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Bcome Social Media y

La gestion de las redes sociales de tu
empresa esta a tu alcance.

Aprende a definir una hoja de ruta
personalizada para tu proyecto.

¢Has decidido que ya es hora de que tu negocio tenga
redes sociales y presencia digital? ;Vas a poner en marcha
una nueva linea de negocio o servicio y sabes que
necesitaras comunicarlo en redes sociales? ;Coincide este
momento con el lanzamiento de nuevos productos de tu
empresa?
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Entonces esta guia es para ti. Pasa a la accion y aprovecha el potencial
de las redes sociales para que tu proyecto de empresa, nueva o
consolidada brille.

Tan importante como las ganas de emprender es empezar a concretar
y, entre otras cosas, dar forma a tu estrategia de comunicacion en las
redes sociales.

En BcomeDigital queremos facilitarte el trabajo con una guia practica
que te ayude a definir tu estrategia social media. Al final de cada
capitulo encontraras un espacio para anotar decisiones y construir tu
propia hoja de ruta.

:Como usar esta guia?

Avanza capitulo a capitulo y completa el espacio practico al final de cada
apartado. La informacion que recojas en cada paso te servira para continuar
con el siguiente.

Tomate tu tiempo para completar cada uno de los pasos de esta guia,
aplicandolos a tu nuevo proyecto, ya sea una empresa, un producto o una
linea de negocio. No por correr mas vas a llegar mas lejos. Lo importante es
que, gracias a un analisis previo meditado y a tu talento, consigas asentar tu
nuevo proyecto.

Si esta guia de BcomeDigital te ayuda en todo este proceso, estaremos felices
de haber contribuido a tu avance y nos ofrecemos para seguir haciéndolo
durante mas tiempo.

A partir de aqui sera habitual que hagamos referencia solo a la empresa, para
hacer mas facil la lectura. Pero cada aspecto que tratemos es igualmente
aplicable a una linea de negocio o0 a un nuevo producto.
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1.- REFLEXIONA SOBRE TU EMPRESA

Cuando una persona busca en Internet informacidn para decidir sobre un
producto o servicio, lo primero que desea conocer es con quién va a tratar
y si le ofrece lo que necesita.

Tanto si tu negocio ya tiene web como si vas a crear una nueva, si estas
utilizando una red social como pagina principal, si estas dentro de un
directorio o si cuentas con un Perfil de Empresa de Google... sea cual sea
la opcidn que hayas elegido para estar en Internet, debes procurar ofrecer
una respuesta a las preguntas de esa persona; asegurarte de que
encuentra aquello que le ha hecho pensar que tu puedes ayudarle. Por
ello, necesitas tener claro qué quieres transmitir a tu clientela
potencial y como tus productos y servicios pueden ser de ayuda.

En BcomeDigital nos gustaria que reflexionaras sobre las siguientes
preguntas:

- Quién eres, cul es el propdsito de tu empresa. Identifica cudl es
la misidn, visién y valores de tu empresa. Esto es algo que te
ayudara a encontrar a tu clientela ideal.

+ Qué producto o servicio ofreces y qué necesidades de tu
clientela potencial pueden resolver.

- Cémo lo ofreces: online, en un espacio fisico o mediante una
combinacion de canales.

- Qué hace de manera diferente y unica tu empresa respecto de
la competencia.

- Como quieres que tu empresa sea percibida
(posicionamiento): actual, moderna, profesional, boutique, que
sigue las tendencias o es clasica...

- Cuales son tus metas, tus objetivos a corto y medio plazo. Y
como tienes pensado conseguirlos.

jConsejo! Tomate tu tiempo para pensar, pinta, garabatea
y dibuja. Pero evita la pardlisis por el andlisis y pasa a la
accion.

Crea una breve descripcion de tu empresa que respc
apartados:

S HISEONIQ: ...

...............................................................................

.........................................................................................................

.........................................................................................................

.........................................................................................................

.........................................................................................................

.........................................................................................................

