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Minuta - “Seminario: Marketing digital para el crecimiento de tu negocio - #ConceDigital”

José Méndez, periodista
El sábado, 28 de julio de 2018, en representación del senador Alejandro Navarro, asistí a este encuentro organizado por el Centro de Desarrollo de Negocios de Concepción en la Universidad del Desarrollo. Estas son mis principales anotaciones en base a las siguientes exposiciones:

PARADIGMA DIGITAL Y REVOLUCIÓN 4.0 – Por Flavio Llanos, ingeniero comercial y director del Centro de Desarrollo de Negocios Concepción.
· La primera revolución industrial fue el uso del agua y del vapor para mecanizar procesos; la segunda, fue el uso de la electricidad; la tercera, el uso de la electrónica y de la tecnología de la información; y la cuarta es la revolución digital, que tendrá su pic cuando se elimine la línea entre lo físico, biológico y digital.

·  De la información binaria para digitalizar, se pasó a transmitir datos vía Internet, pero era lento, por lo que la solución es la fibra óptica. Ahora tenemos la tecnología de la información en nuestro bolsillo.

· El big data (recopilación y análisis de gran cantidad de datos) impulsa la toma de decisiones, ha influenciado en las campañas presidenciales e incluso en la forma de gobernar. 

· La inteligencia artificial toma todos esos datos, analiza patrones y decide por sí sola. 

· La Internet de las cosas seguirá automatizando procesos y dará paso a la robótica, donde hay máquinas que cumplen la labor de más de 50 trabajadores.  Por eso es importante actualizar la educación. 
· ES FUNDAMENTAL ACERCAR LAS NUEVAS TECNOLOGÍAS, PREPARARNOS, INFORMARNOS Y BUSCAR APOYOS PARA DIGITALIZAR NUESTROS PROCESOS. Si no nos adaptamos a los cambios, otros aprovecharán la acción que no hemos sido capaces de realizar.

· El marketing 4.0 no es sólo ofrecer un producto, sino que GENERAR RELACIONES A LARGO PLAZO Y DE ENFOCARNOS EN SOLUCIONAR LAS NECESIDADES QUE TIENEN LAS PERSONAS. TENEMOS QUE SER PARTE DE ESTA REVOLUCIÓN.

¿CÓMO SE INTRODUCE EL MUNDO DIGITAL DENTRO DE LAS EMPRESAS?  - Por Giannina Macalusso, publicista y planner digital en Creatividad e Inteligencia.
· Antes cuando uno deseaba buscar algo se dirigía a preguntarle a la mamá o al papá. Hoy está Google y Google a uno le conoce el comportamiento, con ránking de búsqueda.
· Hay que emigrar al mundo digital, porque los usuarios están hace rato ahí con redes sociales, WhatsApp, Google, Waze, Uber y otras plataformas.

· Adimark e IMS Latam publican estudios sobre comportamientos de los usuarios y consumo de redes sociales, lo que sirve para segmentar y definir en qué red social situarse. HAY QUE BUSCAR DÓNDE ESTÁN LOS SEGMENTOS DE INTERÉS.

· Al estar en plataformas bien segmentadas, con contenido bien dirigido hace que todo aquel que está viendo sea un potencial cliente. No hay que tirar pan al circo. Al haber conexión con la esencia de la marca, se generará confianza y luego ventas.

· Hay que tener buenos amigos, socios, crear equipos heterogéneos. Al colaborarnos entre todos, se generan mejores relaciones.

· Ahorrar costos. Las redes sociales no son baratas. El primer mito que hay que derribar es que Facebook no es barato. El costo por alcance puede ser barato, pero la segmentación fina, para quienes sí están interesados puede ser más caro, pero en el paso del tiempo se va aumentando la eficiencia.

· Hay que medir a través de Google Adwords y Google Analytics. De lo contrario, es como no estar haciendo nada, porque los datos muestran la realidad y lo que en concreto está pasando.

