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			David Ayala lleva desde el año 2003 trabajando el SEO de cientos de webs de todo tipo de temáticas. En su larga trayectoria se ha convertido en uno de los referentes de habla hispana en temas como la generación de marca, gestión de reputación online o posicionamiento de webs de alto tráfico. Además, es cofundador de Sockdata y Globsia –agencias de posicionamiento en buscadores– y ponente en eventos del sector a nivel nacional, así como docente en academias de prestigio. Como parte de su estrategia de marca personal es popularmente conocido en la comunidad como el SEO Rosa.

			Se le puede seguir en:

			Web: davidayala.com
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			PRÓLOGO

			Pocos pensarán que la teoría de la evolución y la selección natural de Darwin puedan estar relacionadas con un libro como este, cuyo eje central es la visibilidad online. Pero, ¿qué le ocurre a las pymes y las grandes empresas en un mundo en el que la tecnología se apodera cada vez más del ser humano?

			Renovarse o morir. Esta es la disyuntiva a la que se enfrentan. Adaptarse a los nuevos progresos para garantizar la pervivencia es sin duda el reto principal. La visibilidad online es, si no el más importante, uno de los factores esenciales que se deben tener en cuenta a la hora de alcanzar el éxito en un negocio. Posicionamiento SEO y SEM y generación de marca en un contexto condicionado por el marketing digital y las redes sociales, son algunos de los conceptos abordados en esta obra que trata de arrojar luz a la escala de grises que en ocasiones tiñe el mundo empresarial.

			David Ayala, autor de la obra, traslada al lector cuáles son las claves para sacarles el máximo partido. No importa cuál sea nuestro negocio, pero si algo está claro en estos momentos es que hay que apostar por su vertiente digital y rodearnos de buenas estrategias de marketing.

			Según los datos del Estudio Anual de Redes Sociales 2019, realizado por el IAB Spain, un 85 % de internautas entre 16 y 65 años utilizan las redes sociales. Significa que más de 25,5 millones de personas quedan expuestas a nuestros estímulos. Solo hay que trabajar la manera de acercar nuestro negocio a ellas creando un vínculo emocional que las lleve a desarrollar una respuesta en forma de visita, descarga o compra.

			Pero, ¿qué ocurre con el resto de usuarios? Las redes sociales pueden resultar interesantes como herramientas para establecer lazos con un target específico o porque, simplemente, queramos ampliar nuestra audiencia. Ahora bien, de poco nos sirve si nuestro negocio no está posicionado correctamente. Buscamos captar nuevos usuarios, algo que podemos conseguir si nuestros seguidores en una red social comparten nuestro contenido. Aunque más sencillo resulta ser líderes en buscadores y que un usuario pueda encontrarnos a golpe de clic cuando justo está en el momento de comprar un producto o servicio como el de nuestra oferta.

			Quizá, uno de los errores más frecuentes al que nos enfrentamos es pensar que un usuario nos promete fidelidad. Pero, al igual que en otros aspectos de la vida, si queremos que algo funcione y sea duradero, hay que cuidarlo. Trasladado al terreno empresarial, es necesario generar contenido de calidad para acercar posturas con el usuario y crear ese vínculo que le haga sentir parte de nuestra comunidad y permanecer en ella. Dicho de otra forma, hay que generar valor de marca y llevar a cabo estrategias de fidelización. Y no una estrategia cualquiera, sino, como venimos haciendo hincapié y David Ayala detalla en párrafos posteriores, una estrategia completamente visible y llamativa a nivel online.

			No existe profesional más adecuado que David para sentar las bases de la visibilidad online que conducirán a cualquier negocio por el camino del éxito. No lo digo yo, ni tampoco la alegría que me produce acompañar a este buen amigo en su nueva aventura de tinta y papel. Lo corrobora su amplia experiencia en posicionamiento SEO y Marketing online, que desde hace años queda reflejada en uno de sus mayores trabajos: DavidAyala.com Blog del #SEOROSA. 

			Experto en asesoramiento en consultoría SEO, servicio SEO integral, despenalizaciones y limpieza de imagen, además, dedica parte de su vida laboral a la formación, como speaker en eventos e impartiendo clases en escuelas de negocios y plataformas de cursos online. Actualmente, ostenta el cargo de SEO Manager y cofundador de la Agencia de Marketing Sockdata y también es cofundador de la Agencia SEO Globsia y creador del primer Training SEO hispano en 4k, TrainingRosa.com.

			Todo ello le ha llevado a recibir premios de reconocimiento por su profesionalidad, como el primer puesto en el concurso SEO Adsensei en 2016 y el premio al mejor Blog de Marketing Online, organizado por Inbound Leaders, en 2018. 

			No cabe duda de que la tecnología y la digitalización han dejado de solo abrirse paso para dar el salto y convertirse en factores necesarios en el mundo empresarial. Las claves del éxito ya se han renovado y estoy seguro de que tú, querido lector, no quieres perder detalle. Aquí se despide un humilde servidor para dar paso en estas páginas a quien va a acompañarte en esta lectura que marcará un antes y un después en la visibilidad online de tu negocio.

			Emilio Márquez Espino

			Fundador del club de debates y de negocios La Latina Valley.
lalatinavalley.es

		

	
		
			INTRODUCCIÓN

			Reconozcámoslo: hoy cualquier persona, marca o empresa puede registrar un dominio, contratar un servidor, y lanzar su propia página web. Pero de ahí, a «estar» realmente en internet hay un mundo. Y es que estar en internet y tener visibilidad no son sinónimos. 

			Cada vez más personas toman conciencia de que deben aparecer en la red (aunque todavía muchas empresas se resisten a dar el salto), sin embargo, un alto porcentaje de estas personas creen que con tener una simple web, o con crear un perfil en las grandes redes sociales ya es más que suficiente, y… ¡Sorpresa! Esto no es así.