.........................................................................................................
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EL DAFO son las siglas de las palabras Debilidades - Amenazas -

Fortalezas - Oportunidades. Este método de andlisis consiste en DEBILIDADES
observar el contexto competitivo de la empresa desde dos perspectivas

diferentes: externa e interna.

Analisis interno: se elabora un perfil de la empresa a partir de
sus puntos fuertes y débiles.

Analisis externo: se hace un andlisis de la situacion de la
empresa teniendo en cuenta las amenazas y oportunidades que
ofrece el mercado.

Para que puedas elaborar el DAFO correctamente, te ofrecemos varias
herramientas:

En las proximas 4 paginas podras conocer mas detalladamente
los 4 apartados del DAFO.

Un ejemplo practico de como deberia ser un analisis DAFO

Una tabla para que rellenes con tu propio DAFO.

FORTALEZAS
Ejemplo:
DEBILIDADES AMENAZAS
- Equipo pequefio. - Alta competitividad.
- Dificultad para diferenciarse de la - Cambios rapidos en el sector.

competencia.
- Falta de tiempo para mantener
las redes sociales actualizadas.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

- Equipo comprometido. - Sector en crecimiento constante.
- Alto conocimiento del sector. - Servicios que pueden

- Capacidad para fidelizar a la cliente estandarizarse.

AMENAZAS

OPORTUNIDADES
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Vamos a comenzar este analisis por las debilidades o puntos débiles.
Todos los negocios tienen areas en las que son mas fuertes y otras en las
que necesitan mejorar. Identificar tus debilidades a tiempo te dara la
oportunidad de corregirlas o, al menos, de ser consciente de ellas a la
hora de tomar decisiones importantes.

Las debilidades son aspectos internos que limitan o reducen la capacidad
de avanzar con la estrategia de tu empresa. Constituyen una amenaza
para la organizacion y necesitan ser controladas y superadas.

Algunas preguntas que te pueden ayudar a identificar estos puntos
débiles son:

(Es facil comprar o contratar servicios en tu web?

¢El producto satisface las necesidades de tu
clientela?

¢El proceso de compra se dilata en el tiempo o
existen
puntos de friccion?

;Tu equipo sabe cudl es el procedimiento ante
imprevistos?

A continuacion, te ofrecemos una lista de posibles debilidades, junto con un
espacio para que rellenes con las debilidades que mds afecten o mejor se
correspondan con la situacion de tu negocio:

Falta de estrategia.

Falta de liquidez o tesoreria.

Excesivo endeudamiento.

Baja calidad de tu producto o servicio.

Dependencia de un iinico proveedor.

Ausencia de poder de negociacion con tu red proveedora.

No tener un plan de negocio.

Web, redes sociales o Perfil de Empresa de Google desactualizados.

Mal ambiente laboral.

.........................................................................................................
.........................................................................................................
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Las fortalezas, también llamadas puntos fuertes, son esas capacidades,
recursos, posiciones alcanzadas y, consecuentemente, ventajas
competitivas que sirven para que tu empresa pueda aprovechar mejor las
oportunidades del mercado.

Tener muy claro este apartado te ayudara a que tu negocio sea sostenible
en el tiempo. Mientras que las debilidades han de ser controladas,
conviene potenciar y aprovechar las fortalezas.

Por lo tanto, ¢qué ventajas tiene tu empresa? ;Qué cosas hace tu
empresa mejor que cualquier otra?

Algunas preguntas que te pueden ayudar a identificar estas fortalezas son:

;Qué es lo que mas valora tu clientela de tu servicio?

;Tienes algun producto o servicio que nadie mads
tenga?

¢Es tu proceso de venta un punto diferenciador?

A continuacion, te ofrecemos una lista de posibles puntos fuertes, junto con
un espacio para que rellenes con las fortalezas que identificas en tu
negocio:

Solvencia patrimonial.

Instalaciones y/o productos de calidad.

Producto bien posicionado en el mercado.

Equipo con conocimiento especializado.

Cartera de clientela muy amplia y fiel.

Experiencia acreditada en distintos nichos de mercado.
Marca reconocida y bien valorada.

Revision periodica de tu plan comercial.

