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aaventuradigitalesunarealidad

para la mayor parte del sector

legal. La aparicion de las nuevas

tecnologias v las redes sociales

como nuevo canal de comuni-
caciéneinclusoventa,nohapasado desaper-
cibida paralos despachos de abogados, yson
muchaslasfirmas queselanzanalaconquis-
tadelas redes sociales.

Sin embargo, y como cualquier otra actua-
cién en el dmbito de la comunicacidn, nues-
tra presencia en dichos canales no debe ser
fruto delaimprovisacién, y debemos encon-
trar el motivo por el que justifiquemos nues-
tra presencia en las redes. En mi opinién, hay
dos muy claros y muy distintos:

Por un lado, para la creacion de marca. Sin
duda, sien algo nos ayudan las redes sociales
alosdepartamentos de marketingy comuni-
caci6n, es a potenciar nuestra marca y refor-
zar nuestra reputacion. ;Qué mejor escapa-
rate que una red social para demostrar a
nuestros clientesy potenciales clientes nues-
tro expertise? Posicionarnos como expertos
enunadeterminadamateria, esun claro valor
diferencial para cualquier empresa de servi-
cioslegales,

En este caso, la estrategia a seguir es clara:
generar contenido de valor. Pero cuidado,
generar no es compartir. Es habitual ver per-
files que se limitan a «retwittear» y difundir
contenido ajeno, pero que jamds lo generan,
porlo queeste posicionamiento como exper-
toycomo lider de opinién, desaparece, limi-
téndose a replicar el contenido de otros au-
tores.

No podemos tener miedo a compartir
nuestro conocimiento y debemos ser cons-
cientesdelaviralidad que unbuen postdeun
blog, 0 una buena nota informativa, pueden
alcanzar, lo queirremediablemente se tradu-
ce en aumento de seguidores, popularidad y
;por qué no? en un potencial cliente. No olvi-
demos que adfadehoy, los buscadores como
Googlese han convertido enla primera fuen-
te de consulta para la gran mayoria de la po-
blacién. Si este es el patrén de comporta-
miento de nuestros posibles clientes, la clave
consiste en ser nosotros quienes le propor-
cionemosesecontenidoal buscador, biensea
en forma de blog, de nota informativa, de
tribuna, y son las redes sociales, el canal que
nosgarantizalamayor exposicién yviralidad.
Por ello, de nada sirve tener presencia en re-
dessocialessinotenemosuna paginaweb en
laque «convertir ymedir el éxito ofracaso de
nuestra politica de comunicacion en inter-
net.

Por otro lado, y ligado a este proceso de
creacidn de marca, las redes sociales consti-
tuyen unaexcelente herramienta para captar
y retener talento. Atraer a los mejores profe-
sionales hacia nuestra firma y actuar como
altavoz en la difusion de nuestra vision y va-
lores, es otra de las ventajas que ofrecen las
redes. Nos pueden ayudar a diferenciarnos
de nuestra competencia dando a conocer
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nuestra metodologia de trabajo, incluso,
promover el «team building» entre nuestros
empleados, reconocer sus triunfos en nues-
tros canales corporativosyfomentarel traba-
jo en equipo, generando un importante
sentimientode pertenencia. Creo firmemen-
te en el empleado como embajador de la
marca, en el entorno offline y online, y cana-
les tan cercanos y atractivos, provocan «en-
gagement» (0 compromiso) casi de forma
espontdnea e involuntaria.

Esaqui cuando surgela polémica en torno
alamarca personal versus la marca corpora-
tiva, debate que mereceria otra tribuna.

;Qué redes sociales son las mejores 0 mas
apropiadas paralos despachos de abogados?
Sin duda, como imprescindibles debemos
citar Twittery Linkedin, que las hacen funda-
mentales por su tipo de audiencia: si bien
Twitter implica inmediatez y rapidez en la
difusién (por tanto, gran viralidad), Linkedin
se ha erigido en la red social profesional por
excelencia, en la que el contenido de calidad
adquiereungranvalor, yenlaquelasegmen-
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tacion de su puiblico nos permite quizds diri-
girnos con mayor facilidad a nuestro cliente
potencial y piiblico objetivo.

Sin embargo, no debemos obviar otras,
como Facebook, queactiian comoimportan-
teherramientasegiin qué casos. Imaginemos
un despacho especializado en acciones co-
lectivasyconsumidores, ;qué mejor foro para
dirigirseasusclientesqueunared tan familiar
yde gran alcance como Facebook?

Menos conocidas, pero no por ello menos
importantes, serian las plataformas de video
como Youtube oVimeo. Aunque los recursos
a emplear son mayores, generar contenido
de calidad en formato video es una gran
ventaja (y tarea pendiente) para todos aque-
llos despachos con presencia en redes socia-
les.Elvideoserd enlos préximosafiosel«rey»
del contenido, y es que nuestros clientes
preferirdn acercarse a nuestra firma a través
deesteformato, que generaunagran cercanfa
y facilidad a la hora de consumir dicho con-
tenido.

Y por ultimo ;puede mi lenguaje ser el
mismo en todos estos canales? Larespuesta
es no. Cada una de estas redes exige un tipo
de comunicacién, un mismo mensaje co-
municado de distinta manera. Twitter se
caracteriza por su cercania, interaccién e
inmediatez, lo que nos permite cierta infor-
malidad en su uso. Linkedin exige rigor y
mayor formalidad quela anterior, yFacebo-
ok, un acercamiento a nuestros seguidores
similar al de Twitter, sin la limitacion de ca-
racteres, favoreciendo debates mds extensos
y la transmisién de ideas de forma mads ge-
nérica.

Sin duda, las redes sociales ofrecen al
sectorlegalinfinidad de posibilidades desde
las que reforzar su marca corporativa, rete-
nertalentoy, ademas, acercarse asu puiblico
objetivo ofreciendo contenido de valor y
demostrando expertise y saber hacer. De la
mano del departamento de comunicacién
de la firma, y alineado con su estrategia
corporativa, deberian ser considerados
como canales imprescindibles en la nueva
eradeladigitalizacién ylainmediatezenlas
comunicaciones.
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