· La campaña debe tener objetivos. 

· Segmentación: NO PUEDO DECIR LO MISMO EN TODOS LADOS, porque una marca tiene varios nichos internos. 

¿CÓMO VENDER EN INTERNET? – Por Markus Zahlhaas, ingeniero civil industrial y consultor de Crecimiento Digital.
· Todo el mundo está en Facebook. Uno tiene un poder increíble en sus manos, porque a diferencia de años anteriores donde la publicidad era por medios de comunicación, hoy esto se ha democratizado. 

· Hay que entender el algoritmo de Facebook: el orden de publicaciones es por las acciones que uno interactúa más.

· Hay que revisar las publicaciones que han sido más populares.

· No hay que usar el botón promocional que está en la publicación que ya tiene publicidad. Por eso es mejor usar nuevamente https://business.facebook.com/ para elegir el público objetivo más detallado.

· Hay que usar la aplicación Pixel para Facebook, para apuntar a segmentos.

· Hay que hacer campañas considerando Google Adwords, con palabras de búsquedas más populares. 

· Está la teoría del embudo: en la parte más alta están las impresiones, después cuántas personas hicieron clics, cuántas personas adhirieron productos al carro y los últimos son los que compraron. Esto genera confianza cuando el público a uno lo conocen y después se puede ofrecer productos directamente para tener más impacto con publicaciones atractivas y que llamen la atención.

· Hay que interactuar con los seguidores, lo que motiva a otros a adherirse a la cuenta.

· Hay que invertir en Facebook y no temer a probar, para sacar propias conclusiones.   

CASO REVISTA RUDA EN CONCEPCIÓN EN LA INTRODUCCIÓN DEL MARKETING DIGITAL EN LA AGENCIA GUIÑO – Por Steven Navia, ingeniero comercial y director de Marketing del Grupo Ruda.
· El sitio web de la revista es: http://www.revistaruda.cl/
· Es una revista local para un público millennial (de 18 a 35 años de edad), donde abordan temas de arte, cultura; pero, además, innovación, emprendimiento y economía.

· Su fuerte no es el papel, sino lo digital, porque la tendencia es que lo intangible es más importante.

· Sin embargo, su diseño en la edición impresa es de tipo libro – objeto: esto es un valor agregado, porque es de colección, con diseño de portadas elaboradas por artistas locales.

· La revista se sostiene buscando un equilibrio entre los colaboradores (quienes escriben, diseñan y financian) y los lectores.

· La clave está en ofrecer un producto de BUENA CALIDAD, CONTINGENTE Y RELEVANTE. 

· EN LAS PUBLICACIONES NO HAY QUE SER INVASIVOS NI EXPLÍCITOS PARA QUE TE COMPREN EL PRODUCTO. EL CONCEPTO DETRÁS DEL PRODUCTO ES LO ATRACTIVO. 

· El equipo comunicacional debe ser interdisciplinario: integrar periodistas, fotógrafos, audiovisuales.

· Cuando en redes hay una comunidad activa, es cuando suceden cosas interesantes. 

· AL FINAL LO IMPORTANTE NO ES VENDER EL PRODUCTO EN SÍ, SINO QUE LA RELACIÓN.

· Las historias de Instagram y Facebook deben ser preparadas estratégicamente, para que tengan un relato.

· Recomendaciones:

· Encontrar valor (comunicar contenido de calidad).

· El diseño sí importa (hay que invertir sí o sí. Es necesario).

· Tener un pie en el presente y otro en el futuro (estar atento a los cambios, ser capaz de adaptarse rápido, estar siempre presente).

· Construir equipos multidisciplinarios (contenido de valor requiere de distintos actores).

