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La Web como canal de comunicacion
de nuestro potencial internacional

Esta es una reflexion
frecuente que yo me
planteo cada wvez que
como consultor exami-
no el potencial de inter-
nacionalizacidn de la
mayoria de las empre-
sas con las que colaboro para desarrollar sus merca-
dos exteriores. Me encuentro muchas veces con ex-
celentes productos, personas y empresas, ¥ no siem-
pre ocupan el logar que merecen, ipor qué? Las
razones son variadas, pero en general pienso siem-
pre que mucha culpa tiene la falta de comunicaciém.
No somos capaces de proyectar nuestro po-
tencial. Somos invisibles, el mercado no nos cono-
ce. En un mundo global y sobrecomunicado, dcémo
destacar?

Los productos "excelentes” ya no se venden solos.
Vivimos en un mundo de percepciones y emociones
sometidos a la "Hirania de la eleccién” por parte del
comprador. El gran reto estd en conocer la men-
te del consumidor y sus razones de compra. En
mi experiencia veo que generalmente desconocemaos
los porqués. No sabemos porqué nos compran ni
porgué no nos compran..y si investigisemos un
poco veriamos como nos equivocariamos muchas
veces en la percepcion... Lo que si esti claro que en
muchas ocasiones no compras un producto, com-
pras emocion.

En la mayoria de casos ya nadie llama a nuestra
puerta pidiendo comprar, hay que pasar a la ac-
cidom. Diversificacién de oportunidades via inter-
nacionalizacion, creacion de marea vy comuni-
cacion, !gué grandes retos para todos!

4Como crear marca? Con estrategia, nadie lo duda.
Una marca no surge espontineamente, se constru-
ve. Es una inversion siempre rentable si se acierta
en sus planteamientos. Como el posicionamiento
"low cost" es ya muy complicado para el producto
espafiol, necesitamos diferenciaciin, vy cuando la
conseguimos debemos comunicarla para dejar de
ser invisibles, Nuestras empresas son perso-
nas, capacidades v productos gque forman un
todo v a su vez ese todo v cada uno de noso-
tros debemos ser capaces de generar valor y
confianza.

Y hablando de marcas potentes, defiendo el valor de
la marca Espafia para favorecer el posicionamien-
to exterior y animo a todos los que creamos en este
valor a difundirla como merece. Somos campeo-
nes del mundo en muchas cosas, no sdlo en
fithol. Por favor, seamos todos marca Espafia y
defendamos lo nuestro. Nadie mejor que nosotros
para hacerlo.

Internet es una ventana abierta al mundo, y
afirmo que conozco a muchas empresas que ofrecen
una imagen que no se corresponde para nada con su
potencial real. Lastima..Cada segundo en el gque
sigues siendo invisible o en el que tu visibilidad no
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i De que sirve tener la mejor empre-
sa y el mejor producto si en Internet
es practicamente invisible?
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se corresponde con la
realidad, perdemos una
oportunidad.

Mo voy a ahondar en el
tema de planificacion
estratégica internacio-
nal del sitic Web, ya
sabéis todos gque sin estrategia no hay marketing asi
que si vuestras empresas no tienen clara su vision
internacional va a ser dificil que se proyecte correc-
tamente en Internet. Tampoco voy a tratar de usahi-
lidad, navegabilidad, disefio, posicionamiento, re-
des sociales, webs con ecommerce... Me centro en
los aspectos puramente priacticos y sencillos
gue bajo mi experiencia creo gque son tutiles
para sitios Web cuyo enfogque internacional
o0s togue revisar.,

Cada mercado y/ segmento de mercado puede ser
merecedor de un contenido distinto a la versidn
nacional. Olvidemos el traducir literalmente las
paginas de espafiol a un montin de idiomas.
“Café para todos” dejd de tener sentido hace
tiempao.

Utilizar siempre traductores profesionales v procu-
radles bibliografia sectorial. No hay nada peor
para la imagen corporativa de una empresa que
una traduccidn mal hecha.

Mo recomiendo banderas para la segmentacién in-
ternacional. Hieren susceptibilidades en algu-
nos paises...

