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Resumen: A dia de hoy pocos discuten que las redes sociales son una herramienta fundamental para las empresas que desean alcanzar
a su publico objetivo de manera mas directa y personalizada. Mas de la mitad de la poblacién del planeta utiliza las redes sociales
invirtiendo como media en su uso casi dos horas y media al dia. La conexién entre personas y entre empresas pasa por las redes sociales.

El marketing tradicional ha dado paso al marketing digital, y las redes sociales son un actor clave para la promociény
comunicacioén. En este articulo, exploraremos su uso efectivo en la estrategia de marketing, con algunas aplicaciones practicas y
ejemplos concretos.
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ciales como en los medios de comunicacion,

se ha popularizado cierto uso peyorativo de la
palabra marketing. El marketing se entiende como
una herramienta de manipulacién, con una profunda
connotacion negativa. Y, sin embargo, tomando la de-
finicién de la American Marketing Association (AMA)
y traducido directamente del inglés, «<marketing es la
actividad, el conjunto de instituciones y los procesos
realizados por la empresa para crear, comunicar, en-
tregar e intercambiar ofertas que tienen valor para
sus clientes, sus socios y la sociedad en general».

En los altimos tiempos, tanto en las redes so-

Hacer buen marketing es entender a qué clientes
servimos, disefiar la manera hacerlo de forma dife-
rencial con un claro valor afiadido y comunicarlo de
manera efectiva, aplicando mucho sentido comun,
un poco de intuicion y un toque de creatividad.

Y es en la etapa de comunicacion cuando aparecen
las redes sociales como vehiculo principal de cone-
Xién con nuestro publico objetivo.

¢QUE ES UNA RED SOCIAL?

Una red social es un sitio en linea o comunidad que
cuenta con contenido centrado en el usuario y carac-
teristicas interactivas que permiten crear, compartir
y participar (como blogs personales, tableros de dis-
cusién y salas de chat) y que brinda a los usuarios la
oportunidad de conectarse con uno 0 mas grupos de
interés facilitando el intercambio de contenido, noti-
cias e informacién entre ellos. [1]

Segun IAB [2], todas las redes sociales para definirse
como tales deben cumplir los siguientes requisitos:
ser una red de contactos, que cada usuario tiene un
perfil y que permite interactuar con contenido: crear,
compartir y/o participar. Algunos ejemplos de redes
sociales incluyen Facebook, Twitter, LinkedIn, Pinte-
rest, Instagram, WhatsApp o TikTok.

é¢COMO UTILIZAR LAS REDES
SOCIALES EN NUESTRA ESTRATEGIA
DE MARKETING?

Diferentes personas y diferentes empresas utilizan
diferentes plataformas para diferentes necesidades.
Vale la pena que, desde las empresas y negocios,
exploremos estas necesidades para identificar qué
plataformas se adaptan mejor a nuestros objetivos
de actividades y campafias de comunicacion.

Porque es a través de las redes sociales como las
empresas podemos establecer una comunicacién
bidireccional, abrie un didlogo con nuestros clien-

Las redes sociales ofrecen
herramientas de segmentacion

avanzadas que nos permiten dirigirnos
a audiencias especificas en funcion de

sus intereses, demografia, ubicacion
geografica y comportamiento de
navegacion en linea. Mostraran

nuestros mensajes y/o anuncios

solamente a aquellos usuarios que son

mas propensos a estar interesados
en nuestra oferta de productos o
servicios, por lo que nos ayudan a
optimizar el retorno de inversion

tes, permitiéndoles interactuar, comentar, compar-
tir y proporcionar retroalimentacion en tiempo real.
Esta interaccioén crea un sentido de cercania y con-
fianza, fortaleciendo la relacién entre la marcay sus
seguidores.

Las redes sociales ofrecen herramientas de segmen-
tacion avanzadas que nos permiten dirigirnos a au-
diencias especificas en funcién de sus intereses, de-
mografia, ubicacién geograficay comportamiento de
navegacion en linea. Mostraran nuestros mensajes
y/o anuncios solamente a aquellos usuarios que son
mas propensos a estar interesados en nuestra oferta
de productos o servicios, por lo que nos ayudan a op-
timizar el retorno de inversion.

En cuanto al alcance global, las redes sociales como
Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn cuentan con
millones de usuarios en todo el mundo. Esta circuns-
tancia abre a las empresas la oportunidad de llegar a
un publico mas amplio y diverso de manera instanta-
neay continua.