Capacidad para invertir y desarrollar acciones de marketing.

.........................................................................................................
.........................................................................................................
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Las amenazas son fuerzas externas a la empresa que te impiden o
dificultan seguir con tu estrategia empresarial. Estas amenazas pueden
afectarte de forma muy diversa, dependiendo de tu sector y pais.

En general son situaciones que se escapan a tu ambito de control. Pueden
estar relacionados con aspectos politicos, legales, medioambientales, etc.

Algunas preguntas que te pueden ayudar a identificarlas son:

¢Echas en falta en tu empresa algo que tenga tu
competencia?

¢Depende la calidad de tu producto o servicio de los
cambios tecnoldgicos?

A continuacion, te ofrecemos una lista de posibles amenazas, junto con un
espacio para que rellenes con las que detectas para tu negocio:

Cambios legales que afecten negativamente.

Cambios politicos que afecten negativamente.
Noticias negativas de tu sector.

Nuevas empresas competidoras.

Recesion en el mercado.

Cambios en los gustos de las personas consumidoras.
Aparicion de nuevos productos o servicios sustitutivos.
Crisis de reputacion.

Restriccion crediticia bancaria.

.........................................................................................................
.........................................................................................................



www.bcomedigital.com

Las oportunidades son todo aquello que pueda suponer una ventaja para
la empresa, la posibilidad de mejorar y que, al igual que las amenazas,
estan fuera de tu control.

Para ayudarte a identificarlas, plantéate las siguientes cuestiones.

¢Existe una nueva tendencia en el mercado?
¢Hay cambios de tecnologia que puedes aprovechar?

¢Hay nuevos canales digitales que puedan ayudarte
a ganar visibilidad o mejorar la relacion con tu
clientela?

A continuacion, te ofrecemos una lista de posibles oportunidades, junto con
un espacio para que rellenes con las oportunidades que identificas para tu
negocio:

Cambios de tendencia positivos.
Sector en auge y crecimiento.
Ayudas econoémicas que sirvan de impulso.

Cambios legales favorecedores.Nuevos canales digitales
para llegar a las personas.

Herramientas digitales que ayudan a ahorrar tiempo y
organizar mejor la comunicacion.

.........................................................................................................
.........................................................................................................

Llegados a este punto, ya conoces los 4
elementos fundamentales del DAFO. Si has ido
haciendo la reflexion al final de cada paso, ya
tendrds una primera aproximacion al DAFO de
tu empresa, producto o linea de negocio.



3.- PUBLICO OBJETIVO

Si quieres que tu proyecto tenga éxito es importante tener claros varios
aspectos antes de lanzarse al mercado. Entre ellos, saber quién es tu
publico objetivo, es decir, a quién quieres dirigirte y qué caracteristicas le
diferencian del resto.

Para ello, es buena idea que investigues tu mercado y hagas un analisis
previo sobre las caracteristicas y comportamiento de tu clientela
potencial.

Ten en cuenta los siguientes aspectos:

- Sociodemograficos: edad, género, ubicacién, familia, nivel de
estudios...
- Socioecondémicos: nivel de ingresos, poder adquisitivo... Debes

tener en cuenta cual es el precio de tu producto para saber a qué
nicho quieres dirigirte.

- Psicograficos: estilo de vida, habitos de consumo, hobbies... En
este punto, trata de incluir un analisis de su personalidad.

- Digitales: canales que utiliza, blisquedas que realiza, contenidos
que consulta y forma de contacto que prefiere.

jConsejo! Tener definido a tu publico objetivo te ayudard a
crear una buena estrategia de comunicacion, conocer
cuales son sus necesidades y responder a ellas. Pon a tu
cliente en el centro, averigua qué necesita y disefia tu
producto o servicios de acuerdo con sus necesidades.

¢Cudl es tu publico objetivo?

> Contenidos que consulta:.....................cocoouveeeueeeceeecieeeireeeereeninnn
> Forma de contacto que prefiere:...................cooeeuveevveeeveveeceeeennnnn.
> Necesidades que espera resolver:................cccocueeevevveevreecreevreennn.

