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campana de Navidad

Debemos determinar unos objetivos claros y planificar bien nuestra estrategia digital para esta
temporada. Para ello es preciso tener en cuenta las nuevas tendencias del consumidor post-COVID y
seguir los pasos para preparar nuestras redes sociales.

Consulfora y docente de marketing digifal

Maria José Machado
Coto Consulting - www.cofoconsulfing.com

El pistoletazo de salida para la campana
de Navidad sera el Black Friday, que pre-
visiblemente se celebrard el préximo 27
de noviembre. Debido al exceso de stock
en las tiendas y a las medidas sanitarias
para controlar la extension del COVID-19
(control de aforos, restricciones de mo-
vilidad, etc.), se espera una campana de
Black Friday que se prolongard durante
todo el mes de noviembre e incluso desde
finales de octubre, y con un gran predo-
minio de la compra online sobre la fisica.

La compra en tienda debe
ser segura; ofrece la opcion
de comprar onliney recoger
en el establecimiento o
enviar a domicilio.

No obstante, las campanas estacionales,
como el Black Friday o Navidad, son una
excelente oportunidad siempre, pero en la
situacion actual cobran adn mas relevan-
cia. Es la Gltima oportunidad para “salvar”
el ano. Por ello debemos tener objetivos
claros y una estrategia planificada.

Tendencias del consumidor actual
Para crear una estrategia digital de
cara a Navidad tenemos que tener en

cuenta las nuevas tendencias del consu-
midor post-COVID:
e Omnicanalidad

Planifica y se informa online antes de
comprar (horarios, disponibilidad, etc.).
e Higiene y seguridad

La compra en tienda debe ser segura.
Muchos recurrirdn a opciones de com-
pra online y recoger en tienda o envio
a domicilio.
e Planificacion

Realiza compras con antelacion para
evitar multitudes.
e Compra de proximidad

La compra fisica serd preferiblemente
en locales cercanos.
e Lo mds valorado

Principalmente valora el precio, la co-
modidad y la disponibilidad.

¢Como preparar tus redes sociales

para la campana?

1. Analiza las redes sociales

de tu empresa y de la competencia
Hacer una auditoria interna y externa

de las redes sociales sirve para detectar

las estrategias que mejor funcionan en el

sector e identificar pardmetros a mejo-

rar. Metricool puede ser una herramienta

muy util en esta etapa.

2. Determina los objetivos

Estos deben ser especificos, medi-
bles, alcanzables, relevantes y en un
tiempo determinado (SMART). Los ob-
jetivos mds comunes en social media
durante las fechas navidefas son: fide-
lizar, aumentar la comunidad y promo-
cionar o vender. Un ejemplo de obje-
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tivo puede ser: “aumentar un 50 % el
alcance de todas las publicaciones de
Facebook en diciembre”.

3. Elabora un Plan Social Media

En funcion de los objetivos marcados
se definiran la estrategia de redes socia-
les y las acciones a llevar a cabo. Cada
accion debe tener una duracion, un pre-
supuesto y un KPL

Por ejemplo, si nuestro objetivo es au-
mentar un 15 % las ventas de la tienda
online en diciembre, podemos utilizar
una estrategia de promocién usando dos
acciones: campanas de publicidad en Fa-
cebook y campana de emailing.

4. Ejecuta

Para poder ejecutar las acciones se
necesita un calendario de publicacio-
nes en redes sociales. El calendario
debe indicar el publico objetivo, el for-
mato, el tipo de contenido, el canal,
el copy y el horario de publicacion de
cada contenido.

Canal

En cuanto al canal es necesario tener
claro que las redes sociales son diferen-
tes entre si. Crearemos contenidos que
se adapten a las particularidades y carac-
teristicas de cada una de ellas.

Tipo de contenido
Los tipos de contenidos son tan va-
riados que nos abren unas posibilida-

¢;con qué
frecuencia
publicamos?

Suele ser una de las preguntas
habituales entre los profesiona-
les. La frecuencia dependerd
del formato y de la red social. Por
ejemplo, en el feed de Instagram
podemos publicar una vez al dia,
pero podemos subir varias histo-
rias. En Twitter podemos publicar
varios tweets al dia. Las historias,
estados o reels son confenidos
mads frecuentes y espontdneos,
sin embargo el muro/feed es un
escaparate més meditado y ela-
borado.

des creativas inmensas. Puedes usar
casos de éxito, guias, video tutoriales,
listas, tips, glosario de términos, ran-
king, etc.