			No nos engañemos. La visibilidad online no se genera de manera espontánea ni aparece de la noche a la mañana. Son necesarias una serie de acciones y procesos, no siempre sencillos, para conseguir esa tan deseada presencia real en internet.

			Para entenderlo de una forma más visual, pongamos un ejemplo mucho más «tradicional». Si tenemos una tienda online recién inaugurada, pero no trabajamos su visibilidad, esto sería como abrir un negocio físico en un pequeño local, situado en un recóndito callejón de una ciudad enorme, la cual, además, no deja de crecer.

			Seguro que ya estás imaginando lo que le va a ocurrir a este negocio… Que se va a comer un colín. La probabilidad de que alguien entre en este establecimiento (y, por lo tanto, compre) es relativamente pequeña, por no decir nula. Como mucho entrarán tus padres, hermanos, y con suerte, tus tíos de Cuenca que han venido a verte. 

			Es aquí donde le encontramos sentido e importancia a trabajar la visibilidad online, ya que esta será, si me permites seguir con el ejemplo, la que nos permitirá salir de ese callejón y situarnos en una avenida mucho más amplia y céntrica, en un lugar donde no pasan cinco personas al día, sino que nos encontrarán miles, o con suerte, millones. 

			Obviamente, a mayor exposición y visibilidad, mayor oportunidad de alcanzar nuestros objetivos, ya sean conseguir ventas, fidelizar clientes, crear marca, o cualquier otro fin.

			Además, debemos pensar que para conseguir visibilidad online no contamos con un único canal, sino que tenemos infinidad de oportunidades. Si las sabemos combinar bien en nuestro plan de visibilidad online, nos harán imparables.

			Hoy, sin lugar a dudas, si no tienes visibilidad, no existes para el resto del mundo, y cada vez más, la visibilidad online resulta esencial.

			PASADO, PRESENTE Y FUTURO DE LA VISIBILIDAD

			La idea de conseguir visibilidad no es algo reciente ni que haya nacido en la era digital. Siempre ha existido y ha ido evolucionando a medida que los hábitos de la sociedad han ido cambiando.

			Seguramente recuerdas las típicas vallas publicitarias en las que se anunciaban todo tipo de cosas, usualmente ubicadas en carreteras o dentro de las propias ciudades. Esto daba una gran visibilidad, sobre todo si esas vallas se encontraban en zonas de gran afluencia de gente. Con ese tamaño, era imposible no verlas cada vez que pasabas cerca de ellas.

			Y aunque actualmente nos parezca algo obsoleto, lo cierto es que funcionaban a las mil maravillas, incluso algunos de estos carteles han pasado a ser parte de la cultura de España… ¿O acaso no identificas casi al momento el cartel del Tío Pepe de la Puerta del Sol en Madrid o el mítico toro de Osborne? 

			Algo que también daba mucha visibilidad en el pasado era contratar publicidad en los propios medios de transporte, como autobuses, taxis o incluso coches particulares. ¿Cuál era el principal motivo? Conseguías un anuncio móvil que deambulaba por toda la ciudad o incluso en algunos casos fuera de ella, por lo cual la cantidad de personas que veía tu anuncio se multiplicaba. 

			Y tampoco hay que olvidar las personas anuncio, algo que se estila mucho en las películas americanas, pero que también ha servido como método con el que llamar la atención y conseguir visibilidad.

			Otro de los grandes clásicos ha sido el reparto de panfletos publicitarios, entregados en mano a todos los transeúntes. Esto en lugares céntricos ha funcionado muy bien, sobre todo si los panfletos ofrecían algo realmente atractivo. En esta misma línea, los envíos postales y el buzoneo también han jugado un papel importante en el aumento de visibilidad, así como la cartelería en calles, bares, locales y un largo etcétera de lugares donde lo permitían. Es más, ¿quién no ha visto las típicas pegatinas de los cerrajeros que invadían las ciudades?

			Cualquier rincón era válido para conseguir visibilidad y si no había ningún hueco disponible donde poner el anuncio, se lo inventaban en forma de marquesina, colándolo en cabinas telefónicas o incluso en los quioscos donde se vendían revistas y periódicos.

			Los propios periódicos también han sido un clásico a la hora de conseguir publicidad y visibilidad, ya fuera en uno de sus apartados, en un suplemento, o incluso en portadas o contraportadas. De igual manera, aparecer en guías como Páginas Amarillas era otro de esos pilares fundamentales de la visibilidad, pues todo el mundo las tenía en casa y, además, las usaba.

			No podemos dejar de lado medios como la radio, que antes tanta gente escuchaba y cuyas cuñas publicitarias llegaban a un público muy elevado, lo cual permitía conseguir una visibilidad impresionante. O la televisión, que desplazó poco a poco a la radio y se convirtió en uno de los medios más caros pero más efectivos para conseguir una visibilidad de manera masiva, lo cual bien gestionado podía ser un «arma» impresionante.

			Como puedes comprobar, son muchos los medios que se utilizaban para conseguir visibilidad (y muchos más que se podrían mencionar), y aún hoy se siguen utilizando muchos de ellos. No obstante, es verdad que cada vez están perdiendo más fuerza debido a que la sociedad ha evolucionado y los hábitos están cambiando en una clara dirección: el mundo online.

			La gente ya no usa páginas amarillas para buscar un servicio, cada vez son menos quienes leen el periódico físico. Tanto la radio como la televisión ven peligrar su futuro con plataformas online de pago por visión como Netflix o HBO, y aunque una persona vea un anuncio en una marquesina, un cartel, un panfleto, o donde sea, seguramente termine acudiendo a Internet para consultar más información sobre esa empresa o para buscar alternativas a ese producto o servicio.

			En la época actual, aunque sigas utilizando medios considerados como «tradicionales» para hacer visible tu marca, tarde o temprano tendrás que recurrir a internet para no quedarte atrás.