> Dudas u objeciones antes de tomar una decision:..........................

.........................................................................................................
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Cuando abres un negocio o accedes a un nuevo mercado, conviene Céntrate en 2 0 3 empresas como maximo. Evita la pardlisis por el andlisis.
analizar el escenario e identificar las empresas o profesionales que Recuerda que buscas pasar a la accion.
ofrecen soluciones similares a las tuyas.
Ademas de saber quiénes son, observa como presentan su oferta, qué COMPETENCIA 1
canales utilizan y qué relacion mantienen con su comunidad. El objetivo
es detectar oportunidades de diferenciacion y tomar decisiones con EMPIESas..............oooiviiiiiiiiiniiiiiiiciici s
mayor criterio. ;Precio en internet? Si = No
Te dejamos unas pautas para ayudarte a analizar mejor a tu competencia: Gama altal| Media " Baja
Investiga quién vende el mismo producto o servicio que td. Estan en:
Busca si hay alguien que venda un producto sustitutivo o Facebook YouTube
complementario al tuyo. . . ,
) ‘ ‘ _ . Linkedin Perfil de Empresa de Google
Ten clara cual es la liga en la que juegas pero, si el tamafio de . .
estas empresas es muy grande, al menos te serviran de referencia Instagram TikTok WhatsApp Business
o con enfoque aspiracional. ¢Noticias por mail? ;Tienen blog o seccion de noticias en la web?

Busca apariciones en medios, publicaciones donde SE MENCIONE oottt ettt et re e et e b e e beebeetsesb et e seeseeseessensessesseeseeseensensansens

a tu competencia e investiga qué se dice de ella. FACEDOOK. N° SEGUILIOES........c.eeeeieieiieisieieeetstse ettt

Analiza su estrategia digital: jvende en Internet? ;Los precios

) . A ¢ INC OPINIONES.c.vevitieeeeteereeieete ettt e e e e et re e e b e sesbeereesnensensansans
publicados en su web son mas baratos? ;Esta posicionada en
Google? ;Con qué términos? Actividad diaria " Semanal "= Mensual "= No tiene
. / . . ~ . o [
Mira cdmo emplean sus redes sociales: qué camparias realizan, Instagram. N° seguidores
qué redes utilizan, como interaccionan con su comunidad. Actividad diaria Semanal Mensual No tiene
TIKEOK. N° SEGUICIOIES......ceeeeeeeeiieeieieeiesie sttt ae s eaeees
NO SEGUITIOS. ...veuteeeriieteieteeie ettt sttt ettt e sesse et et esessestessesneensensans

Actividad diaria Semanal Mensual No tiene
Perfil de Empresa de Google. Informacion completa. Si No
O OPINIONES.c.vevieieeieietesteete ettt e e ae et e sesteeseess e s esessesresseensensensans

¢Qué aparece en Google cuando buscas por el nombre de tu competencia?
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COMPETENCIA 2

EMIPIESQ:........ccoooevieeeiieiieeee e eesirtee e e sestre e e e s ssiitaee e s s ssbsaaeeesssssssnaaesssssssenaaeeas
¢Precio en internet? Si No

Gama alta Media Baja

Estan en:
Facebook YouTube
Linkedin Perfil de Empresa de Google
Instagram TikTok WhatsApp Business

¢Noticias por mail? ;Tienen blog o seccion de noticias en la web?

FAcebOOK. N° SEQUITOIES.......ccueeeieeieieieiesieetetetete ettt ettt naens
INC OPINIONES.c..vevveiteecieeieeteseeste et e e e te s e e s e esteesteerae s s e sbeebaesbesssesssesseesaens
Actividad diaria Semanal Mensual No tiene

Instagram. N° sequidores
Actividad diaria Semanal Mensual No tiene

TIKTOK. N° SEGUIOIES.......eoeeveeeeeieiesiesieeieeeiesteseste st eeesessessesseeseesnensesensansens
NO SEGUITIOS. ...veuvesteseeeieeeiesieeeeeetete e stesae e e e e etessessesseeneessessessessesseensensans
Actividad diaria Semanal Mensual No tiene

Perfil de Empresa de Google. Informacion completa. Si No
INC OPINIONES..c.vevitieteeteerecteete ettt se e et se s eaessesseereesnensensans

¢Qué aparece en Google cuando buscas por el nombre de tu competencia?

