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			Sinopsis

		

		
			Google es el mayor buscador de información y el sitio más visitado en todo el mundo. Saber cómo funciona permite usarlo para captar potenciales clientes de forma ininterrumpida: veinticuatro horas al día, siete días a la semana. Una posición privilegiada en el buscador equivale a visibilidad, reputación, credibilidad y confianza, es decir, lo que tu negocio necesita para crecer en internet. Pero ¿cómo aparecer en la parte superior de los resultados cuando alguien hace una búsqueda?

			Ana Pedroche y Fran de Vicente, creadores del método #TúPrimero®, han ayudado a más de mil empresas a estar bien posicionadas en Google, y ahora ponen a tu disposición todo el conocimiento acumulado en más de una década de experiencia en marketing digital, diseño web, posicionamiento SEO y redes sociales, enseñándote la mejor estrategia para que tu negocio triunfe en internet y crezca de forma sostenible. 

			Sigue el ejemplo de pymes, autónomos y emprendedores que han incrementado su facturación en más del 80 por ciento al mejorar su visibilidad aplicando el método y cuya experiencia encontrarás en estas páginas. Descubre las características que debe tener un negocio para triunfar en la era digital y aprende de forma clara las áreas que pueden hacer crecer una empresa con la técnica más barata de marketing online.

		

	
		
			Posiciónate Tú Primero

			Estrategias de marketing para hacer crecer tu negocio de forma sostenible

			Ana Pedroche y Fran de Vicente
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			Introducción

			Si tu negocio no está en internet, tu negocio no existe.

			BILL GATES

			Este libro es un viaje en el que descubrirás cómo posicionarte #TúPrimero® y así conseguir la visibilidad, autoridad, reputación, credibilidad y confianza que tu negocio necesita para crecer en internet.

			Si aún no has conseguido ser de los primeros en los buscadores, no sientas ninguna responsabilidad por ello, no tiene que ver contigo. Tú lo has intentado todo y le has puesto entusiasmo, ganas y valentía para emprender. No lo has podido alcanzar porque nadie te ha mostrado cuál es la mejor estrategia de marketing para lograr el éxito en internet con tu negocio. Una estrategia que te permita crecer de forma sostenible en el tiempo, con sentido, y libre de penalizaciones que pongan en riesgo todo lo que has invertido en crear tu negocio. Sentir, al fin y al cabo, la tranquilidad y la seguridad de que todo va bien.

			Toma este libro, Posiciónate Tú Primero, como un viaje que te permitirá descubrir el enorme poder de nuestra metodología aplicada en tu negocio. Un viaje hacia el crecimiento exponencial al que sólo llegarás dejando atrás falsas creencias sobre marketing digital o modas marketinianas, esas que te han impedido ver que existe otro camino para hacer crecer tu empresa y conseguir el éxito que siempre has anhelado.

			Te irás adentrando en una metodología que ha permitido a cientos de negocios mejorar su posicionamiento natural en el principal buscador de internet a nivel mundial, Google. Veremos casos reales de pymes, autónomos y emprendedores que, con la aplicación del método #TúPrimero®, han experimentado un incremento de su facturación en más del 80 por ciento gracias a la mejora de su visibilidad.

			Permítenos acompañarte para que puedas conocer cuál es la inversión de marketing más rentable para tu negocio, independientemente de si eres una persona emprendedora o una pyme consolidada y con una larga trayectoria, pues el método #TúPrimero® democratiza la visibilidad de las empresas en Google.

			Es posible que este libro te cambie la vida si lo aplicas en tu negocio, pues habrás conseguido crear las bases necesarias para consolidar tu presencia en el buscador y crecer de forma sostenible.

			Posiciónate Tú Primero te adentra en un conocimiento profundo de cómo puedes hacer crecer tu negocio en el buscador más utilizado del mundo. Te mostraremos por qué algunas empresas sí llegan a experimentar el poder del buscador más usado y qué pasos tienes que seguir para poder experimentarlo tú también. Aprenderás cómo conquistar Google para que tu página web aparezca en los primeros puestos de las listas de resultados. Te expondremos el paso a paso para que conozcas en profundidad cómo puedes posicionarte antes que nadie.

