
Claves para mejorar tu comunicación 

2.0 en las redes sociales



Clara Soler

• Consultora de Marketing y 
comunicación digital

• Formadora

@clara_soler



Guión:

1- Cómo analizar nuestras acciones en redes sociales
2- Definición de objetivos SMART
3- Desarrollo del Buyer persona (público) y tácticas
4- Herramientas y ejemplos.



Preguntas:

● ¿Qué redes sociales utilizáis?
● ¿Por qué o para qué?
● ¿Se cumplen vuestros objetivos?



% Personal - % Profesional



Cómo analizar nuestras acciones en social media



1 - Auditoría: ¿en qué punto estamos?

• Situación digital de la empresa

• Sector

• Competencia



Pero… ¿qué analizamos 
exactamente?



Definir unas KPI`s

Son las siglas de  Key Performance Indicators, es decir, 
indicadores clave del desempeño.

Son métricas que se utilizan para cuantificar los 
resultados de una determinada acción o estrategia en 
función de unos objetivos predeterminado.

Serán los indicadores que nos permitan medir el éxito 
de nuestras acciones. Nuestro punto de partida y fin

MÉTRICAS - INDICADORES



Por ejemplo….

● Qué redes utilizamos
● Número de seguidores
● Nº de publicaciones mensuales en cada una de ellas
● Engagement (interacciones)
● Publicaciones que más gustan
● Tipo de contenidos
● Visitas a la web a través de redes
● Ventas a través de las rrss
● Leads a través de las rrss



Ejemplo KPI’s para redes



KPI’s para redes



De las estadísticas de cada red



Excel FB: datos de la página



Publicaciones



De las estadísticas de cada red



Análisis: situación digital

Búsquedas por palabra clave 
Búsqueda por nombre



Google Analytics



Auditoría: ¿en qué punto estamos?

• Situación digital de la empresa

• Competencia

• Sector



Likealyzer: analizamos a la competencia



Instagram: HypeAuditor analizar competencia



• Bitly añadir +
• Espiar los anuncios (Facebook entrar en la i)
• Buscar en Google la palabra que utilizas en 

muchas web después en redes te aparecerán 
anuncios relacionados.

• Reports.Triunfagram
• Similarweb

Competencia: herramientas



● ¿Cuáles son las principales redes sociales en tu 
sector?

● ¿Compramos a través del móvil?
● ¿Usamos apps?
● Tendencias, novedades, tecnología…
● Influencers, micro-macro

Sector



Automoción, belleza, moda…



Definición de objetivos SMART



¿Cuál es vuestro objetivo?

Marca

Informar

Entretener

Conocer intereses

Atender al cliente Mejorar posicionamiento

Ventas

Abrir mercado

Crear sinergias

Aumentar seguidores



Definición de objetivo SMART

Específico, medible, alcanzable, realista-relevante, con tiempo de inicio y fin



• Aumentar un 10% el número de visitas a la 
web en 2 meses

• Conseguir un 15% más de leads en 3 meses
• Aumentar el alcance en RRSS un 5% cada 

mes
• 10 ventas mensuales a través del email mk.
• Mejorar el posicionamiento de la marca en 6 

meses.

Ejemplos Smart



Objetivos: Define, como mucho, 5 objetivos: 3 principales y 2 secundarios

EJERCICIO

OBJETIVOS AHORA OBJETIVO

Conseguir 100 seguidores en Facebook en un 
mes

1.345

Publicar 4 fotos a la semana en Instagram 2 o 3 al mes

Conseguir 3% más de visitas al mes en la web 10

Una pregunta de un producto por mensaje 
directo en Instagram (casi venta)
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Mejorar mi reputación online



Objetivos ejemplo
Corto Plazo Medio Plazo Largo Plazo

•Humanizar la marca
•Informar
•Escuchar
•Hablar
•Atender al cliente
•Monitorizar
•Conocer intereses
•Aumentar el número 
de seguidores en 
redes 5%

• Aumentar número 
de seguidores

• Segmentar por 
edad

• Aumentar número 
de posts

• Mejorar 
posicionamiento 
en Google

• Aumentar 5% más 
en ventas

• Más comentarios 
en Google

• Aumentar 15% 
número de ventas 
anuales

• Abrir mercados
• Crear sinergias
• Aumentar la 

comunidad en 
redes

• Aumentar tráfico a 
la web

• Nuevos 
productos/servicios



Desarrollo del Buyer persona y tácticas



Buyer Persona y Buyer Journey



El “target” se refiere al público 
objetivo de nuestras acciones. 
¿A quién nos estamos 
dirigiendo? ¿Cuáles son sus 
gustos? ¿Dónde está? 
Por ejemplo: mujer trabajadora y 
tienen entre 30 y 45 años. 

