
RESUMEN DE SESIÓN 1: Optimización de la 
presencia digital y posicionamiento local 

1. Objetivo principal 

Convertir el negocio físico en un referente digital local, asegurando que cuando 
un cliente busque un producto o servicio en su zona, no solo nos encuentre 
(visibilidad), sino que nos elija frente a la competencia (conversión). El enfoque se 
centró en tomar el control total del "escaparate digital" para generar confianza 
inmediata y eliminar cualquier fricción que impida al cliente llegar a la tienda. 

2. Herramientas clave 

Durante la sesión, trabajamos sobre la columna vertebral de la digitalización 
comercial: 

●​ Google Business Profile (Ficha de Google): La herramienta reina para el 
SEO local. Trabajamos la verificación de propiedad, la actualización de 
horarios "vivos" (festivos y puentes) y la carga de fotografías de fachada y 
producto para facilitar el reconocimiento visual del local. 

●​ Gestión de reseñas (El algoritmo de la confianza): Implementamos un 
protocolo de respuesta profesional. Aprendimos que las reseñas no son solo 
opiniones, sino datos que Google lee para posicionarnos mejor. 

●​ Inventario de servicios y categorías: Utilizamos el apartado de "Servicios" 
como un catálogo digital donde listamos palabras clave específicas (ej. 
"arreglo de bajos", "cestas de regalo") que coinciden con las búsquedas 
reales de los vecinos. 

●​ Consistencia NAP (Name, Address, Phone): Una metodología de auditoría 
para asegurar que el Nombre, la Dirección y el Teléfono sean idénticos en 
Google, Facebook e Instagram, evitando que Google penalice al negocio por 
información contradictoria. 

3. Estrategia de venta 

La venta en el posicionamiento local no es directa, sino basada en la conveniencia 
y la autoridad: 

●​ Venta por resolución de dudas: Mantener el horario actualizado y el botón 
de llamada activa evita que el cliente "rebote" hacia la competencia por 



incertidumbre. Un horario correcto es una venta asegurada; un horario falso 
es un cliente perdido para siempre. 

●​ SEO Local en reseñas (palabras clave): La estrategia consiste en 
responder agradeciendo e incluyendo el nombre del servicio y la localidad (Ej: 
"Gracias por visitarnos en nuestra zapatería en La Orotava"). Esto le dice a 
Google exactamente qué vendemos y dónde estamos. 

●​ Diferenciación por Atributos: Identificar y marcar etiquetas de valor 
(negocio dirigido por mujeres, pet-friendly, entrada accesible) para conectar 
con nichos específicos de clientes que buscan valores concretos más allá del 
precio. 

●​ Llamada a la acción en el mostrador: Implementamos el hábito de solicitar 
la reseña en el momento de la compra física, cerrando el círculo entre el 
mundo offline y el online para alimentar el ranking digital de forma orgánica. 

RESUMEN DE SESIÓN 2: Estrategia de 
Contenidos en Redes Sociales para Comercio 
Minorista 

1. Objetivo principal 

Dotar al pequeño comercio de una metodología de trabajo estructurada que 
elimine la improvisación ("qué publico hoy") y se centre en objetivos reales. El 
enfoque principal fue entender que no se publican "Likes", sino conversaciones y 
tráfico a la tienda, utilizando cada canal según su "idioma" y optimizando el tiempo 
del comerciante mediante la planificación y herramientas ágiles de edición. 

2. Herramientas clave 

Durante la formación, se mencionaron las herramientas esenciales para una gestión 
profesional desde el móvil: 

●​ Canales estratégicos: 
○​ Facebook: Para fidelizar y conectar con la comunidad local (+40 

años). 
○​ Instagram: El escaparate visual para generar deseo y captar nuevos 

clientes. 
○​ TikTok: El altavoz de visibilidad mediante la autenticidad (el "detrás de 

cámaras"). 
○​ WhatsApp: La herramienta de cierre de ventas directa y comunicación 

en tiempo real. 