			¿Qué va a representar esto para ti y para tu empresa?

			Pasarás a formar parte de ese grupo de personas que han comprobado lo que significa no tener que preocuparse todos los días por buscar clientes, ya que aplicar el método #TúPrimero® les ha permitido tener una posición privilegiada en el buscador.

			Más del 90 por ciento de las empresas (pymes, emprendedores, autónomos) no tienen una estrategia de posicionamiento, lo que significa que no van a llegar nuevos clientes a su página web. Y es que la mayor parte de estos negocios utilizan las webs como simple tarjeta de visita. De esta manera, están dejando en el camino a cientos de personas interesadas en sus productos o servicios. Se encuentran cerradas a recibir clientes potenciales completamente cualificados para sus negocios.

			Este dato es realmente impactante. Las empresas han dejado de lado la posibilidad de invertir en su propia casa digital, su página web. Y esto únicamente se debe a que desconocen cuál es la mejor estrategia para forjar a nivel digital unos buenos pilares que les permitan ser visibles ante el mundo.

			Nuestro compromiso con Posiciónate Tú Primero es acercar un universo desconocido para muchos negocios. Lo hacemos de forma sencilla y desde una nueva perspectiva donde priman los valores de honestidad, generosidad y sostenibilidad.

			Somos los creadores de #TúPrimero®, una metodología propia creada para nuestra agencia Tu Posicionamiento Web. Este método consta de 44 pasos que, implementados correctamente, te permitirán ganarte la confianza de Google, posicionarte en los primeros resultados en el buscador de forma orgánica y aumentar tu facturación hasta más de un 80 por ciento.

			A través de #TúPrimero®, hemos ayudado a más de mil empresas a estar bien posicionadas en Google. Y este conocimiento de cómo funciona el buscador es lo que plasmamos en este libro, en el que te mostramos que cualquier compañía —independientemente de su tamaño y capacidad de inversión— puede estar bien posicionada.

			Desde 2008, año en que echamos a andar, nuestra pasión es ayudar a otros negocios a tener la luz de los primeros lugares en las búsquedas, a darse a conocer, mejorar su visibilidad, tener más autoridad, generar más confianza y vender más a través de sus páginas webs. La metodología que hemos creado se fundamenta en seguir de forma lícita todas las recomendaciones que Google hace para que las empresas estén bien posicionadas en su ranking de resultados. Seguir este método te asegura estar libre de cualquier tipo de penalización por parte del algoritmo del buscador, ya que no vas a encontrar ninguna estrategia superflua o efímera que pueda poner en riesgo a quienes confían en nosotros.

			Basándonos en este método propio, en 2019 abrimos la Escuela Tu Posicionamiento Web donde enseñamos una nueva profesión: Optimizer Manager, y ya hemos mentorizado a cientos de personas.

			En Posiciónate Tú Primero te enseñaremos que invertir en la página web de tu negocio y posicionarla en el buscador siguiendo nuestra metodología es la inversión en marketing más económica que una empresa puede realizar. Porque estar bien posicionado en Google supone estar más visible para aquellas personas que aún no te conocen y pueden ser tus clientes potenciales y, por tanto, generar más ventas. Acompáñanos y posiciónate #TúPrimero®. El momento es ahora.

			Queremos hacerte un regalo por estar leyendo este libro, ya que eso significa que te tomas en serio tu negocio y quieres mejorar. Se trata de algo que te permitirá averiguar por qué tu empresa no aparece bien posicionada en Google. Disfrútalo. Para acceder al regalo, simplemente visita este código QR, o sigue este enlace: <www.tuposicionamientoweb.net/regalo/>.
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			Capítulo 1

			La especialización como base del éxito

			Reinventa tu negocio

			Cuando el objetivo que se persigue es tener un negocio sostenible en el tiempo, que genere beneficios y, por tanto, tranquilidad para quien ha decidido emprender, la especialización es uno de los factores claves para alcanzar el éxito.

			En el mundo digital triunfan aquellos negocios que se han especializado en prestar un determinado servicio o vender un producto específico. Esto no pasaba hace unos años cuando veíamos que muchos emprendedores iban ampliando su cartera de servicios o productos a fin de expandir su oferta y así conseguir una mayor facturación.