COMPETENCIA 3

EMIPIESQ:........ccooooeiiiiiiieeiiieee e eesittee e e sestre e e e s s sarree e e e ssssbseeeessssssasaeesssssssnaaeeas
¢Precio en internet? Si No

Gama alta Media Baja

Estan en:
Facebook YouTube
Linkedin Perfil de Empresa de Google
Instagram TikTok WhatsApp Business

¢Noticias por mail? ;Tienen blog o seccion de noticias en la web?

FACeDOOK. NO SEQUITOIES....c..ccueeeeeieieiesiesieetee ettt st aenaens
NC OPINIONES.c..veeveiteecteeireeteete et e st et tesr e st esteesteete et e sseebeebaessesssessnessaens
Actividad diaria Semanal Mensual No tiene

Instagram. N° seguidores
Actividad diaria Semanal Mensual No tiene

TiKTOK. N° SEGUIOIES.....c.eoeeveeeeieiesiesieeeeeiestese et aessesse s e sseeseensensensansens
NO SEGUITIOS. ...vevereereeieieiesieeeee et e saesaesaee e esesessesseeseeseessessessessesseensensans
Actividad diaria Semanal Mensual No tiene

Perfil de Empresa de Google. Informacion completa. Si No
INC OPINIONES.c.vevitieteeteerecteete ettt st aa s e ae st e e sa e s esessesreeseensensensans

¢Qué aparece en Google cuando buscas por el nombre de tu competencia?



5.- CANALES Y PLATAFORMAS DIGITALES

Una vez que tengas claros tus objetivos y el piblico al que quieres
dirigirte, debes pensar en como lo vas a hacer.

Existen muchas redes sociales que pueden ayudarte en tu estrategia de
comunicacion, pero puede que no todas sean buenas para tus objetivos.
Cada negocio tiene unas particularidades que se transmiten mejor en
unas redes sociales que en otras.

Aqui tienes unas pinceladas de las redes sociales mas conocidas:

- Facebook: te ayuda a crear relacionesy a generar interaccion
entre personas y empresas. Si tienes una empresa que vende
productos a cliente final (llamados B2C) y se trata de un publico
adulto, esta puede ser una buena opcion.

- Instagram: se basa en imagenes de calidad y videos cortos
(reels). Es una buena opcidn para empresas que venden producto
finaly quieran dirigirse a un publico joven.

« LinkedIn: es la red social profesional por excelencia. Puedes
compartir contenidos de tu sector y esto te ayudara a construir tu
marca personal. Es una red social muy interesante para negocios
de empresa a empresa (conocidos como B2B).

- Perfil de empresa de Google: es tu red prioritaria si tienes un
negocio local y quieres aparecer en Google Maps. Las personas
pueden dejar opiniones sobre tu negocio, facilitando asi el
contacto con la clientela.

« YouTube: se diferencia por ser una red Ginicamente de videos,
tanto educativos como de entretenimiento o comerciales; ya sea
en formato video tradicional o como short (video de corta
duraciény en vertical, tipo reel de Instagram o TikTok). Hoy en dia
hay marcas que, a través de influencers, muestran sus
productos/servicios en sus videos. Por lo general tiene un publico
joveny funciona tanto para cliente particular como empresa.

« TikTok: se basa en videos breves y contenidos con un estilo
dindmico y cercano. Puede ser una buena opcién para empresas
capaces de mostrar sus productos, procesos o conocimientos de
forma visual, al igual que reels (Instagram) y shorts (YouTube).
Para obtener resultados, conviene adaptar el contenido al
lenguaje propio de la plataforma y evitar un enfoque
excesivamente publicitario.

