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Estrategia a Internet:

Kit basic.

Jaume Gené Albesa.

Coordinador de I'Area de Marqueting de I’MBA de la URV

a fa temps que penso quina és la preséncia

minima que han de tenir les petites i mitjanes

empreses en les xarxes socials, esta clar que la
presencia en la web 2.0 ve després de tenir solu-
cionada la web 1.0, aixo vol dir:

1-Tenirunllocwebben estructurat, 'usuaridel web
nos’hade perdreentreles paginesihade podertro-
barrapidamentlainformacié que havingutabuscar.

2 - Continguts de qualitat, es diu que “content
is king”, bona redaccié i informacié rellevant.

3 - Disseny actualitzat, es nota quan un lloc web es
antic. No es recomana fer servir mai la tecnologia
Flash, ésespectacular,peronomésdonaproblemes.

4 — |nteractivitat, com a minim amb un formulari.

5 - Fotografies i videos d’elevada qualitat, quan les
hem fet nosaltres amb una camera senzilla, enca-
ra que sembli que no, es nota. La despesa en un
professional, que no te perque ser alta, és mot re-
comanable.

Un cop tenim el lloc web realitzat, per acabar amb
la seccié 1.0, és imprescindible el posicionament
en cercadors gratuit i/o de pagament i una moni-
toritzacid del seu rendiment via analitica web. Si,
a més, fem comerg electronic, estariem a la web
1.5 on només canvia que en el lloc web s’inclou
una botiga virtual que també s’ha de dissenyar i
actualitzar més sovint.

Ara bé, quan passem al 2.0 és com si sortissim de
casa, on ho tenim tot controlat, per endinsar-nos
en un mon confus on et trobes al mig de la mas-
sa d’internautes que s’estan movent per les xarxes
socials, que et donen empentes i no veus clar que
fas aqui i on vas. Intentarem posar una mica de
[lum en un mdn, ara mateix, desconegut per tots,
vull dir que el més expert en aixo porta tres o qua-
tre anys.

Els objectius basics que ens podem plantejar en
aquest entorn foren dos: primer, informar-nos de
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que esta dient la gent, els possibles clients, tot vi-
sitant i observant els dialegs que es produeixen en
les xarxes més actives i, en segon lloc, aconseguir
que possibles clients visitin el nostre lloc web i alli
treballar-los per fer la venda o donar les informa-
cions que creguem oportunes.

En tot cas, la preséncia a Facebook, Twitter, You-
Tube o Flickr sembla la minima que ara mateix
esta fent servir fins i tot alguna gran empresa fi-
nancera, aixi com 'Us de LinkedIn per part dels
seus empleats, també es possible el manteniment
d’un blog (no ho aconsello tant, porta molta feina
i es veu clarament quan el tens abandonat, amb
la pérdua d’imatge corresponent). En I'actualitat,
Facebook permet la programacié de la pagina i
es pot donar una imatge millor dissenyada que el
mur normal. També hi ha casos on no és perme-
sa 'escriptura en el mur, aixo és recomanable no-
més quan el que t’han de dir sera, previsiblement,
sempre negatiu. La gestid del Twitter i el Facebook
es pot fer des d’un gestor de xarxes socials tipus
hootsuite o twitterfeed que facilita molt la feina,
ja que permet gestionar les xarxes des d’una sola
interficie. Respecte al YouTube, obrir un canal és
gratuit i dona molta informacio al possible client.
Al respecte, només vull dir que si una imatge val
més que mil paraules, un video sén 30 imatges per
segon. També és interessant pujar al Flickr les fo-
tos d’esdeveniments o les corporatives que fora ex-
cessiu tenir al web. Tampoc es pot oblidar Google
+ que fa poc ha posat en funcionament una eina
molt interessant com soén els perfils d’'empresa.

La majoria d’aquestes eines sén gratuites, el prin-
cipal problema, a més de trobar algu que es pugui
dedicar a actualitzar la nostre presencia, és saber
qgue s’ha de dir. S’han de tenir coses que dir que
siguin minimament interessants pels possibles
clients, aquest és el principal problema. La gent
comenca i al cap d’un mes ja no sap que dir, i dir el
mateix que el mes passat no funciona, cal omplir
amb novetats de forma regular la preséncia a la
xarxa. Per fer-ho fa falta molta estratéegia empresa-
rial i molta tactica de marqueting.