			Sin embargo, con la globalización y el acceso a la información de forma inmediata, el mercado ha experimentado un gran cambio y esto ha permitido que la dinámica de la oferta y la demanda genere muchísimos más negocios, ocasionando un aumento muy importante de la competencia.

			Así que aquellos empresarios que se han dado cuenta de ese complejo contexto han pasado a la acción y han dado un giro a su estrategia, optando por diferenciarse a través de la especialización. Ésta es la clave fundamental para posicionarse en un mercado online en el que cada vez hay más competencia, pero con espacio para todo el mundo gracias a la tecnología de internet.

			Veamos un ejemplo. Una empresa que se dedica a realizar reformas en general en una gran capital se encuentra un mercado con una competencia feroz. Por tanto, ¿cuál sería la solución para que ésta se diferencie y no se vea obligada a cerrar? Para esta compañía una gran idea sería, por ejemplo, especializarse en reformas de baños. De esta forma, sus potenciales clientes la verían como una compañía experta en ese rubro, y ante la tesitura de tener que elegir entre una que «hace de todo» o una especializada, se quedarán con esta última. Es evidente que puede ofrecer también servicios relacionados, pero en su identidad en internet su especialidad debe quedar clara.

			Hoy más que nunca es vital que las empresas se reinventen y vean el medio digital como una nueva vía de negocios. El mundo ya es digital, el mercado ha cambiado, la gente demanda nuevas formas de consumo y es imprescindible hacer esa transformación digital para tener éxito ahora y en tiempos venideros. Durante estos últimos años nos hemos visto envueltos en algo excepcional, hemos experimentado una gran crisis sanitaria que nos ha llevado a una situación complicada a nivel económico y empresarial.

			Con todo, vamos a verlo con un prisma optimista que nos permita avanzar. Siempre que hay una crisis se abren nuevos caminos, nuevas oportunidades, aprendizajes y desafíos. Por eso, quienes estén al mando de un negocio o quieran emprender en este momento deben tomar medidas. Esto implica salir de su zona de confort, aun con miedos: éstos son completamente normales y toda persona que emprende, en mayor o menor medida, los experimenta.

			Los miedos más recurrentes suelen plantearse en torno a: ¿qué pasará?, ¿lo haré bien?, no me llevo bien con la tecnología, ¿habrá mercado para mí?, ¿y si no funciona?, etcétera. Cualquier cambio es incómodo, y esto implica precisamente salir de la zona de confort. Una empresa que no sea flexible y se adapte, o incluso se anticipe, no sobrevivirá. Ya fue advertido por Darwin en su teoría de la evolución de las especies: para subsistir es necesario el cambio.

			Un modelo de negocio tradicional ya no funciona en este contexto cada vez más digitalizado de transformación continua. Nos referimos al modelo de negocios offline, que se caracteriza por basar su actividad empresarial exclusivamente fuera de internet y no digitalizar ninguna de sus áreas de negocio.

			Y es que para tener éxito en esta era digital hay que ser experto, diferenciarse y posicionarse para que aquellos clientes potenciales que están buscando contratar un servicio o comprar un producto nos encuentren.

			Una empresa sostenible

			Como empresarios debemos aspirar a un crecimiento sostenible. La sostenibilidad es una máxima que debe ser como un mantra. Por supuesto que el máximo objetivo de cualquier negocio es ayudar a otras personas o empresas y por ello obtener rendimiento económico, pero hay que analizar muy bien qué impacto genera la compañía en el entorno.

			El mundo necesita de compañías responsables y comprometidas con la sostenibilidad, incluso por encima de toda aspiración económica. Compañías conscientes, cuya misión sea ayudar a las personas y ayudar al planeta. Por eso, cuando se emprende un negocio, una de las cuestiones que debe ponerse encima de la mesa es: ¿cómo de rápido quiero que sea el crecimiento de mi negocio y qué impacto tendrá en las personas, en el mercado y en el planeta? Y una segunda pregunta debería ser: ¿será efímero o sostenible en el tiempo?