- WhatsApp Business: facilita la atencion directa, la fidelizacién y
el seguimiento comercial. Incluye catalogo propio de productos,
respuestas rapidas, mensajes de bienvenida y etiquetas para
poder clasificar y segmentar a las personas de contacto.




iConsejo! Prioriza en qué red o redes sociales vas a
trabajar. Menos es mds. Cuida los contenidos que
compartes y conversa con tu comunidad.

iElige la red social (o redes) que te parece mds adecuada para tu
negocio!

Facebook

Instagram

LinkedIn

Perfil de Empresa en Google
YouTube

TikTok

WhatsApp Business




6.- EL NOMBRE DE USUARIO

El nombre de usuario es el nombre de tu empresa en las redes sociales. Va
precedido del simbolo @. Por ejemplo, en nuestro caso el nombre es
@bcomedigital.

Tienes que procurar generar el mismo nombre para todas las redes
sociales, que sea lo mas parecido a tu nombre comercial y que esté
alineado con el nombre de tu marcay los valores de tu empresa.

Con esto, conseguiras:

« Ponérselo facil a las personas interesadas en tu empresa o
marca: asi, quienes te busquen en redes sociales, sabran que
realmente eres tu.

« Transmitir una sensacion de orden y coherencia,
‘institucionalizando’ tu nombre de marca.

jConsejo! Antes de elegir el nombre, asegurate de que esté
disponible en todas las redes sociales. Una vez elegido tu
nombre y confirmada su disponibilidad, crea tu perfil en
todas las redes sociales, incluidas aquellas que no vas a
utilizar. Asi evitas que otras personas o empresas puedan
hacerse con él y generar confusion o darle un mal uso.

¢Cudles son los nombres que elegirias para tus redes sociales? Ordénalos
del que mds al que menos te gusta y comprueba si estan disponibles,
empezando por las redes sociales que mds te interesan.

BCOME
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7.- EL CALENDARIO DE CONTENIDOS

¢{Como abordar la creacion de contenido para tu estrategia social
media? Esta es una de las dudas mas habituales y en la que mas dificil
resulta dar una respuesta inmediata. Esta dificultad viene, por un lado,
porque no existe una formula Unica: cada empresa es diferente y exige un
tratamiento personalizado. Por otro, porque segun las redes sociales que
finalmente se elijan, el contenido sera de uno u otro tipo.

(Qué tipo de contenidos se pueden publicar?:

« Contenidos propios: generados en un blog o una seccién de
noticias.

- Contenidos ajenos: articulos, videos o imagenes relacionados
con tu sector pero que no han sido escritos por tu empresa.

- Imagenes del dia a dia: fotos o videos sobre charlas, talleres,
jornadas o similares en las que aparezca o participe tu empresa.

- Campanas de publicidad en redes sociales.

- Pequeiios videos que muestren tu producto, mini-entrevistas a
personas que opinen de tu producto y/o servicio.

Cada tipo de contenido tendra su propia dificultad y tiempo a dedicar. Es
de vital importancia tener en cuenta estas diferencias en la creacién de
contenidos para no planificar mas contenidos de los que se pueden
realizar con tu tiempo disponible.

Para ello, crear contenido atemporal o multiplataforma son esenciales
para cualquier negocio.

Ademas del tipo de contenido, hay que decidir cuando y cuanto seva a
publicar. Es conveniente hacerlo de una manera constante y con
regularidad. La inactividad durante largos periodos de tiempo no proyecta
una buenaimagen. Por ello, es preferible elegir menos redes sociales pero
prestarles mas atencion, que pretender llegar a todas y después no poder
atenderlas. a ser constantes y a mantener el ritmo de publicacion.

iConsejo! Busca tu forma de organizarte. Papel y boli, hoja
de calculo, cuadrante en papel o herramientas tipo Trello o
Nozion. Todo vale si a ti te funciona para ser constante y
ordenar tus ideas.

Consulta las estadisticas de las redes sociales para
averiguar cudles son los mejores dias y horas para publicar
tus contenidos. Utiliza las fechas senaladas de tu empresa,
sector o admbito geogrdfico para ofrecer un contenido mds
variado.