Por supuesto, el alcance no es lo Unico que debemos
considerar al crear un plan de marketing, pero estos
datos nos permiten pensar de manera diferente sobre
cémo construir nuestra mejor combinacion de plata-
formas de redes sociales, aquélla que nos facilite ha-
cer llegar nuestros mensajes a nuestros clientes.

La gran mayoria de estudios publicados acerca del
uso e interacciéon con plataformas de redes socia-
les, y diversos informes de Hootsuite, GlobalWebln-
dex o HubSpot, destacan el potencial de las redes
sociales para:
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* Fomentar el compromiso y la interaccién de los
usuarios con la marca: se estima que casi el 60%
de los usuarios utilizan las redes sociales para in-
teractuar con marcas y el 71% de los consumido-
res que tuvieron una buena experiencia con una
marca en las redes sociales es mas probable que
la recomienden a otros.

* Impactar en en el proceso de toma de decisiones
de compra: la gran mayoria de los usuarios de re-
des sociales utiliza estas plataformas para buscar
productos en informacién acreca de las empresas
que los ofertan. Ademas, el 71% de los consumi-
dores estd mas dispuesto a realizar una compra
basada en una recomendacion de redes sociales.

* Impulsar las conversiones y generar oportuni-
dades de negocio: las empresas que utilizan las
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redes sociales como parte de su estrategia de
marketing generan un 45% mas de leads en com-
paracion con aquellas que no lo hacen.

Tal vez la 6ptica global no sea la que mas interese
a nuestro negocio. Enfoquemos entonces nuestra
mirada a los ultimos datos de penetracién de redes
sociales en Espafia, presentados en el estudio de IAB
Spain, el foro de encuentro y representacion de la In-
dustria publicitaria espafiola.

El espanol medio, entre 12 y 74 afnos, utiliza de 4 a
b redes sociales habitualmente, destacando What-
sApp por encima de todas las demas. Este estudio
nos aporta ademas el comportamiento segun el per-
fil demografico, lo que es muy interesate a la hora de
afinar en la segmentacion.

Es importante tener en cuenta que estos datos son
generales y pueden variar segun el sector, el publico
objetivo y la implementacion de la estrategia en cada
caso especifico. Sin embargo, respaldan la efecti-
vidad general de las redes sociales en el marketing
y proporcionan una base sélida para comprender
coémo estas estrategias pueden generar resultados
positivos en términos de alcance, interaccién, in-
fluencia en las decisiones de compra y generacion
de leads y conversiones.

APLICACION EFECTIVA DE LAS REDES
SOCIALES EN LA ESTRATEGIA
DE MARKETING

Antes de iniciar cualquier actividad en redes sociales, es
fundamental establecer objetivos claros. Los objetivos
deben ser SMART, es decir especificos, alcanzables,
relevantes, medibles y acotados en el tiempo. Sin un
objetivo claro, definido y medible, la estrategia de redes
sociales se quedara en agua de borrajas (Cuadro 1).

¢ Eleccion de las plataformas adecuadas: No to-
das las redes sociales son adecuadas para todas
las empresas. Es importante investigar y compren-
der qué plataformas son las mas populares entre

Objetivos de una estategia de marketing

OBJETIVO GENERALISTA INDEFINIDO

“Queremos aumentar la visibilidad de la marca”.

OBJETIVO SMART

“Queremos una aparicion quincenal de nuestra marca en las 6 redes

sociales mas afines a nuestro publico”.

“Queremos aumentar las ventas”

“Queremos incrementar la facturacion de nuestra tienda online en un

12% vs. el afio pasado.”

“Queremos generar leads”

“Queremos generar 100 leads mensuales a través de nuestras redes

sociales y comunicaciones online”.