			Estamos en la era digital, una era en la que prácticamente cualquier niño puede acceder sin demasiada complicación a internet a través de ordenadores, móviles, tablets… Niños que, cuando crezcan, seguramente ni hayan oído hablar de las páginas amarillas, la enciclopedia Larousse o la Encarta, ¡Qué recuerdos! Cuando tengan cualquier duda, buscarán directamente la información que necesiten de manera online y, por lo tanto, utilizarán Internet como primera y en ocasiones incluso única opción.

			Por ello, evidentemente, en la época en la que vivimos tener presencia en Internet no es una opción, es una obligación; sobre todo si queremos conseguir visibilidad y no quedarnos atrás con respecto a la competencia.

			Además, la visibilidad online no solo nos sirve para vender un producto o un servicio, sino también para conseguir prácticamente cualquier objetivo que persigamos. Pensemos en la gran cantidad de youtubers que gracias a Internet han conseguido millones de seguidores. De hecho, su visibilidad ha sido tan alta que incluso han conseguido que grandes marcas les quieran patrocinar o directamente utilizar su imagen para algunos de sus anuncios.

			Con un tipo de publicidad más «tradicional», como puede ser una valla publicitaria, te estarías limitando en cuanto a visibilidad y público, porque solo te van a ver quienes pasen por ese punto en concreto. Sin embargo, en Internet no tienes límites geográficos. Si quieres, puedes llegar a otras ciudades, a otros países, o incluso al mundo entero (y normalmente con una inversión bastante menor).

			Del mismo modo, no solo existe una única vía de promoción en la red, sino multitud de canales como, por ejemplo, buscadores como Google, Facebook, Twitter, Instagram y otras redes sociales, publicidades de pago, páginas web, e-mail marketing y un largo etcétera, cuyo uso combinado en una estrategia de visibilidad online te llevarán a alcanzar todos tus objetivos. 

			Respecto al futuro de la visibilidad, solo tenemos que detenernos a mirar atrás y ver que la sociedad está en constante evolución. Los hábitos de las personas continuarán cambiando, tal como lo han hecho a lo largo de los años. Cuando esto ocurra, necesitaremos adaptarnos.

			Evidentemente, ninguno de nosotros somos unos adivinos como para asegurar a ciencia cierta lo que nos depara el futuro en este sector, pero más o menos nos podemos hacer una idea de las tendencias que vienen pisando fuerte.

			Un claro ejemplo de lo que podría ser un cambio, de cara al futuro de la visibilidad, es la tecnología Blockchain, también conocida como cadena de bloques (para quien no la conozca, es la tecnología en la que se basan las criptomonedas como Bitcoin o Ethereum). 

			El Blockchain permite, a diferencia de la actual red de Internet, tener un Internet «descentralizado», lo cual se traduce en una mayor seguridad y privacidad para los usuarios, porque, por ejemplo, no hay una base de datos como tal que alguien con malas intenciones pueda hackear y manipular.

			La tecnología Blockchain va más allá de operaciones con monedas electrónicas. Bajo ella se pueden crear buscadores, redes sociales, y todo tipo de plataformas.

			¿Esta tecnología estará presente en el futuro de la visibilidad online? Sin lugar a dudas es una opción bastante factible, pues cada vez son más las grandes marcas que apuestan por la privacidad y descentralización de Internet.

			Sin embargo, es muy pronto para poder afirmar nada, y estoy seguro de que aún queda mucho hasta que esta tecnología realmente pueda ser una alternativa viable a las opciones actuales para ganar visibilidad. Y es que no solo hacen falta más años de desarrollo, investigación y perfección, sino que necesitarán realmente un volumen significativo de usuarios (un proceso que no puede ocurrir de la noche a la mañana).

			Por otro lado, ¿será este el año en que definitivamente muera el SEO? Después de tantos años en el sector he presenciado decenas de «entierros» y «velatorios» del posicionamiento en buscadores, y es que por mucho que se empeñen en matarlo, el posicionamiento web está más vivo que nunca y sigue siendo igual de efectivo, o incluso más que antes.

			¿POR QUÉ NECESITAS ESTE LIBRO?

			Podría enumerarte muchas razones. Quizá te interesa este mundo y quieres conocerlo más en profundidad; puede que estés interesado en trabajar en alguna agencia de posicionamiento y necesites formarte… Pero si me preguntas por qué NECESITAS este libro, te diré que es perfecto para ti si lo que quieres es obtener la mayor visibilidad posible en internet.

			No importa que quieras esta visibilidad para una persona, un producto, una marca, una empresa, o para todo a la vez. Sea cual sea tu caso, resulta evidente la gran ventaja que puede suponer ganar visibilidad frente a nuestros competidores.

			En resumen, tener presencia en internet es muy sencillo, pero tampoco nos vamos a quedar en obtener visibilidad y ya está, sino que… ya que nos ponemos, ¿por qué no inmortalizar tu marca? Es aquí donde este libro jugará un papel fundamental para ayudarte a conseguir ese «tesoro» tan codiciado de la visibilidad online.

			En este libro no me centraré en un enfoque teórico ni mucho menos; está claro que la teoría no sirve para mucho si no sabes llevarla a la práctica. Por ello, nos centraremos en cómo hacer las cosas de manera práctica. Sin ningún tipo de rodeo, iremos directo a lo que realmente importa, a partir de la experiencia personal que he adquirido a lo largo de todos estos años.

			[image: 141368.jpg]También debes tener en cuenta que esto te ayudará sea cual sea tu objetivo a medio o largo plazo, pues conseguir visibilidad online te puede servir para un sinfín de objetivos. Entre ellos: Conseguir fama en internet. 
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			[image: 141368.jpg]Dar a conocer tus productos o servicios.

			[image: 141368.jpg]Ampliar tu negocio al mercado digital.

			[image: 141368.jpg]Complementar tu formación en marketing.