RRSS

HORARIO L M X J Vv S D
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Las plataformas también funcionan como espacios de blsqueda. Para
seleccionar los resultados, tienen en cuenta, entre otras sefiales, las
palabras del texto y del perfil, asi como lo que aparece escrito o se dice en
los videos.

Utiliza el lenguaje que emplea tu clientela al buscar informacion. Incluye
palabras relacionadas con el negocio en la biografia, los titulos y las
descripciones. Los subtitulos y el texto en pantalla ayudan a comprender
el contenido; el texto alternativo tiene como finalidad principal la
accesibilidad.

En algunas redes sociales veras palabras que van precedidas del simbolo
#. Son los hashtags y han tenido mucha importancia como buscadores
rapidos de contenido que utilizan esa palabra clave. Al afiadir el simbolo
en cuestion, se crea un enlace que agrupa todo el contenido publicado en
esa red social que utiliza ese hashtag. Representa la tematica o términos
importantes en los textos publicados.

Hoy en dia han perdido protagonismo y las redes sociales estan de
cambio. ;Llegara un dia que desaparezcan?

Palabras que utiliza tu clientela al buscar
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La inteligencia artificial puede convertirse en una gran aliada a la hora de
preparar contenidos para redes sociales. Eso si, conviene no abusar de ella
y tener muy claro para qué tareas la vas a usar.

¢Para qué puedes utilizar la IA?

Creacion y retoque de imagenes.

Redaccion de textos para posts en redes sociales y web.
Obtencion de ideas.

Analisis de datos y tendencias.

Automatizacion de procesos.

Para conseguir una respuesta Util, es importante explicarle bien lo que
necesitas: dale contexto sobre tu empresa, el piblico al que te diriges y
acciones futuras que tienes en mente. Esas instrucciones se llaman
prompts.

Recuerda que la IA es solo una herramienta de apoyo: por muy util que
sea, la dltima palabra siempre la tienes tu. Revisa cada resultado antes de
publicarlo para asegurarte de que no contiene errores.

Aqui tienes una lista de algunas IAs y para qué destacan:
ChatGPT: ideas, textos e imagenes.
Claude: redaccion y revision de contenidos.
Perplexity: blsqueda de informacion con fuentes.
Canva Al: disefios, imagenes y videos para redes sociales.

Midjourney: creacion de imagenes con un acabado visual
cuidado.

CapCut: creacion y edicion de videos cortos, subtitulos y
efectos.

Runway: generacion de video a partir de texto o imagenes.

ElevenLabs: creacion de vocesy locuciones.



10.- MIDE LOS RESULTADOS

(Como saber si tu actividad en las redes sociales esta funcionando? En
este punto, necesitas aliarte con los apartados de métricas y analisis que
dispone cada red social.

En BcomeDigital somos muy fans de la analitica porque, si interpretas
bien los nUmeros que arrojan las diferentes herramientas de medicion,
puedes saber sivas en la linea adecuada o qué necesitas corregir. Cada
red social tiene un apartado, mas o menos trabajado, donde puedes
encontrar estos datos a tu entera disposicion.

Puede ser muy util que emplees una plantilla o documento, tipo hoja de
calculo, para recoger los resultados mes a mes y asi, después, poder
analizar también las variaciones a lo largo del afio.

Estos son algunos términos que te vas a encontrar en las herramientas de
analisis y de los que conviene saber su significado:

« Alcance: muestra cuantas personas identifica la plataforma que
han visto tu contenido.

- Visualizaciones: muestran nimero de veces o reproducciones
que ha obtenido el contenido, segln la definicion de cada
plataforma.

Estas dos métricas son muy importantes porque te ayudan a
entender el grado de penetracion que tiene el contenido
compartido (alcance/visualizaciones).

- Interacciones: incluyen reacciones, comentarios, contenido
guardado y publicaciones compartidas.

« Clics: indican cuantas personas han accedido a un enlace, perfil
o0 botdn de contacto.