			En el método #TúPrimero® entendemos por sostenibilidad aquellas acciones estratégicas que hacen las empresas para garantizar su actividad y existencia en el tiempo respetando el entorno. Hablamos de entorno en diferentes ámbitos: entorno empresarial, entorno social y entorno económico. Son tres grandes pilares que persiguen el respeto y el cuidado de nuestro planeta. Es nuestro triple compromiso con la responsabilidad social.

			Y volviendo a la especialización, el mayor error de quien emprende es querer hacer todo y saber de todo, aquello que conocemos como el hombre o la mujer orquesta. Adoptar esta posición de querer abarcar todas las actividades resultantes del negocio sólo lleva a no avanzar y frenar el crecimiento potencial que se puede conseguir con el negocio.

			Así pues, la especialización del negocio, en primera instancia, y la especialización de las tareas esenciales del emprendedor, en segunda, determinarán el éxito de su empresa. Cuanto mayor sea el grado de especialización del servicio o del producto, más fácil le será al negocio entrar al mercado y destacar. Por el contrario, cuanto más genérico sea, más difícil será que las personas lleguen a él y, por tanto, más difícil para el negocio conseguir clientes. Una persona emprendedora que se especializa en un nicho concreto tiene muchas más probabilidades de tener éxito. Ésta es la clave.
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			Lo que muchos no ven claro es cómo especializarse, sobre todo cuando se dispone de una oferta de servicios o productos diferentes. Existe una resistencia a dejar de lado el resto de la oferta para destacar sólo con un producto o servicio. Y esto es un error. Especializarse no significa tener que renunciar a otros servicios o productos, sino poner foco en uno de ellos para así destacar en internet con el objetivo de conseguir un posicionamiento de marca más grande. Allí está el secreto de todo.

			Hay que mencionar un factor importante y es que, para tener un buen posicionamiento de marca, es importante llegar antes que nadie y tener una especialización. Pero llegar antes no siempre es tarea fácil, de hecho, es muy complejo.

			Especializarse es elegir a qué le daré más peso de mi oferta de servicios o productos para, gracias a ello, encontrar un camino más fácil y lograr un mejor posicionamiento. Cuanto más especializado esté un negocio en internet, y concretamente en Google, más reconocimiento tendrá. Será más fácil conquistar al buscador, lo que aumentará la visibilidad, autoridad y reputación, y conseguirá más ventas. Todo esto es clave para poder adaptarse a la transformación digital y evolucionar de manera sostenible.

			Cuando una empresa toma consciencia de la importancia de esta decisión estratégica para su negocio, todo cambia. Elegir la opción de la especialización en un servicio o producto en concreto no implica que el resto de los servicios o productos no se presenten en internet o que no puedan estar en la página web. Por supuesto que sí. A nivel técnico, lo que esto implica es que toda la estrategia de posicionamiento que se lleve a cabo estará centrada en la especialización. Cuanto más especializado esté un negocio, más fácil será que conquiste a Google. Y conquistar a Google es el objetivo del método #TúPrimero®.

			Un caso de éxito tras la especialización

			Como caso de éxito con la especialización, podemos ejemplificar con la evolución de un cliente de la agencia, una clínica de fisioterapia en la Comunidad de Madrid. En el siguiente gráfico observamos el cambio que experimentó a partir del momento, resaltado en gris, en que empezó a especializarse en el servicio de fisioterapia deportiva.

			Caso 1: Incremento del tráfico a partir 
de la especialización
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			Fuente: Elaboración propia.

			Basándose en esa especialización, la clínica obtuvo un incremento de tráfico cualificado a la web de un 1.500 por ciento (sí, un 1.500 por ciento) en menos de dos años, pasando de 200 visitas a 3.200 visitas mensuales, y, en consecuencia, una ampliación del tamaño y personal de la clínica durante todo ese proceso.

			La estrategia que se siguió en la especialización fue pasar de estar presente como una clínica de fisioterapia más a tener en cuenta en su presencia online la especialidad de los dueños de la clínica, la fisioterapia deportiva. Nunca antes se había resaltado públicamente esta especialidad. Es decir, era algo que ya estaba ahí, en el negocio; era conocido por quienes visitaban la clínica antes de ponerlo en valor para Google. Sin tener que cambiar nada del negocio, se mostró la especialidad de cara al buscador, con los resultados que has podido ver.

