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    Prólogo 
 
    De las redes sociales se habla mucho y mal, por eso necesitábamos a Esther. Se nos avisa de que su uso desmedido produce problemas de foco, de satisfacción vital, de productividad. Que, en manos inexpertas, agudiza la comparación social, afectando a nuestra autoestima y a nuestra percepción de valía. 
 
    Y todo eso es verdad.  
 
    Pero es solo la mitad de la verdad. 
 
    Las redes son el escaparate de nuestros negocios, las ventanas a aquello que queremos mostrar de nuestras vidas. Son la invitación que hacemos al mundo para asomarse al balcón de la realidad desde nuestros ojos, desde nuestra particular percepción de todo este lío. Unos ojos diferentes al resto, que no se parecen del todo a los de nadie y que no se han repetido ni una sola vez desde el principio de la historia de la humanidad. Tu huella digital tiene de ti más de lo que podrías imaginarte.  
 
    Esther me contó un día que mi libro la ayudó a darse permiso, y que, cuando dio con mi perfil de Instagram y supo de mi modo de vida, sintió impulso para dar su propio salto, y ¿sabes qué pienso?: que las redes también son eso. Instagram es una plataforma repleta de espejos en los que mirarse, un hogar desde el que dinamitar tu universo de posibles, desde el que atreverte a soñar cada vez más grande, desde el que decidirte a dar con tu voz única y perder el miedo a ser la que mereces. ¿Trabajar desde la playa con un portátil mientras desayunas un bol de fruta? Si aquella lo hace, quién me dice a mí que no tenga yo eso por delante. ¿Dar un portazo a mi jefe, impulsar mi propia marca y mudarme de la ciudad a la montaña? Ver cómo otras se atrevieron a dar el paso nos da alas.  
 
    La que conquista nuevo terreno —y lo enseña— construye posibilidad. La puerta que una abre para sí, la abre de algún modo también para el resto. Lo que no vemos nos parece imposible de conseguir, y las redes sociales reducen esa brecha a través de la creación de un nuevo imaginario colectivo: una galería de fotos tan grande como internet que nos recuerda que la realidad siempre supera a la ficción; que lo que puedes imaginar, podría llegar a hacerse posible si le pones mucha estrategia y tienes un poquito de suerte. 
 
    Y justo de estrategia va este libro. Unas redes inteligentemente diseñadas, bien llevadas, alineadas con tu mensaje y tu negocio no necesitan de 150 000 seguidores para servirte de base a una gran vida. Muchas emprendedoras, entre las que humildemente me incluyo, son la prueba de eso. Un mensaje bien depurado, aterrizado, que refleje tu esencia real es toda la plataforma que necesita una buena comunicación en redes. Honestidad, estrategia y constancia. 
 
    Todo eso está en el texto que tienes por delante. Comparto con Esther valores de justicia e igualdad social, y a ambas nos impulsa un profundo sentido del deber y del disfrute. Cuenta con que esta obra te va a obligar a comprometerte contigo, a pasar a la acción, porque si algo es ella, es justo eso: una mujer que sabe que no todo puede controlarse en esta vida, pero aquello que una puede, se lo debe.  
 
    Me atrevo a decir que te vas a reír, porque Esther escribe como habla e intuyo que habla como piensa, lo cual es el mayor piropo que se puede decir de una gran comunicadora. También vas a recapacitar sobre tu propia relación con el mundo digital y vas a verte obligada a tomar decisiones más inteligentes.  
 
    Este es un texto feminista y bien estructurado, entretenido y con el foco en lo que importa: que quites la purpurina y la nebulosa de lo que supone triunfar en las redes. Un método claro y con vocación estratégica para que seas tú la que cojas las riendas de tus redes, y no justo lo contrario. Es una guía para no dejarte arrastrar por los algoritmos, las mil últimas modas, y para que dejes de agobiarte por lo que no es importante. Sin necesidad de existir para Instagram, sin necesidad de vivir pegada al móvil y diseñando una vida en la que no necesites seguidores, sino personas que conecten con los valores de tu marca. 
 
    Antes de acabar, déjame decirte esto: no todo el mundo va a sacar lo que tiene que sacar del trabajo tan importante que ha hecho la escritora en las siguientes líneas, porque así funciona el mundo. De modo que te animo a que abras bien los ojos y te prepares como la ocasión manda. Aquellas que sí sepan exprimir la gran experiencia y formación de Esther en este campo tienen por delante la llave a una vida a la que, quizá, y solo quizá, hasta ahora ni se habían atrevido a asomarse. 
 
    @maria.fornet 
 
    Escritora y psicóloga especialista en coaching  
 
     

  

 
   
    Redes, café y rock’n’roll 
 
    ¿Te cuento un secreto? Yo no quería ser emprendedora, solo periodista. 
 
    Al emprender, descubres cerca de un millón de cosas. El IVA pasa cada tres meses, nunca vas a tener claro el tema impuestos y en 24 horas eres secretaria, CEO y diseñadora web. ¡El caos está servido! Si además eres planificadora por naturaleza, al desconcierto se le suma el drama de la incertidumbre constante. 
 
    A este montón de tareas se unen las redes sociales para completar el cuadro clínico del ansia viva por no llegar nunca a todo. Apuesto que ahora entiendes mejor por qué yo nunca quise meterme en este lío. 
 
    Nací en los ochenta, en una familia con anhelos de que aprobara unas oposiciones y expectativas algo desorbitadas hacia mi facilidad para estudiar y memorizar. Aquí cabría apuntar que, si algo ha sido una constante en mi vida, además de mi amor por la sopa y los berberechos, es lo que me gusta hablar y leer. Por naturaleza, todo me interesa. 
 
    Con estos antecedentes, comprenderás que las redes hayan sido un auténtico peligro en mi cabecita con tendencia dispersa. Como una ventana recién abierta a un universo donde asomarme, mejorar mi proyecto constantemente y perder el tiempo… Entro a ver si me han escrito y, 40 minutos después, necesito comprar otra Pilea, cocinar mi propio pan y madrugar para practicar yoga. 
 
    Mucho antes de que las redes llegaran a mi vida, estudié periodismo y soñaba con trabajar en un gran medio y beber café. Al final, solo pude mantener mi amor a la cafeína. El trabajo fue mucho más modesto, aunque me situó en el mundo 2.0, cuando se moderaban chats y el fenómeno Facebook ni se intuía. 
 
    Pertenezco a la generación que da gracias por no haber vivido la adolescencia bajo la tiranía del filtro Valencia y el ayuno intermitente. 
 
    A pesar de todo, en este libro, no te voy a incitar al detox digital ni a lanzar el móvil a la taza del váter. Te voy a contar el método infalible para que las redes sociales trabajen para ti, sean tus aliadas y te proporcionen momentos de felicidad total: el sentido común. 
 
    De hecho, que hoy me siente a escribirte y ayudarte se debe a lo que Instagram trajo a mi vida. En menos de un año, pasé de mi mundo chiquitito, donde después de la universidad se opositaba, se trabajaba por cuenta ajena o se heredaba una empresa, a cruzarme con personas que hablaban de Vivir sin jefe y mujeres que se declaraban nómadas digitales o te invitaban a construir una vida a tu medida. 
 
    Aún estamos en el prólogo, pero hago un pequeño inciso para proponerte un ejercicio. Aquí has venido para tomar acción; la próxima vez que te quejes de que las redes son un ladrón de tiempo, piensa en el mundo de posibilidades que han puesto en la palma de tu mano. 
 
    Este libro no es blanco ni negro, está lleno de matices grises, como el acto mismo de emprender. Después de más de dos años trabajando codo con codo con emprendedoras, me he dado cuenta de que cuando culpamos a las redes sociales de enredarnos, la mayoría de las veces, es una excusa para no reconocer que no estamos enfocadas, que evitamos ser claras con nuestros mensajes, incluso, que queremos apartar el miedo atroz que sentimos al centrarnos en un micronicho de mercado. 
 
    No sé en qué punto de tu emprendimiento estás, si te has lanzado, llevas una década peleando o solo fantaseas con la idea de dar una patada a tu trabajo. Lo que sí sé es que, si hoy tienes este libro en tus manos, te vas a comprometer a tomar acción, definir tu propuesta de valor, gestionar con cabeza tus redes y trazar un plan de contenidos que te ahorre tiempo. 
 
    Nunca me voy a cansar de contarte lo importante que es tener uno a la medida de tu negocio. ¿Te imaginas tener una estrategia de contenidos tan potente que solo necesites dos horas a la semana para tener todo atado? Descarga mi masterclass y empieza a trabajar con foco y paz mental. 
 
    Captura este QR y te llevará directamente:  
 
    [image: ] 
 
    Si has emprendido para tomar el control de tu vida, ¿cómo no vas a hacerlo de tus redes? 

  

 
 
    1. Desenrédate de tus redes 
 
    ¿Lo puedes oler? El café está caliente y su aroma llena toda la casa, llueve y las nubes crean ese tipo de luz que te transporta a la campiña inglesa. Sobre el escritorio, una agenda en tonos rosas empolvados, un bolígrafo a juego y música suave sonando en el estudio… 
 
    Seguro que no lo puedes oler, pero lo has visualizado una media de mil veces al día antes de emprender. Es ese negocio que te llevaría a una vida distinta, que rompería las barreras de tu mundo actual y te presentaría retos constantes. 
 
    Como suele pasar en casi todos los campos de la vida, la idealización nunca es la mejor consejera, así que, cuando el sueño se materializa... ¡el café no huele tanto y la tostada se quema! 
 
   

 

 A mí, es que no me da la vida 
 
    En una jornada de 24 horas, tú te exiges trabajar al máximo, meditar, practicar yoga, dedicar un ratito al autocuidado, leer un poco porque la formación es fundamental, comer más sano, teñirte las canas y ver el último documental de Netflix. 
 
    Con semejante ajuste de actividades y horarios para un solo día, todo se convierte en una secuencia de actividades que no disfrutas, con tu energía a medio gas y ansia de no llegar a nada, cuando el plan era llegar a todo. 
 
    Si centras toda esa frustración en el emprendimiento y le sumas una dosis alta de perfeccionismo, tendrás al drama llamando a tu puerta. Y como hace poco que has emprendido, has dado por hecho que no puedes delegar ni pedir ayuda, o quizás facturas lo suficiente, pero claro, nadie lo va a hacer mejor que tú. 
 
    Ambos pensamientos hacen que una jornada estándar se resuma en contestar e-mails, hablar con el banco, llamar a tu gestora, escribir un blog porque te han dicho que para el SEO es fundamental, hacerte fotos en el escritorio poniendo cara de intensa, comentar en Instagram para que el algoritmo no te ignore y terminar el día formándote en un curso de marketing digital. 
 
    Da igual si llevas unos meses con el negocio o vas a cumplir una década. La queja más recurrente que encuentro en mis asesorías de marketing de contenidos es que crearon un trabajo a su medida para ser floristas, hornear tartas o diseñar moda, y ahora hacen de todo, menos eso que era su pasión. 
 
    Todas esas tareas y la falta de focalización pueden alejarte tanto de la esencia de tu proyecto que no es raro que, al cabo de un año, estés rezando por que alguien te contrate y vuelvas a tener que madrugar por obligación. 
 
    Si te encuentras en ese momento de estrés máximo y todo se te hace bola, las redes sociales suelen jugar el papel de malas de la película. Aquí empiezan los reproches a Zuckerberg porque te exige reels y tú no sabes bailar, porque todo el mundo está en LinkedIn y asegura que son solo cinco minutos, o porque deberías grabar un podcast y a ti te da vergüenza hasta pedir la vez en la compra. 
 
    Lo siento, pero en esta historia no tienes el papel de víctima. Si esperabas encontrar en este libro un caldito reconfortante, o que dijera que estás absorbida por un complot donde personas malvadas que viven en Silicon Valley y comen kale han trazado un plan para atraparte en las redes, ¡regala mi libro a otra emprendedora! 
 
    En realidad, esa sensación de vivir en una maratón en la que, en cualquier momento, vas a quedarte rezagada, se conoce como el síndrome de FOMO, acrónimo de Fear Of Missing Out, que en español se traduce como «miedo a perderse algo». No te rías, se calcula que el 56 % de los usuarios de redes lo padecen. 
 
    «Quedarse atrapada en las redes fue, durante mucho tiempo, ¡casi mi cardio! Por eso, he establecido una rutina y la he vinculado a mi horario laboral; de esta manera, consigo no mezclarlo con mi tiempo de familia o de ocio». 
 
    – Pat Carrasco – 
 
    En este caso, estamos hablando de una necesidad absolutamente primaria. Se trata del miedo a ser excluido del grupo, de tu círculo social, o a estar perdiéndote algo que te catapultará a ser una marginada social. Así descrito parece ridículo, pero piensa en tu comportamiento cada vez que surge una nueva red social o cómo pasaste los días de confinamiento por el coronavirus, haciendo Zoom con familiares con los que llevabas años sin hablar. 
 
    El miedo a ser excluida está patente cada vez que miras el móvil o revisas las notificaciones, así que recuerda este término: FOMO. A lo largo del libro, recurriré a él para explicar algunos comportamientos, puesto que es la raíz y esencia de tu dependencia de las redes. 
 
    Con este panorama de vida en la rueda de hámster, solo te quedan dos opciones vitales: que tus días pasen a durar 30 horas o parar y priorizar (sé que vas a elegir la segunda alternativa, así que continúa leyendo). 
 
   

 

 Cambia tu perspectiva y... ¡actúa! 
 
    Mi abuela, que no sabe de redes pero sí de emprender, dice que el papel todo lo aguanta. Como sé que no vas a llevarle la contraria a mi abuela, te dejo un minirreto para ir cargando pilas. 
 
    Durante los tres próximos días, coge un cuaderno (te acabo de dar una excusa para comprar otra libreta preciosa de esas en las que el papel huele a libro nuevo) y apunta todo lo que haces en tu jornada. Desde lavarte los dientes, ir a comprar, grabar stories o trabajar. 
 
    Pasados unos días, coge esa libreta y compárala con tu agenda. Si no me equivoco, en una vas a ver la realidad de tu vida, de tus tiempos y de tus necesidades, y en la otra tendrás anotado lo que haría un equipo de 10 personas trabajando 12 horas. Ya verás que no me equivoco mucho. ¡De verdad, haz la prueba! 
 
    Mi primer consejo para cambiar la perspectiva es ser realista contigo misma y contarte de dónde partes, cuánto tiempo le dedicas a tu emprendimiento de media y cuántas tareas abarcas en un día. No significa que te conformes. Mi propuesta de valor es ayudarte a ganar tiempo gestionando bien tus redes sociales, para dedicar esas horas a áreas de tu negocio más productivas. Es el momento de dejar la ficción sobre Wonder Woman a Hollywood. 
 
    Con esta premisa clara, toca tomar el control de tus redes. Basta de poner excusas. Si dedicas la mitad de la jornada laboral a ellas, no eres capaz de salir de casa sin el móvil o pensar en ponerlo en modo avión mientras trabajas te da urticaria, amiga, tienes un problema. 
 
    «Las redes son tu escaparate, pero no son tu negocio». Esta afirmación de Diana Zuluaga en la masterclass que impartió en Lidera-Te (más adelante te hablaré de mi ojito derecho) ha sido una de las grandes lecciones que aprendí con ella y que ha marcado mi visión de negocio. Ella es tajante en este sentido: no sueñes con vender, diseñar servicios o buscar nuevas áreas de mejora si pasas tu día entre likes y creación de contenido; mucho menos si encima dejas ese contenido al azar, o ligado a tu estado de ánimo. 
 
    Este pequeño tirón de orejas es para ver de frente que tú eres la responsable de ese «voy a mirar un ratito Instagram» y que se convierta en una hora, de no desactivar las notificaciones de WhatsApp o de que, en medio de tu jornada, te convenzas de la importancia de parar y formarte con YouTube. 
 
    Tranquila, que todo tiene solución. Si tú eres la responsable, tú tienes en tu mano las herramientas para corregir, hoy mismo, esta situación. Aunque en este libro voy a darte mil recursos de productividad y optimización, te invito a poner en práctica, desde ya, estas tres pautas… 
 
    Un inciso: si eres cirujana torácica o controlas la seguridad nuclear de tu país, puedes ignorar esta parte y pasar directamente al capítulo dos. 
 
      
 
   

 

 Adiós a las notificaciones, sin excusas ni remordimientos 
 
    Miras el móvil una media de 2600 veces al día, lo que a lo largo de un mes supone 780 000 llamadas de atención a tu cerebro. Aunque no esté tipificado como droga, las notificaciones causan en tu organismo un efecto muy parecido al del consumo de estupefacientes. 
 
    Querida adicta (yo también lo soy, aunque conozca la teoría), este fenómeno lo estudió en el siglo XX Iván Pávlov, que consiguió postular la Ley del Reflejo Condicional. Simplificando, demostró cómo ante un estímulo X se puede desencadenar una respuesta que no esté necesariamente vinculada de forma natural con dicho estímulo. Este psicólogo, en 1901, se lo hizo pasar bastante mal a un grupo de perros (habrás escuchado hablar de los perros de Pávlov) para demostrar que podía condicionarlos y que, ante el ruido de una campana, querrían comer. En la actualidad, nadie tendría que haber encerrado a ningún animal, podemos ver este mismo reflejo cada vez que se enciende la pantalla del teléfono móvil. 
 
    De hecho, esa iluminación o la lectura del mensaje provoca en nuestro cerebro una reacción parecida al consumo de cocaína (por favor, entended que es una pequeña exageración). Ese estímulo provoca que se dispare la dopamina, un neurotransmisor, que potencia la sensación de felicidad. 
 
    Al repetir este proceso 2600 veces al día, con el paso del tiempo, asocias esa notificación a un momento de paz y felicidad. Seguro que si no puedes ver el móvil en un par de horas, sientes una pequeña angustia (a esta reacción, en otros contextos, siempre se le ha conocido como mono). La explicación es que la dopamina[1] ha activado una relación clara entre la llegada de una notificación y esa sensación de alegría, creando así un mecanismo de recompensa. 
 
    «Cuando me siento atrapada por las redes, me obligo a desconectar. Recordar la paz que siento en un vuelo, me ayuda». 
 
    – Mónica Galán –  
 
    Después de toda esta explicación, ya sabes por qué cada vez que la pantalla de tu móvil se ilumina, la miras: para esperar esa pequeña palmadita en la espalda. En consecuencia, tu concentración se pierde y tu productividad disminuye alarmantemente, al mantener tu cerebro sin atención plena y saltando de un estímulo a otro. 
 
    El mejor consejo de este libro es aplicable a todas las áreas de tu vida. Más allá de las redes, trabaja con prioridades y concéntrate en hacer las tareas de una en una. Aunque solo sea a modo de prueba, te pido que quites todos los avisos durante siete días. ¡Pantalla limpia siempre! Manteniendo el móvil alejado de tu puesto de trabajo. 
 
    De esta forma, entras en las redes a aportar contenido, compartir con otras personas vivencias y disfrutar, pero no tiranizada por la pantalla iluminada constantemente. Aquí el control lo tienes tú, no tu móvil. 
 
    Sé que esto sobre papel suena coherente, bonito y un planazo, y sé que lo de siete días sin notificaciones te está dando taquicardia o estás pensando en tus hijos abandonados en una cuneta. Así que, si siempre tienes el móvil en la mano, prueba 24 horas y me lo cuentas en Instagram (@mis30horas). No se trata de abandonar nada, solo de entrar cuando tú quieres. 
 
   

 

 Coge tu calendario y comprométete 
 
    Las buenas intenciones solo son eso, buenas intenciones. Tu papel en este libro es verificar los hechos. La mejor técnica de productividad del planeta es señalar en tu calendario y blindar en tu jornada laborals horas FOCO. Aunque más adelante desarrollemos juntas el trabajo en bloques de tiempo y el calendario de contenidos (vamos a profundizar mucho en este tema), quiero darte ahora alguna pincelada. 
 
    «Me siento atrapada cuando consumo más de lo que creo. Las veces que he dedicado demasiado tiempo de mis días a mirar otras cuentas, termino sintiéndome abrumada con tanta información, y luego me cuesta conectar con mi propia creatividad». 
 
    – Nayla Norryh – 
 
    Lo ideal es elegir dos horas al día libres de móvil y correo electrónico. Ese tiempo tiene que estar dedicado a lo más importante de tu jornada. Antes de empezar, tienes que mirar tu lista de pendientes y ver qué es necesario para continuar avanzando, mejorar tu negocio, o vender más. 
 
    Durante 120 minutos vas a trabajar a máximo rendimiento, sin ninguna distracción. Aleja el móvil de tu mesa de trabajo, cierra la bandeja de correo electrónico y ponte una alarma que te avise cuando se cumpla el tiempo (así te quitas la tentación de mirar el móvil para ver la hora, que nos conocemos). 
 
    Si quieres sacar adelante tu negocio (para eso estás dedicando tiempo a esta lectura), debes ser plenamente consciente de dónde está tu atención. Precisamente, hablar de productividad es ser conscientes de lo fácil que diluyes tu atención; saltando de una actividad a otra, consiguiendo que tu cerebro sea incapaz de concentrarse. ¿Cuánto hace que no puedes ver una peli de 90 minutos sin entrar en una red? 
 
    Te aconsejo este paso como clave del éxito. En mi caso, fue lo que cambió mi vida. Durante diez años, muy largos, trabajaba por cuenta ajena como periodista y hacía pequeños trabajos de marketing y redacción por las tardes. En los primeros años, salía pronto de trabajar y tenía toda la tarde libre para mí. 
 
    Al nacer el primer pollito, en marzo de 2014, esas tardes de relax y paz para dilatar cualquier tarea tres horas saltaron por los aires. Si quería continuar con ese extra que cada vez me gustaba más, tenía que conseguir reducir los tiempos. Al principio, intenté llegar a todo trabajando de madrugada, dando papillas por las tardes y cerrando pendientes después de cenar. 
 
    El cambio absoluto llegó cuando entendí que, si quería avanzar y no vivir quejándome de la falta de tiempo, tenía que blindar dos horas para mi proyecto. En mi caso son las primeras horas del día; nunca me ha costado madrugar, así que a las 5 de la mañana suena mi despertador. 
 
    Al decirte esta hora, has pensado automáticamente en el libro El club de las 5 de la mañana, de Robin Sharma. Siento quitarte la visión idílica de estos madrugones. Yo ni hago deporte, ni medito, ni leo… Me hago un café, enciendo el ordenador y con el pijama puesto hago las dos o tres tareas más importantes de mi día. 
 
    De esta forma, cuando suena el despertador de mis hijos (conocidos como los pollitos) puedo desayunar, llevarlos al cole y tener la sensación de que el día está más o menos encaminado. Si te planteas algo parecido, piensa que en esas dos o tres horas extra de trabajo nadie te manda e-mails, no hay interrupciones y solo estáis tú, tu café y tu ordenador. 
 
    ¿No pinta tan mal? Si la idea resuena algo contigo, a lo mejor no tienes que madrugar, pero sí acostarte más tarde. Cuéntame qué actividad vas a hacer en esas horas que te has regalado a la semana. 
 
      
 
    - Mi horario fijado:  
 
    - Mi compromiso en días: 
 
    - La acción que voy a arrancar: 
 
      
 
    A lo largo del libro, te voy a dejar muchos ejercicios cortitos de este tipo, porque está demostrado que lo que escribimos en papel nos compromete a tomar acción. ¿Por qué crees que el banco te hace firmar en papel la hipoteca? 
 
    «Me he sentido atrapada por las redes…  ¡muchas veces! Es un sentimiento inevitable cuando entras en ellas sin tener muy claro para qué. Las redes son un agujero negro por el que se va todo tu tiempo si no les pones foco». 
 
    – Susana Torralbo – 
 
   

 

 Elige una actividad de tu día y deja las redes en un cajón 
 
    La primera vez que propuse esto en un mastermind, hubo dos reacciones. El primer grupo, más directo y hostil, quiso apagar la pantalla y ponerme en silencio. Pensaron que ya estaba aquí la típica listilla. 
 
    El segundo grupo, formado por emprendedoras más educadas, empezó a enumerar los peligros y desgracias que podrían acontecer por no llevar el móvil encima. Tendemos a olvidar muy rápido que, hasta hace 20 años, la humanidad ha sobrevivido y educado a sus hijos sin una conexión permanente. 
 
    Aquí no se trata de vivir sin móvil o sin redes sociales, se trata de acotar el espacio y el tiempo que les das. Por ejemplo, prueba a irte a pasear sin él, prohíbe su entrada al dormitorio o elige un día del fin de semana para vivir sin su compañía. ¿A veces no te preguntas cómo esperábamos el autobús antes? 
 
    Si me haces caso, en solo 24 horas vas a notar una mejoría notable en tu productividad. Si lo consigues, cuéntamelo en mi Instagram (@mis30horas), que será un placer charlar contigo y ver cómo has llevado este primer paso del libro. Solo tienes que usar el hashtag #atrapadaentusredes. 
 
    ¿Seguimos? Si ya sabes desde dónde partes, cuáles son tus puntos débiles y estás comprometida a mejorar (la diferencia no la marca leer este libro, sino actuar), calienta café, que empezamos a dar forma a los cimientos de tu plan. 

  

 
 
    2. Traza tu plan de comunicación, de lo global a lo concreto 
 
    ¿Sabes quién es Karen Kempner? Aunque tú no lo sepas, te acuerdas de ella con cierta frecuencia, sobre todo en esos días en los que miras tus redes y, después de publicar tu mejor foto, con un texto ingenioso y un estudio pormenorizado de los hashtags… solo te ha dado un me gusta tu madre. Pues sí, precisamente esta señora es la madre de Mark Zuckerberg; para muchas, el responsable de que sus redes nunca tengan un final feliz. 
 
    Más allá del algoritmo, que existe y es una putada, normalmente, si tus textos y mejores fotos hacen eco en el mundo Instagram es por la falta de mensaje focalizado. La primera regla de oro para transmitir en redes es tener unos cimientos sólidos en tu comunicación. Mucho antes de sentarte a hablar de estrategia, plan o programación, debes centrarte en definir los tres pilares que deben sujetar tu comunicación en redes, e-mails, página web, intervenciones… 
 
    Este libro está centrado en redes porque para mí son básicas y constituyen una oportunidad de visibilidad única. De hecho, creo firmemente que vives en el mejor momento de la humanidad para emprender y mostrar al mundo tu propuesta de valor, eso que te hace diferente, única y consigue que haya un puente entre tu negocio y tu vida personal. 
 
    Sin tener que remontarme a la Edad Media, te diré que, cuando yo comencé a trabajar en Internet, allá por 2004, era como jugar en cuarta regional y las redacciones 2.0 estaban llenas de recién licenciados y becarios. En aquel momento (hace poco más de 15 años), si querías una gran visibilidad, solo podías recurrir a publicidad en medios tradicionales como televisión, prensa y radio… ¿Sabes lo que te hubiera costado anunciarte en ellos? En 2017, un anuncio de 20 segundos en una cadena privada de televisión oscilaba entre los 400 euros a las dos de la madrugada hasta los 25 000 en prime time… ¿A que ahora Facebook Ads no te parece tan mal? 
 
