas como un canal de
venta. Una cosa es que los usuatios no
lo petciban como tal, y otra que no es-
té bien organizada para ello. Cualquier
red social (Twitter, Facebook, Tuenti)
esta pensada para Zargefeara un determi-
nado tipo de poblacion.

o6 ¢Es cierto que las campafas en
‘social media’ son baratas?

—No. Lo que pasa es que con poco di-
nero puedo conseguir mas. Son campa-
flas mas efectivas, porque el pablico ob-
jetivo estd mas segmentado. También es
verdad que el consumo
10 €S tan masivo.

' o Las trampas que
se utilizan habitual-
mente, ¢son efectivas?
— Lo de comprar segui-
dores o poner usuatios
falsos se hace precisa-
mente porque hay mu-
cho desconocimiento.
El coste que tiene un
usuario falso verosimil
—que mueva a los usua-
tios de la red y que no
se note que esta contra-
tado—, es mucho mis alto que conseguir
un usuatio verdadero.

*¢ ¢Se puede planificar una campa-
fia viral?

— §1, sin lugar a dudas. En mi propia
compaiifa tenemos varios ejemplos. Es
una cuestion de recursos, porque hay
mucho que organizar: hay que iniciatlo
en varios sitios, planificar a los iniciado-
res, conseguir a los zfluencers, hay que te-
ner creatividad, guionistas... Lo que no
funciona es lo de “hazme un viral por

poco dinero”.



Rahaf Harfoush, asesora de la campaiia ‘online’ de Obama en 2008 y autora

del libro ‘ArchiTechs: How to Live, Work & Govern in a Hyper-Connected World’

“Hay oportunidades por todas partes”

*¢ ¢:Debemos dejar nuestra identi-
dad digital en manos de profesio-
nales cualificados?

— Creo que es muy importante para
cualquier empresa. Es necesario tener
una estrategia clara en las redes socia-
les y, si es posible, a una persona en-
cargada de gestio-
natla. Porque ya no
se trata solo de co-
municarse. Ahora
se estan utilizando
para llegar realmen-
te a los clientes, pa-
ra buscar proveedo-
res, generar innova-
cién y, segin se
estan desatrollando,
resulta fundamental
crear en las empre-
sas puestos dedica-
dos especificamente
a este tema.

*¢ :Como aprendio a gestionar es-
trategias en las redes sociales?

— Lo interesante es que la unica ma-
nera de aprender es haciéndolo. Tie-
nes que utilizar las plataformas por ti
mismo para saber cual es la mejor ma-
nera de usarlas para tu negocio. Si no

conoces Twitter, scomo vas a saber la
mejor forma de utilizarlo para tu em-
presa? También hay que estudiar ca-
s0s practicos, reales, que han configu-
rado el mercado. Con frecuencia, al-
guien disefla una campafia fabulosa
que cambia todo el modelo de de-
sarrollar campafas.
Por tanto, es necesa-
tio leer blogs, seguir
a emprendedores,
ver revistas especiali-
zadas y aprender c6-
mo usa la gente estas
herramientas.

o6 :Cual es el prin-
cipal peligro de las
redes sociales?

— En si mismas son
neutras. No son ni
buenas ni malas. De-
pende de quién las
use. La cuestion es
que toman un comportamiento, bue-
no o malo, y lo multiplican. Lo ampli-
fican. Por cada uno que utiliza las re-
des sociales con motivos legitimos,
hay otro que lo hace con malas inten-
ciones. Por ejemplo, lo que ha pasado
en Oriente Proximo: las protestas se

orquestaban a través de Facebook y
los gobiernos utilizaban esta red para
rastrear a los otganizadores y encarce-
latlos. La privacidad, el acoso escolat,
los robos de identidad... Todo esto su-
cede en el mundo real, pero ahora
también en el digital. Existen tiesgos,
pero no mas que en la vida real.

*¢ :Donde cree que estan las ma-
yores oportunidades de negocio en
Internet y las redes sociales?

— Hay oportunidades por todas par-
tes. El truco consiste en darse cuenta
de que cada negocio es diferente. Pa-
ra tener éxito es necesario construir
una estrategia que se adapte a tu obje-
tivo de negocio especifico y tu cultu-
ra. Hay que ser muy especifico con los
objetivos... La mayor oportunidad en
las redes sociales es que las empresas
pueden buscar a sus clientes alli don-
de estan. Pueden saber lo que quieren,
hablar con ellos, aptender y propot-
cionar un mejor servicio. Los CEO
que se aprovechan de ello son los que
estan dispuestos a escuchar y afrontar
cambios. Es una garantfa para lograr
que sus productos y servicios sean
mejores. Y solo eso ya va a ayudarte
en el futuro a tener mas éxito.