		

	
		
			Capítulo 2

			Eres singular, diferénciate para triunfar en Google

			El ranking de Google

			En este capítulo hablaremos sobre la importancia de hacer cosas diferentes, aunque nuestro producto sea «tradicional». Contaremos por qué ser diferente te hará conseguir más clientes. Esto cada día es más importante en Google, ya que debemos innovar para resaltar por encima de la competencia.

			Google. Conoces esta empresa, ¿verdad? Es el mayor buscador de información, con millones de páginas web indexadas, y es el sitio más visitado en todo el mundo. En España el 96 por ciento de los usuarios recurre a Google cuando realiza una búsqueda a través de su ordenador, y este dato pasa a ser el 99 por ciento cuando se hace desde el dispositivo móvil. Estas cifras nos indican que Google ha sido y será un universo de posibilidades de crecimiento para las empresas que estén bien posicionadas entre las diez más destacadas del buscador.

			Google alberga una enorme cantidad de información y son muchos los negocios con página web a los que les gustaría estar bien posicionados en este motor de búsquedas para tener más visibilidad y, por tanto, más potenciales clientes para sus productos o servicios. Pero ¿cómo consigo que mi empresa esté bien posicionada en Google?

			La clave es la diferenciación. Es la clave, precisamente, porque hay miles de páginas web de empresas que se dedican a lo mismo que tu negocio. Entonces, ¿por qué Google te posicionaría a ti por delante de otro negocio si te dedicas a lo mismo o llegas después de otros?

			Puede que no tengas un único producto o servicio para ofrecer, sino que tengas varios y te gustaría posicionarte con cada uno de ellos. Esto está bien y puedes hacerlo, pero llevaría mucho más tiempo posicionar la empresa con cada uno de esos productos o servicios. Aún más importante es considerar que si la competencia destaca o se especializa en alguno de ellos, entonces, con total seguridad, podría aparecer por delante de ti.

			Otro factor que evaluar es la inversión, ya que cuantos más productos o servicios quieras posicionar de forma independiente, mayor será la inversión que tengas que realizar, tanto en dinero como en tiempo.

			En el mundo del marketing online, y más concretamente del posicionamiento en Google, los productos o servicios se deben traducir en lo que denominamos palabras clave, que son aquellas que los usuarios buscan con la intención de comprar u obtener información.

			¿Qué es una palabra clave?

			Palabra clave es el conjunto de términos (palabras) que una persona introduce en el buscador para obtener una solución.

			El algoritmo de Google no es más que un sistema matemático combinado con inteligencia artificial que selecciona aquellas páginas web que cumplen con sus directrices y que mejor satisfacen la intención de búsqueda del usuario, para finalmente ofrecerlas ordenadas en sus páginas de resultados.

			Para realizar esta selección y organización, el algoritmo de Google tiene en cuenta más de doscientos factores. Una cantidad considerable para posicionar un negocio, pero son dos los requisitos básicos. No son nada complicados ni tienen que ver con operaciones de álgebra. El primero es satisfacer la intención de búsqueda de los usuarios. El segundo, que la experiencia del usuario en la página de destino sea excelente.

			Desde que se fundó, la máxima de Google es dar el mejor servicio a sus clientes, las personas que utilizan su buscador. Además de ser abstracto y considerar más de doscientos factores, el algoritmo cambia varias veces al día para ajustarse a la mejora de la experiencia del usuario y prestar un mejor servicio. Por tanto, sólo los expertos que siguen las directrices de Google y hacen SEO (acrónimo del inglés Search Engine Optimization o, en castellano, Optimización de Motores de Búsqueda) sostenible saben cómo salir airosos sin que sus webs sean penalizadas por no cumplir las normas.

			¿Qué pasa con las páginas web que están trabajando su posicionamiento y no siguen las normas que marca Google?

			En este caso, pueden darse dos escenarios. El primero es que empieces engañando al buscador para posicionar una página de forma acelerada y que, pasado un tiempo, éste se dé cuenta de tus «trampas». En este caso, te penalizará y es posible que tu web deje de aparecer en el buscador.