●​ Metodología SMART: Un sistema para definir objetivos específicos, 
medibles, alcanzables, relevantes y con un tiempo determinado, asegurando 
que cada post tenga un propósito de negocio. 

●​ CapCut: La herramienta de edición de vídeo "Mobile First" para crear Reels y 
vídeos de impacto. Se destacaron funciones como el uso de plantillas para 
ahorrar tiempo. 

●​ Calendario editorial y Batching (Producción en bloque): El "martes de 
oro" como técnica para planificar y producir el contenido de toda la semana 
en una sola hora de trabajo. 

3. Estrategia de venta 

La venta en redes sociales para el comercio minorista se basa en un equilibrio entre 
confianza y acción directa: 

●​ La regla del 80/20: El 80% del contenido debe ser de Valor (consejos de 
experto) y Humano (quiénes somos) para generar confianza y empatía. Solo 
el 20% debe ser Venta directa (producto y precio). 

●​ Estructura de escritura (Hook-Value-CTA):  
○​ Hook (Gancho): Frase impactante o pregunta para detener el dedo 

del usuario. 
○​ Value (Valor): Mostrar beneficios reales (no solo características 

técnicas). 
○​ CTA (Llamada a la acción): Instrucción clara de qué hacer (ej. 

"Escríbenos por WhatsApp", "Ven a vernos"). 
●​ Gatillos mentales de conversión: Uso del Unboxing para generar 

sensación de novedad, encuestas en Stories para involucrar al cliente en 
decisiones de stock y la Prueba Social (reseñas de clientes) para validar la 
confianza. 

●​ Manual de estilo visual "Low Cost": Maximizar la calidad sin cámaras 
profesionales mediante la limpieza obligatoria de la lente, el uso prioritario de 
luz natural y la regla de los tercios en la composición para dar un aire de 
catálogo al producto. 

RESUMEN DE SESIÓN 3: Digitalización de 
la atención al cliente y canales de venta 
directa 

1. Objetivo principal 



Transformar el canal de comunicación más utilizado por el cliente (WhatsApp) en 
una herramienta de venta profesional y eficiente. El enfoque central fue la 
sistematización: dejar de escribir lo mismo varias veces al día y empezar a utilizar 
procesos automatizados (perfil, catálogo, respuestas rápidas y etiquetas) para ganar 
tiempo, mejorar la imagen de marca y separar la vida personal de la profesional 
mediante la gestión de expectativas y horarios. 

2. Herramientas clave 

Durante la sesión, convertimos la aplicación en un centro de gestión comercial 
mediante: 

●​ Perfil de empresa y enlace directo: Configurando el "escaparate 24/7" con 
horarios, ubicación y catálogo. Utilizamos el enlace directo y códigos QR para 
convertir a los peatones y seguidores de redes en contactos directos en el 
chat. 

●​ Mensajería automatizada (Bienvenida y Ausencia): Implementamos filtros 
de cortesía para gestionar la ansiedad del cliente, confirmando la recepción 
del mensaje y estableciendo límites horarios para proteger el descanso del 
dueño. 

●​ Respuestas rápidas: Creando atajos (ej. /mapa, /pago, /stock) para 
responder de forma instantánea y profesional a las dudas recurrentes, 
eliminando el error humano y el cansancio de teclear. 

●​ Etiquetas y listas de difusión: Organizamos la base de datos mediante un 
"CRM visual" por colores (Nuevo cliente, Pedido pendiente, Pago pendiente) 
para que ninguna venta se pierda por olvido. 

●​ Catálogo digital: Diseñamos una vitrina virtual con fotos, precios y 
descripciones. 

3. Estrategia de venta 

La venta digital en proximidad se basa en la agilidad, la confianza y el orden: 

●​ Venta por disponibilidad (Catálogo): El catálogo actúa como un "vendedor 
silencioso". Un producto con foto clara, descripción de beneficios y precio 
reduce la fricción; si el cliente tiene toda la información a mano, su intención 
de compra sube al 80%. 