Fuente: Elaboracion propia
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nuestro publico objetivo y cuédles son las méas ade-
cuadas para promocionar cada uno de nuestros
productos o servicios ofrecidos. Sin duda alguna,
una empresa de retail de moda se beneficiara mas
de Instagram en su comunicacién e interaccion
con el usuario final, mientras que una empresa B2B
industrial podra encontrar relaciones de valor con
sus potenciales compradores a través de LinkedIn.
Desarrollo de contenido relevante y atractivo:
El contenido es el rey en las redes sociales. Las em-
presas debemos crear contenido que sea relevante,
atractivo y valioso para nuestra audiencia. Esto pue-
de incluir publicaciones informativas, consejos Uti-
les, imagenes y videos de alta calidad, encuestas y
concursos. Es importante entender que la audiencia
en cada plataforma es diferente, por lo tanto, nuestro
contenido y mensajes deben estar coordinados. jNo
vale “cortary pegar” el mismo post para todas las re-
des sociales!
Igualmente, en nuestra interaccion con nuestro pu-
blico objetivo, también trataremos de impulsar que
nuestros usuarios generen contenido acreca de
nuestra marca. El contenido generado por el usua-
rio es percibido como mas relevante, valioso y veraz
por el resto de usuarios. A estos efectos, es impor-
tante mantener un equilibrio entre la promocion de
la marcay la creacién de contenido de valor.
Programacion y consistencia: La consistencia
es clave en las redes sociales. Las empresas de-
bemos establecer una programacion regular para
las publicaciones y asegurarnos de mantenerla.
Sin duds, nos ayudara a mantener la visibilidad y el
compromiso con la audiencia. Ademas, es impor-
tante monitorizar y responder a los comentarios y
mensajes de los usuarios de manera oportuna y
profesional, mostrando que estamos comprometi-
dos con nuestra comunidad online.
Colaboracion con influencers y embajado-
res de marca: Los influencers y los embajadores
de la marca tienen un gran impacto en las redes
sociales y pueden ser aliados estratégicos para
promover productos o servicios. Al asociarse con
ellos, podemos aprovechar su alcance y credibili-
dad para llegar a nuevas audiencias y aumentar la
visibilidad de nuestra marca.
Es muy interesante resaltar la importancia de la
eleccion del influencer o embajador de marca. Los
influencers generalmente se dividen en cuatro ti-
pos segun su numero de seguidores:
- Nano-influencers: entre 1.000y 10.000 seguidores.
- Micro-influencers: 10.000 y 100.000 seguidores.
- Macro-influencers: 100.000 y 1millén de seguido-
res.
- Celebrities: mas de 1 milléon de seguidores.
Los nano y micro influencers tienen un alcance
mas reducido pero, a cambio, son mas asequibles

y cuentan con una relacién més cercana con sus
seguidores y una gran credibilidad. Dirigen su
contenido hacia nichos especificos en torno a te-
maticas concretas de las que son buenos conoce-
dores, por ejemplo, de la artesania del azabache
en Asturias. Ademas, en el caso de cuentas de
empresas 0 negocios, los datos de “engagement”
o interaccion de los usuarios con sus plataformas
son mucho mejores.

e Uso de herramientas de analisis: Las redes

sociales nos ofrecen una amplia variedad de he-
rramientas de analisis que permiten medir el ren-
dimiento de nuestras estrategias de marketing
digital. Estas herramientas muestran informacion
valiosa sobre el alcance, la interaccion y el impac-
to de las publicaciones, lo que nos ayuda a identi-
ficar las comunicaciones, promociones y tacticas
que funcionan mejor y a realizar ajustes para me-
jorar los resultados.

EJEMPLOS DE USO EFECTIVO DE LAS
REDES SOCIALES EN EL MARKETING EN
GRANDES COMPANIAS MULTINACIONALES

Campaniia de Dove en Twitter: La marca de cuidado
personal Dove lanzd una campafa en Twitter con
el hashtag #RealBeauty, invitando a las mujeres a
compartir sus experienciasy perspectivas sobre la
belleza real. Esta camparfa generd un gran com-
promiso y conversaciones en linea, promoviendo
una imagen positiva y auténtica de la marca.
Estrategia de contenido de Red Bull en Instagram:
Red Bull utiliza Instagram como plataforma princi-
pal para compartir contenido emocionante y rela-
cionado con el deporte extremo. Sus publicaciones
estan llenas de imagenesy videos impactantes que
capturan la atencion de su audiencia y transmiten la
energia y la emocidén asociadas con su marca.
Colaboracion de Nike con influencers: Nike ha co-
laborado con numerosos influencers para promo-
ver sus productos deportivos en su comunicaciéon
y en las redes sociales. Al asociarse con atletas
reconocidos y personas influyentes en el mundo
del deporte y la moda, Nike ha logrado aumentar
su visibilidad, generar interés y crear una conexion
emocional con su audiencia. El eiemplo mas claro,
su acuerdo con Michael Jordan para crear las ic6-
nicas zapatillas Air Jordan.