Ejemplo:
Dividíamos nuestro target en 
turismo como:

-Turismo familiar
-Sol y playa
-Senderismo
-Turismo cultural

Buyer Persona: se trata de una 
representación detallada de tu cliente 
“ideal”. Ahora tenemos más datos de 
consumidores y los podemos clasificar de 
mejor forma. Debemos saber: 

-Hombre/mujer
-Casada/soltera/divorciada
-Con o sin niños. Edad de los hijos
-Si viven solos o en pareja
-Estudios superiores
-Trabajo, franja salarial, rol y funciones
-Aspiraciones profesionales
-Gustos en moda y belleza
-Qué hace en su tiempo libre
-Qué valora, qué le importa
-Etc.

Target  vs  Buyers Persona



¿Sabéis dónde está 
vuestra audiencia?
¿Qué busca?
¿Dónde se inspira? 
¿Qué comparte?
¿Cómo se informa?
¿Dónde os encuentra?
¿Cómo y por qué os elige? 

Tenemos mucha información



Buyer Persona: ficha 



Buyer Persona: ficha 



Elegimos en qué redes vamos a tener presencia

Estudio RRSS IABSpain Elogia



¿Cómo puedo saberlo?

Off line
On line



Proceso de compra

Definición:

El Buyer Journey es el proceso de búsqueda activa que lleva 
a cabo un consumidor potencial hasta convertirse en una 
venta de nuestro producto o servicio.



Ejemplo:



Ejemplo Moda - Proceso de compra



Proceso de compra



Siguiente paso...

Conociendo a nuestros clientes y cómo se comportan 
podremos elegir en qué redes estar,  qué contenidos 
ofrecerles, qué campañas lanzar, segmentación en 
social ads… 

★Tener un blog
★Página en Facebook, Linkedin
★Vídeos en Youtube
★Perfil en Twitter
★WhatsApp de empresa
★Sinergias con otros establecimientos/marcas

3

Tá
ct

ic
as



Medición



@clara_soler

Medición
Controla que estás siguiendo desde todos los departamentos el camino 
indicado en el proyecto, que en vuestro foco continúa el objetivo 
creado. Para ello resulta imprescindible medir. ¿Y cómo hacerlo? 
Estableciendo tus propias métricas que se ajusten a tu proyecto. Analiza 
todo lo que hagas, semana a semana, mes a mes. Estudio tus resultados y 
cambia de tácticas y acciones si no obtienes los resultados queridos



Medición



Medición
Redes sociales
Visitas WEB
Blogs
Leads

Descargas
Ventas – Reservas
Posicionamiento
Branding



KPI’s



Herramientas de Medición

Datorama
Metricool
Hootsuite
DataStudio



Preguntas:

● ¿Qué redes sociales vas a utilizar?
● ¿Por qué o para qué?
● ¿Qué objetivos tienes en cada una de 

ellas?

¡Crea tu plan!



Herramientas y ejemplos



Seo



Seo



Calendario de contenidos BLOG



Cómo crear títulos de post
https://answerthepublic.com/



Títulos



Contadores

www.contadordepalabras.com/



Post

Copyscape

Plagspotter

Plagium

Dupli Checker

Plagiarisma

CopyGator

http://www.copyscape.com/
http://www.plagspotter.com/
http://plagium.com/
http://www.duplichecker.com/
http://plagiarisma.net/
http://www.copygator.com/


Creatividades, infografías...
canva.com



Creatividades, infografías...
https://infogram.com/es



Redes sociales



Redes sociales space.sprinklr.com



Redes sociales

https://hootsuite.com/



https://tweetdeck.twitter.com/



Curación de contenidos
Seguir un #



Curación de contenidos



Gestión de tareas



Acciones: concursos, sorteos



Acciones: concursos, sorteos



Landings

○ Moose
○ Instapage
○ LeadPages
○ Visual Composer
○ Lander App
○ PageWIZ
○ Unbounce

http://clarasoler.mooseway.com/evento-atrae-clientes/



Landings



Landings



CRM

● Sugar CRM
● SalesForce
● Suma CRM
● Zoho
● Hubspot



Gracias
info@clarasoler.es