LIBRO MARKETING DIGITAL APLICADO: DESARROLLA UNA MARCA, CREA FANÁTICOS Y CONVIÉRTELOS EN CLIENTES – Por Gabriel Roitman y Alex Alevy, ingenieros comerciales.
· Existen tres círculos de confianza:

1. Familias y amigos.

2. Conocidos.

3. Otros.

· Cuando uno era chico y vendía rifa a los primeros que uno acudía era a la familia y a los amigos. Hoy cuando vendemos u ofrecemos un producto por Internet empezamos por los otros. ¿Por qué? Porque hoy es fácil y barato, pero se genera rechazo en vez de ventas.

· La pregunta es: ¿cómo aproximarnos?: Despacito. Hay que pasar gradualmente de ser nadie a ser alguien.

· Para lo anterior, hay que publicar contenido relevante, que se recuerde. Cuando uno deja de decir cosas interesantes, las personas nos abandonan.

· EL TRUCO ESTÁ EN PEDIR PERMISO y no enviar información invasiva, como mensajes de texto, bases de correos, porque nos convertimos en spam.

· Hay que preocuparse de generar relación, para llegar al punto de tratar contenidos más personales.

· Así se avanza creando confianza, DANDO SOLUCIONES. HAY QUE SER REFERENTE PARA LAS OTRAS PERSONAS Y HACERLOS SENTIR QUE NOS CONOCEN HACE TIEMPO.

· ¿Cómo llegar más fácilmente al círculo de mayor confianza (pasar de ser nadie a ser alguien en el mundo del otro)?

· Primero: usando Facebook, Twitter, Instagram y Youtube.

· Segundo y con el permiso del cliente: usando el correo electrónico y el WhatsApp.

· Tercero: usar video llamadas (Skype) y reuniones en persona. 

· Para posicionar una marca en Google están:

· SEM – Pagando. Algunas recomendaciones son poner información de la utilidad del producto o servicio de manera inmediata cuando se abre el sitio web; asimismo, poner palabras entre comillas, lo que facilita la búsqueda; y entre corchetes para una búsqueda más específica.

· SEO – Por reputación, con tiempo y relevancia de contenido. Usar keywords en la URL, en el título y primer párrafo; mejorando la velocidad de carga del sitio; y que se vea en dispositivos móviles.

· Se aconseja usar Google Analitycs, Google ADS y configurar Google Search Console.

HERRAMIENTAS MAILING – LINKEDIN – Por Nasser Avid, publicista.
· Hay que vender historias buenas. Es un error replicar lo que se sube en Facebook a Twitter e Instagram. Cada red social tiene un estilo de uso, y cada persona busca tipo de contenido diferente.

· Enviar información indiscriminadamente uno se transforma en SPAM, o un catálogo digital, por lo que se pasa, finalmente, a ser irrelevante.

· Consejos:

· Subir contenido relevante y útil, como decir: “Descarga gratis el manual de los 10 consejos para mejorar tu negocio con xxxxxx”.

· Contenido audiovisual: el video, corto y bueno, es el medio más atractivo; transmite confianza.

· Uso de infografías: la gente lee poco o nada, por eso las imágenes y pocas letras son interesantes.

· Cuestionarios dinámicos: esto llama la atención y promueve la participación.
· LA ATENCIÓN HAY QUE GANÁRSELA Y EL RESPETO TAMBIÉN. Esto con constancia al momento de crear y publicar; tener personalidad; con el tiempo los seguidores irán reconociendo, tomando confianza.  
HERRAMIENTAS GRATUITAS DE INTERNET – Por Sergio Amin, periodista.
· https://www.canva.com/ (para diseñar productos para redes sociales).

· https://www.pexels.com/ , https://videos.pexels.com/ , https://pixabay.com/es/ (son bancos de fotos y de videos gratis para bajar; estos son útiles para editar productos propios).

·  https://infogram.com/ (para diseñar gráficos interactivos).

· https://about.easil.com/ (para obtener plantillas atractivas para historias de Instagram).

· https://es.venngage.com/ (para diseñar infografías). 
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