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Pero eso no es su!ciente 
para posicionar nuestra 
marca online, sino que de-

bemos trasladar a la mente de 
nuestros clientes que somos 
únicos, diferentes y necesarios.
Y ¿cómo puedes reclamar tu 
hueco? Diferenciándote de tu 
competencia, detectando un 
problema y ofreciendo una so-
lución de gran valor para sus 
necesidades concretas.
No existen trucos ni atajos para 
alcanzar el éxito online, el cono-
cimiento del medio digital y un 
planteamiento estratégico nos 
van a dar las pautas que debe-
mos seguir para alcanzarlo.
La estrategia 2.0 es más lenta 
pero más efectiva. El uso de Inter-
net de una forma convencional, 
sólo como canal de búsqueda o 
como mero escaparate pero sin 

las acciones 2.0 (marca, conteni-
dos, conversación, networking), es 
más rápido y menos costoso pero 
también ofrece menos resultados 
y mucha más competencia. Una 
estrategia en la red implica plani!-
car a medio y largo plazo. Usar In-
ternet para la vida profesional sólo 
en su “versión rápida” suele ser 
tan tentador como poco efectivo.

¿Qué beneficios 
puede aportar 
una web para 
los negocios de 
artes gráficas?
La respuesta a esta pregunta 
es ‘ningún bene!cio’, siempre y 
cuando no haya una estrategia 
detrás y una búsqueda de la es-
pecialización. Me explico:

OPORTUNIDADES PARA 
LAS IMPRENTAS EN LA RED 2.0 
Sin duda, llevamos bastante tiempo escuchando la importancia de tener presencia 
online, tanto con una página web corporativa o e-commerce como con la presencia 

en las redes sociales.

La especialización como herramienta diferenciadora en tu web
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Hay que ver la página web de una empresa 
como la punta del iceberg. Partiendo de la 
base que la web esté bien diseñada, y op-
timizada al menos para poderla visualizar 
correctamente en todos los dispositivos mó-
viles, tenemos que pensar que eso sólo supo-
ne una tarjeta de presentación.
Por ello, ese trabajo puramente “estético” no 
es su!ciente, porque el tono de los textos, las 
imágenes que se muestran y la descripción 
de los productos y servicios tienen que tener 
una clara vocación hacia el público objetivo.
Es sabido que quien llegó primero a la red se 
lleva la mejor parte del pastel, pero en rea-
lidad la web 2.0 es un océano inmenso que 
ofrece oportunidades para todos.
Algunas de las grandes imprentas online bien po-
sicionadas en la red tienen un motor de compra 
bastante potente y personalizable, que se puede 
volver en contra del usuario !nal, ya que los pro-
ductos son tan versátiles que tienes que conocer 
las diferentes opciones y acabados para saber 
elegir lo que más te conviene. Además, están 
más orientadas a un público profesional que co-
noce bien el sector más que al consumidor !nal, o 
sea que ofrecen un servicio B2B (entre empresas).

Buscar el nicho 
de mercado
Aquí podemos encontrar nuestro nicho de 
mercado, aportando valor con nuestro pro-
ducto diferenciador claramente orientado a 
nuestro target o cliente objetivo.
Para ello propongo el desarrollo de líneas 
de negocio online que ofrezcan productos 
agrupados para un sector concreto previa-
mente de!nido, ¿y esto, cómo se hace? Vea-
mos un ejemplo:
Si nos posicionamos en la mente de un clien-
te que tiene un centro de psicología con va-
rios despachos, rápidamente se nos viene a 
la cabeza el tipo de productos grá!cos que 
puede necesitar, que pueden ser desde vini-
los para los cristales, papelería corporativa o 
displays corporativos con frases motivadoras 
(muy necesitadas en los tiempos que corren).
El objeto de este enfoque es encontrar la 
especialización de nuestro negocio como 
imprenta, de!niendo nuestro cliente ideal 
y los problemas que podemos resolver con 
nuestros productos. De esta forma pode-
mos ofrecer los productos paquetizados 
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sin demasiadas distracciones 
de personalización.

El cliente se sentirá total-
mente identi!cado con 

la web, con los mensa-
jes dirigidos hacia su 
per!l de cliente y con 
la tranquilidad de 
elegir los productos 
que más le convie-
nen para su negocio. 
Con las ventas su-
geridas, además de 

resolver su necesidad 
de compra inicial, en-

contrará nuevas solucio-
nes acordes a su negocio.