Estrategia de atencion al cliente de Airbnb en
Twitter: Airbnb ha establecido una soélida estra-
tegia de atenciodn al cliente en Twitter, brindando
respuestas rapidas y soluciones efectivas a las
consultas y problemas planteados por los usua-
rios. De esta forma ha demostrado su compromi-
so con la satisfaccién del cliente y ha fortalecido
la confianza en la marca.
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EJEMPLOS DE ESTRATEGIAS EXITOSAS
DE REDES SOCIALES EN EMPRESAS MAS
PEQUENAS Y NICHOS DE MERCADO

Seguidamente, vamos a proponer algunos ejemplos
que ilustran cdmo las empresas mas pequefias ope-
rando en nichos de mercado pueden utilizar estrate-
gias efectivas en las redes sociales para alcanzar a
su publico objetivo, establecer una marca distintiva
y aumentar la visibilidad de sus productos o servi-
cios. Al adaptar las estrategias a las plataformas y
audiencias especificas, estas empresas logran un
impacto significativo y obtienen resultados positi-
vos en términos de participacion, ventas y fideliza-
cion de clientes. .

+ Campafa de Instagram de una tienda de pro-
ductos ecoldgicos: tienda local especializada en
productos ecoldgicos y sostenibles que aprove-
cha Instagram para promover su marca y gene-
rar conciencia sobre la importancia de un estilo
de vida mas respetuoso con el medio ambiente.
Comparten contenido relacionado con consejos
de vida sostenible, recetas saludables, productos
naturales, colaborar con influencers y bloggers y
promueven marcas reconocidas en el ambito de
la sostenibilidad. Ademas, aprovechan las funcio- .
nes de venta para vender productos directamen-
te a través de la plataforma. Esta estrategia ayu-
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da a establecer la marca como una autoridad en
productos ecoldgicos y atraer a una comunidad
comprometida con el medio ambiente.

Estrategia de YouTube de una empresa de juegos
de mesa: empresa que produce juegos de mesa
personalizados y utiliza YouTube como platafor-
ma principal para mostrar resefas, tutoriales y
partidas de sus juegos. Colaboran con youtubers
especializados en juegos de mesa para presentar
y recomendar sus productosy los prueban en sus
canales. Esto les permite llegar a un publico inte-
resado en juegos de mesa, generar entusiasmo
en torno a sus productos y establecer una buena
reputacién como una empresa del sector.
Estrategia de Twitter de una cafeteria tematica:
una cafeteria tematica que aprovecha la inme-
diatez de Twitter para generar interés y atraer a
los amantes de la tematica en particular. Com-
parten actualizaciones diarias sobre el menu,
eventos especiales, nuevos platos, promociones
y noticias relacionadas con la tematica. También
pueden interactuar con seguidores y responder
consultas o sugerencias. Esta estrategia ayuda a
crear una comunidad on line en torno a la cafete-
ria y atraer a clientes locales y turistas interesa-
dos en la experiencia Unica que ofrece.
Estrategia de Facebook de una tienda de ropa
vintage: tienda de ropa vintage que utiliza Face-
book para mostrar su coleccién Unica y atraer
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a los entusiastas de la moda retro. Comparten
imagenes de piezas destacadas, historias detras
de las diferentes épocas de la moda, de los pro-
ductos que ofrecen y consejos de estilo vintage.
Ademas, aprovechan las funciones de Facebook
Marketplace para vender productos directamen-
te a través de la plataforma. Esta estrategia les
permite conectarse con una audiencia apasio-
nada por la moda vintage y generar ventas tanto
online como en la tienda fisica.

LA ELECCION DE LA ESTRATEGIA
EN REDES SOCIALES PARA EMPRESAS
Y NEGOCIOS B2B

La estrategia en redes sociales de las empresas B2B
depende de varios factores, como el tipo de industria,
el publico objetivo y los objetivos comerciales espe-
cificos de la empresa.

La estrategia de creacion de contenidos estd pre-
sente en el top 3 de las areas de marketing que re-
cogen las mayores inversiones. Porque la aportacion
de valor a nuestros potenciales usuarios a través de
la generacion de contenido relevante y de calidad es
el pilar principal de una estrategia de redes sociales
efectiva.

Aunque cada caso es unico, vamos con una estrate-
gia béasica que puede funcionar como punto de parti-
da en cualquier negocio B2B:

+ Identificacion de las redes sociales relevantes: En
primer lugar, es importante identificar las redes
sociales mas relevantes para el negocio B2B. En
Espania, LinkedIn es la red social fundamental para
el ambito empresarial porque tiene un alcance de
17 millones de usuarios y principalmente se enfo-
ca en conexiones profesionales y networking. Es
probable que la mayoria de los profesionales B2B
a los que nos dirijamos estén presentes en Linke-
din lo que le convierte en un canal esencial para
establecer relaciones comerciales, compartir con-
tenido relevante y promocionar nuestra empresa.