    Conclusión, no caigas en el discurso fácil de hablar mal de las redes, porque te han puesto un regalo en la puerta. El secreto para que estas funcionen a tu favor es que tu mensaje sea transversal a todas tus acciones y esté presente en cada rincón de tu comunicación. Imagina... ¿y si solo necesitaras coherencia para vencer al algoritmo? 
 
      
 
   

 

 Aterrizando tu plan de comunicación 
 
    Si tuvieras que definirte con un tema y una promesa en redes... ¿cuál sería? La falta de coherencia siempre acaba apareciendo cuando en una red intentas mostrar lo que quieres vender, cómo es tu día a día, la formación que recibes o el bizcocho casero que meriendas por la tarde. Con todos estos ingredientes, el gazpacho mental en la cabeza de tu cliente… ¡está asegurado! 
 
    El ejercicio del post-it (lo harás al final del capítulo), precisamente, busca darte la claridad mental suficiente para que sepas definir mejor tus temas y clarifiques tu propósito. Solo de esta forma vas a poder conectar en el plano real con esas personas que formarán tu comunidad. Memorízalo hoy mismo: en las redes no necesitas seguidores, ¡quieres personas capaces de sentir tu marca como propia 
 
    «La creación de contenido ha jugado un papel muy importante en mi negocio. Me ha servido para ofrecer calidad a la comunidad y poder acercarme a muchas personas a las que ayudar desde mis conocimientos y profesionalidad». 
 
    – Ana Asensio – 
 
    ¿Cómo poner el acento en tu mensaje central? Este recurso, conocido como el famoso pitch de ventas, es esa frase que resume lo que haces en unas 10 palabras y debe despejar todas las dudas a tu cliente. Seguro, que alguna vez, has estado en un networking y mientras alguien contaba a qué dedicaba su empresa, has repasado mentalmente si te quedaba lechuga en la nevera, si te daría tiempo a ir al podólogo antes de pasar por el cole de los niños o si era el momento de cortarte las puntas. 
 
    No hay nada más aburrido que una persona contando en bucle su trayectoria vital. Desde por qué le elegían el último en gimnasia en el cole hasta el verano en Londres que le cambió para siempre. Lo único que te salvará de ser un poco coñazo es tener muy claro tu porqué, tu cómo y qué haces. Atención al orden, porque no ha sido casualidad. 
 
   

 

 Definir mi fortaleza, encontrar mi porqué 
 
    No hay nada más potente que pararte y preguntarte: «¿por qué?». Normalmente, tiendes a preguntarte para qué has emprendido, para qué estás en redes o para qué ofreces determinado servicio, pasando por alto que todo cambia si formulas un «¿por qué?». 
 
    «La gente no compra lo que haces, compra el porqué lo haces» 
 
    — Simon Sinek — 
 
    Simon Sinek, gurú y divulgador inglés, en 2009, introdujo en el mundo del marketing la teoría del Círculo Dorado. La presentación está recogida en una charla TED llamada How great leaders inspire action (Cómo los grandes líderes inspiran a la acción). Esa exposición de menos de 20 minutos se ha traducido a 48 idiomas y cuenta con más de 54 millones de visualizaciones. 
 
    Esta misma teoría —también desarrollada en su libro Encuentra tu porqué— da respuesta a las razones del fenómeno fan que consiguen algunas marcas y personas. Es decir, por qué todo el mundo tiene un amigo que defiende más a Steve Jobs que a sus propios hijos. 
 
    Según recoge en su libro (una joya que te recomiendo para entender en profundidad su pensamiento), algunas marcas y líderes logran la lealtad de sus consumidores y crean movimientos sociales porque no se quedan en el qué, sino que saltan a su porqué. 
 
    La mayoría de las empresas que sigues en redes —y puede que hasta la tuya propia— centran su comunicación en ese primer peldaño. ¿Qué productos vendo? ¿Qué servicios ofrezco? ¿Qué características tienen? 
 
    En el mejor de los casos, darán el salto al segundo círculo del que nos habla Sinek, el del cómo. Aquí entra definir los procesos de la empresa: tener clara la metodología de trabajo, los recursos disponibles, y cómo gestionar la experiencia de cliente. 
 
    ¿Pero cuántas empresas realmente llegan a su porqué? Piensa en esa razón intrínseca a todo que te hizo levantarte y emprender; esa que te tiene más de ocho horas detrás de la pantalla y hasta te ha hecho convertirte en tu peor jefa. 
 
    Ese motivo transversal será en el que realmente conecte con tu comprador, cliente o comunidad. Al final, es el que solo te aporta argumentos sólidos para una decisión que está ya tomada. Al crear tu mensaje de marca, la clave es pensar primero en la razón que conduce tus emociones, y luego argumentarla con datos técnicos y constatables. 
 
    ¿Cómo encontrar el porqué y convertirlo en tu mejor arma de marketing? Siéntate, respira y prepara café para escuchar el silencio. Conecta con esa constante en tu vida, esos valores que son capaces de unirte a un propósito. En este paso, también te digo que no te agobies si este tipo de cuestiones, un poco elevadas, te generan ansiedad. 
 
    Yo, al emprender, no tenía ni idea de todo esto y mi propósito vital se resumía en llegar a fin de mes y pagar la hipoteca. Después, al comenzar a andar y ver dónde me desenvolvía con facilidad, me di cuenta de que comunicar y rodearme de mujeres eran mi constante. 
 
    Mi infancia estuvo marcada por mujeres, siempre he tenido muchas más amigas que amigos y he admirado a actrices desde los diez años. Mi planeta siempre ha sido femenino. Esta unión, junto con la necesidad de buscar horas extra al día para llegar a todo sin palmarla, construyeron el esqueleto de mi negocio. En poco tiempo, conecté con la idea de centrarme en proyectos de mujeres, para ayudarlas a crecer, a consolidarse en redes y trabajar su comunicación sin emplear tropecientas horas al día. En definitiva, sentir que aporto mi granito de arena hacia una sociedad más equilibrada. 
 
    Aclaro que no comulgo con la idea de que las mujeres tengan que crear negocios más justos o sean mejores personas, pero sí reivindico que un mundo justo es en el que el 50 % de los negocios está en sus manos, porque somos la mitad de la población. 
 
    Dejando este inciso personal, si estás aquí conmigo, espero que compartas esta visión feminista del mundo. 
 
    A modo de resumen, te dejo este esquema que ilustra de forma sencilla la teoría del círculo dorado de Simon Sinek para que, si aún no lo haces, te ayude a comunicar desde dentro hacia fuera. 
 
    [image: ] 
 
   

 

 Especialización, la clave para competir en un mercado saturado 
 
    Mucho cuidado con pensar que todo está inventado, probado y agotado. Si te dices esta afirmación —pelín catastrofista— después de estar curioseando por una red social, sabrás que construyen burbujas de realidad y que solo te muestran perfiles afines a ti o con intereses muy similares. 
 
    Esta teoría está postulada por Eli Pariser, fundador de la página web Upworthy y escritor del libro The Filter Bubble (El filtro burbuja), donde denuncia estos sesgos a partir de los cambios en el algoritmo de Google en 2009, momento a partir del cual las búsquedas pasaron a ser personalizadas para cada perfil. 
 
    Aunque ya puedes sumar su libro a recomendaciones de lectura, al final de estas páginas te las dejaré todas ordenadas para que se vayan a tu lista de cosas que deberías leer, pero, ejem… retomo el tema. Para explicar este efecto burbuja de forma más directa, te voy a poner un ejemplo sencillo: ¿te has quedado embarazada?, ¿te has casado?, ¿has preparado un viaje con mucha antelación? Seguro que, en cualquiera de estos casos, has experimentado la sensación de que todo el mundo estaba esperando bebés, buscando ramos de peonías en rosa empolvado o investigando las cinco playas más bonitas de Grecia. No, no es que la humanidad se ponga de acuerdo, es tu atención en estos temas la que hace que veas una parte sesgada del mundo. 
 
    Así que te aseguro que no, no todo está investigado, ni Instagram está dominado por emprendedoras que venden lo mismo que tú, ¡es que solo ves esa parte de la historia! De todos modos, sí que es cierto que ahora mismo la hiperespecialización o la búsqueda de micronicho es fundamental. 
 
    Sé que ahora estás pensando que Coca-Cola no apunta a micronichos y le va bastante bien. La cuestión de fondo es: ¿tú tienes los mismos recursos que el señor Coca-Cola? Si la respuesta es no, toca concentrar esfuerzos y disparar a un público pequeño con un claim especializado. 
 
    Las ventajas de elegir un pequeño nicho o trozo del pastel son que es más fácil que se te reconozca como experta, te posiciones como la marca que mejor resuelve ese problema concreto, abordes a tu cliente utilizando diferentes puntos de vista y conozcas mucho mejor a tu buyer persona o avatar. 
 
    De hecho, definirlo no solo es básico para completar tu pitch de venta, sino que te ayudará a enfocarte a la hora de hablarle en redes. ¿Qué hace esa persona? ¿Cómo pasa sus ratos libres? ¿Sobre qué temas lee habitualmente? ¿Qué camino ha recorrido y qué soluciones ha buscado antes de llegar a ti? 
 
    El reto para posicionarte en tu pequeño nicho y clavar la bandera de tierra conquistada es bajar tres veces a lo concreto tu nicho de mercado actual. Aquí no vale decir: «Me dirijo a emprendedoras», (novias, deportistas…). Coge ese término genérico y pásalo tres veces por el filtro de lo concreto. 
 
    Tres ejemplos prácticos, para que constates la evolución de lo abstracto y genérico a lo preciso:  
 
    1. De «diseño páginas para gente con negocios» a «diseño ecosistemas digitales para emprendedoras con comercios basados en productos artesanales y handmade» 
 
    2. De «organizo bodas» a «soy wedding planner y trabajo con novias que buscan una boda en el campo para menos de 50 personas». 
 
    3. De «hago fotos para recuerdos» a «soy fotógrafa de producto y trabajo con emprendedoras en Madrid que tienen un negocio gastronómico». 
 
    Este poder de la concreción es una de las primeras reglas de oro del copy: después de investigar para conocer mejor a tu cliente, debes ser capaz de tener una promesa definida, concreta y que no genere margen a dudas. Olvida las palabras vacías como creatividad, diferente o único, ¡no dicen nada! 
 
    ¿Mi nicho? Para no perder el hilo y tener claro por qué tu pitch de ventas es la brújula en tus redes, voy a compartir mi nicho pasado por el embudo de la concreción. 
 
      
 
    Soy experta en marketing de contenidos y ayudo a emprendedoras que quieran potenciar sus redes, comunicar mejor, y ahorrar tiempo trazando un plan de contenidos eficaz. 
 
      
 
    Es tu turno… 
 
    Coge un lápiz y un post-it (tenlo siempre a la vista) y estructura tu mensaje más potente: 
 
    Soy......................................... y trabajo/ayudo/motivo a......................................... que......................................... y.........................................  
 
   

 

 Tu cliente ideal. Ten ojos solo para él... o ella 
 
    Tu media naranja, ese novio de la adolescencia que no te dejaba dormir o ese actor que cada año está más guapo (en serio, Brad, ¿por qué?). Tu cliente ideal debe significar todo eso y más para tu empresa. Ella o él, que está en su casa tranquilo debe saber que existes, que solucionas su problema y que eres la mejor en ello. 
 
    Aquí no vale apuntar que es mujer con ingresos medios altos y que vive en una gran ciudad, ¡que te conozco y lo de definir el cliente y dejarte llevar por la pereza es todo uno! Lo concreto y lo preciso es lo que debe marcar tu investigación. De hecho, creo que, más allá de los datos demográficos o geográficos, a tu cliente lo definen sus rasgos psicográficos. Es decir, su forma de pensar, sus valores y su lógica ante la realidad. 
 
    Tómatelo en serio, abre un documento en tu ordenador —que siempre tengas a mano… y sigue estos tres pasos para la construcción de tu cliente diez: 
 
    - La definición del cliente ideal o la buyer persona empieza por la investigación. Antes de redactar clichés o dar por hecho cómo piensa, ¿qué te parece escucharle? 
 
    Si ya has empezado a dar servicio, contacta con esos clientes que te encantaron y con los que la energía fluyó con facilidad, pregúntales a través de un cuestionario (puedes crear uno en Google Forms de forma gratuita) qué les gustó de tu trabajo, qué hubieran mejorado y qué les hizo dar el paso de comprarte. 
 
    Si aún no has tenido muchos clientes, nunca pases por alto el poder de las opiniones de Amazon. ¡Una mina de oro de reproches, frases con cierta mala leche y rencor gratuito! Vete a la sección de libros, busca tu nicho de mercado y prepara palomitas para aprender del drama. 
 
    Ahí detectarás los problemas que tiene la gente, lo que esperaba del producto, lo que más le ha gustado, etc. Al mismo tiempo, es interesante apuntar las expresiones coloquiales que siempre se repiten. 
 
    - Con toda la información obtenida, redacta un relato de 200 palabras (mínimo) sobre cómo es esa persona, qué aficiones tiene, qué problemas le preocupan realmente (mucho cuidado con dar por hecho este punto), dónde vive, qué le gustaría mejorar en su vida o qué errores arrastra. 
 
    En ese documento, crea un apartado de notas para ir poniendo futuras observaciones, nuevas tendencias o ideas que vayan surgiendo. En tu proyecto, todo debe estar vivo; este ejercicio no vale de nada si lo haces una vez y lo guardas en un cajón durante cinco años. 
 
    - Cómo último paso, crea una rutina para no pasar por alto nada de lo que le está sucediendo a tu cliente. Aquí puedes instaurar un cuestionario de valoración después de cada compra, mirar Amazon de vez en cuando o hacer pequeñas encuestas en tus redes. ¡Que nada escape a tu radar! 
 
      
 
      
 
    ¿Me toca? Te describo aquí a mi clienta ideal (si has comprado este libro seguro que te suena un poco), pero no pienses que te vas a librar, luego te toca a ti definir mucho mejor a esa persona que va a suspirar por tu marca. 
 
    Mi clienta ideal es una mujer muy activa, con muchas ganas de hacer cosas y de no perderse nada, lo que hace que con demasiada frecuencia se aleje de su objetivo. Tiene una fuerte motivación para emprender, de hecho a veces desdibuja la línea entre negocio y vida personal. 
 
    Después de echar andar y comenzar a facturar se da cuenta de que las horas del día no son suficientes, que siempre vive con la sensación de no completar nada y que podría dar mucho más de sí. 
 
    Le gustan las redes y las disfruta, a priori no es algo que quiera delegar, pero sabe que le comen muchas horas, y la falta de estrategia en ellas le está pasando factura. Su miedo es tener que cerrar o no conseguir ese objetivo empresarial que siente como propio, emprendió para tener más libertad y se siente atrapada. 
 
    Es tu turno… 
 
    Define con emociones, frases e ideas qué pasa por la mente de tu clienta. Recuerda que los datos demográficos (edad, sexo, zona geográfica) no definen quién es, solo son circunstancias 
 
      
 
      
 
    Con estos tres pilares definidos —la fortaleza, el micronicho y tu cliente ideal—, ya puedes redactar un pitch de venta que no duerma a nadie ni dispare el consumo de lechugas a la salida de la reunión. 
 
    Muy atenta, porque, aunque te parezca un poco alejado y tengas ganas de que me ponga a insultar al algoritmo, estamos sentando las bases para comunicar mejor y definir los temas que de verdad importan a todas las personas que están deseando comprarte. ¿Seguimos? 
 
    La parte práctica es fundamental en este libro. Además de escribirlo aquí, si te animas a compartir estos ejercicios en tus redes con el hashtag #atrapadaentusredes, me harás muy feliz y te daré feedback al momento. 
 
      
 
   

 

 Simplifica tu mensaje para comunicar más y mejor 
 
    Ahora que ya tienes ese primer boceto de mensaje claro, vamos a simplificarlo y a buscarle un paraguas donde entren cómodamente todos tus servicios. Sin lugar a dudas, este paso es muy complicado porque aquí debes encontrar algo que defina todo lo que haces y suponga una ventaja real y constatable para tu comunidad. ¡La gente compra llegar a una meta! 
 
    En este momento exacto es cuando todos los libros de marketing y negocios se lanzan a contarte que Steve Jobs iba descalzo por la vida y pasó de la universidad. Como me niego a crear más leyendas en torno a Apple, te traigo ejemplos reales de mujeres que admiro profundamente, y que marcan tendencia dentro de las redes gracias a trabajar tres conceptos muy potentes y con los que te será muy fácil sentirte identificada. 
 
    Charo Vargas, cómo convertir la papelería en algo inspiracional 
 
    Después de una dilatada trayectoria como ilustradora, Charo Vargas decidió dar forma a su sueño y crear una marca de papelería llamada Charuca. Hasta aquí, una historia normal y corriente. 
 
    En este caso, en lugar de centrarse en hablar del gramaje del papel o contarte el proceso de encuadernación, decidió empezar a crear comunidad vendiendo conceptos mucho más poderosos, como la sororidad, el autocuidado y el feminismo. 
 
    «Uno de los papeles clave es saber qué quiere la gente y darles contenido que les ayude a ellos y que te ayude a ti a no estancarte». 
 
    – Tere Marín-Blázquez – 
 
    Las María Cocinillas  
 
    De esta forma, bajo el paraguas de empoderarte y hacerte jefa de tu vida, crea agendas preciosas, bolígrafos, planificadores, velas... y ha conseguido que nos enganchemos al formato podcast. Un ejemplo maravilloso de cómo atar tu marca a un mensaje fuerte es mucho más importante que anclarte a explicar la calidad del papel de las agendas. 
 
      
 
    Lucía Benavente, desde el campo con amor 
 
    No lo voy a negar, es mi ejemplo favorito porque la sigo desde que tenía un blog y cosía tocados; de hecho, estuve a punto de trabajar con ella. Lucía Be es mucho más que una marca de cosméticos, diademas y joyería, ¡es un estilo de entender la vida! 
 
    A través de un storytelling impecable, conoces una parte de su vida privada y te hace soñar con luces de verbena en casa. En un tiempo donde lo importante era matarse a trabajar y crear imágenes perfectas en redes, ella cautivó a su nicho de mercado confesando que no le da la vida y que casi siempre se siente un poco pringuer. 
 
    De nuevo, una marca que, bajo el concepto de retratar a una mujer real e imperfecta, da igual lo que venda o qué nueva colección lance. Tu parte emocional ya ha sacado la tarjeta de crédito cuando percibe los valores de la marca, y luego, tu parte más razonable apostilla alguna excusa para hacer el pedido de la caja rosa. 
 
    Paula González, vivir entre aromas y perfumes 
 
    «Nacimos en la cabeza de un químico un poco loco…». Así arranca The Singular Olivia su historia de marca. Lejos de contar los aromas o los ingredientes naturales que emplea en cada jabón, Paula nos transporta a un universo inspiracional donde los pequeños detalles son los que mandan. 
 
    La firma comienza con el legado de su padre, narrando la importancia de la familia, de la vida slow, de cuidar el planeta y de apostar por productos con alma. Bajo esos cimientos, desarrolla todo su catálogo. El éxito no está en vender cosmética ecológica de marcas exclusivas, el éxito es construir un relato que une a todas. 
 
    Solo son tres ejemplos, pero te aseguro que hay millones. Ellas tres confirman la necesidad de no quedarte solo en un producto maravilloso; debes encontrar un propósito sólido para tu marca y crear un vínculo real con tus clientes. 
 
   

 

 La importancia de un plan a doce meses 
 
    ¿Qué diferencia a Charo, Paula y Lucía de muchas otras emprendedoras? ¡Que se pusieron manos a la obra! De poco sirve tener un mensaje potente, una historia de vida llena de giros inesperados o un propósito capaz de mover masas si no actúas. 
 
    Sin lugar a dudas, creo firmemente que la mayoría de los negocios no llega a buen puerto por falta de ejecución. Después de varios años sentándome todas las semanas con emprendedoras, podría apelar a tres tipos de problemas... 
 
    ¡Lo quiero todo y lo quiero ya! 
 
    Este grupo me encanta, porque yo podría ser su líder. Aquí el síndrome de FOMO (esa necesidad de estar en todo de la que hablamos antes) y el ansia viva toman el control. Son esas cuentas que, sin tener claro su servicio, no paran de hacer directos, reels y te las empiezas a encontrar en todas las redes sociales. 
 
    Suelen subirse a todas las tendencias, construyen días llenos de actividades y convierten el hacer en una filosofía vital. Por supuesto, las medias tintas no van con ellas, así que en su primer año de emprendimiento quieren lanzar un eBook, consolidar su base de e-mail marketing y crear un programa de formación de 12 semanas para 50 mujeres... 
 
    El resultado: muerte por agotamiento y estar en todo, pero sin ser recordada por nada. 
 
    ¿Y si…? La duda constante 
 
    Al lado del primer grupo, donde todo es prisa e ideas locas, están las que piensan, analizan y miran tantas veces su nicho de mercado que al final se atascan en la parálisis por análisis. 
 
    Si eres muy perfeccionista y tienes tendencia a buscar el control en todo, ¡bienvenida al grupo donde un stories puede llevarte tres horas y todo se plasma en Excel! 
 
    Por supuesto, buscar la perfección es positivo y siempre debemos enfocarnos en la mejora constante. Sin embargo, si antes de grabar tu primer IGTV has investigado durante cuatro madrugadas sobre cómo iluminar mejor el vídeo y no lanzas tu newsletter porque sigues viendo comparativas en YouTube sobre herramientas de e-mail marketing… Búscate una amiga emprendedora del primer grupo, e iros de cena. 
 
      
 
    ¡La formación sin límites! 
 
    Nada es suficientemente bueno ni está suficientemente demostrado. ¡Bienvenidas al grupo del aprendizaje constante! Aquí encuentras coleccionistas de cursos online que jamás harán, y mujeres con carrera universitaria y 15 años de experiencia en un sector que, al emprender, deciden cursar un máster para tener algo que presentar. 
 
    De hecho, esta percepción de falta de confianza, autoexigencia sin límites y compartir escritorio con el síndrome del impostor está refutada en varios estudios y nos afecta mucho más a nosotras. 
 
    La prestigiosa publicación sobre negocios Harvard Business Review llegó a la conclusión de que las mujeres solo se presentaban a un puesto de trabajo o solicitaban un ascenso si cumplían el 100 % de los requisitos, mientras que los hombres se sentían capacitados cumpliendo solo el 60 % de las condiciones marcadas en la oferta de trabajo. 
 
    En la misma línea, la propia red LinkedIn asegura que las mujeres siempre tienen más complicado hacerse un hueco o postular a un trabajo mejor porque aspiran a controlar el 100 % de lo que se pide para solicitar o enviar una petición. De hecho, su algoritmo detecta que es un 16 % más probable que una mujer, después de leer la oferta de trabajo, decida no enviar su currículum. 
 
    Así, de forma voluntaria, nos autoexcluimos de procesos de selección, al emprender no tocamos algunas puertass y nos mantenemos más en la sombra por considerar que aún no estamos preparadas para crecer, escalar, delegar o contratar. 
 
    Esta pequeña radiografía de los problemas que nos bloquean para ejecutar puede hacerte ver en qué momento estás, o qué excusas te estás poniendo para no tomar ciertas decisiones. Ahora que puedes tenerlo un poco más claro —no es algo que se supere en un mes—, hay que ponerse en acción, convivir con los miedos y ejecutar tu plan para los próximos doce meses. 
 
   

 

 Tu palabra faro. ¿Qué hay al final del camino? 
 
    Da igual que hoy no sea 1 de enero, es el mejor día que tienes para buscar esa palabra faro y concretar un objetivo a desarrollar en los próximos 12 meses. Este ejercicio es sencillo y tu mejor herramienta para luchar contra la dispersión mental. 
 
    Si consigues pensar en grande y acotar este año a un gran objetivo, te será más fácil poner límites, decir no a cosas fuera de tu órbita y buscar de forma más efectiva caminos para llegar a la meta. 
 
    La palabra faro es el primer ladrillo de tu comunicación, debe resumir ese objetivo más grande que puede ser lanzar un gran servicio, estructurar mejor tu negocio antes de escalar, conseguir más visibilidad o comenzar un podcast. Más adelante, cuando aprendas a montar un calendario de redes, este objetivo será el que te marque los hitos de tu contenido y te ayude a buscar temas que remen hacia la meta. 
 
    Una vez que has definido tu palabra, llega el momento de bajarla a tierra con un objetivo SMART que guíe tus pasos dentro de tu plan de comunicación y de contenidos. Lo siento, decir que necesitas facturar más, tener más seguidores o generar ingresos pasivos no son objetivos, son buenos propósitos o ideas que compartes tomando un café. ¡Aquí, para actuar, necesitas un reto que sea evaluable! Es decir, pasados 12 meses tendrás que ver de forma clara si lo has conseguido o no. 
 
    Aunque hay mil artículos explicándolo, te recuerdo de forma resumida qué es un objetivo SMART. Aquí estamos hablando solo de comunicación y de tu plan de contenidos, lo ideal sería tener un objetivo concreto para este campo y otro para facturación y crecimiento de empresa. 
 
    S de Specific (específico)  
 
    Toca ponerte seria. ¿Cuántos nuevos seguidores quieres? ¿En qué redes? ¿Cómo será ese servicio y para qué lo vas a construir? ¿Cuánto tiempo le vas a dedicar a la nueva red social? 
 
    ¿Qué quieres conseguir con tu contenido? Más ventas, más sinergia con otras emprendedoras, visibilidad para el proyecto, reconocimiento en forma de contratación para dar charlas o crear sistemas de fidelización. 
 
    Es tu turno. 
 
    M de Measurable (medible)  
 
    Nada de contarte otra vez que tú eres de letras; aquí los números juegan un papel esencial porque te invitan a sentarte cara a cara con tu realidad. No cometas el error de hablar ahora de conceptos como más visibilidad. Escribe un número de seguidores a conseguir, el dinero que debe aportar tu servicio a las cuentas de la empresa o cómo ampliarás la lista de posibles clientes. 
 
    Este punto tiene que ser tan específico que cuando pasen 12 meses te sentarás a ver si lo has logrado o no, es decir, es imposible que te autoengañes o digas que lo has conseguido un poquito. 
 
    Es tu turno: BAJA ESE OBJETIVO A NÚMEROS. 
 
    A de Attainable (alcanzable)  
 
    Lo siento, pero en 365 días sin invertir en publicidad lo mismo que en la hipoteca no vas a triplicar seguidores, ni a escribir tres libros, ni a hacerte ponente en congresos internacionales. 
 