			[image: 141368.jpg]Triunfar en redes sociales y plataformas de vídeo.

			[image: 141368.jpg]Multiplicar el número de visitas de tu web.

			[image: 141368.jpg]Conseguir más seguidores.

			[image: 141368.jpg]Y un largo etcétera (hasta donde tu imaginación te lleve).

			En definitiva, puedes conseguir prácticamente cualquier cosa gracias a la visibilidad online. Trabajando bien, no tienes límites; podrás llegar al público que tú quieras, de un modo tan conciso o amplio como corresponda con tu objetivo. No pierdas ni un segundo más y comienza desde ya a adentrarte en el mundo de la visibilidad online.
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			PLAN DE VISIBILIDAD ONLINE

			Si quieres conseguir visibilidad para alcanzar tus objetivos, céntrate en Internet, el medio donde se encuentra todo el potencial en la actualidad.

			Según el informe Digital, en 20191, el 92 % de los españoles usa Internet a diario (una cifra nada desdeñable). Estamos hablando de cuarenta y tres millones de personas. 

			Eso… ¡Suena muy bien! Y, además, se estima una media de cinco horas y dieciocho minutos de uso al día, lo cual no está mal. Si quieres llegar al mayor número de personas posible, Internet debe ser tu principal «medio» donde poner trabajo, esfuerzo y recursos.

			No obstante, no pierdas de vista lo importante, no solo debe verte mucha gente, también elegirte a ti, a tu producto o a tu marca. No te interesa que te vea la mayor cantidad de usuarios sin rumbo ni filtro, porque seguramente a gran parte de esos usuarios no les intereses. 

			Debes hilar mucho más fino para poder aprovechar el 100 % de tu tiempo y recursos, y así llegar al foco de usuarios que con mayor probabilidad estén interesados en ti. De esta manera tu ROI (Return On Invest o Retorno de la Inversión) será el máximo posible al acceder justamente al público interesado.

			Un ejemplo: si tienes una web de venta de comida para perros, mejor ser visto por cien personas con mascota (un porcentaje de ellas puede estar interesado en comprar), que por diez mil sin mascota (ninguno va a comprar).

			Además, estamos hablando de internet, un lugar con cientos de vías para conseguir visibilidad. Claramente, no todas van a ser igual de efectivas; es más, lo que a tu competencia le funciona, podría no hacerlo contigo simplemente por tener un enfoque diferente. Aparte, deberás trabajar varias vías a la vez para poder alcanzar unos resultados óptimos. 

			Como verás, no basta con trazar unas metas, unos objetivos realistas y alcanzables en un tiempo razonable, también deberás confeccionar un plan para conseguir esa visibilidad online. Sin hacer todo esto, sería imposible crear una buena base para trabajar.

			Todo esto parece un lío, ¿verdad? Pues precisamente por ello existe el plan de visibilidad online, para tenerlo todo bien atado y evitar cualquier tipo de «brecha».

			Gracias a él, vas a tener una guía para comprobar si estás caminando en la dirección correcta, o si por el contrario, te estás desviando de la ruta marcada. Piensa en este plan de visibilidad como tu «hoja de ruta», la cual irás confeccionando poco a poco, hasta tener claros tus objetivos y los pasos para alcanzarlos.

			ESTADO INICIAL

			Cuando comiences a elaborar tu plan de visibilidad online, lo primero a tener en cuenta será el estado inicial del proyecto. Evidentemente, las acciones propuestas no serán iguales en un proyecto recién estrenado, que en uno ya asentado en el mercado.  

			Si el proyecto no existe con anterioridad, no hay dudas, tienes cero repercusiones en Internet y, por lo tanto, comenzarás desde la base.

			Sin embargo, si te encuentras en el segundo caso, aunque no hayas trabajado la visibilidad online, no significa que no estén hablando de ti en redes sociales, plataformas de opinión, foros, etcétera. 

			Esto es necesario tenerlo en cuenta para empezar con buen pie y no tomar decisiones equivocadas.

			Para obtener más información necesitarás utilizar herramientas con las que ver en qué páginas web y redes sociales te están mencionando y exactamente qué están diciendo sobre ti.

			Además, debes de tener en cuenta una cosa: no todas las herramientas pueden controlar el 100 % de las menciones. Por lo tanto, necesitas combinar el uso de varias para tener un mayor alcance. Para ver ejemplos reales, te voy a mostrar varios tipos de herramientas que puedes utilizar:

			[image: 141368.jpg]Monitores de menciones: Estas herramientas detectan menciones de palabras, marcas, o páginas web, tanto en otros sitios de Internet como en redes sociales, por lo cual el alcance es bastante amplio. Dos ejemplos de herramientas de este tipo son social-searcher.com y mention.com.
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			Figura 1.1. Social Searcher es una herramienta para identificar las menciones de nuestra marca en páginas web y redes sociales.

			

				[image: 141368.jpg]Alertas de Google: Gracias a esta herramienta estarás al tanto de las menciones de cualquier palabra, marca, página web, etcétera. No sirve para ver el pasado de las menciones, pero sí para controlar si siguen hablando de tu marca activamente en Internet. Además, puedes recibir las alertas de las menciones directamente en tu e-mail una vez al día o a la semana.
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			Figura 1.2. Configurar las alertas de Google es una forma muy cómoda de controlar las menciones de tu marca y recibirlo todo en tu e-mail.

			

				[image: 141368.jpg]Detectores de enlaces: Si tienes web o perfiles en redes sociales, una forma de ver si te mencionan es encontrar las páginas web que te hayan enlazado y, por lo tanto, hablen de tu marca. Esto se puede controlar gracias a herramientas como SEMRush o Ahrefs.
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			Figura 1.3. SEMRush te permite localizar desde dónde están enlazando tu propia web o los perfiles de tus redes sociales.