Formato

Los formatos son muy variados, texto,
imagenes, videos, infografias, encuestas,
GIF, historias, reels, etc.

El 78 % del contenido que
consumen los usuarios en
Internet es audiovisual.

Copy

Es importante remarcar que el 78 %
del contenido que consumen los usua-
rios en Internet es audiovisual. Debe-
mos crear contenido llamativo, pero
con una estética cuidada y acorde con
nuestra imagen corporativa. Existen
multitud de herramientas sencillas que
nos pueden ayudar a realizar conteni-
dos atrayentes, por ejemplo: Canva para
crear disefios, Youcut o InShot para edi-
tar video o SnapSeed para edicion de
fotografia.

Nuestros contenidos captaran la aten-
cion por la parte audiovisual, pero el
copy (textos) es la parte responsable de
que se detengan y realicen una accion.

Los principios del copy para redes so-
ciales son:

Escribir pensando en el lector.

Ser claro y concreto.

Ser til (aportar valor).

Tratale de tu.

Ofrece beneficios.

Vende experiencias.

Cuenta historias.

Emocionale.

Incluye una prueba social (“nuestros

clientes dicen”, “mas de 10.000 descar-

gas”...).

Utiliza la técnica 4 U en los titulares

(Urgente/Unico/Util/Ultraespecifico).

El copy debe persuadir y generar
confianza; para eso recomendamos
utilizar el método de redaccion AIDA
(Atencion, Interés, Deseo y Accion) al
redactar.

Horario

El horario para publicar lo determina-
remos en funcion del publico objetivo
y la red social. A lo mejor tus fans de
Facebook se conectan a primera hora,
mientras tus seguidores de Instagram lo
hacen por la noche. Parece l6gico pu-
blicar cuando estin conectados. Para
saber los mejores dias y horas para pu-
blicar puedes utilizar: Google Analytics
para saber céomo llegan a tu web (ad-
quisicién) o Metricool para conocer a
la audiencia (ubicacion), hacer pruebas
y analizar las publicaciones con mejor
rendimiento.
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5. Invertir

Si quieres tener un mayor impacto en
un periodo determinado, como es el
caso de las navidades, debes valorar ha-
cer Social Media Ads.

¢Por qué hacer publicidad en redes so-
ciales?

e El alcance organico es cada vez mds
bajo (<10 %).

* Es econémica (desde 1 euro al dia de
presupuesto).

e Alto grado de segmentacion: edad,
sexo, ubicacion geografica e intereses. ..

e Hay pocos comerciantes locales ha-
ciendo este tipo de publicidad, y la
mayoria solo usa la opcion de “PRO-

MOCIONAR”.

Como sugerencia para la época navi-
denia te invito a descubrir todo el aba-
nico publicitario de Facebook Ads (Fa-
cebook-Instagram), donde puedes elegir
diferentes tipos de anuncios (catdlogo,
clientes potenciales, conversiones, in-
teracciones, reproducciones de video...)
y ubicaciones. ;Sabias que desde Face-
book Ads puedes hacer un anuncio para
que salga solo en historias de Instagram
0 que puedes crear un formulario para
obtener un lead sin necesidad de tener
una web?

El copy debe persuadir

y generar confionza;
recomendamos el método
de redaccion AIDA: Atencion,
Interés, Deseo y Accion.

Si tienes videos especiales para Navi-
dad puedes probar Youtube Ads (Goo-
gle), una plataforma publicitaria econé-
mica y eficiente.

La pandemia ha provocado un incre-
mento del uso de las redes sociales y de
la venta online acelerando de forma ex-
ponencial el proceso de digitalizacion de
las empresas.

Estamos en un momento de cam-
bio y debemos adaptar nuestras es-
trategias al nuevo consumidor post-
COVID. Aprovechemos la Navidad
para sacar el maximo partido a las
redes sociales. e

Ideas para triunfar con las redes sociales
en Navidad