●​ Estrategia de captación "Offline a Online": El uso de códigos QR en el 
escaparate físico permite captar clientes incluso cuando la tienda está 
cerrada, dejando un lead (contacto) preparado para ser atendido al día 
siguiente. 

●​ Cierre de venta mediante etiquetas: La etiqueta de "Pago pendiente" es 
una herramienta de recuperación de ventas activa. Permite identificar de un 



vistazo a quién debemos contactar para finalizar una transacción, 
convirtiendo el desorden en ingresos. 

●​ Fidelización no invasiva (listas de difusión): A diferencia de los grupos 
(que pueden vulnerar la privacidad), las listas de difusión permiten enviar 
ofertas exclusivas de forma privada y personalizada, siempre bajo el 
consentimiento del cliente al guardarnos en su agenda. 

●​ Asesoramiento vs. Despacho: Al usar respuestas rápidas para la logística 
(pagos, envíos, horarios), el comerciante libera tiempo para lo que realmente 
vende: el asesoramiento personalizado y el trato humano que Amazon no 
puede replicar. 

RESUMEN DE SESIÓN 4: Creación eficiente 
de contenidos y recursos visuales 

1. Objetivo principal 

Capacitar al pequeño comercio para que tome las riendas de su identidad visual 
sin depender de terceros ni invertir horas excesivas. El enfoque central fue entender 
que "la vista es la que vende": en el entorno digital, si un producto no se ve bien, 
no existe. El objetivo no es formar diseñadores, sino "comunicadores eficaces" que 
utilicen herramientas ágiles para transformar su escaparate físico en un deseo 
digital inmediato. 

2. Herramientas clave 

Durante la sesión, convertimos la complejidad del diseño en un proceso de 
"arrastrar y soltar" mediante: 

●​ Canva (La plataforma de ahorro de tiempo): La establecimos como la 
herramienta central por su guardado automático en la nube y su versatilidad 
para crear posts, Stories y cartelería física (QR, ofertas) con las medidas 
exactas para cada red social. 

●​ Plantillas reutilizables: Aprendimos a no empezar nunca de cero. El uso de 
plantillas profesionales permite al comercio "editar con estilo", manteniendo la 
estructura y solo cambiando fotos y precios en segundos. 

●​ Kit de marca básico: Definimos la identidad visual mediante la selección de 
un máximo de 3 colores corporativos y 2 tipografías legibles. Esto asegura 
que el cliente reconozca el negocio al instante, evitando el efecto de 
"mercadillo visual". 



●​ Banco de recursos: Identificamos fuentes legales y gratuitas de imágenes 
de alta calidad e iconos, eliminando el riesgo de usar fotos pixeladas o con 
derechos de autor de Google. 

3. Estrategia de venta 

La creación visual no es solo estética; es una herramienta de conversión directa 
basada en: 

●​ Estrategia "Menos es más": Un diseño limpio con espacios en blanco y 
poco texto transmite calidad y valor añadido. Evitamos saturar al cliente para 
que el mensaje (el producto y el precio) respire y sea procesado en menos de 
2 segundos. 

●​ Diferenciación por el valor percibido: Una fotografía nítida con luz natural y 
un diseño cuidado elevan el valor del producto. Si el diseño es profesional, el 
cliente asume que el producto y el servicio también lo son. 

●​ Coherencia y confianza: Al usar siempre los mismos colores y ubicar el logo 
en el mismo sitio (la "firma de calidad"), generamos un hábito visual en el 
vecino. La coherencia construye marca y la marca genera la confianza 
necesaria para la compra. 

●​ Impacto mediante el movimiento: Utilizamos clips de vídeo cortos y 
elementos animados en las Stories para detener el "scroll" del usuario. El ojo 
humano prioriza el movimiento, lo que aumenta el tiempo de exposición a 
nuestras ofertas. 