    Los retos tienen que motivar, pero manteniendo un poso de realidad. Si tienes un objetivo muy grande, puedes marcar tres años como plazo, pero marcando hitos o metas para esos primeros 12 meses. 
 
    Es tu turno: CON ESTE OBJETIVO, VOY A CONSEGUIR... 
 
    R de Relevant (relevante.  
 
    Aquí no debes ser tímida ni comedida; de hecho, estamos hablando de un reto a 12 meses, así que tiene que ser relevante. Además de suponer un escalón más en tu crecimiento, es muy importante que indiques por qué lo has elegido y por qué conseguirlo va a ser importante para ti. 
 
    A la vez que marcas esa meta, expón de forma clara cómo te vas a sentir cuando lo consigas y cómo vas a celebrar ese paso al frente. 
 
    Es tu turno: AL ACABAR MI AÑO ESTARÉ/ME SENTIRÉ... 
 
    T de Timely (temporal)  
 
    Al inicio de este epígrafe, ya te he marcado que el tiempo será 12 meses, pero no pierdas de vista nunca la efectividad de marcarte plazos y ponerte fechas tope. ¡Aunque te parezca mentira, todas tenemos un poco de mentalidad de instituto y tendemos a ser más productivas la noche de antes! 
 
    Es tu turno: MI FECHA TOPE ES... 
 
    Para tenerlo más claro, fija ese objetivo SMART completo que te va a llevar 12 meses alcanzar. 
 
   

 

 De 12 meses a 12 semanas, la estructura perfecta para tu plan 
 
    «He apuntado mi palabra y mi objetivo SMART. ¿Ya lo tengo todo listo?». Pues no, si lo dejamos así, ve preparando café para tu amiga procrastinación porque, sin duda, va a llegar. Ahora se trata de bajar ese reto a cuatro pasos concretos y ponerles de nuevo fecha. 
 
    Un año tiene 52 semanas, así que, para fijar estos miniobjetivos, debes dividir tu año en grupos de 12 semanas y cogerte 4 de descanso. Con este recurso, consigues hacer el plan mucho más real porque en lugar de pensar a largo plazo, empiezas a pensar en trimestres. 
 
    Escoger un problema grande y desglosarlo en 4 pasos, a mí, me aporta claridad y me ayuda a no colapsar pensando en mil cosas. Al mismo tiempo, permite conseguir paz mental al no tener mil ideas en tu cabeza; no tienes que renunciar a nada, solo darle orden dentro de tu secuencia. 
 
    ¿Dos ejemplos? En primer lugar, imagina que este año tu plan de contenidos se va a basar en reactivar o echar a andar la newsletter. 
 
    Objetivo SMART: Lograr 1000 suscriptores en mi newsletter al terminar el año, pudiendo tener así un canal directo de comunicación con mis clientes y sentirme más segura al no depender siempre de Zuck and company. 
 
    Objetivo de mis primeras 12 semanas: activar la herramienta de e-mail marketing, crear un calendario de contenidos que hable de las ventajas de suscribirte y redactar o grabar mi lead magnet (ese eBook, vídeo, webinar o audio que das a tus clientes a cambio de entrar en tu lista de e-mail). 
 
    Objetivo del segundo trimestre: activar el lead magnet, encontrar formas de promocionarlo, y crear campañas en redes para tener más visibilidad. Ejemplo: buscar alianzas con dos emprendedoras. 
 
    Objetivo del tercer trimestre: evaluar este primer lead magnet y crear un webinar o minisesión gratuita para seguir creciendo en leads (posibles clientes), tener más visibilidad y demostrar cuál es mi metodología de trabajo. 
 
      
 
    «Programo todas las publicaciones relacionadas con el trabajo porque es la única forma de que el mensaje tenga consistencia: pensar qué quiero decir, crear la estrategia y traducirlo en posts. Algunos posts y stories, sin embargo, son espontáneos y los utilizo cuando quiero contar algo que tiene más que ver con mi vida personal. La planificación me permite no ser una esclava de las publicaciones y de los horarios de mayor actividad, y no publicar cualquier cosa vacía de contenido "por subir algo"». 
 
    – Jana Fernández – 
 
      
 
    En las últimas semanas del año, crearé una alianza con otras cuatro emprendedoras para buscar leads en su comunidad y darnos visibilidad mutuamente en redes sociales. 
 
    Por supuesto, según funcione todo, podremos variar, ampliar acciones o acabar con otras que nos resulten poco pertinentes, pero de forma fácil yo sé dónde me enfoco y qué pasos voy a dar para conseguir que mi lista llegue a los 1000 suscriptores. 
 
    En el segundo ejemplo, voy a sacar uno de los temas que más dudas generan: ¡lanzar mi propio podcast! Aquí solemos empezar la casa por el tejado y meternos a mirar qué micrófono es ideal para un sonido maravilloso, cuando la realidad es que es un proyecto muy complejo y requiere muchos pasos previos (esto lo aprendí de la gran Maria Santonja que edita podcast como Jefa de tu vida, Onda CEO de Nayla Norryh, y Lidera-Te). 
 
    El objetivo para las primeras 12 semanas es ver qué contenido puedo ofrecer, qué están haciendo en mi sector y cómo puedo diferenciar mi contenido del resto. Aquí decidimos temática, duración y tipo de programa. 
 
    Luego, en el siguiente trimestre, podemos ver cómo grabar, decidir si vamos a delegar algo del proceso y ver qué medios vamos a utilizar para promocionar nuestro podcast. 
 
    El tercer trimestre sería toda la grabación y puesta a punto del programa. En este caso, sí miraríamos micrófonos para grabar y dónde lo vamos a alojar. Por último, para la parte final del año, nos centraríamos en lanzarlo, darlo a conocer y hacer ruido para que la gente nos llegue a escuchar. 
 
    ¡Coge aire! La parte de introspección y de buscar la esencia de tu mensaje (me da igual que sea para redes, para tu web o para presentarte en una reunión) ya ha terminado. Antes de saltar al tercer capítulo, repasa y asegúrate de que ese mensaje central ya está definido. 
 
    Ahora toca empezar a construir un buen contenido alrededor suyo y ver qué canal eliges para empezar a resolver los problemas de tu cliente. 
 
      
 
    Es tu turno… 
 
    ¡MI MENSAJE PARA REDES! 
 
    ¿Por qué he emprendido? El propósito que va a rodear toda mi comunicación. 
 
     
 
    ¿En qué sector o nicho me voy a mover? 
 
     
 
    ¿Cómo se siente esa persona a la que voy a vender y atraer con mis contenidos? 
 
     
 
    ¿Qué objetivo, a nivel de contenidos y redes, me voy a poner para los próximos 12 meses? 
 
     
 
    ¿Qué 4 pasos debo fijar en mi calendario para llegar a la meta? 
 
     
 
    Comparte tus dudas, tus miedos, o ponme a prueba en Instagram, con el hashtag #atrapadaentusredes si no encuentras tu objetivo SMART. 
 
    

  

 
 
    3. El marketing de contenidos: los cimientos 
 
    Tú no tienes capa de superhéroe, ni grandes presupuestos en publicidad, ni un equipo de marketing que viva pegado a un documento Excel buscando el máximo rendimiento… Tienes algo mucho mejor, ¡el poder del marketing de contenidos! 
 
   

 

 ¿Qué es el marketing de contenidos y cómo aplicarlo? 
 
    Pregúntate por qué compras algunas marcas sin mirar el precio o por qué has llegado a generar lazos con mujeres en Instagram que jamás has visto. La respuesta a todo ello es: marketing de contenidos. 
 
    ¿Quiere decir esto que son impostoras o que tú tienes que fingir ciertas conductas en redes sociales? ¡No! Significa que, en lugar de enfocarse en vender y contarte las características de su servicio o producto, han centrado sus esfuerzos en ayudarte y poner frente a ti un estilo de vida que deseas. 
 
    Aunque ahora te voy a enumerar diez razones para decir «sí quiero» a este tipo de marketing —y, sobre todo, para darte cuenta de su poder de conexión— es importante que comencemos con una reflexión: 
 
    ¿Tu producto construye un estilo de vida o se integra en una determinada forma de ver el mundo? Aunque hay bastante literatura sobre esto, yo defiendo que un producto o servicio no puede construir una forma de entender el mundo, pero sí puede unir a personas diferentes y convertirse en una muestra social de ese estilo. ¡Cada marca debe constituir su propia tribu! 
 
    Aunque, ojo, no se pertenece a la tribu por consumir X productos o servicios de forma regular o por decantarse por ellos un mes tras otro; son tribu porque tienen valores muy similares y la marca ha sabido aglutinarnos y comunicarlos hasta el punto de que puedas identificar tu forma de ver el mundo con comprar determinado servicio o producto. 
 
    ¿Te has liado un poco? Recurro a nuestras chicas de oro del capítulo anterior para que veas que, aunque ellas no inventaron ese estilo de vida, sí han conseguido integrar su producto en él, hasta el punto de que comprar algo suyo nos conecta con esa fantasía. 
 
    Una agenda Charuca simboliza las ganas de emprender que tiene alguien que gestiona su vida y toma el control. ¿Eso lo construyen sus agendas? No, pero su mensaje apunta a mujeres con esa ambición. 
 
    ¿Comprar velas artesanales y fabricadas en Segovia te hace ser más sostenible, ecológica y vivir la vida slow? Posiblemente, no, pero las compras porque esos valores resuenan en tu vida y te imaginas llegando a tu casa, quitándote los zapatos y el sujetador y disfrutando de la paz en mayúsculas. Se venden emociones y sensaciones, no velas. 
 
    Por último, Lucía Be es la que tiene mayor diversidad de producto, pero bajo el paraguas de su «No me da la vida» y de autenticidad, refleja la realidad cotidiana de la mayoría de las mujeres; te dice que apuestes por ti y que le pongas labios rojos a los días de mierda. 
 
    «La creación de contenido lo ha supuesto todo en mi negocio. Poder alzar mi altavoz y abrir fronteras con mi contenido y con una plataforma gratuita (que esto se nos olvida, aunque paguemos el precio por otro lado) me parece un regalo de esta era». 
 
    – Noe Gil Loef – 
 
    Estas tres marcas ponen en el centro de su comunicación la posibilidad de que te identifiques con un estilo de vida, unos valores y unas aspiraciones que encajan en cierto modo con el producto. 
 
    Si consigues que tu marca sea aspiracional y tenga un claim claro, tras leer el libro y poner en práctica los ejercicios que te voy dejando en cada capítulo... ¡Amiga, me debes una cenita! 
 
    10 verbos para entender el poder del marketing de contenidos 
 
    1. Tatúate a fuego el verbo ayudar. Si consigues, a través de tu blog, tu podcast o una publicación en Instagram, resolver un problema real de tu cliente, ¡la fidelidad está asegurada! 
 
    2. Precisamente, fidelizar es lo que buscamos al apostar por el contenido en nuestra marca. Es la única vía que existe para no competir por precio en cualquier sector, una batalla que te confirmo que solo va a ganar Amazon, así que aléjate de los descuentos constantes y las bajadas de precio cuanto antes. 
 
    3. Confiar. Tanto en el mundo online como en el mundo offline hay dos herramientas que abren las puertas de cualquier mercado. El boca-oreja, utilizado desde hace siglos, y generar confianza. A través del marketing de contenidos conseguimos mejorar la relación y que nos perciban como una persona cercana y en la que merezca la pena confiar. Sin esta percepción, es muy complicado que una persona que está tumbada en su sofá decida coger la cartera, sacar la tarjeta y comprar. 
 
    4. ¿Viniste al mundo del emprendimiento para vivir sola en una cabaña en modo ermitaño y olvidarte de la depilación? Lo dudo. Si estás aquí es porque sueñas con vivir en una casa llena de flores y desayunar porridge, así que, para ti, compartir es un pilar importante. 
 
    El marketing de contenidos no solo es compartir datos o conocimiento, es poder llamar a la puerta de otras emprendedoras como tú y crear nuevas sinergias. Nunca pases por alto que algunas alianzas se convertirán en tu palanca de cambio y la mejor arma contra el algoritmo. 
 
    5. Ya has reconocido tu porqué, ese propósito o valor vital que va a guiar tu empresa y tu vida. Si ya has identificado esa motivación, el marketing de contenidos es una herramienta clave para apoyar causas. 
 
    Imagina que sueñas con un mundo más sostenible y con un uso de plásticos más responsable. No te limites a eliminar el plástico de tu packaging: cuéntalo e informa de cómo el plástico afecta a la vida marina. 
 
    6. Comprar. Si tu negocio no genera dinero, lo siento, pero tienes un hobby muy caro; así que motivar la acción de compra es la clave de todo tu trabajo. Este tipo de marketing genera confianza y hace que la compra sea un acto más sencillo; de hecho, bien ejecutado, consigue que el cliente esté tan seguro de su decisión que hasta la comparta con amigos y familiares en redes. 
 
    Piensa a quién le comprarías una cesta de fruta y verdura (partiendo de que ambas tendrían una calidad indiscutible), ¿a la empresa que no para de decirte que los gastos de envío son gratis con el cupón X o a la que te cuenta recetas, valores nutricionales de cada verdura y te regala, por suscribirte a su newsletter, un calendario con las hortalizas de temporada? 
 
    7. Aunque esté en el séptimo lugar, no pienses que este verbo no es importante: divulgar. Si te he pedido que busques tu motivación y tu micronicho, es porque tienes que ser experta en ellos. 
 
    Leer sobre tu sector, formarte en nuevos cursos y estar abierta a escuchar nuevos puntos de vista es vital para crecer como profesional y conseguir posicionarte como experta. Básico tanto si vas a vender servicios (posiblemente, te estén pagando por horas para exprimir tu conocimiento y experiencia) como si ofreces producto físico. 
 
    8. El difícil reto de enfocar. Tener un plan de contenidos te va a salvar en mil ocasiones de empezar a hablar de temas que no tienen nada que ver con tu empresa, incluso de colaboraciones que no están alineadas con tus valores y objetivos. 
 
    Esta claridad no solo te ayuda a ti: para tu cliente, será fundamental asociarte a un único problema. De esta forma, podrás llegar a su ansiado top of mind cuando tenga esa necesidad o le pidan recomendación. 
 
    9. Emprender es una carrera de fondo, y si te has metido en este jardín es que el verbo aprender está entre tus favoritos. Buscar nuevos temas, puntos de vista diferentes o leer a expertos en tu sector no solo mejora tus contenidos, sino que alimenta tu curiosidad y sabiduría. 
 
    10. ¡Redoble de tambores…! Unir. Un buen marketing de contenidos te une a tu cliente a través de lazos como el conocimiento y la toma de conciencia de que compartís ciertos valores. Gracias a esa unión, no te compran porque seas barato o tengas un producto de una calidad excelente, te compran porque tu producto refleja una parte de su vida que les gusta. 
 
      
 
    Ve un paso más allá de leer este decálogo y llévalo a tu día a día. En el enlace que te dejo más abajo, puedes descargar mi chekclist para saber si tu contenido cumple con estos diez verbos y te ayuda a remar a favor de tu comunicación de marca. 
 
    Te aconsejo que imprimas varias hojas (si te acabas de suicidar por el despilfarro de papel, puedes crear una lista en Excel) y cada vez que pienses en nuevas temáticas, las pases por este filtro de diez pasos.  
 
    [image: ] 
 
      
 
    www.mis30horas.com/atrapada-en-tus-redes-secreta 
 
   

 

 Tres leyes del marketing de contenidos para gobernarlos a todos 
 
    Ahora que ya sabes definir un poco mejor el marketing de contenidos, espero que te conviertas en su fan y entiendas que es la mejor estrategia para tu marca. 
 
    Aunque es una metáfora un poco rara, porque yo de coches no tengo ni idea, siempre me gusta explicar que el marketing de contenidos es la carretera por donde va a circular tu marca. Una vez que la carretera está bien asfaltada y es sólida, llega el momento de decidir si tu marca será un Volvo (un coche fiable que va pasito a pasito, como el contenido orgánico), o un Ferrari (que gasta un montón pero va muy rápido, como la publicidad de pago en cualquiera de las redes). Por supuesto, si me preguntas, te diré que lo ideal es conducir un Volvo y solo recurrir al deportivo en momentos muy concretos. 
 
    Antes de saber con qué formato vamos a transitar nuestro camino, hay tres reglas básicas que deben estar presentes en cualquier plan de contenido. No solo le aportan consistencia, sino que te ahorran dolores de cabeza y tiempo. 
 
    El contenido no se destruye, se recicla 
 
    El 99 % de mis clientas crea contenido a lo loco y muy deprisa. La instantaneidad de las redes las empuja a hablar cada día de un tema diferente, promocionarlo y dejarlo morir. Esto lleva a una sensación de agobio continuo y a no dejar poso en la mente de la comunidad, porque cada día hablas de una cosa diferente. Precisamente, para que esto no ocurra, este libro comienza hablando de enmarcar tu porqué y tu propósito. 
 
    Debes tener claro que un buen contenido en el blog, en el podcast o en vídeo debe ser utilizado para redes en distintos días e, incluso, jugando con varios formatos, pero aprovechando ese contenido estrella. 
 
    Así pasarás de crear diez temas sin conexión al mes, solo con la meta de seguir vigente o de no perder visibilidad, a crear temas dentro de un hilo conductor. Grábate a fuego que una persona necesita, al menos, diez impactos para adquirir un producto o tomar una decisión de compra, aunque haya flechazo desde el minuto cero. 
 
    La Ley Pareto en tus temas y contenidos 
 
    Cuando ya lleves unos meses poniendo en marcha todo lo aprendido en este libro, podrás sentarte con tus contenidos y analizarlos como si se tratara de las cuentas del trimestre. 
 
    A comienzos del siglo XX, Vilfredo Federico Dámaso Pareto estableció que el 80 % de las consecuencias se desencadenan por el 20 % de las causas. Este modelo matemático nos habla de que cuando sabemos en qué centrarnos, el ahorro de energía es considerable. 
 
    En el mundo de los negocios, siempre se ha aplicado a los números, clientes y balances de gastos, pero ¿qué pasa con el contenido? 
 
    Mi propuesta es que lo pases por el mismo filtro, es decir, determines cada dos o tres meses qué temas han funcionado mejor y qué formatos te dan más rentabilidad. Precisamente, eso será lo que potencies en tu calendario editorial para los meses posteriores. ¿Quieres un ejemplo? Pongo Mis30horas.com bajo tu lupa. 
 
    Yo me di cuenta en 2019 de que, en Instagram, el formato que mejor me funcionaba en términos de visibilidad y engagement eran los IGTV. Un formato de vídeo, que ya no existe, donde explicaba conceptos de marketing y recursos para mejorar la estrategia de contenidos. 
 
    Pasar de hacer uno al mes a uno a la semana ha permitido que, en tres meses, mi ritmo de crecimiento haya aumentado en un 18 %. Por supuesto, para dedicar más tiempo a estos vídeos, he reducido otras publicaciones y el vídeo lo reciclo en otras redes como Pinterest. Ya te hablaré de las bondades del idea pin —antes conocido como storypin— en el capítulo 4, para sacarle el máximo partido con el mínimo esfuerzo. 
 
    Nunca crees contenido a lo loco, los números son la mejor guía para saber qué camino tomar, qué está demandando nuestra comunidad de nosotros y con qué formatos se sienten más cómodos. Sin análisis, solo existe un movimiento descontrolado y poco efectivo. 
 
    Tú eres tu marca, ¿de verdad vas a aburrir? 
 
    Eres una marca personal, se presupone que tienes mucho que decir, mostrar tu carácter, los gustos y opiniones que te hacen única... En vez de explotar todo esto, al emprender, tendemos a pasar todo por el filtro de Instagram. Lo malo es que lo hacemos con las canas, los kilitos de más y las opiniones. 
 
    Siendo políticamente correcta, va a ser complicado que alguien te preste atención, ¡nunca pases por alto que tienes competencia, que también es muy buena y que se está matando igual que tú! 
 
    Aquí es donde tu forma de ser debe marcar la diferencia: una historia bien contada crea la energía y la empatía para no ser una más. Sé que cuesta, yo aún a veces me callo algunas cosas, pero hay que soltar miedos, mojarnos y contar lo que pensamos sin darnos tanta importancia. 
 
    Aunque no puedo profundizar, porque esto daría para ocho tomos completos, el storytelling unido al marketing de contenidos produce magia. No te cortes en contar pequeñas anécdotas personales, mostrar tu vulnerabilidad, reírte o meter la pata y volver a reírte. En tu negocio, en tu marca o en cualquier ámbito, calladitas NUNCA hemos estado más guapas. 
 
   

 

 Los canales del marketing, la creación de tu contenido 
 
    ¡Respira! Aún no estamos en la mitad del libro, pero ya tienes lo más importante: tu mensaje, tu propósito general, y tu público. Al mismo tiempo, te has rendido al poder de seducción del marketing de contenidos porque te van las relaciones largas, así que llega el momento de elegir… ¿Dónde vas a vivir este idilio? 
 
    Porque sí, el contenido no se crea en Instagram ni en Pinterest, el buen contenido (prometo no usar el manido contenido de valor) se genera en casita. Es decir, en esos lugares que te brinda el mundo 2.0 y que viven protegidos de algoritmos, cambios de tendencia, o fines comerciales de terceros. 
 
    Antes de seguir, tienes que prometerte que utilizarás alguna de estas vías para generar tu contenido y nunca más colgarás fotos de sofá y manta bajo el título Sunday mood. También te advierto que, si no has hecho nunca nada, no te agobies, respira profundo y elige un único canal. ¡A por ello! 
 
    El blog: pero ¿esto no había pasado de moda? 
 
    Gurús del mundo del marketing y de los titulares de acción han vaticinado su muerte mil veces… ¡La gente ya no lee! Imagino que si estás intentando colarle al personal que tu método hace que factures seis cifras en 15 días, te conviene que la gente no lea mucho. 
 
    El blog sigue teniendo vigencia y, si es bueno, tendrá una vida infinita. Desde mi punto de vista, es un básico en tu comunicación porque te deja abordar temas de interés para tu público con mayor profundidad. De esta forma, no solo le vas a ayudar, sino que se producirá una mayor empatía entre lector y autor. 
 
    De hecho, el 80 % de los negocios que admiramos ahora se estrenaron con un blog hace ya una década. Si te gusta escribir, no te lo pienses mucho, busca la forma de dar tu punto de vista, compartir novedades o contar experiencias personales. En el blog, la divulgación tiene un mayor peso que en otros formatos, puesto que te permite profundizar, enlazar con otras web y hasta recomendar bibliografía. 
 
    Por otro lado, si nos enfocamos en un sentido práctico, con el blog conseguimos un mejor posicionamiento SEO y es la forma más efectiva de que esa web —que nos ha costado un riñón— no caiga en el olvido y Google encuentre contenido nuevo para indexar y mostrar. 
 
    Mi consejo es que crees una entrada a la semana; en el peor de los casos, una cada quince días. Como en todo en la vida, la constancia y la regularidad marcarán el éxito de tu blog, comprométete a dedicarle un ratito todas las semanas. 
 
    Piensa que si consigues una entrada de calidad (más de 300 palabras) con términos clave, fotografías cuidadas, un estilo de escritura reconocible y das la solución de un problema concreto, ya tendrás hecho el 50 % del trabajo en redes y solo tendrás que tocar la puerta para llevar a tus seguidores a ese post perfecto. 
 
    Resumiendo: elige el blog si te gusta escribir, eres disciplinada y, entre tus objetivos clave, está potenciar el SEO para mejorar tu visibilidad en Google. 
 
    El podcast o cómo echarle un poco de morro a la vida 
 
    Los expertos en el mundo podcast auguran que estamos entrando en la era del audio. Si observas tu entorno, te darás cuenta de que cualquier niño está aprendido en un mundo donde puede, solo con su voz, encender la tele, dar órdenes a Alexa o manejar el móvil. 
 
    «Mi trabajo es crear contenido, el error es pensar que solo se puede crear contenido para redes sociales. Yo creo contenido para mi programa de podcast, para el podcast de marcas, para páginas web, para libros de colegas, etc.». 
 
    – Jana Fernández – 
 
    En esencia, escuchar un podcast (el término surge en 2004 al combinar iPod con broadcast) es muy cómodo. Su poder de adaptación a cualquier ritmo o estilo de vida consigue una conexión muy especial (durante la pandemia, el podcast vivió una auténtica explosión). Por un momento, imagina lo potente que es colarte en el coche de tu cliente mientras conduce, en su cocina cuando hace la cena o ¡hasta en el baño! 
 
    Algunos estudios sobre la atención, que por regla general está muy dispersa, concluyen que el formato audio es al que más tiempo dedicamos y el que mejor concentra nuestra atención, siendo el único que la mantiene fija durante unos 20 minutos de promedio. ¡Ojo!, que otros como el vídeo no pasan de los 4 minutos de atención. 
 
    Yo tengo que confesar que me rendí a sus pies desde el minuto cero. En mi casa, la radio siempre ha tenido un papel central; si pienso en recuerdos de mi infancia, escucho a Iñaki Gabilondo de fondo o relaciono la llegada de la Navidad con la radio encendida y el sorteo de la Lotería. Precisamente esta es su fortaleza, la carga emocional y lo rápido que genera recuerdos en nuestra mente. 
 
    En marketing, esta capacidad de generar conexión y emociones con la voz la estudia el audiobranding. Nuestra voz y la forma de comunicarnos conectan con emociones reales en el oyente, nos dan una mayor credibilidad como expertos y no olvides que, casi siempre, le estamos hablando al oído, así que el clima es mucho más íntimo. 
 
    Resumiendo, elige el podcast si te gusta la radio, piensas y comunicas mejor hablando que por escrito y no quieres entrar en la tiranía de la imagen. En cuanto a la parte técnica que siempre nos echa para atrás, el podcast es bastante asequible y no requiere un máster en técnico de sonido. 
 
    Por supuesto, su pareja de baile ideal es el blog, donde puedes poner notas al audio, enlaces para completar la información y mejorar el SEO de tu web. 
 
    Vídeos, ¡cuidado con los fondos hostiles! 
 
    Desde mi punto de vista, una herramienta de doble filo. Por un lado, te conecta de forma instantánea con tu comunidad. Aquí, tu mensaje se verá arropado por tu manera de moverte, tu lenguaje corporal y el entorno. 
 
    Por otro lado, la parte delicada de los vídeos es tu exposición directa y el cuidado del ambiente. Aquí lo que cuentas tiene casi el mismo valor que cómo lo cuentas, así que mucho cuidado con vídeos oscuros o con poca luz, con que salgan cosas desordenadas y con mostrar un lenguaje corporal apático o excesivamente efusivo. 
 
