REDES SOCIALES

EL PERFIL FACEBOOK
DE LOS CENTROS

DEPORTIVOS

Segun un estudio de InSites
Consulting (2010), el 72% de los

usuarios mundiales de

Internet es

miembro al menos de una red social y el 75% no tiene intencion de
dejar de usarlas. El 38% de los espafioles que buscan en Internet
cambian su opinion sobre la marca que pensaban comprar. Estamos
navegando por Internet un promedio semanal de 13,6 horas, la mayoria
del tiempo en redes sociales. Internet es el medio mas consumido en
Espafia, por delante ya de la television, especialmente en la franja
horaria de 13 a 20 horas.
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demads, uno de cada 13 habi-
tantes de nuestro planeta
tiene cuenta en Facebook (8oo
millones de usuarios en el mundo)
y la gente invierte mas de 700.000
millones de minutos al mes en
Facebook. En Espana se habla de
18 millones de usuarios (diciembre
de 2012). Ante estos datos de la red
social mas grande del mundo, es
légico y obligado que las empresas
también estén presentes para escu-
char y conectar con sus clientes.
Para optimizar la presencia de
nuestro centro deportivo en Face-
book, lo primero que hay que
tener claro es que no deberemos
crear un perfil sino una pagina de
empresa. Facebook, cre6 estas
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paginas para ofrecer un servicio
especifico a las empresas y profe-
sionales que comercializan pro-
ductos y/o servicios, incorporan-
do ciertas ventajas que un simple
perfil no tiene, tales como:

¢ Estadisticas detalladas sobre
la actividad de sus seguidores,
alcance y amigos de los fans, asi
como informacién segmentada
sobre edad, sexo o situacion
geografica.

¢ Posibilidad de participacion
de los seguidores aportando
fotos, videos o enlaces.

* Poder contar con un ndmero
ilimitado de seguidores.

*Envio masivo de mensajes
internos a todos los seguidores.

°Iden-
tificacion
de los wusuarios
con la marca, al apare-
cer en su perfil personal y
tratarse de una decision activa
(hacerse fan).

* Mayor difusion y captacion
de seguidores, al no limitarse al
entorno social o geografico de
la empresa.

5 VENTAIJAS DE ESTAR

PRESENTE EN FACEBOOK

Cercania al cliente. Se propicia el dialo-
go directo entre el centro deportivo y los
abonados, usuarios y/o clientes, lo cual se
traduce en autenticidad y credibilidad.

Propaganda boca a boca. Lograr que los
usuarios de Facebook se impliquen en las
campafas promocionales que disefiemos y
las difundan entre otras personas, fomentando
la viralidad.

Tiempo real. Las paginas de fans en
Facebook posibilitan el feedback en
tiempo real con el usuario.

Targeting. Facilidad para dirigimos a un
determinado tipo de publico en funcion de
los intereses de cada momento (actividad,
accion, evento).

Gran alcance. Aunque tengamos pocos
fans, su alcance en la red de redes es muy
amplio. Una pagina con 400 fans, tendra un
alcance minimo de 2.400-3.000 personas.

5 INCONVENIENTES DE ESTAR h

PRESENTE EN FACEBOOK

Resistencia del usuario a la publicidad.
Facebook es fundamentalmente una herra-
mienta para la interaccion social. La acep-
tacion de la publicidad es todavia escasa.

Gran esfuerzo. El diadlogo directo con el
cliente exige que los contenidos deban ser
relevantes y hay que actualizarlos constan-
temente. Muchos centros no estan en
condiciones de hacer ese esfuerzo por
ausencia de estructuras.

Pérdida de control. En una campana pro-
mocional o publicitaria, el anunciante tiene
escaso poder sobre ella porque no controla
la plataforma empleada para su lanzamiento.
Ademas, medir el alcance de una campana
es mas sencillo en medios publicitarios tradi-
cionales que en Facebook.

Moda pasajera. El mercado de las redes
sociales es un sector emergente y como
tal alberga cada vez mas empresas. Otros
competidores podrian en el futuro hacer
sombra a Facebook.

Escaso alcance. Muchas paginas de fans
en Facebook llegan solo a una pequeia
mayoria muy dispersa, que no es represen-
tativa del mercado global.

Son muchos los centros depor-
tivos que utilizan este vehiculo
para promocionarse y mejorar la
relacién con los clientes. Ofre-
cen sus servicios a los navegantes
y aprovechan la red como otra
forma de comunicacién con sus
clientes (cambios de clase, pre-
sentaciéon de nuevos instructo-
res, actividades especiales...).
Ademas, gracias a la inmediatez
se pueden activar ventas cruza-
das y resolver dudas e inclu-
SO sugerencias o quejas.
Estar hoy en dia
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en las redes sociales es impres-
cindible, sin embargo hay que
utilizarlas de un modo racional y
siempre, sin dejar de lado los
métodos convencionales, pues

en una buena campafia, se utili-
zan diversos medios para llegar a
todo el publico objetivo.

Recomendaciones:

e Contar con una persona res-
ponsable de la gestién, actuali-
zacién y dinamizacion de la
pégina (community manager).

* Analizar la conveniencia de que
cualquier trabajador del centro
deportivo puede incorporar
contenidos.

* Definir una rutina, organizar-

nos. Hay que dedicarle el tiem-

po necesario.

* Aportar informacién y noticias
a las que no se puedan acceder
por otros medios.

* Lanzar promociones, regalar
entradas... sin tener que prepa-
rarlo con mucha antelacion
(folletos, carteles...)

* Generar participacion: haz pre-
guntas al aire, recuerda que el
cliente siempre quiere ser escu-
chado y puede darte muy bue-
nas ideas.

* Crear grupos: por actividades,
eventos, espacios.

* Crear audiencia: compartir
pagina, invitar amigos, invitar a
contactos, conseguir mas ME
GUSTA.

* Publicar fotos de las activida-
des y eventos, del personal y de
las instalaciones.

* Medir y evaluar cuiles de las
acciones han resultado mas exi-
tosas.

* Promocionar la pagina de Face-
book en el mundo offline.
Colocar el icono de Facebook
por el centro deportivo, en la
pagina Web y en el material
publicitario.

* Estar preparado para recibir
comentarios de toda indole.
No discutas con nadie.

Gestidn Profesional
del Deporte