			

				Comandos de Google: Utilizando el propio buscador también podrás encontrar algunos de los sitios donde te mencionan. Puedes hacerlo de una forma muy sencilla gracias a los comandos de Google. El más útil será encerrar entre comillas una búsqueda, así Google te mostrará las webs donde aparece exactamente, palabra por palabra. Además, esto también se puede hacer en el buscador de imágenes, noticias y vídeos, de esta manera cubrirás un rango mucho más amplio de webs donde te hayan mencionado. Un ejemplo sería si quiero buscar información sobre mí mismo, hacerlo poniendo entre comillas mi propio nombre.
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			Figura 1.4. Utilizar los comandos de Google te permitirá encontrar las webs donde hayan mencionado a cualquier persona, marca o web que te interese.

			

				Si tu proyecto existía con anterioridad y, además, ya has intentado trabajar su visibilidad sin obtener los resultados esperados, seguramente debas replantear tu plan de visibilidad online. Por ello será vital analizar cuáles son las acciones realizadas hasta ahora y cuál ha sido el rumbo seguido. De esa manera podrás reorganizarte y trazar un nuevo plan para finalmente conseguir la visibilidad merecida para tu negocio o marca.

			En resumen, para saber tu punto de partida, debes encontrar todas aquellas menciones, comentarios y referencias que hayan hecho de tu marca, y por supuesto, identificar si son positivas o negativas. Con esto, podrás hacerte una idea de cuál es tu repercusión a nivel online, y la imagen que estás proyectando sobre el público en general.

			De igual manera, deberás revisar todo el trabajo realizado hasta ahora, página web, redes sociales, campañas publicitarias y demás, de esta forma cuando comiences a trabajar con el nuevo plan serás consciente de cuáles son los problemas o retos que enfrentar.

			PÚBLICO OBJETIVO

			En el pasado, la promoción de cualquier producto, servicio o marca, ponía el foco de atención en sus propias características y en demostrar que era el número uno y tenía unas cualidades maravillosas. Y, además, funcionaba a la perfección debido a la carencia de excesivos competidores, lo cual provocaba que el propio público viniera a ti buscando ese producto.

			En la actualidad pasa justo al revés, debido a la existencia de una inmensa oferta de productos, servicios y marcas. Ahora son las marcas quienes «persiguen» en cierto modo al cliente.

			Hemos pasado de una época en la que lo verdaderamente importante era el propio producto en sí, a otra en la cual gira todo alrededor del público, al cual debemos darle la mayor importancia posible.

			Resulta fundamental conocer a tu público objetivo, pero… ¿Qué características debes conocer sobre él? Podríamos enumerar un sinfín de características útiles, aquí tan solo nombraré algunas de las más importantes:

			[image: 141368.jpg]Sexo: Es fundamental definir el sexo mayoritario en tu público, o saber si realmente tendrás un equilibrio.

			[image: 141368.jpg]Edad: Conocer el rango de edad media de tu público será otro punto esencial, con ello conseguirás descartar a un volumen significativo de personas fuera del conjunto de tu público objetivo.

			[image: 141368.jpg]Residencia: En muchos casos necesitaremos acotar a nuestros potenciales clientes en cuanto a lugares de residencia. Esto puede ser muy importante si pensamos, por ejemplo, en los gastos de envío en un comercio electrónico, o por otro lado, si tan solo tienes acuerdo con una empresa de envíos a nivel de tu comunidad autónoma y entonces no te interesa llegar a personas fuera de ella.

			[image: 141368.jpg]Idioma: El idioma del lugar de residencia de una persona puede no coincidir con su lengua materna. Un ejemplo claro sería Estados Unidos, donde viven muchas personas de América Latina, cuyo principal idioma es el castellano (aunque en su día a día en el trabajo utilicen el inglés).

			[image: 141368.jpg]Estado civil: Este punto puede ser muy útil en algunos casos. Por ejemplo, si ofreces despedidas de soltero, tu público objetivo serán las personas solteras o, en su defecto, si puedes concretar más, personas comprometidas.

			[image: 141368.jpg]Poder adquisitivo: Dependiendo de lo ofrecido, será interesante estimar si tu público objetivo tiene un poder adquisitivo más bien alto o bajo. Por ejemplo, si ofreces coches de lujo, no puedes hacer promoción en páginas web de coches baratos porque el poder adquisitivo de los usuarios de esas webs será más bien bajo.

			[image: 141368.jpg]Aficiones e intereses: Muchas veces, las aficiones de una persona o sus intereses, pueden darte pistas sobre si realmente querrá tu producto, servicio o marca. Por ejemplo, seguramente esté más interesado en unas zapatillas de running alguien con afición de salir a correr, que alguien más sedentario.

			Ahora que ya conoces las características más importantes de tu público objetivo, será esencial aprender a identificarlas. A continuación, te voy a explicar algunas de las formas más sencillas de hacerlo:

			[image: 141368.jpg]Lógica: Puede parecer obvio, pero la forma más sencilla de conocer a nuestro público objetivo es utilizar la lógica. Como en muchas otras cosas, la lógica nos puede llevar a sacar conclusiones muy acertadas. Por ejemplo, si tienes una tienda online de peluches para niños pequeños, tu público objetivo de compra obviamente no van a ser esos niños, serán precisamente sus padres.

			[image: 141368.jpg]Redes sociales: A través de las redes sociales podemos conocer muchísimas características de los usuarios. Evidentemente, buscar usuario a usuario para verlas sería una locura, pero podemos crear un grupo, por ejemplo, en Facebook y adecuarlo a nuestra temática. Conforme ese grupo vaya captando usuarios interesados (podemos acelerarlo con un poco de publicidad de pago en la misma red social), podremos ver (como administradores del grupo), algunas características de los usuarios, como la proporción de género, procedencia por países, o las ciudades concretas donde residen. Otra opción es hacer una encuesta en el grupo y preguntar directamente a los usuarios sobre lo que te interese.