    ¡No quiero meterte miedo! Bueno, a lo mejor un poco, que he visto vídeos de marketing digital desde un salón con la lata de Coca-Cola en la mesa. En este formato, tu imagen como marca personal gana mucha fuerza; por eso, lo ideal es elegir siempre un fondo reconocible (tu despacho o una pared en blanco). Si cuentas con mucho espacio, puedes hasta crear un pequeño estudio de grabación con una silla, un fondo neutro y una ventana cerca para que la luz no sea un problema. Aquí puedes jugar con elementos sencillos, como usar ropa en los colores de tu marca, para que todo tenga coherencia y sea mucho más reconocible. 
 
    Más allá de las cuestiones estéticas o del fondo que elijas, hablar a cámara hace que muestres tu mensaje de una forma mucho más natural y con un lenguaje más cercano, lo que ayuda a conectar rápidamente. 
 
    Además, si nos centramos en redes sociales, el vídeo cada vez está teniendo más presencia. No quiero adelantarme, en el capítulo cuatro vamos a ver cada red en profundidad, pero todas coinciden en darle mucha importancia a este formato. 
 
    Instagram, por ejemplo, te suele tratar un poquito mejor y, a veces, hasta te abre la puerta si incluyes vídeos en tu estrategia; YouTube es una red muy potente que puede ser tu mejor herramienta SEO, y hasta Pinterest ha empezado a apostar muy fuerte por este formato,en concreto, todo lo que sean recetas, DIY y tutoriales. 
 
    Al margen de las redes, nunca renuncies al poder del vídeo para animar tus funnels de venta, usarlo como webinar en tu estrategia de e-mail marketing o, incluso, en la presentación de tu página web. 
 
    Sin ser experta en este campo —de hecho, lo empecé a potenciar solo en redes sociales porque vi que mi engagement subía rápidamente y conseguía que muchas de mis seguidoras me enviaran privados e interactuaran más conmigo—, sí podría darte algunos consejos básicos: 
 
    1. Graba todos los vídeos de un mes en un día; no es que siempre vayas en pijama, pero ya que te pones rímel y un poco de pintalabios, vamos a aprovechar al máximo. 
 
    2. En contenidos, lo concreto siempre gana a lo abstracto; es decir, resolver un problema puntual siempre será mejor acogido que una reflexión sesuda de 10 minutos. 
 
    3. Mucho cuidado con improvisar, si eres un animal televisivo adelante… si no, prepara siempre miniguión o los puntos básicos que no quieres perder de vista. 
 
    4. ¿Eres Britney Spears? Mejor para ti, pero, en este caso, posiblemente el que vea el vídeo no tenga ni idea de quién eres, a qué te dedicas o por qué le hablas… Antes de arrancar, preséntate siempre y cuenta tu propuesta de valor. 
 
    Estos primeros segundos son definitivos para atraer a tu audiencia. Piensa que tu cerebro es tan puñetero que, si tienes una mala impresión, hará todo lo posible por que continúes con esa idea y no perder la razón. 
 
    5. De igual modo, cierra con una llamada a la acción: comenta si tienes un canal donde puedan ver más vídeos, seguirte en otras redes o visitar tu web. Si alguien ha visto tu vídeo hasta el final, tienes muchas posibilidades de que se convierta en un nuevo seguidor. 
 
      
 
    ¿Conclusión? Si te gusta hablar a cámara y transmites muy bien, no te lo pienses y déjate de agobios. ¡Un buen contenido en vídeo puede ser un acelerón para tu marca! 
 
      
 
    E-mail marketing, este ratito de café con amigas 
 
    Desde mi punto de vista, el e-mail marketing debería ser asignatura troncal en primero de emprendedora. Aunque es un canal en sí mismo, creo que es el complemento perfecto a todos los anteriores. ¡Aquí se trabaja el contenido, pero, sobre todo, se habla con las emociones! 
 
    En el e-mail se trabajan emociones tan primitivas como la escasez (compra ahora, últimas unidades, no te quedes sin, ¿de verdad vas a dejar pasar la oportunidad?…), hasta la creación de ambientes y atmósferas. ¿Te has parado a pensar cuántas newsletters te hablan de tomarte un té, un café o vivir tu momento? 
 
    Gracias a él, tocamos directamente la puerta de nuestro cliente, nos colamos en su bandeja de entrada y le hablamos de tú. Es la herramienta más potente para fidelizar a tu comunidad; si vendes algo con una recurrencia alta (es decir, una misma persona puede comprarte varias veces al año), tu lista es tu mejor amiga. 
 
    Aquí, además de la constancia, necesitas darle una vuelta a tu lead magnet, ese regalo o premio que activa la atención de nuestro cliente y le da la posibilidad de conocer de primera mano tu trabajo o el problema en el que eres especialista. 
 
    Mucho cuidado, porque acabo de nombrar el secreto de una buena estrategia. Este fenómeno no arrancó con el confinamiento, pero sí se acentuó a un ritmo loco. Durante los primeros días de marzo (me refiero al encierro por pandemia de COVID-19, ojalá lo estés leyendo y ya casi ni te acuerdes), podías pasarte 24 horas saltando de webinar en webinar, descargando eBooks y haciendo chekclists en bucle. 
 
    Los lead magnet son básicos, es ese primer contacto directo con tu contenido, con tu forma de trabajar y con tu marca, ¡así que vamos a ser cuidadosas y no caer en obviedades! 
 
    Ya sabes que a mí las enumeraciones me gustan bastante, así que te cuento los tres requisitos básicos para que el tuyo tenga mucha fuerza: 
 
    - El primer requisito para el éxito es que tenga un objetivo claro; es decir, no crear algo de nuestro tema porque sí. La clave está en asociarlo directamente a la venta de un servicio posterior. 
 
    Si quieres que reme a favor de tu estrategia, tiene que estar vinculado directamente con ella; según mi experiencia, los lead magnet funcionan mejor cuando solucionas un problema muy concreto y pequeño. Mejor contar cómo conseguir unos bizcochos más esponjosos si vendes cursos de repostería que promocionar un libro de 20 páginas sobre la historia del bizcocho. 
 
    - Precisamente, ese sería el segundo requisito: no te vayas por las ramas o abordes temas generales con la esperanza de llegar a todo el mundo. Corres el peligro de pasarte ocho horas creando un material que nadie va a leer. Elige un problema concreto que siempre manifieste tu cliente antes de llegar a ti y resuélvelo. No hay mejor tarjeta de visita que solucionar una de sus preocupaciones como primera toma de contacto. 
 
    - No pienses que, como es gratis, vale cualquier cosa; aquí, el contenido debe ser bueno, estar cuidado y bien trabajado. Es tu primera impresión frente a tu público, así que, no descuides nada. La sensación que buscas en ellos es la de: «Si me cuenta todo esto gratis, qué no hará cuando pague X». 
 
    Por supuesto, además del lead magnet, hay otras fórmulas para engordar tu lista de e-mail. A la pregunta de si el e-mail marketing es para ti (no sé por qué siempre procrastinamos esta parte o le damos muchas vueltas): si lo que ofreces está siempre disponible o una misma persona puede comprarte en diferentes momentos del año, es básico en tu estrategia porque no solo potencia la venta, sino que logra fidelización. 
 
    «El contenido, en mi caso, lo ha sido todo, 
me ha ayudado a trasladar la autoridad offline al mercado online. Las RR. SS. son, ahora mismo, la fuente principal de tráfico a mis canales privados, como la newsletter o Telegram». 
 
    – Pat Carrasco – 
 
    Las colaboraciones con otras emprendedoras son una herramienta muy eficaz para crecer deprisa. En este caso, podéis crear pequeños webinars o minicursos juntas, y pedir e-mails cruzados para llegar a más audiencia. 
 
    Por supuesto, no se trata de ir sumando correos a una lista a la que nunca hacemos caso o a la que solo recurrimos cuando queremos vender. Aquí, de nuevo, la constancia es la llave para entrar en su top of mind. Es decir, con la regularidad suficiente para que, aunque no abran todos tus e-mails, consigas que te asocien con un problema concreto y, cuando ese cliente necesite resolverlo, recurra a ti o te recomiende. 
 
    Inciso: donde dije digo… 
 
    No hay recetas mágicas ni fórmulas para el éxito, mi objetivo es ordenar la información de forma clara y ofrecerte un viaje sencillo para mejorar tu plan en redes. Por este motivo, no tienes que elegir un único formato. 
 
    Al inicio del capítulo, te decía que, al menos, tengas uno, pero lo ideal sería combinar dos. Por ejemplo, el e-mail marketing es la muletilla perfecta para llamar la atención a tu base de seguidores cada vez que publiques un nuevo post en el blog, o actualices tu podcast o canal de vídeos. 
 
    Del mismo modo, si vas a grabar un vídeo, no lo subas solo a YouTube; puedes tener un blog donde lo compartas y crees un pequeño pie de página para explicar el concepto mejor, o aportar información adicional. 
 
    Resumiendo, elige el formato en el que mejor te expreses (audio, escritura o vídeo) y no pierdas la ocasión de darle difusión en tu lista de e-mail. ¿Que aún no tienes nada de lo anterior? Puedes echar a andar solo con la lista de e-mail y aportar contenido en esas mismas newsletters.  
 
    Es tu turno… 
 
    ¿Recuerdas la alegría de ir al kiosco, comprar la Super Pop y rellenar el test para descubrir si él estaba por ti, ibas a conocer al amor de tu vida en verano o qué animal eras? Pues esa emoción permanece intacta con el TEST para elegir tu canal. 
 
      
 
    Si solo hablamos de bocetos o de cómo poner en orden tus ideas… ¿Qué método te resulta más eficaz? 
 
      
 
    a) Escribir en una libreta en blanco con lápiz y papel me hace verlo todo de forma mucho más clara. 
 
    b) Tengo un grupo de WhatsApp conmigo misma. Así dicho, suena raro, pero mandarme audios me aclara los pensamientos. 
 
    c) Acabo hablando sola delante del espejo mientras me peino, me seco o me pongo crema. ¡Soy muy de monólogos para despejar mi cabecita! 
 
    Desde bien pequeña, tu pasión siempre ha sido… 
 
    a) Escribir y leer a todas las horas; de hecho, escribía relatos y pequeños cuentos. 
 
    b) Recuerdo la radio siempre puesta en casa y me encanta la sensación de compañía que ofrece. 
 
    c) Soy animal televisivo, nada me entretiene más que ver un vídeo o una serie. 
 
    ¿En qué formato te gusta más consumir contenido o a qué formato le prestas más atención? 
 
    a) La lectura, sin lugar a dudas. Para profundizar en un tema, creo que es lo más adecuado. 
 
    b) Los podcasts me ayudan a entretenerme y formarme; de hecho, también escucho audiolibros. 
 
    c) ¡El vídeo! Una imagen vale más que mil palabras y siempre recurro a YouTube para ver conferencias, trucos u otros consejos. 
 
    Sin lugar a dudas, al responder estas tres preguntas seguro que lo tienes super claro, pero ¿hace falta que te dé la solución? 
 
      
 
      
 
    Mayoría A. Chica, lo tuyo son las palabras. Comprendes y explicas mejor el mundo a través de las letras, por lo que, dentro de tu estrategia de contenidos, un blog, una newsletter y todo lo que gire en torno a la palabra escrita es tu territorio. 
 
    Mayoría de B. A ti te va soltar por esa boquita todo lo que tienes en la cabeza. Seguro que eres de las que no para de darle a la lengua y siempre tienes una anécdota que compartir. El mundo del podcast, WhatsApp y las redes basadas en audio son tu ámbito natural. 
 
    Mayoría de C. ¡Has nacido para estrella de la pantalla! Así que estás de suerte, porque las pantallas nos rodean. No te da ninguna pereza grabarte y te parece lo más fácil, natural y rápido para conectar. YouTube puede ser tu hábitat natural, pero no te olvides de que también puedes incorporar el vídeo a otras estrategias de contenido como directos en redes sociales, e-mail marketing… 
 
    En cualquier caso, piensa siempre primero en tu forma natural de comunicar, en lo que te hace sentirte más cómoda y, luego, mira de reojo las redes, porque, ahora sí, entramos en el cuarto capítulo y vamos a analizar las ventajas y desventajas de estar en cada una de ellas. Ten siempre en mente que no todas tienen que ser para ti. 
 
    

  

 
 
    4.Planificación de redes, ¿tengo que estar en todas? 
 
    No sé nada de estrategia militar, ni me interesa, pero sí tengo claro que abrir varios frentes a la vez nunca es la opción más inteligente. Este descontrol de fuerzas no te hace más resistente ni más consistente, ¡te come la energía! 
 
    Si quieres estar presente, aportar buen contenido y ser recordada, nada de tocar cien puertas. La idea es encontrar la que mejor encaja contigo y plantarte enfrente con la maleta, ¡porque te quedas a vivir en ella! 
 
      
 
   

 

 Las redes sociales, ¡el nuevo mundo! 
 
    ¿Conoces la teoría de los seis grados de separación? En la década de los 60, el psicólogo Stanley Milgram determinó, desde una ciudad tan enorme como Nueva York, que todos estamos separados por seis personas. Es decir, tú solo estás a seis personas o conocidos de cualquier ser humano del planeta Tierra. De hecho, él basó toda su formulación en el relato de 1929, Chains (Cadenas), del húngaro Frigyes Karinthy, al que debemos la mítica frase «el mundo es un pañuelo». 
 
    Aunque esta teoría parece que estaba más preparada para una comedia romántica que para la evidencia científica (ojo: te separa el mismo número de seres humanos de Brad Pitt que de Donald Trump), la esencia de la interconexión fue el pretexto que utilizó Andrew Weinreich para fundar, en 1995, la primera red social del mundo: SixDegrees. 
 
    En los últimos años de la década de los 90, Weinreich no solo consiguió que tres millones de personas se engancharan a su red, sino que postuló que la revolución de Internet (aún no existía Google y el fenómeno World Wide Web daba sus primeros pasos) vendría dada por la posibilidad de conocer a gente increíble según tus intereses. 
 
    Precisamente, esa nueva visión es la que ha sustentado las redes sociales hasta el día de hoy. Detente otro momento y piensa en cuántas oportunidades de trabajo y amistades tienes ahora mismo cuyo origen es el mundo 2.0. 
 
    SixDegrees fue vendida y cayó en desgracia en 1999, un poco antes de la explosión de Facebook, porque solo se podían compartir mensajes de texto, lo que hacía que las conversaciones fueran muy aburridas. 
 
    En aquellos años, no solo había un gusto regulero por la moda, bailábamos Un pasito pa'lante, María y se vaticinaba que el mundo acabaría en el 2000, sino que nadie tenía móvil con cámara fotográfica. De hecho, la conexión a la red era tan mala —por favor, dime que recuerdas cómo sonaban los primeros modems— que nadie podría imaginar que, en menos de 10 años, grabaríamos recetas de 30 minutos sobre bizcochos sin gluten y subiríamos fotos de cada paso de nuestras vacaciones. Si tú que me lees eres de las que acaba de cumplir los 30, me siento en la obligación de contarte que el asunto era tan chungo que si navegabas por Internet no tenías línea de teléfono fijo. 
 
    Ahora es fácil ver cómo aquella red se adelantó a su tiempo, puesto que tenía todo lo que hizo brillar a Facebook, pero con móviles que pesaban dos kilos. Aunque su trayectoria fue corta, marcó la base de lo que tenemos hoy en día: compartir contenido, vender y descubrir a personas muy alejadas geográficamente, pero con las que mantienes el vínculo de los intereses comunes. 
 
    Viendo este recorrido y considerando las redes como un lugar de unión, creo que no solo es uno de los grandes inventos de este siglo XXI, sino que es la herramienta más potente que tienes para dar a conocer tu genialidad. 
 
    Imagina lo que debía costar, hace 40 años, hacer llegar un mensaje cuando solo tenías a tu alcance el teléfono, contar algo en tu círculo de amigos o pagar cantidades indecentes de dinero en publicidad a cualquier medio de comunicación. En ese contexto, era más fácil que te tocara la lotería que pensar en construir un trabajo a tu medida que pudieras promocionar fácilmente. 
 
    Más allá de descubrir el aguacate como desayuno o que el aceite de coco se usa para hidratar el pelo, no pases por alto nunca el poder que te otorgan las redes para comunicar tu propósito. Si las ves como un altavoz de tu trabajo y sabes usarlas desde el autocontrol, ¡eres invencible y en ninguna época de la humanidad lo has tenido tan fácil! Te advierto de que no discutas conmigo en este punto, porque soy muy pesada. ¿Quieres ejemplos bajados a tierra? 
 
    Silvia Moreno, después de años trabajando en una conocida editorial, decidió, en 2014, invitar a cenar en su casa a diez extraños. El propósito era compartir su pasión por las buenas conversaciones y celebrar lo grande y lo pequeño. 
 
    Gracias a este planteamiento nació Cenas Adivina. En tan solo diez años, no solo ha convertido sus cenas en una forma de ganarse la vida, sino que está presente en varias ciudades, ha escrito un libro y ha abierto su primer local en Madrid. 
 
    Wendy Vidal y José de Domingo se casaron hace doce años y, gracias a un incipiente Pinterest, vieron con claridad que dejaban atrás los entremeses fríos y calientes y que buscaban apostar por una boda a su medida. 
 
    En una década han conseguido que aquel sueño se convierta en un equipo internacional, tienen su propia escuela de wedding planner  (Bodas de cuento) y han logrado que cualquier novia del planeta sueñe con tenerles cerca en su gran día. 
 
    Este último ejemplo me hace especial ilusión porque les vi nacer, de hecho yo era de las que leía sin parar su blog Muy Molón. En 2011, Angi Cabal y Javi Aracil eran dos diseñadores gráficos que, en su tiempo libre, subían frases motivadoras, dibujitos y fotos de su boda (si te casaste en esos años, posiblemente regalaste algo con sus frases o tus anillos iban en un bastidor). 
 
    «Las redes le aportan a mi negocio visibilidad, cercanía, y muestran realmente lo que es mi proyecto y propósito». 
 
    – Ana Asensio – 
 
    Gracias a la rápida conexión en Facebook, el reclamo de «diseño para gente no aburrida» empezó a tomar forma. Aunque habrá mil anécdotas, momentos regulares o decisiones importantes, la realidad es que, en solo 10 años, han construido Mr Wonderful, una empresa que hoy en día factura 30 millones de euros, con un equipo de 150 personas y 12 000 puntos de venta repartidos por 26 países. 
 
    Espero que ya estés convencida y no vuelvas a caer en el recurso fácil de echarles la culpa a las redes de que te roban tiempo o te someten a la tiranía de la imagen. De hecho, la agencia IAB publicó en su informe sobre redes sociales para 2021 que el 50 % de los consumidores entran en estas antes de comprar un producto o servicio para investigar sobre funcionalidades, realizar una prueba social (lo que dicen otros consumidores) y comprobar la experiencia de cliente. Así que, lo siento si sueñas con vivir en una aldea leonesa, ¡las redes han llegado para quedarse, y hablar a tu cliente de tú a tú es tu mejor activo empresarial! 
 
    A continuación, vas a conocer cada red de cerca, analizar tus fortalezas y, con todas las cartas sobre la mesa, elegirás la que va contigo para desarrollar tu estrategia de contenidos. 
 
   

 

 Distintas redes sociales, ¡elige con cabeza! 
 
    «¿Síndrome FOMO? ¿Yo? Anda, y pásame el móvil». Podría relatarte mil estudios para poner de manifiesto la importancia de este síndrome, pero como tú lo padeces un poquito, lo vas a entender rápido. ¡Hablo del ansia viva por estar en todo! 
 
    Al inicio del libro, en el prólogo, para ser exactos, ya apunté cómo la necesidad de pertenencia al grupo está en nuestro ADN: nadie quiere quedarse fuera. De hecho, aunque ya no vayamos a cumplir más los 30, seguimos teniendo presente la sensación de estar en el patio del cole, bajo el sol, y que nadie nos quiera en su equipo. 
 
    Este sentimiento es normal y las redes pueden acrecentarlo a niveles muy locos. Durante el confinamiento, ¿quién no se pasaba la vida en Zoom o viendo vídeos de desarrollo personal? Ahora te toca a ti reconocer esta debilidad y ponerle freno. 
 
    Si deseas estar en redes desde el disfrute, teniendo claro en cuál vas a tener una presencia recurrente y compartiendo contenido de valor —sabía que no podía escribir un libro completo de marketing de contenidos sin soltar la coletilla—, no puedes abarcar más de tres (lo ideal serían dos). Siempre hago el símil del malabarista, empieza por jugar con pocos elementos y ve haciendo el número más completo, según te familiarices y lo tengas integrado por completo en tu rutina. 
 
    Antes de tener que tomar la decisión, voy a analizar cada red. Lejos de contarte las tendencias o cómo te putea el algoritmo, quiero que entiendas sus fortalezas, las bases de su razón de ser y qué tipo de personas las habitan. Solo así tomarás la mejor decisión para enredarte en una y ser consciente de que es justo lo que necesitas. 
 
    Instagram, ¿lista para entrar en el equipo de animadoras? 
 
    Ains... ¡cómo hemos cambiado! No es porque sea mi red favorita, que también, sino porque si hay una red que haya incluido en nuestra cultura percepción de la realidad y creación de un lenguaje común, esa es Instagram. 
 
    Antes de su llegada a nuestras vidas, nadie tenía claro que las tazas de té calentito eran para el domingo por la tarde, que los pies en la arena significaban relax y que la comida es mejor con muchos colores y en bol. 
 
    Sin lugar a dudas, el imaginario colectivo de la sociedad actual está vinculado a lo que sucede entre las paredes de esta red. Hemos aprendido a vender, compartir y crear relaciones con un código preciso. Da igual que lo hagas con una foto fija, un reel o un vídeo, Instagram tiene su propio lenguaje. 
 
    Por supuesto, como en todas las historias estadounidenses, nos tenemos que meter en un garaje de San Francisco para buscar su origen. En este caso, en el año 2010, donde Kevin Systrom y Mike Krieger, dos informáticos brillantes y amantes de la fotografía, dieron vida a Instagram, un término que deriva de instantánea y telegrama. 
 
    Estos dos hombres, más allá de la creación de una aplicación muy sencilla, supieron ver antes que nadie el poder y la presencia que tendría la cámara de fotos en el teléfono móvil. De este modo, en una misma app, podías subir una foto (cuadrada, en claro homenaje a las antiguas Polaroids) y acompañarla de un pequeño texto. A modo de anécdota, apuntar que la primera foto que se publicó fue la del perro de uno de los fundadores. Instagram empezaba a marcar tendencia. 
 
    De esa imagen con su mascota a tener un millón de usuarios solo pasaron tres meses. En 2012, la fama de esta nueva aplicación, pensada para los amantes de las fotos, llega a los oídos de Mark Zuckerberg que, sin dudarlo, la compra y la convierte en lo que hoy conocemos. 
 
    Antes de que el CEO de Facebook cumpliera el sueño americano de hacer multimillonarios a los chicos del garaje, hay que decir que una de las fortalezas de Instagram fue introducir (en 2011) los hashtags. Ahí se pasa de crear cuentas para mostrar fotos a familiares y amigos a la clara intención de convertirlo en un buscador que facilite crear grupos con intereses, gustos e inquietudes similares a los tuyos. 
 
    ¿Quién está conmigo en Instagram? El perfil de usuario 
 
    En Instagram todo es mejor. Aquí no está la gente común, están las personas más guapas, más altas, las que más deporte hacen y las que más avena integral consumen. Instagram es un gran escaparate, el equivalente a las revistas de los años 90 donde mandaban Naomi Campbell y Cindy Crawford. 
 
    Un mundo paralelo donde acudes a mostrar lo bueno y lo bonito; de hecho, aunque expreses emociones negativas o vulnerabilidad, siempre se llora con filtro y se pone emoticono al final. 
 
    Precisamente, las marcas que reinan en este mundo son las que entienden que no venden un producto, sino que venden un estilo de vida aspiracional. ¿Por qué crees que la harina y la levadura volaron de los supermercados en 2020? 
 
    Durante la etapa más dura del confinamiento, nos tiramos en masa a comprar levadura y harina; quien piense que solo queríamos hacer repostería porque estábamos aburridos es que no entiende lo que sucede en la mente de su consumidor. 
 
    El deseo eran escenas familiares felices jugando con los pequeños sobre una mesa de madera reciclada, con un delantal de cuadros vichy y el sol de la tarde entrando por la ventana de tu cocina blanca e integrada en el salón. ¿Exageración? 
 
    El perfil sociodemográfico de los habitantes de Instagram es muy claro. Aunque tendemos a pensar que hay más mujeres, ahora mismo, según los datos del informe digital de 2021, se están equiparando. De hecho, las mujeres ya solo son el 53 %, cada año es más igualitario el porcentaje. Los datos siempre los saco del Informe Digital de España que publican We Are Social y Hootsuite, una herramienta genial para tomarle el pulso a tu red y ver por dónde se va moviendo tu cliente. 
 
    La edad sí está mucho más definida y concentrada: la generación Millennial (1981 a 1993) y la generación X (los nacidos a partir de 1969) son sus principales habitantes, aunque no le hace ascos a una audiencia más joven. De todos modos, nunca prestes mucha atención a estos datos. Tú te vas a enfocar en nichos más pequeños, así que no caigas en el análisis de los datos fríos; busca cómo reflejar ese estilo de vida donde tu producto sea un bien de primera necesidad. 
 
    Usos y fortalezas, ¿le vas a sacar partido? 
 
    No sé cómo de claro lo tienes tú, pero te aseguro que Mark Zuckerberg lo tiene clarísimo. De hecho, desde que se nombrara CEO de la empresa a golpe de dólar, no ha parado de imitar formatos emergentes para que su niña bonita tuviera de todo. 
 
    Es la única red que no se ciñe a un único formato y se mueve muy rápido cambiando tendencias. Puedes subir fotos, vídeos cortos musicales, directos con otras cuentas o vídeos más largos donde trates temas en profundidad. De hecho, una de las herramientas más eficaces para vencer al algoritmo es... ¡usarlo todo! 
 
    Precisamente en esta variedad de formatos, usos y posibilidades reside su fortaleza (y tu perdición). Si piensas que estoy exagerando, deja el libro y coge el móvil, en las estadísticas de Instagram aparece el tiempo medio de permanencia en la app… La próxima vez que digas que no tienes tiempo para nada, recuerda esta cifra. De hecho, mi promesa es que, cuando pongas en práctica lo que te cuento en este libro, esa cifra disminuirá considerablemente. 
 
    Más allá de crear titulares llamativos como las claves para vencer al algoritmo o el hashtag (recuerda que también es un buscador) que te abre las puertas de la visibilidad, voy a centrarme en las ventajas reales y tangibles de usar Instagram como el pilar de tu presencia en redes sociales. 
 
    - Alianzas con otras emprendedoras y marcas que se muevan en el mismo universo que tú. Aquí debes ser muy cuidadosa eligiendo con quién andas el camino, pero las relaciones te aportan visibilidad y potencian muchísimo el alcance de tu cuenta. Dentro de todas las opciones, el formato directo crea más interacción y puede estar siempre presente y cosechando visualizaciones. 
 
