
 

 

 

 

 

Guía práctica de RRSS orientada al negocio: 
TIKTOK 
 

Hoy en día, tener presencia en redes sociales no es una opción, sino una 
necesidad para cualquier negocio que quiera crecer y mantenerse 
competitivo. Las redes sociales se han convertido en el principal punto de 
contacto entre las marcas y sus clientes, permitiendo no solo aumentar la 
visibilidad, sino también generar confianza, construir una comunidad y 
diferenciarse en un mercado cada vez más saturado. Estar activo en estos 
canales facilita que los potenciales clientes descubran tus productos o 
servicios en el momento justo en que los necesitan, influyendo directamente 
en sus decisiones de compra. 

Además, una estrategia bien definida en redes sociales permite segmentar y 
dirigirse a audiencias específicas con gran precisión, optimizando la inversión 
y mejorando el retorno. A través de contenido relevante, interacción constante 
y campañas publicitarias efectivas, las empresas pueden transformar 
seguidores en clientes. En definitiva, las redes sociales no solo amplifican el 
alcance de un negocio, sino que actúan como un motor clave para 
incrementar la cifra de ventas de forma sostenible. 

TikTok 

TikTok ha dejado de ser una plataforma exclusiva de entretenimiento para 
convertirse en un canal vital de autoridad mediante el conocimiento y el 
alcance orgánico. Para una empresa B2B, el objetivo no es volverse viral con 
bailes, sino posicionar a sus profesionales como líderes de opinión y expertos 
técnicos a través de contenido educativo rápido, dinámico y muy humano.  

Es el canal ideal para captar la atención de las nuevas generaciones de 
decisores de compra (Millennials y Gen Z) que buscan transparencia, agilidad 
y aprendizaje rápido antes de iniciar un proceso comercial. 



 

 

1. El Perfil: El centro del experto 

El perfil debe funcionar como una tarjeta de visita digital optimizada para la 
conversión. 

• Optimización de Bio: Debe ser ultra directa y centrada en el beneficio 
para el cliente. "Soluciones técnicas para [Sector] | Optimizamos tu 
[Proceso] �����". 

• Enlace en Bio: Fundamental para la captación de leads. Debe dirigir a 
una página con todos los enlaces de tu empresa para solicitar 
demostraciones, presupuestos o descargar guías técnicas de alto 
valor. 

• Estética del Feed: No se busca la perfección estética de Instagram, sino 
la utilidad. El uso de portadas con texto claro y descriptivo es vital para 
que el usuario que llega al perfil encuentre rápidamente la solución a 
su problema técnico sin tener que ver todos los vídeos. 

2. Tipologías de publicación para captación de clientes 

TikTok se ha convertido en el buscador preferido de los profesionales jóvenes. 
La empresa no debe depender solo de los hashtags; es vital utilizar palabras 
clave en el copy del vídeo, en la descripción y en el texto sobreimpreso (ej: 
"Ahorro costes empresa", "Bienestar laboral", "Mantenimiento maquinaria"). Si 
el algoritmo entiende perfectamente de qué trata el vídeo, lo mostrará 
activamente al jefe de compras o decisor que está buscando soluciones a 
esos problemas específicos. 
 

Concepto ¿Dónde está? ¿Para quién 
es? 

Objetivo 
principal 

Texto Sobreimpreso Flotando en el 
vídeo 

Para el ojo del 
usuario 

Detener el scroll 
(Gancho) 

Copy (texto de la 
publicación) 

Abajo a la 
izquierda 

Para la aente 
del usuario 

Explicar y llamar 
a la acción 

Descripción/SEO En los 
metadatos 

Para el 
algoritmo 

Clasificar y 
mostrar el vídeo 



 

 

En TikTok, el algoritmo premia el valor educativo y la autenticidad por encima 
de la alta producción. Estas son las tres tipologías clave para captar clientes 
en un entorno B2B: 

• Micro-Cápsulas educativas : Vídeos breves (15 a 45 segundos) donde 
un especialista de la 
empresa explica un truco, un 
dato técnico o una solución 
a un problema común que el 
cliente no conocía. El 
conocimiento compartido 
genera autoridad inmediata 
y posiciona a la marca como 
referente. 

 

• Procesos ASMR / Detrás de cámara: Vídeos rítmicos y visualmente 
satisfactorios que muestran la 
calidad del producto, la logística o 
la instalación. El sonido real (ASMR), 
el montaje acelerado o el control 
de calidad demuestran capacidad 
operativa y transparencia de forma 
hipnótica.  

 

 

• Respuesta a comentarios: Utilizar la función nativa de responder a 
preguntas de usuarios con 
un nuevo vídeo. Es la forma 
más rápida y efectiva de 
generar confianza, 
demostrando que hay 
expertos reales escuchando 
y resolviendo dudas 
técnicas en tiempo real.  



 

 

• Audio nativo y tendencias: Uso 
de tendencias sonoras actuales, 
pero adaptadas siempre al 
contexto profesional. El algoritmo 
premia el uso de audios populares, 
facilitando que el contenido se 
cuele en el feed de clientes 
potenciales que no siguen a la 
empresa.  

 

Tipo de 
Publicación 

Formato 
Recomendado 

Intención del 
Lead 

KPI Clave 

Micro-Cápsula Vídeo con Texto 
en pantalla 

Aprendizaje y 
Autoridad 

Guardados / 
Compartidos 

Procesos/ASMR Vídeo rítmico 
con música 

Curiosidad y 
Alcance 

Visualizaciones 

Video respuesta Respuesta 
directa a duda 

Resolución de 
dudas técnicas 

Tasa de 
conversión 

Tendencia B2B Adaptación de 
audio viral 

Humanización / 
Cultura 

Comentarios / 
Likes 

 

4. Comunidad y Co-creación 

• Uso de Dúos y Pegados: Reaccionar a vídeos de usuarios que muestran 
problemas que la empresa puede resolver, aportando la solución 
técnica de forma elegante y experta, sin vender directamente. 
 
 
 

 

 

 

Consejo 

El "Gancho" inicial (The Hook): Los primeros 3 segundos son críticos. 
Si no se detiene al usuario con una frase potente (un problema o una 

curiosidad) o una imagen de alto impacto, el contenido muere. 
 



 

 

5. TikTok Ads  

• Spark Ads: Esta funcionalidad permite promocionar los vídeos 
orgánicos que mejor han funcionado, dirigiéndolos a audiencias 
segmentadas por intereses profesionales (ej: "Recursos Humanos", 
"Gerencia", "Administración") para maximizar el retorno de la inversión. 

Conclusión 

Si LinkedIn es el despacho donde se firman los contratos y Facebook es el 
certificado de garantía operativa, TikTok es el escenario donde la empresa 
demuestra su agilidad y conocimiento. En el entorno B2B, esta plataforma ha 
roto la barrera de la "corporación fría" para dar paso a la "autoridad 
humana". 

El éxito en TikTok no se mide por la viralidad masiva, sino por la capacidad 
de sintetizar soluciones complejas en píldoras de alto valor. No es un canal 
para buscar clientes de forma desesperada, sino para ser encontrado por 
ellos a través de la educación y el entretenimiento técnico. Una empresa 
que domina TikTok no solo está vendiendo un servicio hoy, sino que está 
construyendo su relevancia para el mañana. 

 

Si necesitas ayuda, no dudes en llamarnos en la Oficina Acelera Pyme, 
estamos para asesorarte y acompañarte en el camino: 

TELÉFONO: 652 169 289 

MAIL: info@acelerapyme-ademe.es  

SOLICITUD DE CITA: https://www.acelerapyme-ademe.es/ 
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