- Conversiones: recogen acciones vinculadas con el objetivo,
como una consulta, una inscripcion, una reserva o una venta.

iConsejo! No te dejes intimidar por los datos. Analizar los
resultados es como ir quitando las capas de una cebolla. Al
principio, sélo verds nimeros, pero, poco a poco, irds
profundizando en su significado.

Un ndmero, por si mismo, no es mds que un nimero.
Contextualiza la informacion y analiza la tendencia. Ahi
estd la clave.



Las redes sociales tienen una serie de indicadores, algunos comunes,
otros propios de cada una de ellas, que te van a ir diciendo si estas
logrando tus objetivos:

- En Facebook e Instagram: - YouTube:

« Aumento/disminucién de las personas que te siguen « Aumento/disminucién de personas suscritas al canal,

(“seguidores”).

« Impresiones (veces que se visualizan) y alcance (personas a
las que llegamos).

visualizaciones mensuales, impresiones (veces que nuestro
contenido ha sido visto).

« NUmero de videos subidos y listas de reproduccion creadas.

« Publicaciones: comentarios, me gusta, compartiry alcance. « Tiempo total de visualizacién, duracién media de las

« Anélisis demografico de la comunidad. visualizaciones. Informacion demogréfica.

» Mejores horas para compartir.
- LinkedIn:

« Perfil de las personas que visitan la pagina de empresa:
. TikTok: ubicacidn, sector, tamafio de empresa, funcion.
« Visitas por tipo de dispositivo: mdvil, PC.

« Aumento o disminucién de las personas seguidoras.

isualizaci de los vid del perfil « Contenidos: nimero, recomendaciones, me gusta, nimero de
* Visualizaciones de los videos y del perfil. veces que se ha compartido y clics en el contenido.

» Me gusta, comentarios y contenido compartido. « Impresiones (nimero de veces que se ha visualizado)

« Tiempo medio de visualizacion y porcentaje de personas que

h «NUmero de personas que te siguen y % mensual de nuevas
ven el video completo.

personas.
« Informacion sobre la audiencia y sus periodos de mayor
actividad.

« Rendimiento de los contenidos en las busquedas de TikTok.




Has llegado al final de la guia. Si has ido rellenando cada
apartado después de cada epigrafe con informacion real,
eso significa que ya has pasado a la accidn. jEnhorabuena!

Es muy probable que no hayas tenido respuestas para todo, que tengas
dudas acerca de algunas de tus respuestas o que, seglin sigas
reflexionando, te surjan nuevas ideas o matices. No te preocupes: es
normal.

A partir de ahora debes seguir trabajando para hacer que toda esta
informacion esté completa. Puede ser con datos propios y/o con
informacion elaborada por terceras personas (estudios sectoriales,
estadisticas oficiales, memorias de la competencia, noticias...). A veces no
hay nada y entonces no queda mas remedio que hacer caso de la
intuicidn, mientras se van recabando datos mas fiables.

Ahora que ya estas en movimiento, no te acomodes. Tu estrategia de
social media es algo dinamico, en constante cambio. La foto que tienes
hoy no tiene por qué ser la misma dentro de un tiempo. Recuerda revisar
tu DAFO de manera periddica, saca todo el potencial de las métricas para
tomar las mejores decisiones y no pierdas de vista las oportunidades.

iTe esperamos en las redes!

Instagram | LinkedIn | Newsletter

BCOME
7 DIGITAL

BcomeDigital es una empresa de consultoria de Marketing Digital
especialista en analizar las necesidades de mercado, definir planes
de accion y llevar a cabo la implantacion de planes de marketing
para empresas.

En BcomeDigital se da una especial importancia a la analitica digital
como punto de partida para obtener informacion sobre cémo
evoluciona cada proyecto y llevar a cabo los ajustes y las mejoras
necesarias.

En palabras de Beatriz Lopez, Directora de BcomeDigital

“nuestra clientela contrata a BcomeDigital porque
hacemos una consultoria cuidada, personalizada y
minuciosa; invertimos tiempo en analizar, analizar y
analizar antes de actuar. Y, después, dedicamos tiempo
a medir y tomar decisiones en base al andlisis
cualitativo y cuantitativo de la evolucion de los
proyectos.”
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