    - Genera confianza y empatía a partes iguales, ambas, requisitos fundamentales para conseguir vender en redes y en tu barrio. Si alguien no confía en ti, da igual lo bueno que sea tu producto, no te va a comprar nunca. 
 
    - Engagement e interacción. Es posible que tu cliente ideal viva en Instagram, así que sus opiniones, preguntas e impresiones, valen oro. No te limites a subir fotos o a contar características de tu producto, pregunta sin miedo qué les parece, qué están buscando o qué problemas tienen en relación con lo que vendes. Por supuesto, en este sentido todas las aplicaciones de preguntas y encuestas en stories son tus mejores amigos. 
 
    - La importancia de la prueba social. Los testimonios u opiniones no solo deben estar en tu página web. De hecho, su poder se asimila a la mejor técnica de marketing del planeta, ¡el boca a oreja! 
 
    - La construcción de ese mundo perfecto donde tu marca no solo tiene que estar, sino que debe convertirse en un bien de primera necesidad. 
 
    A través de la imagen y el texto, construimos realidades y mostramos una imagen de marca. Instagram, al tener tantos formatos, te pone esto mucho más fácil. Siempre debes asomarte teniendo en cuenta que no vendes un producto o un servicio, vendes una experiencia para tu consumidor. Si consigues esto, serás recordado siempre. 
 
    «La gente olvidará lo que dijiste, olvidará lo que hiciste, pero nunca olvidará cómo la hiciste sentir». Esta cita de Maya Angelou, escritora, poeta y activista por los derechos civiles en Estados Unidos, resume perfectamente la importancia de usar Instagram para crear una experiencia de consumidor. ¡Fuera miedos! Tu meta es caer bien e inspirar, no a todo el mundo, pero sí a tu consumidor final. 
 
    Ojito… aquí venimos a… 
 
    ¡A vender! Lo siento si suena muy claro, pero estoy harta de encontrarme cuentas donde se muestra la vida personal, mojitos los sábados y paellas los domingos. Más adelante lo vas a trabajar en profundidad y con mi método lo verás más claro, pero si estás en Instagram como un negocio o como una imagen de marca, no puedes permitirte confundir o generar ruido en tu comunidad. 
 
    Al mismo tiempo, venimos a una red donde, desde que entras, suena de fondo La vie en rose. Cuida las imágenes, la fotografía, utiliza plantillas con tus colores corporativos y sé coherente con lo que subes y con lo que cuentas. Más allá de morirte por buscar el feed perfecto (solo entra el 1 % de tu comunidad), preocúpate de ser reconocible a simple vista, solo tienes un segundo para que tu cliente te preste atención antes de continuar bajando en su muro. Dramático, ¿verdad? Ahí es donde debes marcar un contenido visual reconocible y un relato que enganche. 
 
    «Las RR. SS., para mí, son un altavoz para dar a conocer lo que hago, cómo lo hago y para construir una marca personal que me permita ir desarrollando el negocio que quiero y con flexibilidad. Es un medio donde interactúo y puedo nutrirme y conocer en profundidad a mi potencial público objetivo». 
 
    – Noe Gil Loef – 
 
    Si quieres ver lo que es ser coherente y tener un gusto impecable, entra ahora en el perfil de usuario de Susana Torralbo. A nivel visual y de storytelling, todas deberíamos aspirar a algo así. 
 
    Por último, otro de los errores más frecuentes que me encuentro es que, debido a la falta de planificación (con este libro vas a solucionarlo), acabamos subiendo auténticas gilipolleces del tipo: «Hola, primavera» o «Por fin es viernes». Publica para aportar, para ayudar… ¡Sé la cuenta que tú no solo seguirías, sino que buscarías si el feed no te la mostrará! 
 
    Pinterest, el último lugar feliz de Internet 
 
    Según el Informe Digital de España de 2021 (publicado por We Are Social y Hootsuite), existen 442 millones de personas en el mundo que se mueren por casarse en el bosque, merendar Red Velvet, crear centros florales y sueñan con que su casa de Sevilla (con sol 310 días al año) tenga toques daneses. ¿Nos hemos vuelto locos? Seguramente, pero Pinterest tiene una influencia mucho mayor de lo que pensamos en nuestras vidas. 
 
    A caballo entre la red social y el buscador visual, Pinterest nace en 2009. ¿Jugamos? Tres chicos de Estados Unidos se juntan en una ciudad con un puente rojo muy famoso y un culto un poco raro a la sopa de cangrejo en pan. ¿Qué ciudad será? 
 
    ¡Correcto! Volvemos a San Francisco y Silicon Valley, la meca del mundo emprendedor. En esta ocasión, ninguno de los tres era programador, lo que hace que la app en un inicio sea complicada de utilizar y poco intuitiva (esto explica por qué ha tenido un crecimiento más lento que otras redes). 
 
    En este caso, el objetivo era crear un catálogo de moda femenina donde se pudieran guardar las prendas favoritas y compartirlas. De hecho, su origen etimológico procede de pin (en inglés, chincheta) y del verbo interest. 
 
    Aunque su crecimiento es más lento, pregunta en tu entorno: casi todo el mundo tiene una cuenta, aunque muy poca gente le saca partido. Yo te voy a demostrar que merece la pena ¡y mucho! hacerle un hueco en tu estrategia de contenidos. 
 
    ¿Quién está conmigo en Pinterest? El perfil de usuario 
 
    A diferencia de Instagram, aquí el nivel de conversión crece hasta el 87 % y es muy superior al de cualquier otra red. Su secreto es que los seguidores, los likes y los comentarios dan un poco igual; hablamos de un buscador visual, y las personas que llegan a nosotros tienen un interés claro y notorio en encontrarnos y comprarnos. 
 
    Aquí no saltas en medio de mil marcas diferentes que responden a mil inquietudes diferentes de tu comprador ideal, como ocurre en Instagram; aquí esa persona te ha buscado intencionadamente porque te necesita y quiere comprarte. 
 
    Esto hace que la relación con los usuarios cambie de forma radical. Mandan el SEO y la resolución de problemas concretos, no tienes que caer bien a la gente, mostrar detalles de tu vida y contar qué se cuece en la trastienda de tu negocio, ¡buscan contenido puro y duro! 
 
    El perfil es eminentemente femenino, en Pinterest las mujeres mandamos en todas las franjas y circunstancias. Aunque hay diversas temáticas y todo crece muy rápido, sin lugar a dudas, el lifestyle es el rey. Las temáticas de hogar, moda, arte, estilo y comida encuentran su mejor escaparate. 
 
    Está claro que, más allá de datos estadísticos, si conoces un poco la teoría de la pirámide de Maslow[2] que determina las necesidades del ser humano, ¡las usuarias de Pinterest miran al resto desde la parte más alta! 
 
    Usos y fortalezas, ¿le vas a sacar partido? 
 
    Pinterest es inspiración en estado puro; en esta red, no es tan importante tu forma de comunicar, los directos o las relaciones que establezcas con otras cuentas. Su fortaleza es que el contenido brilla por encima de todo. 
 
    Nadie va a venerar a ciertas cuentas y tu opinión no tiene más peso que las de otras; de hecho, yo apuntaría que aquí tu opinión no tiene cabida. En Pinterest, la empatía o las relaciones son difusas; aunque está tipificada como red social, su mecanismo es más cercano a Google que a cualquier otra red al uso. 
 
    Precisamente, esa es su fortaleza, podemos crear contenido de calidad, tener visibilidad alta y hacer que mucha gente llegue a nuestra web. En mi opinión, es una plataforma básica para lanzar y anunciar lead magnets, servicios o lanzamientos de nuevas colecciones. 
 
    Lo ideal es siempre solucionar problemas concretos, olvídate de reflexionar o de copiar y pegar frases del Dalai Lama. El mejor consejo que puedo darte es que crees en un Excel un listado de pequeños problemas que pueda tener una audiencia, y a construir pines desde esa base. Por supuesto, aquí el SEO cuenta, así que, nada de ponerte metafórica o literaria. ¡Al grano y de forma clara! 
 
    Ojito… aquí hemos venido a… 
 
    La gente entra a buscar inspiración, ideas y ver lo verde que es la hierba del vecino. En esta red, tu sentido del humor, la gracia o tu vida personal contada al detalle no interesan. Es mucho más sencillo: la gente tiene un problema y quiere una solución. 
 
    Los últimos movimientos de Pinterest están buscando generar más interacción social para que nos animemos a crear contenido en esta plataforma. De hecho, los storypin o pin idea son su primer formato sin enlaces, lo que creas se queda en tu cuenta y las visualizaciones son altísimas. 
 
    Habrás visto que, al hablar de Pinterest, te he nombrado en varias ocasiones el tema de visualizaciones. Una confusión muy común es pensar que aquí no hay algoritmo... ¡Error! Que sea un poco más ligero no significa que los pines y tableros salgan sin más; de hecho también hay publicidad y campañas de pago. 
 
      
 
    Yo pineo, tú pineas, ella pinea… 
 
    ¡Me encanta Pinterest! De hecho, tengo una minicruzada particular para potenciar su uso y descubrirte sus beneficios para que puedas incluirla en tu plan de comunicación. Por este motivo, me voy a permitir la licencia de introducir algunos conceptos fundamentales para que hoy mismo te pongas las pilas… 
 
    ¿Eres empresa? Lo primero es entrar en tu cuenta (esa que creaste hace 10 años y a la que nunca más hiciste caso) y verificar que es una cuenta de empresa. Esto significa que tienes vinculada tu página web y es reconocida por Pinterest. Cuando hay avances o promocionan nuevas herramientas, siempre dan el poder a este tipo de cuentas. 
 
    Antes de bajar al barro, revisa la descripción de tu perfil, que he visto horrores en este apartado. Pon tu propuesta de valor en pocas palabras, usa el mismo nombre que en Instagram (y hasta te diría que la misma foto) para hacer la marca más reconocible. 
 
    Si estás en la red que inventó el verbo pinear, vamos a prestarle mucha atención a tus pines. Si en Instagram la imagen importa, aquí estamos en la alfombra de los Oscar. Cuida de que nada se pixele, que sea estético (que tenga tus colores de marca o tu estilo visual). 
 
    Pero ten en cuenta que los pines son algo más que una imagen; de hecho, siempre aconsejo que no subas solo una foto. Si de un simple vistazo tengo que saber de qué va esa imagen, recuerda que vamos a llevarnos tráfico; necesito saber el título del blog donde me lleva o lo que se vende. ¡Mucho cuidado con liarte a repinear atardeceres y platos rosas! 
 
    Otra de las claves es la jerarquización. Si eres un poco cuadriculada con el orden, en esta red te lo vas a pasar en grande (y no solo aprendiendo a doblar calcetines), porque para optimizar el SEO hace falta una estructura clara de tableros (tus palabras clave) y subtableros para temáticas más concretas. Es mejor tener pocos tableros que mil ideas con dos pines, porque si algo ha dejado claro el propio Pinterest es que premia la creación de contenido nativo en su web, así que nada de volverte loca cogiendo pines de fotos de Jackie Rueda. 
 
    No soy especialista en SEO pero, si tú lo eres, quizás te sangren los ojos si te recomiendo tener claras tus palabras clave y optar por los títulos de cola larga (long tail). La clave para mí está en crear títulos concretos para que el posicionamiento sea más sencillo. 
 
    Mejor poner «tarta de manzana sin gluten» que su genérico «tarta de manzana». Al poner lo que vendemos u ofrecemos y una característica que lo hace único, las búsquedas se centran y es más fácil competir en ese nicho que está menos saturado. 
 
    «Las redes sociales me han aportado visibilidad y más conocimiento sobre mi materia. Creo que la gente tenía una idea de lo que es la oratoria muy antigua (como el origen de la propia técnica). Las reglas del juego han cambiado y en las redes me apoyo para contarlo de manera sencilla y cercana». 
 
    – Mónica Galán – 
 
    ¡Hashtag! Una de las partes que más nos obsesiona en redes sociales, porque parece que dar con la tecla perfecta es como encontrar el Nirvana. En Pinterest, son necesarios y lo ideal es utilizar unos cinco o seis con criterios SEO. A mí también me gusta tener uno o dos hashtag propios para identificar mis publicaciones. 
 
    Por último, periodicidad. En esto, Pinterest juega una baza muy importante porque no hace falta que estemos todos los días en bucle dando los buenos días, pero sí es importante tener cuatro nociones claras: 
 
      
 
    - La regularidad se premia (José Coronado lo sabía hace diez años). Ahora ya se puede programar desde el propio Pinterest, por lo que lo ideal es dedicarle un par de horas a la semana y dejarlo todo listo para que vaya saltando poco a poco. 
 
    - En Pinterest, la gente es previsora, así que nada de llegar a diciembre para empezar a publicar DIY de coronas navideñas. Lo ideal es que, si vas a crear contenido para una campaña concreta o una fecha señalada, empieces unos dos o tres meses antes. ¿Has echado cuentas? Para petarlo en Navidad, deberías empezar a manejar espumillón en casa llevando chanclas. 
 
    - El contenido no caduca, no está sometido a la tiranía de la inmediatez y no suele haber grandes cambios. Un buen contenido puede tener vigencia de meses y meses; normalmente, será un cambio de moda lo que le haga caer. 
 
    - Una de las grandes fortalezas de Pinterest es que puedes redirigir el tráfico a tu web, tu lead magnet y hasta a tu Calendly (una app para agendar reuniones y sesiones virtuales que es básica si vendes servicio y consultoría). Lo único que va a vigilar Pinterest es que no te conviertas en la reina del spam. 
 
    Lo ideal es que, como mucho, solo haya cinco o seis pines apuntando a la misma web; por este motivo, la postura más inteligente es asociar tu cuenta a tu blog. Así, siempre generas tráfico y no aburres llevando a todos al mismo sitio. 
 
    Cierro este inciso contándote que, si vas a trabajar el marketing de contenidos, algo evidente si has comprado este libro, en Pinterest tienes un arma muy potente para generar tráfico, ser reconocida dentro de un nicho pequeño y, como has visto, su exigencia es mucho menor al no requerir de tu constante presencia. Vamos a utilizar Pinterest más allá de la boda, el embarazo o la compra del primer piso. 
 
      
 
    Facebook, lo que pudo ser y no fue… ¿o sí? 
 
    Para hablar de Facebook, nos salimos del garaje para irnos derechitas al campus de una de las universidades más famosas del planeta Tierra: Harvard. Aunque hay mucha literatura, y hasta una película, sobre cómo nuestro amigo Zuck robó la idea del siglo a Eduardo Saverin, Dustin Moskovitz y Chris Hughes, lo cierto es que, en 2003, él solito lanzó Facemash.com. 
 
    Este directorio contemplaba la foto y los datos personales de todos los alumnos de la Universidad y, por primera vez, Zuckerberg acabo en el despacho del director acusado de violar todas las leyes de privacidad del campus con su ocurrencia. 
 
    Aunque los inicios no están claros, y tampoco nos importan, lo cierto es que, en 2004, lanza The Facebook para que los alumnos compartieran sus perfiles, intereses y los clubes en los que estaban dentro del campus. En solo 30 días, la mitad de los alumnos ya tenía una cuenta. 
 
    A partir de ahí, salta a otras de las universidades más icónicas del país, como son Yale o Columbia, y la empresa se muda a Palo Alto, donde establece el cuartel general. No voy a marearte con datos, me basta con decirte que en 2021 contaba con 2750 millones de usuarios en todo el mundo, aunque parezca estar viviendo sus horas más bajas. 
 
    En 2020, después de varios escándalos con el tratamiento de los datos en las campañas de Trump y el Brexit que llevaron a Zuckerberg a sentarse frente al Congreso de los Estados Unidos, muchos anunciantes abandonaron la red por fomentar el racismo y la discriminación. En realidad, un lavado de cara para esas marcas, que se han quedado en Instagram y WhatsApp sin decir ni mu. 
 
    A pesar de que ahora parece que está muerto, mucho cuidado con menospreciar a la red con más usuarios y una fuerte penetración en todos los países del mundo. De hecho, desde las elecciones de 2008 y el Yes, We Can de Barack Obama, su influencia política no ha hecho más que crecer. 
 
    ¿Quién está conmigo en Facebook? El perfil de usuario 
 
    Facebook es potente y un arma poderosa si tu público objetivo ha cumplido los 50 años, ya que, a partir de esta edad, muchas mujeres decidieron pasar de Instagram y se quedaron en sus grupos de Facebook. 
 
    De hecho, más allá del «Señoras que…» que se convirtió en un auténtico fenómeno en el verano de 2010 en España, los grupos siguen siendo la mejor arma de Facebook. Aquí no solo hay que dar me gusta, sino que tienes que hacerte fan. De esta forma, puedes conseguir que tus potenciales clientes se segmenten ellos solitos, sin estudios de mercado ni esfuerzo por tu parte. 
 
    Dentro de las redes sociales que analizamos en el libro, es la menos políticamente correcta. La sensación de que solo nos ven unos pocos o nuestro entorno más cercano hace que mucha gente opine libremente de temas políticos, líderes o escollos… Es decir, aquí el usuario tiende a meterse en jardines que nunca pisaría en Instagram, donde la sensación de exposición es mayor. 
 
    Usos y fortalezas, ¿le vas a sacar partido? 
 
    Mucho cuidado con decir que replicar el contenido de Instagram es estar en Facebook. Esta práctica es el último cartucho de Zuckerberg para no ver cómo todas las marcas orientadas al público joven volaban de la nave nodriza de su imperio. 
 
    Además de felicitar el cumpleaños a todos tus primos y amigos desde la guardería, aquí el sentido como marca es no descuidar tu imagen. Si tienes seguidores desde hace unos años, debes seguir entrando a contestar dudas, mensajes privados, etc. En caso contrario, solo sería interesante trabajarla a modo de nicho dentro de grupos muy específicos. 
 
    Facebook se usa mucho en campañas políticas y acciones masivas porque, al final, es la red con más usuarios a nivel mundial, pero ten en cuenta que en esto solo entran a jugar los que tienen más de seis cifras en su presupuesto de publicidad. 
 
    Ojito… aquí hemos venido a… 
 
    En este punto. solo tengo que decir que mucho cuidado con mezclar la parte personal con la profesional. Trabajando en las asesorías, siempre hago un análisis previo de las redes y me he encontrado cómo la cuenta estaba asociada a Instagram y subían el contenido replicado. 
 
    Lo malo es cuando en esa misma cuenta, que es de empresa, con el nombre de tu negocio y las noticias del mismo, aprovechas para subir la foto de los niños porque la abuela solo tiene Facebook, o sigues a varios grupos de memes, o te etiquetan en las cañas del sábado a las cuatro de la tarde. Mostrar tu vida privada en su justa medida, sí; tus venidas arriba, no. 
 
    En este caso, plantéate la necesidad de crear una cuenta personal y, en privacidad, quitar la posibilidad de ser etiquetada por terceros. Tu criterio o filtro a la hora de mostrar tu vida privada no tiene por qué coincidir con el de tu amiga de la infancia. 
 
    «Utilizo las redes como un canal para compartir el contenido que creo e interactuar de forma más cercana y frecuente con las emprendedoras al otro lado». 
 
    – Nayla Norryh – 
 
    LinkedIn, ¿qué hace una chica como tú en un sitio como este? 
 
    Es nombrar la red LinkedIn y de tu mente se apoderan la pereza, la desgana y el hastío. Por muchas actualizaciones, revisiones o nuevas prestaciones que le den, siempre tiene un puntito aburrido. Solemos pensar en ella como ese currículum horrible de foto y fecha de graduación en el instituto. De hecho, estoy segura de que tienes una cuenta que, quizás, creaste en el último año de universidad o que la usaste para tu primer trabajo como becaria. 
 
    Aunque esta historia también se cocina entre varios creadores (todos hombres, por si alguna tenía esperanza de ver un nombre de mujer asomando por aquí), no es hasta 2016, al comprarla Microsoft por 26 millones de dólares, cuando gana peso y se orienta con fuerza al mercado profesional más allá de la búsqueda de empleo. 
 
    Ahora mismo, y siempre con un marcado cariz profesional, se venden cursos, webinars gratuitos y se opina de temas relacionados con tu sector. Si quieres convertirte en referente, te gusta la divulgación o te ves en cinco años dando masterclasses, LinkedIn puede ser una gran plataforma para ti. 
 
      
 
    ¿Quién está conmigo en Linkedin? El perfil de usuario 
 
    Uno de los problemas que ha arrastrado esta red social es la diferencia abismal entre el número de usuarios activos y no activos. Esto significa que la mayoría de las personas, al salir de la universidad o irse al paro, se abren una cuenta y... ¡nunca más vuelven a pisar la red! 
 
    Aunque esto mantiene en vela a más de un ejecutivo de la compañía y Microsoft siempre lo ha obviado de su discurso, para ti puede ser una gran oportunidad para posicionarte. Existe menos competencia y este hecho puede jugar a tu favor. 
 
    Si hacemos una radiografía a su usuario, vemos por primera vez que es más utilizada por hombres que por mujeres y que su edad media es muy baja, entre los 25 años y los 34 años, la década en la que se presupone que eres más activo buscando trabajo. De hecho, otro de los inconvenientes es que seguimos relacionando esta red con la búsqueda de empleo. Sin embargo, como vamos a ver ahora, esta red te puede ayudar en muchos otros aspectos... 
 
    Usos y fortalezas, ¿le vas a sacar partido? 
 
    Con la presentación que he hecho, posiblemente pienses que, si eres emprendedora y tus ganas de volver a trabajar por cuenta ajena son cero, esta red social no es para ti. ¡Error! En ella se pueden cumplir dos propósitos esenciales para seguir creciendo: ser más reconocida y vender. 
 
    En primer lugar, el networking es muy potente en esta red. Te puedes acercar a cuentas más grandes o referentes en tu sector de una forma más directa que en Instagram u otras plataformas. 
 
    Además de hablar con ellos o compartir visión sobre el mercado, estas alianzas pueden llevarte a nuevas acciones en otras redes o ir ganando poco a poco tu sitio en tu sector. Para esto es básico que cuides los mensajes que te envían para conectar (nada de responder ocho días después), que seas activa en algún grupo de trabajo enfocado a tu actividad profesional y que cuides tu perfil. 
 
    Con cuidar el perfil me refiero a actualizar la foto (no vale dejar la de 25 años), describir tu propuesta de valor y cómo puedes ayudar a los demás de forma clara. Olvídate de centrarte en reflejar tu nivel de inglés o el máster que hiciste hace 20 años. 
 
    Sin duda, es una red potente si vendes servicios a profesionales, y aunque pueda parecer que hay cierta saturación de emprendedores del campo del marketing, coaching o asistentes personales, la verdad es que, si ofreces servicios de este tipo, es obligatorio, al menos, tener un perfil decente y pasarte una vez a la semana a echar un ojo. 
 
    Ojito… aquí hemos venido a… 
 
    ¡Hablar de trabajo! Esto no son las cañas after work, ni un desahogo de tu rutina. Esta red está pensada para el mundo profesional, así que mucho cuidado con lanzarte a compartir imágenes de tu vida privada, poner a caldo al jefe u opinar de temas sensibles con una carga política fuerte o que generen controversia. 
 
    Aunque no tenemos por qué salir repeinadas y con traje chaqueta, sí debemos pensar en esta red como una continua entrevista de trabajo; así que, antes de publicar, piensa siempre si eso se lo dirías al futuro director de una empresa que quiere contratarte, o al cliente que va a pagar por tus servicios. 
 
    YouTube, del pan casero a la mascarilla de pepino. El cajón de sastre 2.0 
 
    Mucho cuidado con menospreciar el poder de YouTube o asociarlo con los que juegan a videojuegos y viven en Andorra. Según datos de 2021, es la segunda página más visitada en España, solo por detrás de Google. Otro dato que no deja lugar a dudas es que el 95 % del contenido que nos paramos a ver en Internet y redes, ¡son vídeos! 
 
    De ahí proviene la magia de esta red social, su uso es tan masivo que los rangos de edad y sexo no son significativos. Todo el mundo la visita, desde mi hija de siete años para ver dibujos hasta mi madre para desvelar el secreto del auténtico cheesecake. 
 
    Aunque tiene un increíble potencial, ojito con apostarlo todo a esta red, porque semejante cajón de sastre puede hacer que te esfuerces mucho para recibir cero visitas o no conectar con tus seguidores. Yo solo voy a pasar de puntillas por ella. 
 
      
 
    ¿Quién está conmigo en YouTube? El perfil de usuario 
 
    La diversidad de contenido se ve de forma clara en los canales con más suscriptores donde reinan el Rubius (no sabría explicar lo que hace) y otras estrellas como Las Ratitas, un par de niñas rubias que animan a hacer slime en casa y a las que cualquier madre con poco tiempo odia un pelín. 
 
    Segmentar la temática es complicado y mandan los más jóvenes, dos razones poderosas para abandonar el mundo del vídeo y poner tus miras en Instagram, donde tus vídeos no posicionan en SEO, pero sí serás reconocible. De hecho, su audiencia tiende a ser tan joven, que, si te doy un dato sobre su fundación, puede que lo entiendas todo mucho mejor. 
 
    De nuevo, nos vamos a California, a 2005, donde tres trabajadores de PayPal dieron forma a YouTube. El fin era recoger un archivo gigante de vídeos para compartirlos con amigos; de hecho, el desencadenante de la idea fue volver a ver el vídeo de la actuación de la Super Bowl de 2004, cuando a Janet Jackson se le vio un pecho. Sé que ahora estás pensando lo mismo que yo al leer esa historia… «¡No puede ser!, ¿hace tanto de eso? ¿No existía YouTube aún? Me hago vieja…». 
 
    Usos y fortalezas, ¿le vas a sacar partido? 
 
    Como ya te he adelantado, el universo de YouTube es inabarcable; piensa que, cada minuto, se suben 400 horas de contenido. Aunque hay vídeos que tiendan a hacerse virales (el récord de visualizaciones lo tienen ahora mismo Baby Shark —si tienes niños pequeños sabes que taladra el cerebro y se tararea en bucle hasta dos meses después de escucharla— y Despacito, de Luis Fonsi), lo normal es tener pocas visitas, así que, vamos a jugar a los micronichos para hacernos fuertes. 
 
    Algunos temas como el desarrollo personal, las recetas de cocina o la productividad tienen muy buena aceptación; de nuevo, suelen calar y funcionar mejor a personas con muchos seguidores en otras redes donde se producen trasvases. También es una buena plataforma para no crear contenido directamente, por lo que apostar por colaboraciones puede ser la mejor estrategia. 
 
    Por ejemplo, si yo fuera cualquier empresa de lifestyle me encantaría que Belen Canalejo (más conocida como Balamoda) me sacara en uno de sus vídeos, o si vendiera fruta ecológica podría aliarme con youtubers cocineros para promocionar mis productos. Esta estrategia no solo te da visibilidad, sino que abre las puertas de una comunidad totalmente nueva. 
 