●​ Psicología del color aplicada: Aprendimos a usar los colores según el 
mensaje para influir en el estado emocional del comprador antes incluso de 
que lea el texto. 

RESUMEN DE SESIÓN 5: Medición de 
resultados toma de decisiones basada en 
datos y mejora continua 

1. Objetivo principal 

Transformar la "intuición" del dueño en decisiones basadas en datos reales. El 
enfoque central fue demostrar que medir los resultados digitales es el equivalente a 
hacer el "cierre de caja" diario: permite saber qué esfuerzos traen clientes a la 
tienda y cuáles son una pérdida de tiempo. El objetivo final es ahorrar energía, 
dejando de publicar contenido que no funciona y potenciando aquello que genera 
"visitas al perfil" y "solicitudes de cómo llegar". 



2. Herramientas clave 

Durante la sesión, aprendimos a navegar por los paneles de estadísticas (Insights) 
de las plataformas que ya dominamos: 

●​ Instagram Insights: Aprendimos a ignorar los "Likes" para centrarnos en los 
Guardados y el Alcance. 

●​ Google Business Profile (Rendimiento): Identificamos la métrica reina del 
comercio local: las solicitudes de "Cómo llegar", que representan clientes 
de carne y hueso en camino al local. 

●​ Meta Business Suite: La utilizamos como "centro de mando" para comparar 
de un vistazo si nuestro público reacciona mejor en Facebook o en 
Instagram. 

●​ WhatsApp Business (KPIs manuales): Implementamos un sistema de 
medición basado en Etiquetas para calcular cuántos chats se convierten en 
ventas reales al final de la semana. 

3. Estrategia de venta 

La estrategia de mejora continua se basa en tres pilares para optimizar la 
rentabilidad digital: 

●​ Análisis de "Ganadores y Perdedores": Aplicamos el "Método del Espejo". 
Si un post tiene muchos guardados, repetimos la fórmula; si un post no tiene 
alcance, analizamos si falló la luz, el horario o el texto para no cometer el 
mismo error dos veces. 

●​ "Plan-Do-Check-Act": Establecimos un sistema de cambios pequeños. 
Cada mes probamos una sola hipótesis (ej. "publicar 2 Reels de novedades") 
y verificamos si aumentan las ventas antes de decidir si lo mantenemos en la 
estrategia. 

●​ Conversión de reseñas en datos: Aprendimos a leer las críticas no como 
ataques, sino como consultorías gratuitas. Si varias reseñas mencionan un 
error en el horario o lentitud en WhatsApp, el dato nos dicta la mejora 
inmediata que el negocio necesita. 

●​ El ritual de los 30 minutos: Creamos una rutina de cierre mensual para 
auditar los KPIs (Indicadores Clave de Éxito). El enfoque está en el 
crecimiento de la base de datos y el valor del ticket medio digital, 
asegurando que el cliente que viene por redes sociales sea más rentable 
cada día. 

4. Checklist de seguimiento mensual 

Para que la digitalización no te abrume, aplica este ritual el último día de cada mes: 



1.​ Análisis de datos (10 min): Anota en una libreta el Alcance total y cuántas 
personas pidieron "Cómo llegar" en Google. 

2.​ Limpieza de WhatsApp (10 min): Mueve los chats con etiqueta "Pedido 
Pagado" a "Venta Finalizada". Organiza tu agenda para empezar el mes a 
cero. 

3.​ Planificación (10 min): Basándote en tu "Post Ganador" de este mes, elige 
qué producto estrella destacarás el mes que viene. 

 

Cierre de la formación  
La digitalización no es una meta, es un camino. Hoy termina la formación 
presencial, pero empieza vuestro hábito de medir para crecer. Habéis pasado 
de "estar en internet" a gestionar un negocio digital rentable. 
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