			[image: 141368.jpg]Publicidad de pago: Existen publicidades de pago como Facebook Ads que nos permiten segmentar los anuncios por características tales como rango de edad, sexo, aficiones e intereses, etcétera. Haciendo pequeñas campañas de publicidad paralelas con diferentes configuraciones, podremos comprobar cuáles suscitan mayor interés, y definir así cuál es el público más interesado y sus características.
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			Figura 1.5. Los grupos de Facebook pueden mostrar información muy útil sobre sus usuarios.
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				Figura 1.6. En Facebook Ads podrás segmentar tus anuncios por rango de edad, sexo, aficiones e intereses, etcétera.

			

				[image: 141368.jpg]Sorteos: Hacer sorteos siempre ha sido una buena forma de recabar datos de los usuarios interesados en un sector en concreto. Puedes hacer un sorteo vía web o redes sociales en el cual solicites para participar alguno de los datos de interés. De esta manera, una vez terminado el sorteo y recabados los datos, podrás sacar conclusiones.

			[image: 141368.jpg]Estadísticas: Existen estadísticas sobre multitud de mercados con información muy útil para determinar nuestro público objetivo. Algunas de ellas se pueden encontrar de forma gratuita buscando en Google, y otras son privadas o semiprivadas (muestran parte de información gratuita y parte pagando). Por ejemplo, en la web statista.com podemos encontrar muchas de estas encuestas.
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			Figura 1.7. Ejemplo de estadística por género sobre porcentaje de usuarios que compraron moda online en España en 2019 de statista.com.

			

				Además de las características socio demográficas vistas hasta ahora, también será muy importante hacernos ciertas preguntas sobre nuestro público objetivo, pues cuanto más lo conozcamos y comprendamos, más fácil será enfocar nuestro negocio, marca, producto, etcétera.

			Algunas de estas preguntas son:

			[image: 141368.jpg]¿Pertenecen a alguna comunidad, grupo social, grupo cultural o similar? 

			[image: 141368.jpg]¿Qué redes sociales son sus preferidas?

			[image: 141368.jpg]¿En qué medios o lugares buscan mayoritariamente la información?

			[image: 141368.jpg]¿Qué tipo de contenidos son los que más les interesan?

			[image: 141368.jpg]¿Qué tipo de productos compran?

			[image: 141368.jpg]¿Qué nivel de usuario tienen en el plano tecnológico?

			[image: 141368.jpg]¿Qué hacen en su tiempo libre?

			[image: 141368.jpg]¿Cómo es su estilo de vida?

			[image: 141368.jpg]¿A qué tipo de eventos asisten?

			[image: 141368.jpg]¿Siguen la moda y las tendencias?

			[image: 141368.jpg]¿Cómo les gusta sentirse?

			[image: 141368.jpg]¿Qué marcas siguen o con cuáles se sienten afines?

			Mientras más preguntas te hagas sobre tu público objetivo, más cerca estarás de conocerlo, y sabrás mucho mejor cómo hacerle un «retrato» para adecuar lo que ofreces y cómo lo ofreces.

			Está muy bien conseguir acotar el público al máximo para conseguir un público objetivo lo más conciso posible. Sin embargo, no puedes olvidarte de la existencia de otros segmentos de la población potencialmente interesados en ti. Además, en muchas ocasiones, para alcanzar dicho segmento tan solo sería necesario cambiar ligeramente el enfoque. 

			Se trata de un público potencial, que podemos reconducir y convertir en nuestro público objetivo. Por ejemplo, si piensas en coches descapotables, lo primero que te viene a la cabeza es gente joven, por ello, enfocarás tu marca hacia ese sector de la población. Sin embargo, también puedes darle otro enfoque: con ese tipo de coches vas a volver a sentirte joven, a revivir esa añorada juventud. Con esto abrirás el rango de tu público objetivo a ese otro sector de la población al cual de otra manera no habrías podido llegar nunca.

			DE QUÉ VA TU NEGOCIO

			Es esencial hacer un trabajo de introspección para conocer exactamente de qué va tu negocio y lo que realmente estás ofreciendo al público.

			Parece algo fácil, pero no imaginas cuántas veces me he encontrado con dueños de negocios incapaces de describir su propia actividad empresarial…y si no lo saben ni ellos, ¡mal vamos!

			Por ello, es esencial pararte a pensar y hacer un esquema donde expongas exactamente qué ofreces al público, si son productos, servicios, experiencias, material audiovisual, etc., para determinar exactamente lo que pueden conseguir de ti.

			La concisión resulta esencial. Por ejemplo, si tienes una empresa de climatización, evidentemente estás ofreciendo esos servicios, pero puedes concretar un poco más y explicar que tienes servicios de instalación de calefacción, de calderas y de aire acondicionado, y que cubres la rama hogar y empresa. Cuanto más específico seas, más fácil te resultará después utilizar esta información para llegar a la mayor cantidad de público y conseguir la mayor visibilidad posible.

			También es interesante acotar lo que realmente no eres o no ofreces. Siguiendo el ejemplo anterior, si tan solo ofreces servicios de instalación de sistemas de climatización, no eres una empresa vendedora de productos, ni tampoco una empresa reparadora, por lo tanto, en esos sectores no estará tu público objetivo.

			De la misma manera, será muy importante determinar cuál es tu valor añadido, conocer exactamente tu valor diferenciador con respecto a la competencia.

			En cuanto a este tema, existen varias ramas de diferenciación. Puedes trabajar una o varias de ellas:

			[image: 141368.jpg]Diferenciación por marca: Diferenciarte gracias a tu propia marca puede ser un recurso de lo más útil, y es tan fácil o tan difícil como lograr que la gente recuerde tu marca por algo concreto, es decir, diferenciarte y ser único en tu sector. Por ejemplo, si todo tu branding, acciones publicitarias y productos son de color rosa, seguramente tu público cuando vea algo de ese color va a asociarlo inmediatamente con tu marca y no con la competencia. Otro ejemplo, puede ser que solamente produzcas alimentos ecológicos y veganos, y le des la mayor visibilidad posible a esa característica que tus competidores no tienen. Puede ser útil cualquier detalle gracias al cual tu marca resalte frente al resto del sector.