    Si te ha gustado esta idea, además de preguntar precios a estos influencers de YouTube (te adelanto que suele ser más costoso que hacerlo en Instagram), asegúrate de confirmar el número de suscriptores, pero, sobre todo, asegúrate de la fidelidad de los mismos, el tiempo que lleva como influencer en el medio y cómo promociona sus contenidos. 
 
    Ojito… aquí hemos venido a… 
 
    Desde mi punto de vista, el mayor reto de esta red social es crear una imagen de marca coherente y no dejarla fuera de tu ecosistema digital. Vamos a analizar de forma breve estas dos bases, que son la llave a una estrategia audiovisual sostenible en tiempo y recursos. 
 
    El vídeo marketing estudia todos los recursos de los formatos visuales para establecerse como marca y crear una estrategia sólida. Tienes que tener presente que es costoso, puesto que no vale con sentarnos y hablar delante de una cámara; está demostrado que uno de cada cuatro consumidores busca en YouTube antes de adquirir un producto, y el 
59 % de los usuarios prefiere ver un vídeo que leer una reseña o un blog. 
 
    Si has decidido lanzarte, ten en cuenta que debes cuidar la iluminación, crear una pequeña cabecera que haga tu contenido coherente, dedicar tiempo a hacer el vídeo, subir los textos con intención SEO y contestar comentarios para ir creando una minicomunidad. 
 
    Al igual que en reels (de Instagram), conviene hacerte con un decorado fijo o usar siempre los mismos colores de marca para aportar coherencia. Recuerda que nuestro cerebro tarda solo siete segundos en saber si algo le gusta o le interesa, así que tu puesta en escena debe ser impecable. Volviendo al ejemplo de Belen Canalejo, pionera en YouTube en España y el único canal al que yo me he enganchado, además de usar una cabecera adecuada, siempre arrancaba el vídeo de forma superefusiva y alegre. 
 
    En segundo lugar y más importante, si estamos hablando de crear un guion, cuidar la imagen, grabarnos, subir el contenido, cuidar los textos… ¡Vamos a hacer que aporte y cuente de verdad! Lo ideal es que lo integres en el blog, anuncies el nuevo vídeo en todas tus plataformas y mandes una newsletter avisando. 
 
    Si te decantas por YouTube, este canal debería ser la base de todo tu contenido y tu recurso más importante. Hacerte un nicho y conseguir cierta fidelidad no suena fácil, ¿verdad? Así que crea todo con cabeza y de forma muy estratégica. 
 
    Clubhouse, cuidado con ser el más listo de la clase 
 
    Amor-odio podría ser la relación que mantengo con esta red social y su promesa. Aunque en el mundo anglosajón está teniendo muchísima repercusión, la verdad es que en España y Latinoamérica ni fu ni fa… al menos, en su corta vida. 
 
    ¿Te acuerdas del síndrome FOMO que ya te he mencionado en un par de ocasiones?, pues esta red lo ha sabido explotar al máximo. En sus primeros pasos en España, solo se accedía por invitación (cada participante tenía un número limitado de las mismas) y, encima, solo estaba disponible si habitabas en el mundo iPhone. Actualmente, su acceso es más sencillo y está operativa con cualquier móvil, así que, en los próximos meses, veremos si ha nacido para quedarse o solo era una quimera. 
 
    Volviendo a su origen, que es sobre lo que tenemos certezas; si asumimos la estrategia de exclusividad en entornos burbuja como los que crea Instagram, un día de febrero de 2021 te levantabas sin conocer su existencia y merendabas con 15 cuentas hablando de los beneficios de estar en ella, lo interesante de las salas, de los testimonios… No hace falta contarte que, a la hora de cena, estabas suplicando una entrada al edén. 
 
    Lo malo de esta estrategia es que cumplir unas expectativas tan altas y no deshincharse es muy complicado. Así que pasado el flechazo, caes en el cajón de la desidia, que es lo peor que le puede pasar a una red social. De hecho, creo que el boom inicial se debió más a las ganas de muchas de hacerse fuertes fuera de Instagram (donde casi nadie te saca a bailar) que a una creencia absoluta en el poder del audio. 
 
    ¿Quién está conmigo en Clubhouse? 
 
    Esta red, como casi todas, arrancó en Estados Unidos. De hecho, uno de sus grandes reclamos en el mundo anglosajón es que todos esos emprendedores de los que no paran de hablar están dentro, y ofrecen charlas con cierta regularidad. 
 
    Su popularidad empezó a crecer después de que Elon Musk, creador de Tesla, compartiera en Twitter un misterioso mensaje: «On Clubhouse tonight at 10 pm LA time». En cuestión de segundos, miles de personas retuiteaban y se preguntaban qué era Clubhouse. Antes de ese salto al mundo, solo era utilizada por sectores muy pequeños de Silicon Valley y perfiles muy ligados a la innovación tecnológica. 
 
    Te cuento todo esto porque creo que es fundamental para entender el perfil de sus usuarios. Aquí las mujeres tampoco son mayoría y está lleno de profesionales. Es decir, si vendes productos o servicios a sectores amplios de la población o cliente final, esta red no es para ti. 
 
    El perfil de usuario se asemeja un poco a LinkedIn. Su talón de Aquiles es que, en muchas salas, se pierde el tema principal y acaban siendo un monográfico de autopromoción de profesionales del marketing, emprendedores vendiendo cursos a emprendedores y mentores de negocios. 
 
    Las salas más populares son un fiel reflejo de esta audiencia: las más concurridas son las de tecnología, marketing, desarrollo personal, tendencias de consumo pospandemia… En definitiva, es una burbuja del mundo emprendedor que ya veremos si abre fronteras o se termina pinchando. 
 
    Usos y fortalezas, ¿le vas a sacar partido? 
 
    - Si vendes servicios, eres mentor o consultor, es una red muy interesante para ti. Corres el peligro de que solo te escuchen otros mentores, pero para ganar autoridad y relevancia puede serte muy útil. 
 
    - Su gran parecido con el mundo del podcast, aunque las salas son en tiempo real y no se quedan grabadas, hace que sea una buena plataforma para llevarte audiencia. En España, algunos podcasters que se dedican a las entrevistas están ofreciendo salas en abierto con su invitado para darle más publicidad al programa. 
 
    - Es una buena red para hacer networking, conocer a otros profesionales de tu sector y estudiar con ellos las tendencias de consumo. 
 
    - Si vendes servicios y quieres afianzar una imagen de marca como experto, posiblemente, aquí puedas no solo dar a conocer tu trabajo, sino conseguir colaboraciones y entrevistas en medios que te interesen. 
 
    Ojito… Aquí vienes a… 
 
    La base o principio que debería mover tu participación en esta red es compartir y aprender. Ten muy en cuenta que nada queda grabado. 
 
    Conclusión: si te dedicas a vender un servicio, o a hacerte autobombo sin parar, vas a generar rechazo en la gente que te escucha y, al no quedar grabado, no será recordable para nadie. 
 
    «La comunicación de mi marca se apoya muchísimo en las redes, y las uso en todas las fases del marketing digital: desde el objetivo de llegar a un público nuevo hasta el de fidelizar al que ya tengo. Pero siempre intentando usarlas de forma sostenible y en dosis muy pensadas. No soy nada partidaria de publicar contenido por publicar, por estar ahí, por aparecer tanto o más que el vecino de al lado. Es importante que usemos las redes con conciencia y no como un inmenso basurero digital en el que todo vale y en el que importe más estar que ser». 
 
    – Susana Torralbo – 
 
    El networking juega un papel esencial; buscar perfiles afines a ti para abrir salas con ellos o buscar la participación en salas más grandes. Si abres tú una sala sola, sin nadie más, las opciones de ver pasar la bola del desierto son amplias. 
 
    Por último, si vendes producto físico, poner tu energía en esta red no es lo más conveniente para ti. Puedes usarla para ver tendencias de consumo, dar a conocer tu marca o hablar con personas que tienen negocios similares, pero sin un objetivo final de venta. 
 
    ¿Una última ventaja? El audio es intimista, genera mucha empatía y te permite ir en bata todo el día. ;) 
 
      
 
    TIKTOK, ¡la fiesta del pijama y el filtro! 
 
    ¿Cómo hacer el capullo se convierte en tendencia? TikTok arranca su andadura en 2018 a un ritmo de crecimiento vertiginoso. Es la única red que procede de China y su expansión en el mercado asiático es una locura. 
 
    Su esencia es grabar vídeos muy cortos (de entre 15 y 60 segundos) con filtros, efectos, música… En definitiva, un oasis para los que les gusta mostrarse sin mucho sentido del ridículo. Con estas premisas y una estructura muy parecida a Instagram (seguidores y cuentas para seguir), se fue posicionando rápido entre la generación Z (los nacidos a partir del 2000, a quienes se les presupone nativos digitales). 
 
    Sinceramente, aquí no puedo ser objetiva, TikTok no habría perdido el barniz de friki o adolescente si no hubiera sido por la crisis sanitaria de COVID-19. La pandemia, que también comenzó en China, hizo que en 2020 medio planeta estuviera confinado en casa sin salir, sin poder relacionarse y con mucho tiempo libre. 
 
    Este caldo de cultivo permitió su explosión a nivel mundial; de hecho, en octubre de 2020 se posicionó por primera vez como la red con más descargas, por encima del todopoderoso Instagram. ¡Que levante la mano quien no estuvo tentada de bailar con Shakira en pijama! 
 
    Aunque en este caso no voy a dedicarle mucho análisis, sí quiero destacar un dato que me ha llamado la atención. En una sociedad donde la atención plena ya es un problema, la media de sesión de esta red es de 52 minutos, lo que la posiciona como la que sabe enganchar mejor al usuario. Posiblemente, la rapidez de los contenidos y la poca profundidad de los mismos sean la clave de su éxito. 
 
    La prueba de su futuro será darle un poco de recorrido en circunstancias normales; mi recomendación es que, a no ser que tu público objetivo sea muy joven o tengas una marca donde el poder de decisión resida en los hijos, te alejes de los bailes y los filtros. 
 
    Ahora que hemos viajado a los garajes de media California a comienzos de este siglo y has analizado su propósito, dinámicas y fortalezas, te toca a ti tomar decisiones. Si estás en varias redes, mi consejo es que te centres en una o dos. 
 
    Para ponértelo más fácil, coge un lápiz y contesta a todas las preguntas. Sobre todo, sé muy sincera en el apartado de tiempo (mejor comprometerte a poco y luego ir aumentando) y definiendo tus fortalezas. 
 
    ¡Te espero! ¿Ya tienes el lápiz? ¡Adelante! 
 
    Es tu turno… 
 
    Cuestionario rápido para eliminar bloqueos, descubrir tus fortalezas y elegir con cabeza: ¿En qué red debo estar? Recuerda que mi consejo es estar siempre en dos o tres como máximo. 
 
    ¿Qué se te da bien? ¿La fotografía, escribir, o prefieres buscar contenidos e ir compartiéndolos? 
 
     
 
    ¿Las redes te gustan o te agobian muchísimo? 
 
    Algunas, como Instagram, son mucho más demandantes que Pinterest o LinkedIn. ¡Tenlo en cuenta! 
 
      
 
     
 
    En tu vida personal, ¿eres extrovertida o prefieres círculos más íntimos? Si no te gusta exponer tus ideas abiertamente o llamar la atención, te sentirás más cómoda en redes tipo LinkedIn, Clubhouse… 
 
      
 
     
 
    ¿Tu cliente es un consumidor final o te orientas más a emprendedoras, líderes de pequeñas empresas…? ¡Al pensar en el cliente, es más fácil dar con la clave para saber dónde están! 
 
      
 
     
 
    ¿Dónde vas a poner los límites de tu negocio? Siéntate y piensa hasta dónde vas a llegar mostrando tu día a día, tu familia o tu estilo de vida. Algunas redes, como Instagram, sí requieren la personalización y la máxima interacción, mientras que en otras no tienes por qué mostrarte. 
 
     
 
    En los capítulos anteriores, nos hemos parado a analizar tu propósito y tu porqué. En redes sociales también tienes que tener un objetivo claro: ser experta en tu nicho (LinkedIn), ganar notoriedad y popularidad (Instagram) y competir por un buen posicionamiento SEO (Pinterest y YouTube). ¿Qué buscas? ¿Con cuál te quedas? 
 
      
 
     
 
    Para cerrar este autocuestionario, ¿qué edad tiene ese cliente que está deseando comprarte?, ¿qué redes usa y en qué cuentas siempre acaba comentando? 
 
      
 
     
 
    ¿Ya tienes claro cuáles son tus redes sociales? No te dejes guiar por el «tengo que estar ahí porque todo el mundo lo está». Piensa de verdad dónde está tu cliente, dónde quieres estar tú y a cuál quieres dedicarle tu tiempo. 
 
      
 
    

  

 
 
    5. El método 60/30/10, una herramienta para trazar un plan de contenidos a tu medida 
 
    Respira hondo, calienta un poquito de café e inspira… ¡Ya has andado más de la mitad del camino! Si al inicio del libro ibas como pollo sin cabeza y lo mismo hablabas de tu manicura, del último libro que habías leído o parabas el coche en una cuneta para fotografiar amapolas y recibir la primavera, ahora ya cuentas con lo más importante en marketing: LA CLARIDAD DE IDEAS. Esto lo dice mi querida y admirada Mónica Galán (autora del libro Método Bravo, que es un fondo de armario): «Para hablar bien en público, hay que pensar bien en privado». Es decir, para comunicar con sentido hay que tener la cabeza bien amueblada. 
 
    Si has hecho todos los ejercicios propuestos hasta ahora (espero que estés comprometida y hayas seguido el libro completo), ya tienes definido el mensaje, los objetivos de comunicación, sabes qué canales usar y con qué regularidad. Así que ¡vamos a usar mi método 60/30/10 para no volver a preguntarte eso de… «¿y qué coño cuento yo ahora?»! 
 
      
 
   

 

 El 60 % de contenido, el corazón de tu estrategia 
 
    Al igual que lo que te propuse con la Ley Pareto en el capítulo 3, de nuevo se trata de llevar algo tan abstracto como tu contenido al terreno de los números, una forma de ordenar tus ideas, buscar temas más creativos y vivir con la calma de ir planificada. 
 
    En este primer punto, se trata de definir el grueso de la comunicación de tu mes o trimestre y saber que, el 60 % de las veces que te asomes a tus redes sociales, tiene que ser para hablar de tu producto o servicio. De igual modo, el 60 % del contenido de tu blog, vídeo o podcast tiene que apuntar directamente a ese servicio o aspecto que debe ser destacado. 
 
    Tranquila, porque no te pido que entres diciendo: «Hola, soy yo, compradme aquí», sino que busques formas de vender lo que haces, demostrar todo lo que sabes y construir una estructura de confianza con tu comunidad. 
 
    Este método fue tomando forma para dar respuesta a las necesidades que me encontraba en mis asesorías. Descubrí que, al comunicar, había dos frenos muy importantes. Por un lado, la falta de temas nuevos o el bloqueo de: «Ahora, ¿qué cuento?», y, luego, el miedo a vender. Si el primero hacía que el mensaje a veces resultara aburrido o poco atractivo, la consecuencia del segundo era que se terminaba comunicando mil cosas sin ninguna relación con el negocio. 
 
    Lo que quiere decir que, si vendes zapatos o mentorías para emprendedoras, esa parte debe ser la columna vertebral de todo lo que haces. Un día, de forma aleatoria, puedes contar qué estás cocinando, que te encanta comprar plantas o que adoras el chocolate, pero tu forma de vida no puede eclipsar lo que haces o lo que vendes. 
 
    «La creación de contenido siempre ha jugado un papel central en mi negocio. Para mí, el contenido es el corazón de mi estrategia de marketing. Es el método que utilizo para compartir mi conocimiento, darme a conocer a nuevas personas, construir mi audiencia y posicionarme como referente en estrategia y negocios». 
 
    – Nayla Norryh – 
 
    Para construir ese 60 % de tu contenido, te bastará con hacerte estas preguntas y estar al día de todo lo que sucede en tu sector: 
 
      
 
    - Las 6 W del periodismo son seis preguntas que toda información debe contener para dar una explicación completa de una realidad o noticia. Estas seis preguntas (un poco adaptadas) debes hacérselas a tus servicios o productos para dar un nuevo enfoque a tu contenido: ¿Cuáles son mis servicios o productos? ¿A quién van dirigidos? ¿Por qué es bueno apostar por ellos? ¿Cómo lo hago? ¿Qué consiguen al consumirlos? 
 
    - Relaciona tus servicios con ese porqué que trabajamos en el capítulo dos y que espero que tengas apuntado en post-it o tatuado. En este 60 %, debe ser reconocible en cada temática… ¿Por qué emprendiste? ¿Por qué ayudas a ese nicho? ¿Cuál es la misión? 
 
    - Del mismo modo, analiza todas tus categorías o catálogo y, sobre ellos, pregúntate continuamente: ¿Qué beneficios obtiene mi cliente si me contrata?, ¿qué le enseño a hacer?, ¿qué siente al trabajar conmigo?, ¿dónde va a llegar al estar conmigo?… 
 
    - En otro orden de cosas, ataca a lo que en copywriting se conoce como puntos de dolor (suena pelín sádico, pero funciona bien si lo tratas desde la honestidad). Aquí vamos a analizar los problemas de tu cliente y cómo se siente antes de comprar tu producto; no se trata de prometer cosas irreales, pero sí de apuntar dónde va a mejorar. 
 
    Aunque puede haber muchos matices, casi siempre compramos algo para ahorrar tiempo, dinero, vivir mejor, obtener reconocimiento social o sexo. En persuasión, casi siempre, ir a la fuente del problema te ahorra mil explicaciones. 
 
    - Por supuesto, no solemos vender productos que sean de vida o muerte, pero sí podemos hacerle ver, a través de nuestros contenidos, qué pasará si no toman una decisión. Es decir, ¿voy a morir por no comprar un nuevo par de sandalias?, ¡no!, pero seguiré dando mil vueltas a qué ponerme por la mañana y nunca me acabaré viendo del todo bien. 
 
    - Baja a proceso cada acción que haces y explica el valor que tiene: ¿Por qué tienes un Calendly para una primera sesión gratis? ¿Por qué solo vendes acompañamiento de 4 sesiones? ¿Por qué tu producto se fabrica artesanalmente o en determinado sitio? 
 
    - Por último, en esta categoría, está la promoción de lead magnet, cursos o alianzas que establezcas con otras cuentas y noticias sobre el sector donde debas marcar tu opinión como experta 
 
      
 
    Como hay mucha miga y te estoy pidiendo que des forma al 60 % de tu contenido, voy a jugar con dos ejemplos. 
 
    Mentora de negocios para emprendedoras digitales 
 
    Si ves el crecimiento y las cuentas que venden estos servicios, puedes llegar a pensar que estás vendiendo arena en el desierto. Todo está lleno de competencia, webinars gratuitos y mensajes muy parecidos. 
 
    En este 60 %, tienes que definir qué servicios ofreces, en qué tramo o fase del emprendimiento ayudas, qué problemas se suelen encontrar en esa fase, cómo desarrollas tus servicios, qué ventajas tiene trabajar contigo y cuál es el punto de partida. 
 
    Imagina tus servicios como un puente y describe al detalle dónde está tu cliente, cómo le ayudas a transitar por ese camino y cómo se siente al alcanzar la otra orilla; siempre sabiendo que el enfoque está en él; es decir, tu comunidad es la heroína, tú solo la estás ayudando en un segundo plano. 
 
    Tienda online de complementos y accesorios 
 
    El ejemplo del producto. Si bien aquí cuesta menos enseñarlo, porque casi todas las imágenes giran en torno al producto, hablar de él suele costar muchísimo y tendemos a pasar por alto cosas que creemos normales, pero que, en realidad, son valores diferenciadores. 
 
    Cuenta por qué fabricas o vendes ese producto, por qué es especial, qué historia te une a él y la magia de la trastienda. No temas mostrar cómo haces los pedidos, cómo entras en el taller o grabar algunos procesos de fabricación y packaging. 
 
    Es tu turno… 
 
    Si aún te asalta alguna duda, a continuación te dejo el ejercicio más potente para clarificar tu mensaje. Coge tus tres diferenciales más importantes y llévalos a tres propuestas concretas que debes comunicar en redes de forma constante. 
 
    Te aviso que tienes que ir de lo intangible a lo tangible; por ejemplo, no me vale que me digas que ofreces un buen servicio al cliente. Coge esa afirmación e indica tres acciones concretas como: responder e-mail en 24 horas, envíos express y garantía de devolución de 30 días. Estas tres características de tu marca sí me demuestran que tu servicio al cliente es excelente, lo otro es algo que dicen todas las marcas. ¡No te quedes en palabras vacías, llena tu mensaje de hechos contrastables! 
 
    Propuesta de valor 1: ¿Cómo demuestro que esta propuesta de valor es real y tangible? 
 
      
 
    Propuesta de valor 2: ¿Cómo demuestro que esta propuesta de valor es real y tangible? 
 
     
 
    Propuesta de valor 3: ¿Cómo demuestro que esta propuesta de valor es real y tangible? 
 
    
Recuerda que, si quieres feedback o contarme cómo estás desarrollando los ejercicios, solo tienes que usar en redes el hashtag #atrapadaentusredes y será como darme un silbidito. 
 
   

 

 El 30 % del contenido, los temas de tu tribu 
 
    Imagina tu marca como un planeta: la solidez es el 60 % del que hemos hablado, y ahora vamos a mirar al cielo y descubrir los satélites que están orbitando de forma continua alrededor del mismo. 
 
    Al definir esos temas satélite, no solo vas a buscar ideas que le interesen a tu comunidad, sino que vas a definir aún más tu imagen de marca y tus características diferenciales. Aquí vas a pasar de tu sector a concretar mucho más el micronicho. 
 
    Estos temas órbita que deben marcar el 30 % de tu comunicación son todas aquellas referencias, recomendaciones o estudios que te motivan, que presupones que le gustan a tu audiencia, pero tú no vendes. 
 
    De nuevo, en mi cruzada contra la dispersión mental, te propongo que no excedas en más de dos los temas órbita, para no acabar haciendo un gazpacho que indigeste a cualquiera. Si quieres un ejemplo, lo mejor que se me ocurre es sacar Mis30horas a la palestra. 
 
    Mi 60 % es el contenido sobre marketing de contenidos para emprendedoras y mi 30 % dibuja dos temas clave que me encantan: productividad y planificación. Efectivamente, si has comprado este libro es porque te interesa cómo relaciono ambos campos, pero si me preguntas por el precio de mi asesoría de productividad te diré que no tengo, solo lo comparto porque me apasiona y considero que a ti también te resulta interesante. 
 
    Es decir, yo he dibujado una clienta ideal y en su estilo de vida he asumido ciertos intereses que compartimos y que le harán conectar mejor con mi marca. ¿Quieres ejemplos? Recuperamos a la mentora de negocios y la diseñadora de complementos. 
 
    En primer lugar, la mentora puede enlazar sus servicios con temas órbita del mundo emprendedor como finanzas, desarrollo personal o marketing digital. Aunque no sean su servicio ni su objetivo principal, sí son áreas que sabe que generan interés en la gente que la sigue y la lee. 
 
    Al mismo tiempo, la diseñadora de complementos puede tener claro que una mujer que valora el trabajo artesanal o la exclusividad de las marcas pequeñas está interesada en cuidarse a través de la meditación o el yoga, o en descubrir pequeñas marcas de cosmética ecológica y sostenible. ¿Significa que si haces esto tienes que vender clases de yoga o cremas veganas? No, pero seguramente te acerques a tu clienta desde otros puntos de vista. 
 
    Aquí el mejor ejercicio es analizar qué haces de forma natural, qué te interesa mucho o sobre qué sueles leer. Es decir, más allá de tu negocio, qué te llama poderosamente la atención, ese tema que es tu órbita, y la construcción de ese estilo de vida donde tu marca no solo encaja, sino que es un pilar de la estructura. 
 
    A veces le das mil vueltas a los temas, los intereses o sobre qué hablar y pasas por alto que tu clienta ideal eres tú. 
 
   

 

 El 10 % del contenido, el que genera empatía 
 
    Ahora que tienes las temáticas de tus contenidos al 90 %, vamos a dejar ese 10 % restante para que muestres la parte de ti que te hace diferente y única. Desde tus aficiones y comidas favoritas a los hobbies alejados de tu negocio o tu vida familiar. 
 
    Antes de continuar, tengo que hacerte la misma advertencia que hago en mis asesorías online: nadie te pide que muestres a tus hijos, enseñes lo guapa que es tu pareja o cómo te enfrentas al cambio de armario. Se trata de mostrar que tras tu marca hay una persona con aficiones, días de mierda y problemas cotidianos. 
 
    Centrándome en Instagram, la red donde este tipo de contenido tiene más sentido, como hemos visto en el capítulo 4, puedes hacer algunos stories mostrando tu hogar, tus rutinas diarias o alguna escapada. Esta parte no se trata de impostar una vida de ensueño o mostrar solo lo que crees que está más aceptado, se trata de personalizar más tu marca y crear empatía con tus seguidores. 
 
    Por supuesto, más allá de las redes, puedes crear contenido en el blog, el podcast o en vídeos donde hables de tu historia, de cómo arrancaste o de cómo compaginas tu vida con tu negocio. 
 
    Créeme que nada fortalece más un vínculo que ver a una persona normal al otro lado de la pantalla. Hay marcas que explotan este 10 % para que te vincules de forma sentimental a la marca, creando hasta lazos de compromiso. Piensa si alguna vez has comprado algo o te has apuntado a un curso solo porque esa emprendedora te cae tan bien que confías ciegamente en su trabajo. 
 
    ¿Ejemplo real? Diana Zuluaga es un referente en formación online para emprendedoras en España. Mientras que su feed está reservado a consejos, reflexiones sobre el mundo de los negocios y venta de cursos, en sus stories podemos conocer a su niña, ver dónde come con su marido y ser testigos de sus viajes… Ella sabe que su forma de vivir y sus valores transcienden a su marca y son una palanca de compra para muchas mujeres que la admiran y quieren o tienen un estilo de vida similar al suyo. 
 
    Para ayudarte un poco más a ser consciente de que aquí los límites los pones tú y que no son fijos, habrá épocas en las que te importe menos compartir tu vida social y otras que estés en modo blindado (y tampoco pasa nada). 
 
    Voy a terminar de construir el plan de contenidos a nuestra mentora y nuestra diseñadora. En este caso, la mentora de negocios debe marcar que su negocio tiene éxito, nadie se quiere dejar ayudar por una mentora que no tiene dinero para pagar sus facturas y que no tiene un estilo de vida coherente con lo que predica. De poco sirve que elija como tema órbita el desarrollo personal o el autocuidado si luego en stories cuenta que lleva trabajando 12 horas, que hace dos días que no sale de casa, o que va a cenar McDonald’s. 
 