¿Y cómo hacemos 
para que nos 
encuentren en 
el océano azul 
de internet?
La estrategia aquí puede resul-
tar evidente: campañas de Goo-
gle Adwords, Facebook Ads, 
anuncios promocionados en 
LinkedIn, etc.
Pero no sólo existe la vía rápida 
y de pago, sino que tenemos 
que trabajar el posicionamiento 
orgánico con una estrategia de 
contenidos en el blog.
Como ya sabemos a qué pú-
blico nos dirigimos en nuestra 
web y qué necesidades tienen, 
podemos escribir una serie de 
artículos aportando soluciones 
a sus problemas.
El contenido de valor será muy 
valioso para nuestro cliente, 
posicionándonos en su mente 

como la mejor opción de com-
pra de los productos que cu-
bren sus necesidades.
Al !nal se trata de un embudo 
de atracción que consigue !ltrar 
al público objetivo, posicionan-
do nuestra web como referente 
en ese nicho que, además de 
aportar valor, resuelve las nece-
sidades de compra con produc-
tos claramente orientados a ese 
consumidor concreto.

La importancia 
de digitalizar 
el sector de 
artes gráficas
La Covid nos ha puesto a prue-
ba tanto a los profesionales del 
sector como a las pequeñas y 
medianas empresas, demos-
trando la necesidad imperiosa 
de poner al día nuestra “cultura 
digital” y la destreza para des-
envolvernos en el medio.
Digitalizar nuestra empresa 
consiste en reinventar la organi-
zación a través de la tecnología. 
No sólo se trata de implemen-
tar herramientas tecnológicas 
para mejorar en e!ciencia, sino 
también de adaptar el mode-
lo de negocio al canal online, 
rede!niendo los productos, 
los servicios y actualizando la 
cultura empresarial hacia el 
modelo digital usando la es-
pecialización como elemento 
diferenciador en la red. 
Ahora más que nunca, debe-
mos ser conscientes de la digi-
talización de nuestros negocios, 
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“Si quieres tener 
seguidores, 

comparte contenidos 
populares, pero 
si quieres tener 

clientes, comparte 
contenidos 

profesionales”



de la importancia de tener una página web 
estratégica, de aprovechar los canales de 
venta online, de las ventajas del networking 
por medio de las redes sociales, de manejar 
nuestros "ujos de trabajo en la nube y de las 
reuniones a través de videollamadas y pre-
sentaciones online.

Las redes sociales como 
difusión de nuestros 
productos y servicios
Además de servir para mantener actualiza-
da nuestra cartera de productos y servicios, 
nos obligan a comunicar contenidos de valor 
para nuestra audiencia.
Para ello debemos mantenernos al día con 
las tendencias y novedades del mercado, 
nutriéndonos de la mejor información y !l-
trando aquello que resulte de valor para 
nuestro público objetivo. 
Esto nos va a permitir, además, mante-
nernos actualizados y nos va a posicionar 
como especialistas en la materia, creando 
una red de seguidores que son potenciales 
compradores.
En las redes sociales además conectaremos 
con per!les profesionales que nos brindan 
la oportunidad de realizar colaboraciones y 
abarcar grandes proyectos que antes nunca 
nos hubiéramos planteado.

Conclusión
Además de mostrar a nuestros clientes una 
web corporativa moderna, actualizada y 
adaptativa, debemos ocuparnos de la estra-
tegia que hay detrás de esa punta del ice-
berg, con claro enfoque a resolver los proble-
mas del cliente ideal, previamente de!nido, 
con contenidos de valor y productos paque-
tizados claramente diseñados para él.

¿Te sumas al carro 
de la digitalización 
de tu empresa? 
Es momento de actualizarse, reinventarse y 
aprovechar los recursos digitales que están al 
alcance de una conexión a internet. �
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Sobre Quique Alameda
Diseñador grá!co/web de profesión, ex-
plorador de las artes grá!cas en toda su 
extensión y con ganas de aportar valor 
como pretensión.
Web:
https://quiqueqal.es
Redes:
@quiqueqal
Contacto:
contacto@quiqueqal.es
Quique Alameda
DISEÑO DIGITAL
https://quiqueqal.es 