			[image: 141368.jpg]Diferenciación por precio: El precio también puede ser un factor diferenciador con respecto a la competencia. Y no solo los precios bajos, sino también los altos, pues en algunos sectores están mal vistos los precios bajos, pues se asocian con la baja calidad.

			[image: 141368.jpg]Diferenciación por producto/servicio: Evidentemente, si tu producto o servicio es de gran calidad y superior a los del resto de marcas del sector, ello será un factor diferenciador.

			[image: 141368.jpg]Diferenciación por innovación: Si eres innovador con tu producto, servicio o en la forma de ofrecerlo, también podrás diferenciarte de tus competidores. Es verdad que «ya está todo inventado», pero no hace falta inventar nada nuevo, simplemente puedes darle un cambio de enfoque o un lavado de cara para lograr parecer algo distinto y nunca antes visto.

			Una vez sabes exactamente qué ofreces y el valor añadido con respecto a tus competidores, también será muy importante conocer tus limitaciones, pues saber hasta dónde puedes llegar te evitará muchos problemas en el futuro.

			Por ello, será importante volver a hacer una labor de introspección para averiguar dónde están tus límites. Podemos clasificar las limitaciones más comunes de la siguiente manera:

			[image: 141368.jpg]Limitaciones por acuerdos: Si has realizado o vas a realizar un acuerdo o colaboración con otras marcas, distribuidores, etcétera puedes tener ciertas limitaciones.

			[image: 141368.jpg]Limitaciones geográficas: Cuando tan solo puedes ofrecer ese producto o servicio en una zona en concreto. Por ejemplo, si vendes online, tendrás un acuerdo con una empresa de mensajería y tan solo podrás realizar envíos a determinados lugares, pero no a todo el mundo.

			[image: 141368.jpg]Limitaciones propias: Debes saber cuál es tu propio límite, ya sea en producir una cantidad determinada de productos, de material, etcétera, así como limitaciones en cuanto a plazos de tiempo.

			[image: 141368.jpg]Limitaciones económicas: El presupuesto disponible es otro factor limitante al que deberás ajustarte siempre, y recuerda no sobrepasarlo (en la medida de lo posible).

			RECURSOS DISPONIBLES

			Cuando pensamos en recursos disponibles, es fácil tener en cuenta tan solo la cantidad de dinero que tenemos para invertir en el proyecto, sin embargo, existen otros tipos de recursos muy importantes.

			A continuación, te explicaré cuáles son y por qué tienen tanta importancia:

			[image: 141368.jpg]Recursos humanos: No es lo mismo estar tú solo y tener toda la carga de trabajo (el día tiene veinticuatro horas), a contar con más personas en tu equipo. Por norma general, mientras más tiempo tengas, menos personal necesitarás, y de igual manera, puede que no seas experto en un área y necesites a una persona especializada en ello. Por ejemplo, puedes ser un genio gestionando una tienda online, pero no tener ni idea de SEO ni tiempo para aprender, entonces necesitarás en tu equipo a un experto en la materia.

			[image: 141368.jpg]Recursos físicos: Dentro de este tipo de recursos se incluyen locales, instalaciones, herramientas, etcétera. Por ejemplo, si tu plan es montar una tienda online y hacer que crezca, quizás al principio te baste con almacenar el stock en tu propia casa, pero con el tiempo necesitarás un almacén para todos los productos.

			[image: 141368.jpg]Recursos tecnológicos: Todo tipo de sistemas de gestión, programas, etcétera que puedas necesitar. Por ejemplo, si tu plan de visibilidad online se plantea trabajar las redes sociales, puedes necesitar programas para automatizarlas.

			[image: 141368.jpg]Recursos «temporales»: Toda tarea prevista en tu proyecto necesitará de un tiempo determinado. Debes estimar si cuentas con ese tiempo o no. Si tienes menos tiempo para invertir, necesitarás más recursos humanos.

			[image: 141368.jpg]Recursos de «conocimiento»: Para ciertas acciones necesitarás conocimientos específicos. Por ejemplo, si quieres crear una web deberás por lo menos saber cómo instalar WordPress. Si no tienes estos conocimientos, necesitarás tiempo para formarte y si no tienes ese tiempo, deberás invertir parte de tus recursos económicos en personal especializado que realice esta tarea.

			[image: 141368.jpg]Recursos económicos: Evidentemente vas a realizar una inversión económica (en mayor o menor medida), por lo tanto, es importante determinar el dinero inicial con el que cuentas. 

			Como habrás podido comprobar, aunque son seis grupos diferentes, todos están estrechamente relacionados, pues si uno de ellos «cojea», deberemos compensarlo con el resto. 

			Es muy importante tener en cuenta en el plan de visibilidad online los recursos disponibles inicialmente, así como los que puedas necesitar en el futuro.

			De esta manera, también verás claramente la viabilidad del proyecto o si debes aumentar de algún modo estos recursos antes de comenzar a trabajar.

			¿QUÉ QUIERES CONSEGUIR?

			Los objetivos son otro de los pilares de tu plan de visibilidad online, pues sin ellos cualquier acción carecerá de sentido.

			¿Qué son exactamente los objetivos? Son las metas a corto, medio y largo plazo, que marcarán el rumbo a seguir y las acciones futuras. 

			Es fácil caer en el error de comenzar a realizar acciones sin marcar previamente unos objetivos claros. Con unos objetivos claros: 

			Focalizarás tus esfuerzos en acciones que apunten hacia la misma dirección. De igual manera, si trabajas con más personas, todos vuestros esfuerzos irán al unísono.