    Del mismo modo, la diseñadora tendrá que mostrar si viaja para inspirarse o si lleva un estilo de vida consecuente con predicar el ecologismo como eje de su marca. Es decir, este 10 % del contenido no solo crea lazos y empatía, sino que es la prueba de que lo que vendemos es coherente con nuestros valores. 
 
    Espero que ahora mismo ya no tengas problemas sobre qué escribir, sino más bien sobre cómo ordenar todas las ideas que se están dibujando en tu cabecita.  
 
    Es muy importante que, cuando leas algo que te guste, te interese un tema o veas algo que llame tu atención, lo apuntes, para recurrir a ello cuando tengas que planear de qué hablar en el blog, en la newsletter o en redes sociales. 
 
    Por otro lado, aunque en el siguiente capítulo vamos a ver la forma de aterrizar todo en un calendario de contenidos, te he dejado un especial de 100 preguntas que le puedes hacer a tu negocio y a cada línea de servicio para tener temas nuevos siempre. Te aconsejo que descargues la lista para tenerla siempre a mano en el ordenador. La clave, y lo más complicado del mundo, es que consigas ver desde fuera tu trabajo, tus rutinas y qué hace especial tu área de genialidad. 
 
    Prepara café y siéntate a hablar con esa empresa que te quita el sueño, entiéndela mejor y comunica su propósito sin ahorrar en detalles. Es el momento de pasar a la planificación y la construcción de tu calendario de contenidos. Ahora, aprenderás la ejecución del método y verás cómo vas a tener todo más claro, ¡y ahorrando mucho tiempo! 
 
    [image: ] 
 
    Descarga la lista de 100 preguntas para crear contenido: www.mis30horas.com/atrapada-en-tus-redes-secreta 
 
    

  

 
 
    6. ¡Acción! Cómo montar un calendario de contenidos coherente 
 
    «¿Qué es la coherencia? ¿Y tú me lo preguntas?…». Según la RAE (acabo de buscar el término) es «la relación lógica entre dos cosas o entre las partes o elementos de algo, de modo que no se produce contradicción ni oposición entre ellas». En redes sociales, se trata básicamente de transmitir siempre tu propósito y no aceptar colaborar con Burger King si vendes vida saludable. 
 
    No he visto naves arder más allá de Orión, pero sí he visto al real fooder más famoso vender quesitos que, como producto local, cojean; a influencers comer hamburguesas XXL por encima de sus posibilidades (y de su talla de pantalón), y hasta mamás ecologistas mostrar compras de proximidad cero que han guardado en cien bolsitas de plástico antes de meter en la nevera. ¿Son el fin del mundo estas acciones? No, pero restan credibilidad, y mucha. 
 
    A estas alturas del libro, ya sabes tu porqué, los temas de interés y el mensaje que debe calar en cada gesto de tu comunicación. Solo con esta claridad y con los temas definidos en 60/30/10 lograrás dar solidez a tu mensaje, ser recordada más fácilmente porque te asocien a un problema concreto o área de conocimiento y, ante todo, generarás confianza con la coherencia: ¡justo lo que necesita tu cliente para meter la tarjeta de crédito en tu web! 
 
   

 

 ¿Todo claro? Las ventajas de construir un calendario de contenidos 
 
    Tranquila, al final de este capítulo tienes un vídeo sobre el montaje de un calendario de contenidos porque me parece lo más complicado de todo el libro; no me refiero a montarlo, sino a explicar solo con palabras el método de trabajo y lo que a partir de ahora deberías hacer todos los meses. 
 
    Antes de entrar en el paso a paso, te voy a dar algunas razones por las que tener un calendario de contenido no es negociable. No solo va a mejorar lo que escribes y comunicas, sino que genera una paz mental equivalente a explotar papel burbuja o las siestas con babita. 
 
    - En el marketing de contenido, vivir con un tiempo de reacción es primordial; es decir, planificar a medio plazo hace que desaparezca esa sensación de «no llego a nada». Si una semana se complica, tu contenido está programado y no hay que prestarle atención. 
 
    - Tener un calendario de contenidos hace que sepamos de qué vamos a hablar en las próximas semanas, una forma de que surjan más ideas y enriquezcamos nuestro mensaje. 
 
    - ¿Te suena lo de querer hacer directos y colaboraciones y nunca llevarlas a cabo por la procrastinación? Si ponemos días fijos a estas tareas, será casi imposible pasarlas por alto. Mi consejo es que establezcas fechas inamovibles para no olvidarlas; por ejemplo, fijar plazos como el primer lunes de cada mes, el día 20 o cada cuatro miércoles. Tú decides. 
 
    - Cumplir las fechas y ser más disciplinada. No es lo mismo decir: «este mes me gustaría redactar un post del blog» que saber qué día y a qué hora ese post tiene que estar publicado. Usar fechas límite es esencial para mejorar la productividad; parece mentira, pero el efecto fecha de examen existe y lo arrastras toda la vida. 
 
    Hay una cita de Tim Ferris que me encanta y que me viene al pelo: «Valoro la autodisciplina, pero la creación de sistemas que hacen que sea casi imposible portarse mal es más fiable que el autocontrol». 
 
    En un inicio, todo es ilusionante, nuevo y apasionante, pero debes crear métodos y sistemas que mantengan todo al mismo ritmo cuando estés cabreada, te apetezca vaguear o estés pasando una minicrisis de emprendimiento. 
 
    - De un simple vistazo, cuando terminas de preparar tu mes, ves si has equilibrado bien los temas, si tienen coherencia o hay alguno que queda un poco cojo. Un recurso fácil es usar un color distinto para los tres bloques de contenido; es decir, los porcentajes de 60, 30 y 10. 
 
    - Seguro que tienes un tema o varios que siempre quieres comentar, pero, un día por otro, nunca les encuentras el hueco. Al programar con antelación, vas a poder recogerlos y hacer tu comunicación más rica. 
 
    Aunque luego te voy a hablar de cómo trabajar para ser más eficiente y productiva, te adelanto que el calendario de contenidos es la herramienta más potente para transmitir bien lo que quieres contar, analizar qué ha funcionado el mes anterior, no procrastinar y atreverte a probar nuevos recursos y formatos para crecer y mejorar la interacción. 
 
   

 

 Diez pasos para construir tu calendario todos los meses 
 
    Después de detallarte algunas de sus ventajas, te voy a dar el paso a paso concreto para que tu negocio tenga su calendario de contenidos. Los pasos se amoldan a todos los tipos de negocio y, por supuesto, a todos los canales que hayas decidido utilizar. Es decir, no pienses que solo vale para Instagram, aquí hablamos de contenido en general, de los temas que vamos a tratar y de las veces que publicaremos en cada canal para hacerlo llegar a nuestra audiencia. 
 
    Además, por si no te has dado cuenta, llevo medio libro en modo señora pesada recordándote que el contenido rey es el que nace y crece en tu blog, podcast o canales propios. A las redes solo vamos a recurrir para hacer ruido, conversar y contar lo bonito que está todo en nuestro territorio. 
 
    Antes de arrancar, un último miniconsejo: esta metodología deberías aplicarla una vez al mes. Lo ideal es que sea la última semana del mes, para ver los 30 días siguientes sin prisas ni agobios. Te recuerdo que, al final del capítulo, hay un enlace para acceder a un vídeo que te va a ser de mucha ayuda para construir tu calendario peldaño a peldaño. 
 
    Paso 1: ¿Por qué necesitas una herramienta digital? 
 
    El calendario de contenidos tiene que ser en formato digital; lo siento, pero no es algo opcional. El calendario evoluciona y está lleno de variables, así que necesitas una herramienta que te permita mover los temas, tachar y reubicar conceptos de forma sencilla. 
 
    Me encanta el papel, la sensación de escribir para poner en claro mis ideas o tomar notas cuando estoy agobiada, pero para crear el calendario sería imposible. En mis asesorías y en mi negocio utilizo como herramienta Google Calendar porque es intuitiva y casi todas estamos familiarizadas con ella, al mismo tiempo que se conecta con casi todas las apps que uses sin problemas. 
 
    Por supuesto, sería igualmente válida la propia app de Calendario si usas Mac, dentro de Asana si gestionas las tareas desde allí, o de Notion si prefieres ese sistema para organizar tu negocio. Lo único importante es que sea digital (puedes compartirla con otros miembros del equipo) y que la tengas a mano. El calendario de contenidos no es algo que hagamos una sola vez y caiga en el olvido, siempre está en constante evolución. 
 
    Paso 2: ¿Sabes cuándo es el Día de la Croqueta? 
 
    Yo no, pero antes de arrancar el mes, lo miro. Siempre aconsejo establecer el calendario la última semana de cada mes, así que saberlo es tan fácil como teclear «calendario del community manager» en Google y descargarte el calendario o consultar los días señalados que hay en los próximos treinta días. 
 
    Lógicamente, no se trata de abordarlos todos, pero si ver cuáles son importantes o están alineados con tu empresa o valores. En algunos, podrás crear un post para Instagram, hacer un vídeo de YouTube o hasta redactar un post completo, y en otros bastará con un stories cortito o una mención en LinkedIn. 
 
    «Planificar el contenido nos permite ver que todo lo que estamos compartiendo tenga coherencia, siga un hilo conductor y sea relevante para la audiencia que queremos atraer». 
 
    – Nayla Norryh – 
 
    Este tipo de días suelen tener asociado su propio hashtag y nos sirven para tener más visibilidad, mostrar algo de nosotros de forma divertida (quién no adora las croquetas de su madre) o asociar nuestra marca a un valor importante como la ecología, el feminismo o la defensa de los derechos del niño. 
 
    Paso 3: Este mes, ¿de qué vas a hablar? 
 
    De nuevo, tener cristalino el tema nos allana el camino. Si sabemos que el 60 % de lo que publiquemos en el mes tiene que estar en consonancia con nuestro negocio y con la venta de productos o servicios, vamos a definir bien si en ese mes hay un servicio que necesite más atención, evaluar si hay lanzamiento o venta de taller grupal o, si tu negocio es estacional, tener claro qué toca en cada estación. 
 
    Por ejemplo, si eres interiorista, no tiene sentido que vendas tus servicios para dar vida a la terraza en enero y subas las ventajas de instalar chimenea en agosto. 
 
    De hecho, vendas lo que vendas, la época del año debe ser un condicionante a la hora de elegir qué servicios lanzas o qué objetivos tienes. Si vendes servicios o formación, sabes que los propósitos de septiembre y enero son tu mejor baza para vender grupales, y que antes de verano suele atacarnos la fiebre por atar cosas para irnos tranquilas de vacaciones. 
 
    Paso 4: Mi idea estrella: ¿cuándo publicaré todo mi contenido? 
 
    El buen contenido no nace en Instagram ni en Pinterest, el buen contenido se mima y crece en el blog, el podcast y los vídeos. Así que lo primero es definir la regularidad; siempre insisto en no venirnos arriba y ser prudentes. 
 
    Lo siento, pero si la última vez que publicaste en tu blog íbamos por la calle con mascarilla, ahora no vas a escribir cuatro entradas al mes. Mejor definir poquito y, cuando tengamos el hábito de la planificación y la programación, subir el ritmo o entrar en una nueva red o formato. 
 
    Lo ideal es semanalmente, pero si se te hace bola, opta por arrancar con un ritmo quincenal. Más allá de la quincena, vamos a conseguir poca regularidad y la fidelización es más difícil. Repito que esto son estimaciones, cada una conoce su negocio y tiene que ser realista con su tiempo. A lo mejor tú acabas de emprender, tienes pocos clientes y todo el tiempo del mundo para crear contenido; aun así es mejor tirar por lo bajo e ir programando para tener un colchón de contenidos que nos salve ante imprevistos o picos de trabajo, que los habrá, aunque ahora te suene a ciencia ficción. 
 
    Señala en el calendario los días que vas a publicar el contenido, replica en las redes anunciando ese contenido y pon de media otros dos avisos en las siguientes semanas para seguir moviendo ese contenido. Olvida escribir un post del blog, decirlo una vez y adiós. 
 
    Avisar a tu comunidad de que hay un contenido no tiene por qué ser aburrido y pesado. Prueba a compartir una parte del texto diferente cada vez, busca algún estudio que avale tu punto de vista o juega a contar una anécdota personal que hile con esa temática. 
 
    Paso 5: Y la newsletter, ¿pa' cuándo? 
 
    Al inicio del libro, sé que la puse como opcional y como uno de los canales más intimistas para conectar con tu comunidad. Aunque, lógicamente, no es básica, si vas a escribir un blog, ese mismo día lanzar una newsletter invitando a visitar tu contenido es la metodología más inteligente. 
 
    Si les escribes con regularidad, vas a evitar uno de los errores más comunes. No puedes escribir a tu base de datos solo cuando lances producto, flojeen las ventas o sea el momento de presentar una nueva colección. La base de datos hay que mimarla y tener muy definido que hablamos de estrategias con un buen porcentaje de conversión a medio y largo plazo. Aquí te pillo, aquí te mato, en marketing, no funciona nunca. 
 
    Incluso, si quieres bajarlo a lo más concreto, hay una teoría —pelín aleatoria— que dice que por cada tres e-mails de contenido, lances uno de venta. Mi experiencia es que lances uno cada vez que publiques un nuevo contenido y abajo fijes un banner de venta o productos relacionados con ese contenido. Es la forma más orgánica de vender y no resultar cansina. 
 
    Por supuesto, la publicación de contenido marcará el ritmo normal de tus newsletters, que te saltarás cuando vayas a lanzar un servicio, vender una nueva colección o en meses en los que sabes que tu negocio vende más. 
 
    Paso 6: Directos, colaboraciones o días con los niños en casa 
 
    Como ves, en el calendario de contenidos —y en todo el libro— sigo la misma metodología de lo grande a lo pequeñito. En este caso, será importante que señales en el calendario este tipo de fechas y compromisos: 
 
    - Colaboraciones con terceros (como directos en Instagram). Aquí no solo tienes que saber que esa mañana tendrás más trabajo, sino que debes anunciarlo y comunicarlo en redes para generar más expectación. 
 
    - Citas personales (médicos, revisiones, recados…). En la vida hay imprevistos, pero lo que sepas de antemano, anótalo para evitar sustos o sorpresas y saber que esos días no vas a poder decir sí a un webinar o masterclass. 
 
    - Aquí la palabra faro que hemos trabajado vuelve a tener mucho sentido; tendrás que decir no a muchas cosas que te apetecen y te gustan, así que deja que esa decisión marque lo que sí haces y lo que no haces en redes. 
 
    Paso 7: Días de publicación a la semana, la estructura definitiva 
 
    Si has seguido el paso a paso hasta aquí, ya tendrás el núcleo del mes completado. Ahora, toca ser realista con las publicaciones semanales que vas a hacer en cada red social. 
 
    Aunque es orientativo, mi experiencia me dice que mejor calidad que cantidad, así que te doy unos baremos aproximados de cuánto deberías asomarte por cada red. 
 
    Instagram lo quiere todo, desde presencia diaria hasta la sangre de tu primogénito, pero como aquí estamos para ponerle freno, mi consejo es tres publicaciones semanales en el feed (foto, carrusel, reels, vídeo…) y stories a diario (yo esto no lo planifico, y lo uso para fluir dependiendo de la carga de trabajo). 
 
    Como sé lo que te estás preguntando ahora, no hay días ni horas mágicas para programar, lo siento. Si existieran, los community managers vivirían debajo de palmeras en Bali y no irían por la vida con cara pálida de la exposición a la luz azul de las pantallas. Mi mejor consejo es que analices tu comportamiento y actúes en consecuencia. 
 
    ¿Me explico mejor? Si eres de madrugar y el café te lo tomas mirando la red, publica a primera hora y haz coincidir ese ratito con la nueva foto. Así subes la interacción, comentas otras cuentas y Zuck ve que le dedicas un poco de mimo. Por el contrario, si lo haces después de comer, pues a las 3, y por la noche a partir de las 9, que es la hora que te marcará tu cuenta de Instagram (puedes mirarlo en estadísticas). De nuevo, llevarte todo a tu terreno será la mejor decisión. 
 
    Con respecto a los días, sentido común. A mí me gustan los lunes porque invitan a la acción y a pensar en que tienes cinco días por delante (cuando no seis), así que yo siempre publico en el blog y envío la newsletter en ese día. 
 
    Tú puedes jugar con el resto de días, siempre que tengas claro que los viernes y sábados suelen ser más flojos. Estamos pensando en ocio, saliendo y mirando menos el móvil, mientras que los domingos por la tarde vuelve el subidón, cuando se acaban los planes y tendemos a quedarnos más en casa. 
 
    En el caso de Pinterest, tengo que decirte que esta red no entiende de días ni horarios. Mi consejo es que guardes una hora de tu semana (30 minutos si ya lo tienes muy automatizado) para generar cinco o seis pines y programar uno al día. Después de leer la parte dedicada a esta red, ya te habrá picado el gusanillo; si no sabes cómo sacarle todo el partido, te invito a mi Instagram, donde todas las semanas comparto tips o, si lo prefieres, puedo echarte una mano con ella. 
 
    En LinkedIn basta con publicar dos veces a la semana, una para compartir contenido propio y otra para compartir un artículo que te guste, recomendar algo o usar una publicación de otra red que haya funcionado muy bien. Recicla contenido siempre que puedas. 
 
    En YouTube, yo no tengo una experiencia directa, pero imagino que más de uno a la semana es una locura. De igual modo, en Clubhouse, como no permite grabar ni nada se queda guardado, no creo que sea necesario tener una recurrencia alta, solo insistir en una temática para ser reconocida como experta en ese nicho. 
 
    Paso 8: Repasa el porcentaje de temas y no te dejes nada 
 
    Ahora coge esa media de publicaciones semanales, multiplícala por 4 (vamos a poner como referencia meses de cuatro semanas) y ya tienes tu total de posts al mes. En mis asesorías este cálculo lo hago basándome en Instagram, puesto que en Pinterest puedes hacerlo como te he comentado antes y en LinkedIn reciclas (ojito, que reciclar no es cortar y pegar: puedes usar la misma foto o creatividad, pero con una entradilla distinta porque son públicos distintos). 
 
    Con tu número de publicaciones totales, toca hacer la división de porcentajes (60 % para tu contenido central, 30 % en temas órbita y 10 % en la parte más personal) y colocar todo buscando huecos a lo largo y ancho del mes. Al mismo tiempo, analiza qué funcionó mejor el mes anterior y busca un hueco para repetir el formato o volver a sacar el tema desde una óptica distinta. 
 
    Ahora ha llegado el momento de apuntar en tu calendario el tema de cada publicación; que vayas pensando. Para que luego la redacción sea más fluida, apunta no solo el tema, sino cualquier dato o aspecto que luego quieras desarrollar. 
 
    Paso 9: Si la creatividad te sobrepasa, trabaja a dos meses vista o por trimestres. 
 
    Cuando lleves unos meses elaborando el contenido, verás como no solo ahorras muchísimo tiempo y haces mejores publicaciones, sino que se te ocurren mil cosas para compartir. 
 
    En lugar de empezar a publicar más, prueba a volcar las ideas en el mes siguiente. Puedes ponerlas en días aleatorios (la plantilla de publicación se va a repetir mes tras mes), o crea un apartado en el día 1 que ponga brainstorming y ahí ve haciendo un listado de todo lo que piensas, se te ocurre o sabes que va a funcionar muy bien. 
 
    Para hacer esto con regularidad y constancia, de nuevo ganan las herramientas digitales para tenerlo todo ordenado y no pasarte media vida buscando notas en agendas y post-it. Además, seguro que alguna vez se te han ocurrido cosas en la calle o hasta conduciendo. Si lo llevas todo anotado en Google Calendar, lo puedes escribir en cualquier momento y evitar que se te olvide (lógicamente, conduciendo, no; antes, para el coche). 
 
    Con esta sencilla acción, pones de manifiesto que la planificación bien entendida ni encorseta ni fulmina la creatividad, solo da espacio y orden. Es decir, si un día te sientes inspirada y quieres tratar un tema desde una óptica innovadora, puedes escribirlo tranquilamente. Lo único, que, en lugar de publicar a lo loco, lo dejas programado. 
 
    Paso 10: Emplea dos horas en programar y una semana en disfrutar 
 
    ¡Mi parte favorita! Dos horas a la semana en las que me pongo música bajita, café rico y me imagino casi escribiendo en una buhardilla de París (tiendo a ser una peliculera). Lo de la buhardilla no está en mi mano, pero sí que, en esas dos horas, te planifiques y crees todo el contenido de la semana y te quites el marrón de encima de una vez. ¡Como una tirita! 
 
    «Muchas personas temen perder frescura a causa de planificar su contenido, pero todo depende del método de planificación que utilices. Publicar rápido y sin pensar, porque sientes que ya toca, sólo te lleva a desperdiciar oportunidades. Cada post es una pieza estratégica en tu comunicación. Estoy convencida de que todos queremos ser música y no ruido. Para eso, la planificación es la mejor de las partituras». 
 
    – Susana Torralbo – 
 
    Si en esas dos horas —ahora vamos a hablar del tema— consigues enfocarte, alejarte del móvil y disfrutar, no solo vas a redactar todo el contenido, sino que vas a ver nuevos temas, expresar mejor tus ideas y encontrar coherencia en el mensaje de tu marca. 
 
   

 

 Trabajar por bloques de tiempo 
 
    Que esta parte no tiene mucho que ver con redes sociales, vale; que cada una trabaja como le da la gana, pues también… Pero esto no sería mi libro si no te hablara del trabajo por bloques de tiempo, ¡porque a mí me ha salvado la vida! 
 
    La primera vez que escuché hablar de planificación por bloques de tiempo fue con la técnica Pomodoro. A modo de curiosidad, déjame decirte que se llama así porque, en 1980, su autor, Francesco Cirillo, usaba un reloj de cocina con forma de tomate para medir los tiempos de trabajo. 
 
    Aunque quizás hayas leído sobre ella, te recuerdo que se trata de concentrar el trabajo en bloques de 25 minutos y hacer 5 de descanso. Es decir, es una forma de apostar por la atención plena para ser más productivo, ejecutar las tareas mejor y no estar distraído o saltando de una tarea a otra continuamente. 
 
    La técnica es tan famosa que, en el mercado, al abrigo de la promesa de la productividad total, hay miles de apps, como Toggl Track, que te permiten poner alarmas y dividir las tareas en estos bloques. Desde mi punto de vista, al igual que con los famosos 21 días para sentar hábitos, hay mucho marketing y poca sustancia. 
 
    Sin lugar a dudas, me quedo con la idea de trabajar en bloques de tiempo, pero tienes que encontrar la duración ideal para ti. En mi caso, por ejemplo, si estoy concentrada, puedo trabajar 90 minutos aproximadamente; pasado este tiempo, me levanto a por agua, café o me conecto un ratito a redes. De hecho, esto fue una decisión mía después de observarme unas semanas, y, al investigar para este libro, me he dado cuenta de que tiene base científica. Según los neurólogos, nuestro cerebro es capaz de mantener concentración y atención en ciclos de 90 a 110 minutos, de ahí que la mayoría de las películas tengan esa duración. ¡Flipa! 
 
    Aunque seas un poco caos en general y esto no te esté sonando nada bien, te pido que le des una oportunidad y que lleves esta organización a tu vida durante una semana. Con solo siete días de prueba no vas a querer renunciar a ella nunca más. ¡Palabra! 
 
    De hecho, si durante cinco años conseguí conciliar mi trabajo por cuenta ajena con el nacimiento de Mis30horas.com y la llegada de los dos pollitos, fue gracias a este sistema y a un consumo de cafeína un poco loco. 
 
    Organiza tu semana por bloques de tiempo 
 
    Los domingos por la tarde o los viernes antes de apagar el ordenador (yo prefiero los viernes, para no estar rumiando deberías medio fin de semana), organiza tu semana al completo. 
 
    Fija en cada día los periodos de tiempo productivos que le vas a dedicar a trabajar. Hemos emprendido para ser más libres, así que no hace falta que te marques una rutina hiperestricta ni que pretendas fichar en el salón de tu casa. Define los bloques, da igual si vas a madrugar mucho, trabajar por la tarde o acostarte a las dos. 
 
    Como estamos trabajando a semana vista, podemos ver si algún día tenemos una cita importante o no vamos a poder trabajar mucho, así podemos equilibrar el resto de la semana. Si sigo poniendo mi ejemplo (lógicamente, es el que más conozco), yo odio los jueves. Suelo tener la energía en mínimos y todo me da una pereza importante, así que, ese día, lo tengo fijado para Zoom, reuniones y actividades que requieren menos concentración. 
 
    Empieza a volcar las tareas en los bloques predefinidos y hazlo según temáticas. Por ejemplo, un bloque para mirar e-mails, mandar propuestas y hacer seguimiento de clientes, otro, para crear contenido (de este vamos a hablar un poco más a fondo), otro bloque para recados (yo los concentro siempre en viernes; desde compras o asistir a eventos hasta pedir cita en el médico), otro para ofrecer los servicios, otro para reuniones... Cada sector necesitará unos bloques, la idea de agrupar tareas es que tu cerebro es mucho más rápido si no le estás haciendo saltar todo el rato de una actividad a otra. 
 
    Seguro que te suena lo de sentarte y mirar el e-mail, escribir una publicación de Instagram, llamar por teléfono y mandar una factura… Después de cuatro horas en la silla, la sensación de no haber hecho nada se apodera de ti y piensas que otro día sin sacar adelante nada importante. 
 
    De hecho, otra de las ventajas de definir tus tareas y asignarles bloques de tiempo es que, cuando te sientas por la mañana a trabajar ,no tienes que mirar el e-mail ni bichear en Instagram cómo hacer el porridge de avena para que no parezca comida de bebé, ¡sabes lo que tienes que hacer y lo haces! Esto, que te parecerá lo más obvio del planeta, puede marcar un antes y un después en tu productividad. Por supuesto, en todo momento, trabajo con la hipótesis de que la multitarea y la idea de la superwoman que puede estar a mil cosas están fuera de mi vida. 
 
    De nada sirve ser la más planificada del mundo y tener un Calendar lleno de colores y un Trello (una de las herramientas más populares para organizar tareas y, sobre todo, controlar la ejecución de nuevos proyectos) de llorar de bonito, si luego pretendes trabajar con un podcast puesto y las notificaciones del e-mail apareciendo por la izquierda de tu pantalla. 
 
    Para terminar este epígrafe sobre bloques de tiempo, tengo que hablarte del concepto isla de libertad. La primera vez que lo escuché fue yendo a trabajar a mi oficina, en un podcast de Sergio Fernández. Sería 2017, yo empezaba a leer sobre emprendimiento y entenderás que escuchar a un hombre decir que podías vivir sin jefe era como el Nirvana dentro de mi Fiat Punto… De hecho, de todo lo que aprendí en aquellos trayectos, este concepto fue el más interesante y el que mejores resultados me ha dado. 
 