Cuidado con la eleccidn del dominio. Recordemos
que nuestra marca comercial puede no tener
significado en otros lugares, puede que no se
pueda pronunciar, etc. Incluso puede ser con-
veniente registrar varios dominios (alguno en el
idioma del mercado destino) y tenerlos redirec-
cionados.

En cuestion de posicionamiento en buscadores, pri-
man los dominios con la extension del pais
donde quieras posicionarte v el que estén aloja-
dos en servidores en dichos mercados.

Definir meta etiquetas HEAD, (title, description, v
keywords sobre todo), en idiomas, y por URL.

Cuidado con la simbologia de los colores en algunos
paises.

El “eye tracking” no serd el mismo si el lengoaje por
ejemplo, es el drabe ¥ no nuestra lengua latina.
Cuidado entonces en la ordenaciton de las imé-
genes y los textos. Recordemos que los arabes
leen de derecha a izquierda...
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Evitar tecnologias que dificulten la descarga, (no en
todos los paises tienen acceso a la red con alta
velocidad, y ademds el parque de ordenadores
no serd precisamente "moderno” en muchos
cas0s).

Los textos deben ser editables (los que se pueden
cortar, copiar ¥ pegar...). Ademds la tecnologia
“Flash” es de momento invisible en la mayoria
de tablets, smartphones, ete

El producto o servicio que queremos posicionar
debe estar visible desde el primer momento.
Tenemos pocos segundos para atraer la aten-
cion, no perdamos la oportunidad.

ldem con todos los datos de la empresa y de contac-
to. La direccion tiene que contener el pais: Es-
pafia, a no ser que se quiera ocultar por alguna
razon comercial, y también el prefijo +34 (¥ no
0034)

Inchuir datos de contacto en Skype. Es muy atil y de
comin ufilizacion.

La localizacion geogrifica es importante. Existen
soluciones gratuitas como Google maps que
pueden incorporarse a los sitios web. Recorde-
mos que en el mundo exterior pocos dominan
dénde estid Espafia...

Complir con los requisitos legales en términos de po-
blicidad de la empresa propietaria del sitio web.

La pagina principal tiene que ser el enlace con los
medios sociales, ¥y a poder ser, los simbolos
deben aparecer hien visibles. Son simbolo de
que la empresa “se comunica”..Huelga decir
que no serd suficiente en muchos casos con
tener un blog y varios canales sociales en las
redes mas utilizadas en Espafia y no trabajar
especificamente el mercado de destino. Eviden-
temente no en todos los paises Linkedin, Face-
book, o Twitter, tienen la misma relevancia que
en Espafia.

Inchuir fuentes HSS
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Sitemap o mapa web. Ayuda a centrar biasquedas.

Cuidado con las prohibiciones legales de publicidad
en otros paises (alcohol, juego, menores, ima-
gen de la mujer...)

Respeto a la legalidad en cada pais objetivo,
(politica de privacidad de datos, de seguridad
de la informacion, ete.).

Instalar un gestor de estadisticas de visitas tipo
Google Analytics, siempre nos mostrara
"sorpresas” internacionales que nos ayudarin a
redefinir estrategias.

Evitar los formularics que impliquen que quien soli-
cite informacion sienta que "pierde tiempo".

Sitios web que os recomiendo para la definicién de
meta etiquetas ¥ en general para vuestra "vigilancia
competitiva":

1. Whois Domain Tools

2, Herramienta de bisqueda de palabras clave de
Google Adwords

4. Alexa

Sobre comunicacion 2.0, recomiendo evaluar las
posibilidades de sus herramientas para contribuir a
la construccion v al posicionamiento de nuestras
marcas. Como personas podemos tener una marca
personal 2.0 gue comunigue nuestro potencial,
comparta conocimiento y genere confianza. Nues-
tras empresas pueden sin doda aprovechar las dis-
tintas oportunidades que brinda la escucha activa
¥ la comunicacion bidireccional para crear
marca. Recomiendo explorar el uso profesional de
las redes sociales sobre este tema. La Web 2.0 esta
en constante evolucion y somos nosotros las perso-
nas, los consumidores, sus usuarios, los que vamos
a decidir para gqué sirve este canal de comunicacion
en Internet. Ahora mis gue nunca el consumi-
dor tiene el poder...y es un hecho probado
gue las mareas, tan apenas se comunican
con sus clientes.
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