» Creacidn de contenido de valor: Ya hemos estable-
cido que el contenido es crucial en nuestra estra-
tegia de redes sociales efectiva. Para empresas de
distribucién B2B, es importante crear contenido
relevante y valioso que se ajuste a las necesidades
e intereses de su publico objetivo. Se trata de con-
tar lo que le interesa a nuestra audiencia mas que
de pavonearnos de nuestras inciativas. Pensar en
publicaciones informativas sobre las ultimas ten-
dencias de la industria, white papers, consejos y
mejores practicas relacionadas con la distribu-
cion, estudios de casos, infografias y videos de-
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mostrativos. El objetivo es establecerse como un
recurso confiable y experto en la industria.

» Participacién en grupos y comunidades relevan-
tes: LinkedIn ofrece una amplia variedad de gru-
pos y comunidades en los que los profesionales
B2B se reunen para discutir y comentar temas
relacionados con su industria. Participar activa-
mente en estos grupos, brindando informacion,
respondiendo preguntas y compartiendo conteni-
do relevante, puede ayudar a nuestra empresa a
establecer conexiones, construir su reputacion y
generar oportunidades comerciales.

* Uso de publicidad segmentada: Ademas de las
acciones organicas, es importante considerar
la posibilidad de utilizar publicidad segmentada
en LinkedIn para llegar a un publico especifico
en funcién de los criterios que definamos como
ubicacion, industria, cargo y nivel de experiencia.
Este tipo de publicidad nos ayuda a dirigir los es-
fuerzos de marketing hacia las personas que son
mas propensas a ser usuarias de los productos o
servicios de la empresa.

* Colaboracién con influencers y expertos de la in-
dustria: ldentificar aquellos influencers y exper-
tos relevantes en nuestra industria y establecer
colaboraciones estratégicas con ellos. Invitarles
a compartir su experiencia a través de publicacio-
nes, participar en eventos y/o en webinars con-
juntos. Esto ayuda a aumentar la visibilidad de la
empresa aprovechando la credibilidad y el alcance
de estos colaboradores.

Es importante tener en cuenta que esta estrategia
puede variar segln la empresa y la industria espe-
cifica en la que operamos. Realizar investigaciones
adicionales y analisis de mercado para compren-
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der mejor a la audiencia objetivo y adaptar la es-
trategia en consecuencia serd fundamental para
obtener resultados exitosos en las redes sociales.

CONCLUSION

El uso efectivo de las redes sociales en la estrategia
de marketing se ha convertido en una necesidad para
las empresas en la era digital. Las redes sociales nos
ofrecen un alcance global, la posibilidad de interac-
cién directa con los clientes, una segmentacion més
precisay una variedad de herramientas para medir el
rendimiento.

Por tanto, desde la 6ptica empresarial, el manejo de
las redes sociales cobra una importancia inusitada.
Ya no se trata de contratar al recién graduado para
que haga de “communnity manager”. Es necesario
dedicar tiempo para definir la estrategia y los recur-
S0S necesarios para implementarla. “Tenemos que
estar en TikTok porque estd mi competencia” es la
receta perfecta para el desastre.

Definiendo objetivos claros, eligiendo las platafor-
mas adecuadas, desarrollando contenido relevan-
te, programando y siendo consistente, utilizando
herramientas de analisis y colaborando con in-
fluencers, las empresas podemos aprovechar el
poder de las redes sociales para promover nues-
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tras marcas, aumentar nuestra visibilidad y esta-
blecer una conexion significativa con nuestras au-
diencias.

Los ejemplos mencionados demuestran como dife-
rentes marcas han utilizado algunas de las redes so-
ciales de manera efectiva para lograr sus objetivos
de marketing. Se trata de tener una buena estrategia
y mantener una clara consistencia en la comunica-
cion a través de redes.

Y una buena estrategia solo depende del objetivo,
del “para qué”. Con un objetivo claro y nuestra es-
trategia bien planificada y ejecutada, las empresas
podemos aprovechar al maximo el potencial de las
redes sociales.

NOTAS

[1] American Marketing Association, AMA Dictionary. ht-
tps://www.ama.org/what-is-digital-marketing/ Consul-
tado 10/05/23

[2] Comision Redes Sociales IAB Spain. https://iabspain.es/
estudio/estudio-de-redes-sociales-2023/ Consultado el
22/05/23
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