    Una isla de libertad es bloquear cierto tiempo de tu semana o de tu mes, depende de lo justa que vayas, para hacer algo realmente nuevo. No se basa en que saltes en paracaídas, sino que saques ese servicio que te apetece pero para el que nunca tienes tiempo, que diseñes un nuevo curso para vender online (ni aunque me apunten con una pistola llamaré a esto ingresos pasivos) o que te matricules en una nueva formación. 
 
    La idea está en concentrar esos proyectos que, de otra forma, pasarías por alto o procrastinarías hasta el infinito en esas horas. ¿Si sale mal? Pues has perdido unas horas de tu tiempo, pero no vas a hacer un daño irremediable al proyecto; que te sale bien, pues habrás logrado dar un nuevo paso. Apuesta por algo nuevo, sabiendo que esa apuesta no te va a sacar nunca de la partida. 
 
    Siguiendo este concepto, en mi primer año de emprendimiento, me formé en copy con Maïder Tomasena y puse orden a mi plan de empresa con Nayla Norryh. 
 
    En el segundo año, creé Lidera-Te junto a Sonia Escribano, una comunidad para mujeres emprendedoras donde la formación y el desarrollo personal son las claves de todo lo que ofrecemos. En mi tercer año, escribí el libro que ahora mismo tienes en tus manos. Sin la disciplina de buscarle espacios en mi rutina, hubiera sido impensable lograr tener tiempo para ello. 
 
    Si después de leer todo esto no te caigo mal o me imaginas como la señorita Rottenmeier (un abrazo si eres tan joven que no sabes de qué hablo), respira, porque ahora el trabajo en bloques de tiempollega a tu contenido. Ojito, que si sigues mi método no vas a tener excusas para entrar en Instagram a deshoras. 
 
    Bloques de trabajo a la hora de crear el mejor contenido 
 
    Toda esta teoría, por supuesto, se aplica al marketing de contenidos para ahorrar mucho tiempo, planificar y no pasarte el día pensando: «Joder, tengo que publicar algo hoy o Zuck me va a mandar a la calle del olvido». 
 
    Ahora, tienes que pensar en tu próxima semana y definir un bloque de tiempo o dos (depende de la duración de esos bloques) para la creación de tu contenido. Recuerda que ese día te vas a sentar a crear, redactar o grabar, no a mirar lo que se cuece en LinkedIn o la última ocurrencia de Twitter. 
 
    En este bloque, debes tener apuntado en tu calendario de contenidos de qué toca hablar en el blog o el podcast, cuántas publicaciones de Instagram vas a hacer esa semana o qué pines vas a subir a Pinterest. 
 
    En las redes, del mismo modo, toca redactar todo (si has seguido todos los pasos, ya tienes el tema definido y el tipo de foto que vas a poner), así que irás mucho más rápido y programarás todo el contenido para que vaya saltando de forma automática, o casi. 
 
    «Planificamos el contenido, ya que lleva un trabajo de edición detrás considerable, y no podemos dejarlo para última hora. Tenemos un contenido semanal para redes y mensual para nuestros suscriptores. Luego, hay muchas publicaciones que las dejamos al azar. Creo que la clave del éxito es esta, al final: no perder la naturalidad y proximidad de publicar contenido sin filtro, directo y al momento». 
 
    – Tere Marín-Blázquez – 
 
    Las María Cocinillas 
 
    Hago un pequeño inciso para comentarte que la planificación de redes es muy fácil si eliges las herramientas adecuadas. Mi consejo es que siempre elijas la herramienta que te marca la propia red; además de ser gratis, siempre funciona muy bien y te quitas el miedo de que tu contenido pueda ser penalizado. 
 
    En caso de Instagram y Facebook tienes Creator Studio y Meta Business Suite, que además te permite programar stories y reels. Lo bueno es que, una vez que el contenido está programado, se publica de forma automática y no tienes que entrar en la red social para dar el OK ni nada parecido. Si prefieres algo externo, las más famosas son Later o Planoly. En ambos casos, su gran ventaja es que te dejan configurar una simulación de cómo va a quedar el feed (en Instagram) a futuro. Canva también te permite programar los posts. 
 
    El propio Pinterest te deja planificar hasta 10 pines sin problemas. Fuera de sus dominios, encuentras Tailwind y el propio Canva, que me parece lo más cómodo del mundo. Creas tu pin y lo subes directamente. 
 
    Por último, en LinkedIn, también tienes la opción de programar, y Canva acaba de lanzar también este servicio para que vayas automatizando todo y optimizando mejor el tiempo. 
 
    La programación es importante porque así te aseguras de que, por mucho trabajo que tengas o aunque te surja cualquier imprevisto, tu presencia será constante y no estarás pensando que eres un desastre por no publicar. 
 
    Aunque con el tiempo puedes hacer todo esto cada 15 días, ahora mismo es mejor arrancar haciéndolo una vez a la semana. Piensa que, con dos horas de trabajo (aproximadamente), toda tu estrategia de contenidos está atendida, creada y no tienes ninguna obligación de estar mirando cada 20 minutos si tu móvil se ilumina. El ahorro en tiempo es brutal. 
 
    Por supuesto, si barajas la dinámica de trabajar por temas o agrupar tareas en estas dos horas de tu semana, conseguirás ser aún más productiva y optimizar mejor tus recursos. Se trata de trabajar ayudando y potenciando la capacidad de nuestro cerebro. 
 
    Según un estudio de la Universidad de California, tu mente tarda 23 minutos y 15 segundos en llegar a su concentración y rendimiento máximo. Imagina lo que sucede si, en lugar de hacer tareas parecidas (redactar, diseñar, formarnos, leer), vamos saltando continuamente de una tarea a otra y con notificaciones del móvil de por medio. ¡La dispersión mental está garantizada! 
 
    Por este motivo, lo ideal es que empieces con la redacción y redactes todo. Desde el blog a la newsletter, pasando por las entradillas de redes. Luego, que busques las fotos que necesitas o hagas las plantillas. Si lo haces todo agrupado, te será más cómodo trabajar y verás cómo, en un par de veces y una vez que asientes la rutina, coges una soltura increíble. ¡Palabrita de friki de la optimización! 
 
    Al mismo tiempo, esta bajada a detalle de todo el proceso de creación de contenido hará que seas más realista con tu tiempo y lo que podrías delegar en un futuro. Al comenzar a trabajar así, vas a ver si necesitas delegar la fotografía porque te pasas la mañana editando o no sabes lo que es la saturación (más allá de lo que ocurre en tu cabeza cada vez que ves un anuncio de webinar gratis). De igual modo, si te bloquea escribir textos, o si las horas vuelan al entrar en Canva y empezar a diseñar cada plantilla, esta visión completa de la realidad de todo el proceso hace que tomes una decisión más inteligente si decides delegar algo que no te guste o que te robe una exageración de tiempo. 
 
    Aquí te dejo el vídeo prometido, con diapositivas y un paso a paso grabado para que montes el calendario conmigo. Es algo que tendrás que ejecutar todos los meses, así que mucha atención, y cuéntame en @mis30horas qué tal te ha ido la experiencia al pararte a reflexionar sobre lo que vas a publicar, programándolo y desenredándote de las redes. 
 
     [image: ] 
 
    Accede al videotutorial donde te muestro paso a paso cómo montar tu calendario: www.mis30horas.com/atrapada-en-tus-redes-secreta

  

 
 
    7. Escribe bien y no mires la red. Copy básico antibloqueo 
 
    Mi obsesión y mi misión están en crear un libro práctico y muy sencillo, con herramientas para que consigas desenredarte de tus redes, controlarlas y hacer crecer tu negocio. Así que, a priori, me parecía que este capítulo no tenía sentido en el índice. ¿Consejos para escribir y saber conectar? Bah, si lo más importante es saber sobre qué escribir y planificarlo… 
 
    Como todo en la vida, los planes iniciales van pivotando y me di cuenta de que, si redactar te da urticaria y el folio en blanco te hace naufragar en el propósito de planificar tus contenidos, tengo que darte el último empujón. 
 
    La afirmación de que una imagen vale más que mil palabras ha hecho mucho daño al mundo de la escritura. Tener una parte visual cuidada con fotos bien iluminadas y vídeos con un buen ritmo narrativo es esencial; pero, amiga, sin un texto potente, no se conecta. 
 
    Uno de los pilares de nuestra sociedad son los relatos y las historias. Desde los tiempos primitivos han sido el mejor recurso para contar el pasado, componer la identidad de grupo y hasta ponernos a salvo de peligros… ¿Quién no se ha muerto de miedo con el hombre del saco? Así que no permitas que tus textos sean mediocres o aburridos. 
 
   

 

 Recursos sencillos para escribir en pantalla 
 
    Resulta obvio, pero no lo es. Escribir para las pantallas, me da igual que sea un post en Instagram, un texto de blog o la entradilla de tu podcast, requiere del dominio de un lenguaje propio. 
 
    No es lo mismo escribir para ser leída en una pantalla que en un libro, porque cuando nos leen en medios digitales, siempre competimos con la imagen, pop-ups publicitarios o notificaciones que hacen que nuestra atención esté completamente dispersa. Nadie te leerá en su sofá tranquilamente, con los cinco sentidos, sino desde el vagón del metro, mientras sus hijos juegan a su alrededor o, incluso, en el baño. 
 
    Por eso, quiero darte las siete herramientas básicas para crear textos que comuniquen mejor tu mensaje, creen empatía y, por encima de todo, conecten con tu comunidad a pesar de todo esto. ¿Quieres saber cómo vamos a llamar su atención? 
 
    1. Lo bueno, si es breve, dos veces bueno 
 
    Creo que te he mencionado un millón de veces que la atención y el tiempo son los recursos más escasos que tenemos. Así que, a la hora de comunicar en Internet, es mejor ser breve y, ante todo, comunicar una única idea. No se trata tanto de ceñirse a un número exacto de palabras sino a un único mensaje por publicación. Olvídate de contar diez cosas y encima poner una última coletilla con más información. Los mensajes, mejor de uno en uno, y directos. 
 
    2. Usando verbos, que es gerundio 
 
    La mejor herramienta para construir relatos rápidos y con acción es utilizar muchos verbos. Gracias a ellos, conseguimos historias más fáciles de leer y que enganchan mejor a nuestro cliente. 
 
    «Yo tengo una planificación estratégica que sigo de forma flexible; es decir, si algo sucede en mi día o tengo una información más relevante para compartir en ese momento, pues lo hago sin dudarlo». 
 
    – Pat Carrasco – 
 
    No pases por alto que el nuestro es un idioma lleno de sinónimos y con una riqueza lingüística increíble, así que nada de usar los verbos estar y hacer en cada oración. Te recomiendo que, después de escribir cualquier texto, lo repases (mejor leyendo en voz alta) e intentes sustituir esos verbos tan manidos para hacer el texto más rico. 
 
    Si escribes para redes, apuesta por verbos que impliquen acciones, como: investiga, descubre, compra, comprueba, comparte, atrévete, analiza, únete... 
 
    3. Adiós a los adjetivos y las subordinadas 
 
    No eres Cela ni vas a escribir La Colmena, así que dile adiós a las frases eternas, a las explicaciones recurrentes y al uso prominente de adjetivos. Las frases cortas aceleran el ritmo y aligeran y facilitan la lectura. 
 
    Uno de los pilares del copywriting (disciplina que se centra en crear textos persuasivos para vender más) es no usar adjetivos vacíos. Fíjate en todas las webs, los anuncios y posts de redes que lees a diario… ¿En cuántos aparecen los adjetivos sostenible, responsable, saludable, creativo o rápido? 
 
    No me cuentes promesas con adjetivos que no dicen nada, comprométete y concreta esos adjetivos en acciones demostrables. Piénsalo, ¿qué opción despierta más tu interés? 
 
      
 
    Opción 1: Somos una empresa sostenible. 
 
    Opción 2: Hemos instalado placas solares en las oficinas para fomentar el uso de energías renovables y en nuestros envíos no usamos plástico. 
 
    Opción 1: Taller creativo. 
 
    Opción 2: Taller para aprender 10 técnicas de escritura creativa que podrás aplicar en tu página web. 
 
    Opción 1: Ofrecemos el mejor servicio al cliente. 
 
    Opción 2: Garantía total de devolución en los primeros 21 días y envíos en 24 horas dentro de la península. 
 
    Al crear propuestas de valor, no te centres en los adjetivos; concreta en acciones que permitan que cualquier persona las pueda entender y decidir si son importantes para él o ella. 
 
    4. Con datos, todo entra mejor 
 
    Si quieres refutar una idea, dar una opinión o tu mensaje tiene una parte divulgativa, no hay nada como recurrir a estudios y cifras completas. Ver un mensaje y, justo al lado, la prueba específica de que lo que dices es verdad, ¡es droga para el cerebro! 
 
    Por este motivo, en cualquier ensayo o artículo periodístico, se recurre constantemente a datos que corroboren lo dicho por el periodista. Cuando escribas para redes, apuesta por arrancar el texto con datos que llamen la atención y continúa con tu exposición. 
 
    Incluso si te atrancas con un tema o no sabes cómo abordarlo, no hay nada más efectivo que recurrir a enumerar los puntos básicos de tu relato. Los titulares del tipo «4 razones para...» o «5 cosas que debes saber antes de…» son éxito seguro. 
 
    «Planifico todo con antelación, pero también fluyo con las circunstancias que van sucediendo. Mis redes, en mi caso, contienen reels, directos, algunas stories y tres publicaciones en el muro. Esto me permite programar con antelación los temas, pero también fluir con los reels, y también tratar diversas temáticas con los directos y entrevistas que hago o me hacen». 
 
    – Ana Asensio – 
 
    Pero ojo con las cifras; de hecho, existe una teoría muy curiosa sobre la magia del número siete. ¿Sabías que si estás charlando con un amigo y le dices que memorice una lista de nombres, lo más normal es que solo retenga los siete primeros? Este fenómeno fue estudiado por Mikhail Rabinovich, un neurocientífico de la Universidad de California, en San Diego, y Christian Bick, del Instituto Alemán Max Planck, y lo atribuyeron a lo que llaman la memoria de trabajo, que es una parte de nuestra memoria a corto plazo que funciona como una pizarra donde escribimos y borramos continuamente. A consecuencia de esta memoria, puedes memorizar un número, marcar el teléfono y no recordarlo a los 3 minutos. Según esta teoría, siete palabras es el máximo que nuestra mente recuerda; por eso, hay muchos artículos que usan este número para estructurarse. 
 
      
 
    5. El poder de las historias: si son buenas, mejor 
 
    ¿Sabes que recordamos siempre mejor las historias felices? Aunque nos gusten los giros inesperados, ver la vulnerabilidad del personaje o pasarlo mal con un ratito de incertidumbre, al final queremos un final feliz con beso y fundido a negro. 
 
    Esta predilección por ver el lado bonito de la vida no es algo que haya inventado Pinterest, sino que es una de las capacidades de nuestro cerebro —que recibe el nombre de Fading Affect Bias (FAB)— y que ha permitido que la especie humana siga adelante, aferrándose a lo bueno y obviando u olvidando lo malo que nos sucede. 
 
    Para comprobar cómo las experiencias negativas se borran de nuestra mente antes que las positivas, no hace falta que te vayas a momentos trágicos de tu vida; seguro que, si piensas en tus últimas vacaciones, ya has olvidado que el avión se retrasó o que el aire acondicionado no funcionaba, mientras que sí recuerdas ese baño al llegar a la playa, o lo ricos que te supieron los mojitos viendo la puesta de sol. 
 
    Así que, al escribir tu historia o contar anécdotas de tu marca, recuerda que lo positivo no solo hace que tu cliente se encuentre mejor, sino que te va a recordar de forma más sencilla. 
 
    6. Asocia tu relato a una anécdota, lo pequeño siempre genera emociones 
 
    «Es que no sé cómo enganchar a mi cliente». ¡Las anécdotas contienen la magia de lo cotidiano y son el recurso perfecto para mantener la atención de tu lector! 
 
    «Para mí, las redes sociales son una herramienta de marketing, es decir, las uso para vender mis productos: libro, eBooks, webinars, cursos online. Solo de esta forma puedo ver el retorno real de mi esfuerzo». 
 
    – Jana Fernández – 
 
    Una maga de las palabras y de este recurso es María Fornet, autora del prólogo de este libro y de obras magníficas como Las mujeres de la familia Medina y Feminismo terapéutico. Si la sigues en redes o estás apuntada a su newsletter, cosa que te recomiendo, sabrás que manda un e-mail todos los días.  
 
    Cada uno de sus textos comienza con una anécdota de su rutina (tomar un café, pasear por la playa o algo que ha escuchado en el mercado); de esta forma, te introduce en su mundo, crea un ambiente reconocible y despierta tu curiosidad. 
 
    Antes de cerrar este punto, quiero recalcar la importancia de crear ambientes o situaciones reconocibles por ti y por tu audiencia. Siempre será más potente crear estos vínculos que recurrir a fechas o contextos fríos. Seguro que me sientes menos cercana si te digo que nací en 1984 que si te cuento que de pequeña comía frigopiés y que a los 11 años escondía la Super Pop en mi mochila. ¿A que sí? 
 
    Del mismo modo, al recrear ambientes, puedes recurrir a aromas o sensaciones reconocibles por todos… El placer de descalzarse al llegar a casa o evocar el aroma a café recién hecho por la mañana son situaciones que nos son familiares y que evocan de forma instantánea emociones. 
 
      
 
    7. Llamada a la acción, no dejes ningún cabo suelto 
 
    Por último (y, como ves aquí, he jugado con la regla del siete), no olvides tu llamada a la acción. Parece lo más evidente, pero me encuentro miles de textos y hasta páginas web donde la llamada a la acción no está clara. Todos tus textos deben terminar con invitación a comentar el tema, una pregunta relativa al mismo o animar a tu lector o lectora a que lleve a cabo una acción. Puede ser comprar, clicar para obtener más información, apuntarse a la newsletter, recomendar tu cuenta... ¡Nunca dejes un texto sin este final! 
 
    

  

 
   
    8. Más tiempo, más enfoque y más oportunidad 
 
    Como ves, todo lo que te he comentado sobre la importancia de las redes no era una exageración para vender más libros. Según el Informe Digital de España publicado en febrero de 2021 por We are Social y Hootsuite, se calcula que, en España, el 80 % de la población tiene redes sociales, y usamos una media de seis horas al día Internet, de las cuales, 114 minutos los pasamos dentro de ellas. ¡Flipa! 
 
    Y te diría que esta es una cifra aproximada, porque me juego un café a que solo en el tiempo que navegas por Instagram cada día ya consumes esa cantidad de tiempo. Mi propuesta con este libro es ayudarte a que la creación de contenido para tus redes no supere, en ningún caso, el 20 % de tus horas de trabajo, y esto no se consigue pasando de ellas o haciendo un contenido chapucero en plan foto con los pies en la piscina para salir del paso, sino planificando mejor cada nivel de tu estrategia. 
 
    Estas maravillosas herramientas —me da igual la red social en la que estés pensando— son clave para entender la sociedad actual, conocernos mejor, conectar con cualquier persona del mundo, y suponen el motor para miles de emprendimientos y trabajos a medida que surgen cada día. Negar esto es casi como ser terraplanista o forrar una gorra de papel de aluminio para evitar que las antenas de 5G te destruyan las neuronas. 
 
    A pesar de ello, no puedo negar que también tienen una cara B con respecto a tu negocio, y muchas veces se convierten en un robatiempos y te enredan de una forma que espero que este libro te ayude a frenar. A las redes tenemos que llegar empoderadas y con nuestros objetivos claros, no pensando en ver qué hacen los demás y así hacerlo yo, o entrando un ratito (que se convierte en medio día) porque me aburre un montón mandar facturas. 
 
    No te quedes en el discurso fácil de que Zuck nos manipula o que Android tiene altavoces para escuchar lo que le cuentas a tu madre. ¡Que levante la mano quien tenga un amigo que aún defiende que su móvil le escucha y por eso le saltan anuncios sobre lo que ha hablado! Cuando me dicen algo así, respiro profundo y me pregunto cómo pueden pensar que hay alguien que pasa sus días laborales escuchando cómo sus madres le dan la receta del pollo asado. 
 
    Reconozcámoslo, tú hace ya un tiempo que soplaste las 18 velas de la tarta, y, en las redes, como en casi todo en la vida, solo es cuestión de tomar el control. Plantea una estrategia coherente con tu negocio, con tu personalidad y, a partir de ese punto, ya te digo yo que te va a dar igual si es mejor usar 6 hashtags o 7, si los reels son mejores con música rápida o si ahora hay que hacer lanzamientos de seis cifras para ser feliz. 
 
    Porque no… ya has visto que no tienes que estar en todas las redes sociales, ni probar todos los formatos, ni desayunar aguacate si tú eres de pan con aceite. ¡Tu negocio, tu vida, tus reglas! 
 
    Al iniciar mi emprendimiento (llegué a tiempo completo a este mundo en 2019, pero para mí esto ha sido como Gran Hermano, que se magnifican los sentimientos), sabía que lo mío era redactar y quería ayudar a las emprendedoras que se atascaban con sus textos, o a las que no tenían claro qué decir en sus páginas web. En definitiva, continuar con lo que había hecho por cuenta ajena desde hacía trece años. Echa cuentas, porque me tiño las canas y a veces engaño con la edad, pero yo llamaba a los telefonillos, era de Dylan y Brenda, estudié la Segunda Guerra Mundial con la Encarta y daba una perdida a mis amigas porque las tarjetas prepago costaban un riñón. 
 
    A fuerza de horas de asesoría, de escuchar las mismas frases y de trabajar con mis clientas (nunca podré agradeceros la confianza), me di cuenta de que el problema no está en NO saber escribir o qué decir. El dilema está en que no nos tomamos el tiempo para saber qué tema es el apropiado, qué enfoque queremos darle, y plantear todo con una antelación suficiente. Y solo haciendo esto podrás estar atenta al feedback que recibes, a las ideas que van apareciendo o a los caminos y oportunidades que se abren a tu paso. 
 
    Creo firmemente en que el contenido es el rey, y redactar me encanta (demostrarme que podía escribir este libro ha sido un regalo), pero lo que más me gusta es trabajar con mujeres emprendedoras planificando su comunicación, ayudándolas a verlo todo más claro y apoyándolas para que, con el tiempo que ganan, creen negocios sólidos, estables e ilusionantes. Porque no hay nada peor que no llegar a crear tu trabajo a medida por no saber equilibrar tus tiempos, o dejarte llevar por el piloto automático. 
 
    Después de esta pequeña reflexión, llegamos a la cima de este libro, al momento álgido… Escucha una banda sonora dramática de fondo (yo te diría Lo que el viento se llevó, pero te dejo fluir) y lee esta frase: 
 
    «No puedes conectar los puntos mirando hacia delante; solo puedes mirando hacia atrás. Así que tienes que confiar en que los puntos se conectarán de alguna de forma en el futuro». 
 
    — Steve Jobs — 
 
    Como ves, esto de escribir un libro es como ser madre: te prometes muchos yo nunca al arrancar y luego, capítulo a capítulo, te los vas comiendo todos (sí, he escrito un libro de marketing y sí, he citado a Jobs). 
 
    En mi caso, ahora puedo decir que los puntos se conectaron; he sabido enlazar mi pasión por la escritura con un mundo donde quiero que las mujeres lideren negocios apasionantes, y utilizando mi don natural para que la planificación tenga sentido. 
 
    Ahora es tu turno, te toca a ti definir desde qué punto vas a estar en redes y cómo te vas a comunicar. Si has seguido este libro paso a paso y has recorrido el viaje de mi mano, tendrás el camino allanado. Ya solo te falta un poco de motivación y disciplina. Recuerda que ahora mismo está en tu mano porque… 
 
    - Tienes un mensaje bien definido y una propuesta de valor fácil de entender y recordar por tus clientes; asóciate a un problema y sé tan buena resolviéndolo que nadie pueda ignorarte. Este es el verdadero secreto de cualquier negocio que funciona. 
 
    - Has elegido de forma tranquila dónde vas a crear el contenido que te muestre como experta, ese que te acerque a tu cliente ideal (nunca le hablamos a todos) y que conecte con él para que sienta que eres una marca dentro de su mundo. Sin confianza, nadie nos va a comprar, y el marketing de contenidos es la palanca de cambio para cimentar esa relación de seguridad y complicidad. 
 
    - Has analizado las redes para ver cuáles de verdad encajan contigo, con tu forma de pensar, con tu manera de mostrarte al mundo y con tus valores. De esta manera, no te dejas llevar por lo que el algoritmo manda o impone, sino que tú marcas los tiempos, la exposición y fijas límites conscientes. 
 
    - Con este esqueleto ya en pie, solo has tenido que ordenar todas esas ideas y temas en torno al método 60/30/10, una forma fácil de recordar que, con el contenido, tenemos que vender y mostrar lo que hacemos, sin caer en mensajes e ideas que generen ruido a nuestro comprador. 
 
    - Y, por último, todo esto lo has recogido en un calendario de contenidos que no solo hará que tus mensajes sean más potentes y coherentes, sino que te va a ahorrar una suma importante de horas a la semana. 
 
      
 
    Gracias, de corazón, si has llegado aquí y has puesto en práctica todo lo que he compartido en estas páginas. Espero que hayas sentido seguridad y control al vivir con todo planificado, programado y mandando el móvil a paseo a las seis de la tarde para disfrutar de la vida con los cinco sentidos, y no mirando una pantalla iluminarse por el rabillo del ojo. 
 
    Si es así, me alegro por tu microorgasmo patrocinado por Mis30horas.com. Por ese gustito te pido un último favor: cuéntame en Instagram, usando el hashtag #atrapadaentusredes, a qué vas a dedicar todas las horas que te ha devuelto este libro. 
 
    

  

 
   
    ¿Te has quedado con ganas de más? Descubre todos los contenidos extra del libro. Una masterclass para montar tu calendario conmigo en directo y un descargable con 100 ideas para mejorar tu contenido y no quedarte sin ideas. Captura el QR y empieza ya. 
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    [1]La teoría de las notificaciones como estimulantes de la dopamina está recogida en un estudio de la facultad de Psicología de la Universidad de Bergen, en Noruega, publicado en 2012 en la revista Psychological Reports. 
 
      
 
  
 
   
    [2]De forma muy resumida, esta teoría determina las necesidades del ser humano en cinco grupos. En la parte baja estarían las esenciales (entendidas como alimentación, descanso, supervivencia); luego, llegan la necesidad de seguridad, pertenencia a un grupo, reconocimiento y autorrealización. Según esta enumeración, a medida que vamos asegurando nuestras necesidades básicas, aspiramos a cubrir las que están en un puesto superior. 
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