			El segundo escenario es que engañes a Google y que durante mucho tiempo no se dé cuenta de la treta. Recuerda que es una empresa enorme, en la que trabajan muchas personas, muy inteligentes, y que utilizan inteligencia artificial aplicada para dar la mejor experiencia a sus usuarios. Al final, los dos escenarios se van a reducir a uno: el primero. Si tratas de engañar a Google, a la corta o a la larga se dará cuenta y penalizará tu web.

			Es muy importante, además, tener claro que estrategias que explicaremos más adelante, como el linkbuilding, es decir, crear enlaces externos artificiales para engañar al buscador y posicionar más arriba la página web, son técnicas que suponen mucho riesgo para las personas que tienen un negocio.

			Muchos negocios que han contratado a una persona o agencia para trabajar su posicionamiento SEO en Google viven en el desconocimiento de qué tipo de acciones se están llevando a cabo para conseguir más visibilidad en el buscador. Hay diferentes formas de trabajar el posicionamiento, así que si tienes un negocio es importante que conozcas qué estrategia se está llevando a cabo para que el buscador no te penalice y tu página web no desaparezca.

			Conclusión: si quieres que la web de tu negocio sea sostenible en el tiempo, no engañes a Google.

			Identifica tus diferencias

			Llegado el momento, la pregunta que cualquier emprendedor y empresario debería hacerse es: de todos los productos o servicios que mi empresa ofrece ¿en cuál quiero destacar y liderar el mercado? Ésa es la clave para conseguir el éxito en Google con un negocio.

			Google quiere ofrecer la mejor experiencia de búsqueda a sus usuarios. Para ello, cuando un usuario está buscando un producto o servicio concreto, si tiene que elegir entre la web de una empresa generalista y la web de una especialista en ese producto o servicio que busca el usuario, ¿qué resultado crees que preferirá mostrarle el buscador?

			Efectivamente, el de la empresa especializada, porque la persona que busca la información, en principio, quedará más satisfecha. Además de todo lo anterior, que tiene que ver con el funcionamiento de Google, la diferenciación del producto o servicio es muy importante y tiene incidencia en el posicionamiento.

			Algo muy poco común, pero de gran valor para las empresas, es dedicar tiempo a probar el producto antes de sacarlo al mercado. Es decir, lanzarlo y analizarlo después de haber realizado un testeo. Si es algo que realmente tiene valor para las personas, será demandado.

			Esa prueba a modo de testeo, que en marketing digital se conoce como beta, saldrá al mercado optimizada para que cumpla con las máximas exigencias de los consumidores, que, dada la oferta existente en el mercado y el acceso a la información, cada vez son mayores.

			La búsqueda de la diferenciación hará que el producto o servicio sea único o, mejor dicho, acompañado de una buena estrategia de comunicación y marketing, se perciba como único, y de esta forma los usuarios querrán adquirirlo.

			Cuando esto ocurre en el mercado offline, también tiene repercusión en lo online. Los comentarios de otros usuarios, las reseñas de la empresa en Google, las personas que comparten en redes sociales, etcétera. Todo esto hará que el producto tenga más notoriedad y el buscador dará más autoridad a la empresa, es decir, más visibilidad y mejor posicionamiento.

			Al final, una compañía es el reflejo de la persona o personas que lideran el negocio. Sus valores y filosofía se plasman en el negocio de forma directa e indirecta. Por tanto, podemos decir que una empresa aun estando en un sector específico con mucha competencia y en el que aparentemente todas «hacen lo mismo» puede plasmar ese valor único y diferenciador.

			Un ejercicio que te puede ayudar a encontrar esa singularidad es hacerte estas preguntas: ¿qué es lo que me distingue de los demás? ¿Cuáles son mis valores? ¿Cuál es la experiencia que quiero que vivan mis clientes? Es un ejercicio de introspección que te puede llevar tiempo resolverlo, pues las respuestas a estas preguntas pueden marcar un antes y un después en tu empresa.

			Cuanto más específico y único es un negocio, mayor es el éxito que puede conseguir.
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