			[image: 141368.jpg]Podrás aplicar estrategias para conseguir tus metas.

			[image: 141368.jpg]Organizarás el trabajo y darás prioridad a los asuntos más importantes.

			[image: 141368.jpg]No asignarás los recursos de manera aleatoria, sino que los destinarás a los objetivos más relevantes en tu estrategia.

			[image: 141368.jpg]La evaluación de los resultados será más sencilla, comprobarás si los objetivos se han cumplido o no, y eliminarás así la incertidumbre.

			Suena bien, ¿verdad?

			Por otra parte, lo ideal será que tus objetivos cumplan las siguientes características:

			[image: 141368.jpg]Específicos: Si no son claros y concisos, será difícil trabajarlos pues no sabremos exactamente lo que queremos conseguir.

			[image: 141368.jpg]Medibles: Si puedes medirlo, conocerás lo cerca que estás de conseguirlo y reconocerás el momento de consecución del objetivo. Aun así, ten en cuenta que algunos son más complejos de medir como, por ejemplo, la creación de marca.

			[image: 141368.jpg]Alcanzables: No fijes objetivos imposibles, pues estos generan desesperación. Además de alcanzables, es importante que lo sean en un tiempo razonable.

			[image: 141368.jpg]Coherentes: Los objetivos deben ser lógicos y realistas. Tampoco deben contradecirse entre sí ni ser incompatibles.

			Ahora ya sabes qué son los objetivos, por qué son tan importantes y sus características ideales. Pero no todo termina aquí, también necesitas conocer los tipos de objetivos existentes para crear los tuyos propios. Puedes clasificarlos de dos maneras:

			Según su naturaleza:

			[image: 141368.jpg]Generales: Como su nombre indica, son metas de índole general, a gran escala, sin entrar en especificaciones. Por ejemplo, posicionarse en buscadores, ser una marca líder, etcétera.

			[image: 141368.jpg]Específicos: Son mucho más concretos. Para llegar a los objetivos generales es necesario alcanzar varios objetivos específicos. Por ejemplo, abrir una página web, trabajar el SEO, etcétera.

			Según tiempo de consecución:

			[image: 141368.jpg]A largo plazo: Son objetivos programados en plazos de tiempo de entre tres y cinco años o a veces incluso más. Por ejemplo, posicionarte como uno de los referentes del sector.

			[image: 141368.jpg]A medio plazo: Son metas con plazos de tiempo de entre uno a tres años. Por ejemplo, estar entre los diez primeros resultados de búsqueda de Google por las palabras clave más importantes del sector.

			[image: 141368.jpg]A corto plazo: Son objetivos que cumplir en menos de un año. Por ejemplo, aparecer entre las tres primeras páginas de Google, tener presencia en redes sociales, etcétera.

			Tener objetivos a corto plazo es muy importante, pues si tan solo fijas objetivos a medio o largo plazo es muy fácil caer en la desesperación y abandonar tu proyecto. Sin embargo, si fijas metas a corto plazo, verás pronto una evolución positiva y tendrás mucha más paciencia.

			Ten en cuenta que los objetivos no siempre son estáticos, pueden evolucionar con el tiempo, ya sea por cambios en el propio proyecto o por pura necesidad.

			¿CÓMO CONSEGUIRLO?

			Llegados a este punto, deberías conocer el estado inicial del proyecto, tu público objetivo, lo que ofreces, los recursos disponibles y tener unos objetivos claros.

			A pesar de ello, aún necesitas conocer algo esencial, las vías exactas para conseguir visibilidad online. Aunque no quiero adelantarme, pues sobre ello te hablaré en los próximos capítulos.

			Una vez conozcas las vías para conseguir la visibilidad… ¡Entonces sí! Ya serás capaz de determinar si en tu plan de visibilidad online debes atacar una o varias vías para conseguirlo y podrás crear un plan completo.

			Como consejo, en la medida de lo posible, te recomiendo atacar todas las vías que puedas desde el principio. De esta manera, acelerarás el proceso de conseguir visibilidad online y obtendrás resultados mucho más rápido.

			KPI

			El término KPI significa Key Performance Indicator, es decir, un indicador del funcionamiento de una determinada acción o estrategia.

			Gracias a los KPI podrás comprobar periódicamente si estás obteniendo buenos resultados con respecto a los objetivos fijados. Es decir, podrás ver si vas por el buen camino o si realmente tus acciones no están siendo efectivas.

			Podríamos simplificar que los KPI son «subobjetivos» de los objetivos marcados.

			Por ejemplo, si uno de tus objetivos es crear marca, un KPI serán las búsquedas de marca realizadas en Google. Si estas aumentan, se demuestra la efectividad tus acciones, pues buscan más tu marca en Internet. 

			A más KPI tenga un mismo objetivo, más indicadores tendrás para comprobar si estás yendo por el buen camino.

			Si haces uso de los KPI, deberás revisarlos periódicamente. Debes establecer cada cuanto hacerlo, por ejemplo, cada quince días, cada mes, cada dos meses o lo que creas conveniente en cada caso.

			Cuando los KPI de un objetivo no mejoran con el paso del tiempo, deberás replantear la estrategia, pues algo no está funcionando como debería.

			En definitiva, te aconsejo utilizar los KPI para controlar la evolución de tus acciones y saber si vas por el buen camino.

			
			
				
					1.  wearesocial.com/es/blog/2019/02/43-millones-de-espanoles-ya-tienen-acceso-a-internet-4-millones-mas-que-en-2018.
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SoyWebmaster.com

Bienvenidos a a comunidad HISPANA més activa de Intemet! Foro de WEBMASTERS, ayudando al webmaster
‘GRATIS desde el aio 2003

David Ayala

iHola Soywebmasters! jAqui David Ayala de nuevo! En esta ocasion vengo con un articulo en el que quiero
hablare sobre los nuevos atributos que
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